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Neustart mit groBBen KMU-Banking 4.0: Finanzierung 2020:
Vorsatzen: Sale & Lease Digitalisierung birgt Chancen Herausforderungen
Back bahnt Weg far alle Marktteilnehmer und Trends
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Unternehmenserhalt im Fokus

Insolvenz muss nicht das Ende sein! Unser Team verfligt Gber das Fachwissen und die
Erfahrung aus tiber 3.000 betreuten Insolvenzen, um mittelstéandische Unternehmen durch
samtliche Restrukturierungsphasen zu begleiten und wieder zukunftsfahig aufzustellen.

Dabei unterstutzen wir nicht nur rechtlich, sondern gemeinsam mit Netzwerkpartnern auch
finanz- und leistungswirtschaftlich.

Wir sind bereits seit mehr als 25 Jahren als Rechtsanwalte, Berater, Sachwalter und Insolvenz-
verwalter erfolgreich und arbeiten im Auftrag von Gerichten, Banken oder Unternehmen.

Wir sind deutschlandweit flir Sie da!

Bayreuth, Berlin, Bremen, Chemnitz, Dresden, Erfurt, Frankfurt, Heidelberg, Jena,
Kaiserslautern, Leipzig, Neuss, Stuttgart, Wuppertal



Sehr geehrte Damen und Herren,

der Menschist grundlegend eher be-
quem. Das betrifft uns manchmal
ganz privat, wenn man doch haufi-
ger mit dem Auto fahrt als eigentlich
notig oder unliebsame Dinge auf
den nachsten Tag verschiebt. Auch
im unternehmerischen Alltag liegt
Bequemlichkeit in der Natur des
Menschen: Die Finanzierungssitua-
tion in Deutschland ist komfortabel -
viele Geschaftsfuhrer machen sich
wenig Gedanken um die Finanzie-
rungsstrategie ihrer Betriebe. Doch
das Ausruhen holt uns schnell ein.
Vor allen Dingen dann, wenn es
eigentlich schon viel zu spat ist.

Also egal wie gemutlich sich der
Chefsessel gerade anfuhlt: Nehmen
Sie sich die Zeit. Genligend Kapi-
tal ist in jeder unternehmerischen
Situation unablassig, zum Beispiel,
wenn es um eine Nachfolge geht.
Die Beratungsgesellschaft Dr. Wie-
selhuber &Partner GmbH beleuchte-
te in einer Studie, wie sich die Finan-
zierungsbedingungen in Deutsch-

land verandern und welche Aus-
wirkungen das auf Familienunter-
nehmen haben kann. Wir haben bei
dem Mitglied der Geschaftsleitung
und dem Leiter Competence Center
Finance, Christian Groschupp, flir die
neue Ausgabe des ,maturusaktuell”
genauer nachgefragt.

Wie unsere Berichte aus der Praxis
zeigen, sind alternative Finanzie-
rungsmodelle nicht mehr wegzu-
denken - mit Factoring, Beteiligun-
gen oder Sale &Lease Back schaffen
sich Unternehmer den oft dringend
Hand-

lungsspielraum. Alternativ ist auBBer-

notwendigen finanziellen
dem wortlich zu nehmen: In Situa-
tionen, in denen es um die Bonitat
nicht so gut bestellt ist, bieten ande-
re Arten der Finanzierung eine Mog-
lichkeit, auch ohne den klassischen
Bankkredit ausreichend Liquiditat
zu garantieren.

Gehoren Sie zu den weniger eifrigen
Lesern und mochten aber trotzdem

EDITORIAL

LAlternative
Finanzierungs-

modelle sind nicht
mehr wegzudenken.

wissen, wie Sale & Lease Back genau
funktioniert? Fur Sie haben wir in
einer Grafik alles zu den Vorausset-
zungen, Anlassen sowie Vorteilen
zusammengetragen. AuBBerdem be-
leuchten wir in dieser Ausgabe die
Metallindustrie und die Herausfor-
derungen, denen sich die Firmen
aus dieser Branche zukunftig stel-
len mussen. Naturlich wollen wir in
unserem Magazin nicht nur Fakten
und Referenzen zusammentragen -
wir lassen einige Partner aus unse-
rem Netzwerk zu aktuellen Trends
zu Wort kommen.

