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Financial Services for Elderly People 

Crédit Coopératif Group has a very special position among the French banks.  

It was created at the end of the XIX-th century by co-operators who wanted a better 
access to credit, as traditional banks were not willing to finance their projects. Crédit 
Coopératif has a long experience and a good knowledge of non-profit organizations and 
services of general interest in many fields of activity (health, welfare, arts, social hous-
ing, mutual insurance companies, local public enterprises , trade unions and work com-
mittees,…), charities and NGOS, co-operatives, retailers or purchasing groups,… 

We are here to have a reflection on the elderly population housing. At Crédit Coopératif, 
we feel much concerned by this subject as a lot of old people’s homes are maintained by 
non-profit organizations. 

1. The market of old people’s homes in France : 

Silver economy is for sure an attractive subject. The forecast for demographic change 
concerning the elderly population are : 

• From less than 1 Million over 60 in 1993 to 1,6 Millions in 2010 

• Concerning people over 85  : From 1,Millions in 2000 to 2,1 Millions in 2020 

• From 2006 on ,the post first world war baby boom generation will be over 85 
year old. After 85 about 20% of people need senior care 

These growing needs are independent of the economic situation. 

The managers of old people’s  houses enjoy the improved living standards of their target 
population. 

 

The solvency of the residents increases: 

• 1st/ the regular increase  in retirement pensions for seniors over 85 years and in 
income from personal assets. 

• 2nd/  an increase in social security and state benefit, especially with the new sys-
tem for personalized Autonomy Benefits. 

What also characterizes the sector is the increasing dependency and the main cause of 
dependency today  is the Alzheimer’s disease. According to some geriatric  doctors, 75 
% of the residents of old people’s homes are concerned. Specific care for the disoriented 
and Alzheimer patients is one of the major challenges of the sector. The banks must 
take it into account.  

2. Old people home landscape : 

Today in France the sectorial distribution of assisted living facilities (number of beds) is: 

• 53% public sector 
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• 30% non-profit private sector 

• 17 % commercial private sector 

The private commercial sector is the most dynamic one, for several reasons: 

• It attracts investors much more easily as it can pay dividends (for example, 
ORPEA is a true success on the Paris Stock Exchange). 

• Unfortunately, non-profit organizations have very often ageing management 
boards. 

Investors are looking forward to finding opportunities in a profitable sector and which 
offers a good visibility. 

Contrary to other countries, in France it is very difficult to create a new old people’s 
home. 

There is a kind of numerus clausus. Each project must receive the agreement of by the 
authorities (local and care authorities). So the competition between establishments is 
rather weak (all the more with the lack of beds on the national level) and the care offer 
is rather well distributed on the national territory. 

3. What we finance : 

We are speaking of a sector where quantitative and qualitative demand is constantly ris-
ing. The sector is still very fragmented. 

Some say that there is a threshold of 80 beds, under which the viability would be im-
possible to reach. I don’t totally agree. We see facilities between 60 and  80 beds with a 
positive result. Under 60 beds it is more difficult for sure because of fixed costs. 

For the banks, the sector presents many opportunities : 

• Financing new facilities, ex nihilo 

• Financing new beds in an existing location (work of enlarging)   

• Financing works of rehabilitation according to the new comfort criteria  and the 
new increase in demanding safety requirements. 

Because of the requirements of the residents and of the authorities, the cost of the pro-
jects always increases. It also increases because of the general growth of the building 
costs we undergo those last few years.  

The rent weighs increasingly heavy in the price paid by the resident. And this is a real 
problem. 

Another problem we meet in financing long term care projects, is the more and more 
stringent regulatory environment. I told you it can be a security in a way but it is also a 
difficulty for we must be more and more carefull. Maybe it is easier for Crédit Coopérati. 
than for others, as we are more used to this environment, because a large part of our 
clients have public financing (I mean for example the facilities for unabled people). We 
can easily speak with the authorities about the business plans and the budgets of our 
clients. They appreciate the help we can provide. 
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4. The banking landscape :  

Once again, this sector, for the reasons I told you, is very attractive for the banks. This 
is particularly true as the risk in the sector of commercial companies increases and as 
the prospects for credit to private individuals are falling. 

