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in der Altenpflege

3

Vorstellung – Oelbermann & Partner

Beratungsschwerpunkt:
� Insolvenzverwaltung- und

Beratung
� Restrukturierungs- und 

Sanierungsberatung

� Seit 25 Jahren
� Soziale Verantwortung
� Insolvenzverwalter in 

Niedersachsen und Bremen
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Vorstellung – zu meiner Person

Beratungsschwerpunkt:
� Insolvenz- und Sanierungsrecht

2006 Sitzverlegung von Bremen 
nach Hannover

� Rechtsanwalt seit 1976
� Insolvenzverwaltung seit 1978
� Notar von 1986 bis 2006

� vereidigter Buchprüfer seit 1989
� Fachanwalt für Insolvenzrecht 

seit 1999
� Seit April 2007 Zertifikat für 

„Qualifikation, Infrastruktur und 
Transparenz“ durch das Institut 
für angewandtes Insolvenzrecht 
e.V.  
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Die Soziale Pflegeversicherung (SPV) steuert auf einen 
Finanzierungsengpass zu. Ihre Ausgaben übersteigen seit Jahren die 
Einnahmen, ihre Kapitalreserven sind bald aufgebraucht. Die 
Bundesregierung will noch im Sommer 2007 entscheiden 

(FAZ 05.06.07) 

16% der untersuchten Pflegeheime weisen erhöhte Insolvenzgefahr auf
(RWI: Materialien Heft 26/2007)
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3. Handelsblatt Jahrestagung 
Restrukturierung 2007

Kahlschlag im Gesundheitswesen:
Neues Tätigkeitsfeld für Sanierer

10. Mai 2007
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Methodischer Ansatz 
Unternehmensumfeld
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Krisenphasen
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Fortbestehungsprognose

������������

�
�
	��

���
���

���

��

�����������	�
��
�

��	����	�����

���	������
���

�
������
�
�����
���	���������



Oelbermann & Partner

QUOTAC - Fachtagung, 12. Juni 2007, 
Hannover 4

10

Anforderungen an die Fortbestehungsprognose

„[die Fortbestehungsprognose] setzt mindestens ein in sich schlüssiges 
Konzept voraus, das von den erkannten und erkennbaren 
Gegebenheiten ausgeht und nicht offensichtlich undurchführbar ist. …
Sowohl für die Frage der Erkennbarkeit der Ausgangslage als auch für 
die Prognose der Durchführbarkeit ist auf die Beurteilung eines 
unvoreingenommenen – nicht notwendigerweise unbeteiligten 
branchenkundigen Fachmanns abzustellen. …Eine Prüfung muss die 
wirtschaftliche Lage des Schuldners im Rahmen seiner 
Wirtschaftsbranche analysieren und die Krisenursachen sowie die 
Vermögens-, Ertrags- und Finanzlage erfassen. Dies gilt -…
grundsätzlich auch für den Versuch der Sanierung eines kleineren 
Unternehmens.“

(BGH IX 47/97 vom 4.12.1997 = ZIP 1998, S. 248-253)
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Fortführungsfähigkeit
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Kommunikation in der Krise

� Kommunikation ist ein wichtiger Faktor
� Die Güte der Kommunikation bemisst sich an der ihr inne-wohnenden

Glaubwürdigkeit
� Zentrale Steuerung der Kommunikation
� Deckung des bestehenden Informationsbedarfs

� Frühzeitige und ehrliche Informationen
� Anpassung der Kommunikation an den Empfänger

Kommunikation trägt zur Reduktion der Risikowahrnehmung der 
Beteiligten bei und kann die Akzeptanz der beteiligten Financiers bei 
Planabweichungen erhöhen!
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Anforderungen an Sanierungsberater

� Typische Aufgabenfelder:
� Beziehungsnetzwerk
� Moderationsfunktion 
� Krisenursachenanalyse/Aufstellung des Sanierungskonzepts
� Anpassung des Rechnungswesens

� Charakteristika des „idealen“ Sanierungsberaters:
� Sanierungskompetenz
� Branchenerfahrung
� Unabhängigkeit
� Pragmatismus
� Hohe Einsatzbereitschaft
� Akzeptanz der Beteiligten

� Durchsetzungsvermögen
� Verhandlungsgeschick
� Überzeugungskraft
� Glaubwürdigkeit
� Integrität
� Aufnahmefähigkeit
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Intercreditor Agreement

� Bei Unternehmen mit einer hohen Anzahl von Eigen- und 
Fremdkapitalgebern kann es zu einer Vielzahl einzelvertraglicher
Regelungen kommen

� Insbesondere in Krisensituationen muss jedoch Klarheit über die 
Rangfolge der Kapitalrückzahlung im Erfolgs- und Liquiditätsfall 
herrschen
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Intercreditor Agreement