So, the competition between banks is exacerbated , especially between co-operative 
banks and particularly in the non-profit private sector. 

The non-profit private sector can be helped by the State and benefit from loans with 
special conditions. These loans can be made by public organizations like the Caisse des 
Dépôts et Consignations or by private banks. Their benefits are a low interest, long du-
rations and sometimes tax advantages, like a VAT lower rate. The counterpart is that 
the old people’s homes must propose low tariffs to be affordable by the most underprivi-
leged people. When these people cannot pay by themselves, it is the Department Gen-
eral Council  which pays for them. 

In conclusion, I would say that the sector of long term care and sub acute care is an in-
creasing part of our business at Crédit Coopératif and I am very pleased of it as it is a 
sector where we meet very interesting people. We are very pleased too, to have the op-
portunity to enlarge this activity with our partner BFS. 
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Cré dit Coopé ratif

• Created at the end of the XIX-th century 
by co-operators

• Privileged sectors:
Non-profit organizations
Services of general interest

• Fields of activity:
Health, welfare, social housing, charities, NGOs…
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The French target 
population

• Growing needs:
Over 60 years:1.6 million in 2010
Over 85 years: from 1 million in 2000 to 2.1 

millions in 2020

• Improved living standards
Increasing of retirement pensions for over 85 

years seniors
Increasing of social security and state benefit

• Increasing dependency of old people
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The French market

• The repartition of assisted living facilities:

53%

30%

17%
public sector

non-profit
private sector

commercial
private sector

• French specificities:
An organised and regulated market
A good repartition of the care offer on the national 
territory



Forum 7 Financial Services Silver Economy in Europe 2005

Our Interventions

• Opportunities of the sector:
- Building of new facilities ex nihilo
- Enlarging of existing locations
- Rehabilitating

• Challenges
- Increasing of the cost of projects
- A stringent regulatory environment:something the Cré dit 

Coopé ratif is used to
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Conclusion

• Old people homes: an attractive sector

• An exacerbated competition between banks

• A sector where the French public authorities
play an important role

• An increasing commitment of the Cré dit 
Coopé ratif
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Es gilt das gesprochene Wort! 

Finanzierung von Seniorenimmobilien aus der Sicht einer Fachbank 
für Unternehmen in der Sozialwirtschaft 

1. Bank für Sozialwirtschaft AG 

2. Investition in Seniorenimmobilien unter Marktbedingungen  

3. Entscheidungsgrundlagen für Investitionen 

3.1. Bedarfsanalyse 

3.2. Bauplanung/Baucontrolling 

3.3. Beleihungswertermittlung 

3.4. Planungsrechnung 

3.5. Betriebsvergleich 

3.6. Rating 

4. Aspekte zu verschiedenen Finanzierungsformen 

4.1. Eigenkapital und Eigenkapital ähnliche Mittel 

4.2. Langfristige Bankdarlehen, Programmkredite KfW 

4.3. Einrichtungsfinanzierung, Leasing 

4.4. Kontokorrentkredite, Factoring 

5. Schlussfolgerungen 

 

Die Seniorenwirtschaft ist Teil des Sozial- und Gesundheitssektors. Daher ist sie auch 
den in diesem Sektor sich vollziehenden grundlegenden Veränderungen unterworfen. 
Nur drei wichtige Veränderungen möchte ich anführen:  

1. Der Rückgang bzw. die Veränderung der öffentlichen Förderung, 

2. die „Vermarktlichung“ mit zunehmendem Wettbewerb  

3. der zunehmende Bedarf; 

Diese Entwicklungen treffen zusammen mit den neuen zusätzlichen Anforderungen, die 
Banken an die Finanzierung stellen.  

1. Bank für Sozialwirtschaft AG 

Damit Sie besser einschätzen können, aus welchem Blickwinkel ich argumentiere, nach-
folgend einige Informationen zur Bank für Sozialwirtschaft, kurz BFS. 

Gegründet wurde die BFS 1923 von den Spitzenverbänden der Freien Wohlfahrtspflege. 
Mit einer Bilanzsumme von rund 3,8 Mrd. Euro betreuen wir unsere Kunden von 14 
Standorten in Deutschland sowie einem Büro in Brüssel. Von rund 270 Mitarbeitern sind 
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etwa 90 Mitarbeiter unmittelbar in den Geschäftsstellen und Repräsentanzen in der Kun-
denbetreuung tätig. Die BFS ist eine Universalbank, vergleichbar mit einer Sparkasse 
oder Volksbank. Die Kundeneinlagen betragen rund 2,3 Mrd. Euro, die an Kunden he-
rausgegebenen Kredite etwa 2 Mrd. Euro. Kredite für Seniorenimmobilien  haben einen 
erheblichen  Anteil am Kreditportfolio der BFS.  

Ausgehend von unseren Erfahrungen möchte darlegen, welchen Anforderungen sich In-
vestoren von Seniorenimmobilien stellen müssen,  

• um längerfristig an Markt bestehen zu können und  

• um eine Finanzierung von den Banken zu erhalten.  

Dabei gehe ich auf die hier gezeigten Hauptpunkte ein:  

• Investition in Seniorenimmobilien unter Marktbedingungen 

• Entscheidungsgrundlagen für Investitionen 

• Aspekte zu verschiedenen Finanzierungsformen 

• Schlussfolgerungen 

2. Investition in Seniorenimmobilien unter Marktbedingungen 

Öffentliche Stellen bemühten sich in der Vergangenheit durch die Verknüpfung von Be-
darfsplanung und finanzieller Förderung auf eine ausreichende und bedarfsgerechte Ver-
sorgung von Pflegeeinrichtungen hinzuwirken. Man sprach vom so genannten „goldenen 
Zügel“. Förderung setzte einen Seitens der Öffentlichkeit festgestellten Bedarf voraus.  

Hierdurch war früher die Belegung weitgehend gesichert. Da heute aufgrund des natio-
nalen Rechts und befördert durch die Rechtsprechung des EuGH jeder, der die bestimm-
ten Voraussetzungen als Betreiber erfüllt, unabhängig von der Einschätzung des Bedarfs 
durch die öffentliche Hand bauen kann, erleben wir zunehmend einen Wettbewerb.  

Die Marktbedingungen für Sozialimmobilien werden je nach Standort und Interessenlage 
des Betrachters anders eingeschätzt. 

Bauunternehmer, Architekten sehen möglicherweise primär den regional noch vorherr-
schenden Bedarf und werden potentielle Investoren ermutigen, sich bei Seniorenimmo-
bilien zu engagieren. Von Projektentwicklern, die zunächst ein Appartementhaus, dann 
ein Hotel und als letzte Rettung eine Seniorenresidenz verwirklichen wollen, sei an die-
ser Stelle nicht gesprochen. 

Betreiber von Pflegeeinrichtungen sind zunehmend nicht Eigentümer der Immobilien. Sie 
haben den Blick eher auf ihre mittelfristigen Chancen gerichtet, Dienstleistungen erfolg-
reich anbieten zu können. Dies gilt umso mehr, wenn sie sich nicht auf ein Projekt kon-
zentrieren, sondern mehrere Einrichtungen führen. 

Eigentümer und Investoren müssen für sich klären, ob ihr Objekt noch in 10, 15 oder 25 
Jahren wirtschaftlich geführt werden kann.  

Banken haben weitgehend die gleichen Interessen wie die Eigentümer und Investoren: 
Da sie langfristige Darlehen geben, fragen auch sie danach, ob das Objekt längerfristig 
rentabel ist.   
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3. Entscheidungsgrundlagen für Investoren  

Da Seniorenimmobilien keine „Selbstläufer“ mehr sind, muss der Investor sich heute ei-
ner Reihe von Instrumenten bedienen, um eine fundierte und zukunftsträchtige Ent-
scheidung treffen zu können.   

3.1. Bedarfsanalyse/Standortanalyse 

Ernstzunehmende Schätzungen gehen davon aus, dass der Investitionsbedarf für Wohn- 
und Pflegeeinrichtungen für Senioren zweistellige Milliardenbeträge erreicht.  