Bestandteile des Intercreditor Agreements:
� Abschließende Aufzählung aller bestehenden Verträge zwischen 

dem Sanierungsunternehmen und den derzeitigen Financiers
� Rangfolge der Kapitalrückzahlung im Erfolg- und Liquiditätsfall
� Regelungen zu den Finanzierungsinstrumenten

� Ursprüngliche Beendigungszeitpunkte
� Entgegennahme von Zahlungen zum Fälligkeitszeitpunkt

� Rechte an Sicherheiten
� Zinszahlungen

� Sonstiges
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Typische Sanierungsfinanzierung

Gesell-
schafter

•Verzicht/
Rangrücktritt

•Zuführung 
von Fresh
Money

•Erwerb von 
Distressed
Securities

•Direkt-
beteiligung

•Stundung
•Zinsverzicht
•Neue Kredite
•Rangrücktritt
•Ford. Verzicht
•Freigabe/
Tausch von 
Sicherheiten
•Debt-Equity-
Swap
•Wandelge-
nussrechte

•Bürgschaften

•Lohn- und 
Gehalts-
reduzierung
•Tarifflucht
•Verzicht auf 
Sonder-
zahlungen

•Mietredu-
zierung
•Laufzeitverlän
gerung

Vulture
Funds

Kredit-
institute

Öffentliche
Hand

Arbeit-
nehmer

Vermieter/
Leasinggeber
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Geschätzte derzeitige Auslastung der Pflegeheime

Analyse von ADMED, HPS Research und RWI Essen. – Nach Angaben im Statistisches Bundesamt 2003, 2005a
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Kapitalreserven der sozialen Pflegeversicherung
1995 bis 2011; in Mrd. €

Analyse von ADMED, HPS Research und RWI Essen. – Nach Angaben im BMG 2005.
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Bilanz eines durchschnittlichen Pflegeheims

Analyse von ADMED, HPS Research und RWI Essen. 
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Erwartete Veränderung der Nachfrage nach Pflegeplätzen
bis 2020

Analyse von ADMED, HPS Research und RWI Essen.  -Nach Angaben In Statistisches Bundesamt 2003, 2005a. 
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Derzeitiges Preisniveau der Pflegeheime nach Kreisen (in €/Tag)

Analyse von ADMED, HPS Research und RWI Essen.  -Quelle: BKK 2005. 
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Derzeitige Personalintensität der Pflegeheime nach Kreisen           
(Pflegepersonal1 je Pflegeplatz)

1Vollzeitkräfte. Analyse von ADMED, HPS Research und RWI Essen.  -Quelle: Statistisches Bundesamt 2005b.  
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Derzeitiges durchschn. Preisniveau der einzelnen Pflegeheime
in €

Analyse von ADMED, HPS Research und RWI Essen.  -Nach BKK 2005. 

Mit bundesweiter Nachfrage gewichtete Durchschnitte der Sätze für die einzelnen Pflegestufen 
zuzüglich Preise für Unterkunft und Verpflegung sowie Investitionen.
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Fazit

� Voraussetzung für eine erfolgreiche Sanierung ist ein frühzeitiges 
Erkennen der Krise des zu sanierenden Unternehmens und eine 
Evaluierung der Handlungsmöglichkeiten zur Überwindung der Krise

� Intercreditor Agreement bringt Klarheit über Inhalt und Rangordnung 
bestehender Finanzierungsverträge

� Die Sanierungsfinanzierung basiert auf mehreren Säulen, wobei dem 
Gesellschafterbeitrag in Verbindung mit dem Beitrag der Kreditinstitute 
entscheidende Bedeutung zukommt

� Kommunikation ist ein wichtiger Erfolgsfaktor in der Sanierung, da sie 
zur Reduktion der Risikowahrnehmung der Beteiligten beiträgt und die 
Akzeptanz der beteiligten Financiers bei (regelmäßig vorkommenden) 
Planabweichungen erhöhen kann
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Kennzeichen des „Pflegeheims der Zukunft“

� 1. Kooperation
� Mit anderen Gesundheitsanbietern, Krankenhäusern, Rehakliniken, 

niedergelassene Ärzten oder Medizinischen Versorgungszentren mit 
dem Ziel eines umfangreichen Spektrums von 
Gesundheitsdienstleistungen

� 2. Segmentierung

� Fokussierte Leistungspakete für bestimmte Patientengruppen
� 3. Größe

� Wirtschaftliches Leistungsangebot
� Zentrales Management

� Zentrales Leistungs- und Qualitätsmanagement
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Kontakt

Oelbermann + Partner
Leonhardtstraße 10
30175 Hannover

Telefon: 0511 / 123.32 68-0

Telefax: 0511 / 123.32 68-20
d.oelbermann@oelb.de
www.oelb.de