Diese Information, aber auch die Hinweise, dass die Zahl der älteren pflegebedürftigen 
Menschen, insbesondere in Heimen, in den nächsten Jahren kontinuierlich und deutlich 
steigt, sind für Investitionsentscheidungen im konkreten Einzelfall allein nicht zufrieden 
stellend.  

Die Darstellung der so genannten Alterspyramide, die keine Pyramide mehr ist, haben 
wir schon so oft gesehen, dass wir aus ihr keine neuen Erkenntnisse mehr gewinnen.  

Bei dieser Darstellung allerdings sind wir ins Nachdenken gekommen. 

Denn sie trifft eine Aussage zur demographischen Entwicklung in einem eng begrenzten 
Einzugsbereich einer geplanten Einrichtung.  

Neben den demographischen Gegebenheiten und Entwicklungen muss eine Standortana-
lyse auch in den Blick nehmen:  

• Die Passgenauigkeit der verfügbaren oder gewünschten Klientel mit dem Leis-
tungskonzept,  

• die Kaufkraft der Klientel,  

• das private Pflegepotential,  

• Wanderungsbewegungen und  

• die Mitanbieter  mit ihrem Leistungsangebot und ihrem Preis.  

Investitionsentscheidungen müssen auf einer differenzierten Informationsgrundlage ge-
troffen werden.  

Die Wartelisten von Einrichtungen sind nur bedingt aussagefähig in Bezug auf den künf-
tigen Bedarf. Wer kann schon im Detail feststellen, ob sich ältere Menschen nicht zwei- 
oder dreimal haben vormerken lassen.  

All diese Recherchen dürfen aber nicht darüber hinweg täuschen, dass es sich hierbei 
um Bestandsaufnahmen der aktuellen Situation handelt. Die Frage bleibt: Sind Standort 
und Angebot des zu finanzierenden Projektes auch in Zukunft optimal? 

3.2. Bauplanung/Baucontrolling 

Neben der Bedarfs-/Standortanalyse kommt auch der Bauplanung und dem Baucontrol-
ling größere Bedeutung zu. Senioreneinrichtungen werden nicht für die Ewigkeit gebaut. 
Die Ansprüche der Senioren und ihrer Angehörigen, die Leistungskonzepte und die 
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Wettbewerbssituation  ändern sich heute schneller; ggf. kann auch eine Fremdverwen-
dung in Frage kommen.  

Daher muss bereits bei der Bauplanung auf Flexibilität geachtet werden. So kann z. B. 
die Konstruktion so angelegt werden, dass eine nachträgliche Änderung mit überschau-
barem Aufwand realisierbar ist.  

Es ist auch ein strenges Baucontrolling während der Bauphase vorzusehen. Nur so kann 
gewährleistet werden, dass die Aufwendungen im kalkulierten Rahmen gehalten werden. 
Dies müsste auch im Interesse des Investors liegen. 

3.3. Beleihungswertermittlung 

Seniorenimmobilien sind Spezialimmobilien, Betreiberimmobilien. Sie sind in der Regel 
nur so lange werthaltig, wie sie ihrer Zweckbestimmung entsprechend geführt werden. 
Das stellt spezielle Anforderungen an Beleihungswertgutachten durch Bausachverständi-
ge. Er muss, unter Berücksichtigung des Verhaltens der Kostenträger und der Marktbe-
dingungen, den längerfristig zu erzielenden Investitionskostenanteil herausfinden und 
auf dieser Grundlage den nachhaltigen Beleihungswert ermitteln. „Verkehrswertgutach-
ten“ helfen weder dem Bauherren noch der finanzierenden Bank.   

3.4. Planungsrechnung  

Die Höhe des nachhaltig erzielbaren Investitionskostenanteils allein hilft jedoch auch 
nicht bei der Beurteilung, ob der Kapitaldienst langfristig geleistet werden kann.  

• Die Folie zeigt deutlich, dass der cash flow und das G&V-Ergebnis 

• nicht identisch sind 

• nicht zwingend parallel verlaufen 

• und in einem überschaubaren Zeitraum sowohl positiv als auch negativ sein kön-
nen. 

Je nach Planungshorizont würde man dieses Investment entweder befürworten oder ab-
lehnen. Glaubt man bei dieser Planung an den langfristigen Verlauf, wird man den Kredit 
bewilligen.  

Kapitaldienst und Investitionskosten stellen allerdings auch nur einen geringen Teil der 
Aufwendungen bzw. Erträge eines Kreditnehmers dar. 

Insbesondere bei Trägern, die mehrere Einrichtungen führen, ist neben dem objektbe-
zogenen Wirtschaftsplan eine mehrjährige Gesamtplanung für das gesamte Unterneh-
men zu erstellen. Fünf Jahre sind dabei ein angemessener Betrachtungshorizont. In der 
Praxis stößt unsere Forderung oft noch auf Unverständnis - leider oft auch auf Unver-
mögen.  

3.5. Betriebsvergleich 

Bei der Frage, wie optimal Träger arbeiten und wie sie sich im Verhältnis zu anderen 
Anbietern darstellen, helfen uns Betriebsvergleiche von stationären Pflegeeinrichtungen. 
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Unsere BFS-Service GmbH bietet seit mehreren Jahren solche Betriebsvergleiche an. Da 
hieran mittlerweile ca. 4.000 Pflegeeinrichtungen teilgenommen haben, ist eine breite 
Datenbasis gegeben. 

Hier sehen Sie ein konkretes Beispiel aus einem Betriebsvergleich. Im Rahmen einer 
Kreditprüfung ist aufgefallen, dass der Träger einen verdächtig niedrigen Pflegesatz er-
mittelt hatte.  

Der Betriebsvergleich führte schnell zu dem Ergebnis, dass die Personalkosten um 20 % 
unter denen vergleichbarer Häuser lagen. Dies ließ Zweifel in Bezug auf die Refinanzie-
rung aufkommen. Aber der Kreditnehmer hatte hierfür eine plausible Erklärung: 

• Die Einrichtung bestand erst zwei Jahre und hatte daher im Personalbestand 
noch keine „Altlasten“ 

• sie wendete nicht den BAT an und  

• sie befand sich in einer strukturschwachen Region, in der die Mitarbeiter ver-
gleichsweise günstig eingestellt werden konnten. 

Für den Investor ist der Betriebsvergleich auch wichtig, weil die mit den Kostensträgern 
zu vereinbarenden „Preise“ sich an den „Preisen“ für vergleichbare Leistungen anderer 
Anbieter orientieren.   

3.6. Rating 

Die durch die vorgenannten Instrumente gewonnen Daten sind Grundlage der Investiti-
onsentscheidungen für eine Seniorenimmobilie. Sie sind aber zugleich auch relevant für 
die Kreditentscheidungen und fließen in das Rating nach Basel II ein.   

Bereits in der Vergangenheit wurden bei vielen Kreditinstituten sowohl die harten Fakto-
ren wie Jahresabschluss etc. als auch die weichen Faktoren wie Management, Markt etc. 
zur Beurteilung der Bonität des Kreditnehmers herangezogen.  

Diese Expertensysteme werden abgelöst durch finanz-mathematische Methoden, z. B. 
der Diskriminanzanalyse. 

Als wesentliche bestimmende Faktoren für die Ausfallwahrscheinlichkeit haben sich bei 
dem BFS–Rating bislang erwiesen:  

• die erweiterte Eigenkapitalquote,  

• der Liquiditätsstatus,  

• der erweiterte cash flow im Verhältnis zur Bilanzsumme,  

• die Umsatzrentabilität und als eine Teilnote aus  

• den Markt- und Rahmenbedingungen. 

Unter Berücksichtigung der weichen Faktoren und der Bilanzdaten kommt es zu einer 
Note, wie in diesem Fall der Ratingnote 3, was bei einer Skalierung von 1-11 ein gutes 
Ergebnis ist. Diese Note entsteht unter anderem auf der Basis einer Diskriminanzanalyse 
und lässt sich vordergründig nicht ohne weiteres nachvollziehen. Trotzdem ist es uns 
wichtig, dass der Kunde Anhaltspunkte für das Ergebnis der Bewertung hat. Wir zeigen 
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