Wir wilinschen lhnen spannende
Eindrucke beim Lesen des ,maturus-
aktuell”.

F:

Car, an von der Goltz
) schaftsfihrender Gesellschafter
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Ein Blick auf den Markt fur Unter-
nehmenstransaktionen offenbart an-
haltend hohe Zahlen und Volumi-
na. Darunter wachst vor allem der
Anteil an auslandischen Unterneh-
men und Beteiligungsgesellschaften,
die groBes Investitionsinteresse an
deutschen Firmen haben. Experten
wundert das nicht: Die deutschen
Mittelstandler sind Vorbild, wenn es
um Qualitat, Know-how und Techno-
logieentwicklung geht. Das ist auch
den beteiligenden Gesellschaften
aus den USA nicht entgangen, sie
machen einen Grofteil der auslandi-
schen Investoren aus. Beliebtes ,Ziel"
Unternehmen, die sich in einer wirt-
schaftlichen Schieflage befinden.

KRISENUNTERNEHMEN
MIT WACHSTUMSCHANCEN

Auch
Schieflage oder gar Insolvenz ver-

in einer wirtschaftlichen
fUgen die meisten Betriebe Uber
gute strategische Ansatze und hoch
qualifizierte Mitarbeiter. ,Wir sehen
grofBBes Potenzial fur eine Repositio-
nierung, die zu einem nachhaltigen
Unternehmenserfolg fuhren kann®,

so Martin Wentzel, Operating Partner
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der American Industrial Acquisition
Corporation, AIAC. Diese Unterneh-
mensgruppe ist ein weltweit tatiger
Investor, der sich auf mittelstandi-
sche produzierende Unternehmen
spezialisiert hat. Seit 2014 gehort
die WILCO Wilken Lasertechnik zum
Portfolio der AIAC. Der Betrieb erleb-
te in den vergangenen Jahren ein
Auf und Ab.

VON DER ,GARAGENFIRMA®
ZUM GLOBALEN PLAYER

Das Unternehmen startete unterdem
Namen ,WILCO Wilken Lasertechnik”
als Einzelfirma im Schlosshof Waders-
loh-Diestedde. Der Griinder Bernhard
Wilken zog diese als eine klassische
,Garagenfirma“ auf und fokussierte
sich anfangs auf das Drahterodie-
ren. Ab 1988 weitete er das Geschaft
auf die Lasertechnik aus, speziell
das 2-D-
fir GroBserien auf automatischen

und 3-D-Laserschneiden

Vorrichtungen. Die Lasertechnik ge-
hort zu den Innovationstreibern mit
wachsender Nachfrage. Dieser Trend
ging auch an WILCO nicht spur-
- weitere Standorte wur-
+Nichtsdestotrotz ist

los vorbei
den eroffnet.

die Geschaftstatigkeit in der Laser-
gibt
Operating Partner Wentzel zu beden-

branche sehr kapitalintensiv®,

ken. ,Das hat mit den horrenden Kos-
ten flir Maschinen und Energie zu tun,
die zu einer chronisch angespannten
Liquiditatslage fuhrten.” Hinzu kam
eine Steuernachforderung, die das
Unternehmen in die Insolvenz zwang.
Das Verfahren wurde im August 2014
eroffnet. Um den Betrieb zu stabilisie-
ren, setzte der damalige Insolvenzver-
walter Dr. Michael Bien einen inter-
nationalen Investorenprozess auf -
und verkaufte im Sommer 2014 zwei
Standorte an die Benteler Applika-
tion GmbH. Die verbliebenen Wer-
ke in Wadersloh und Wenden sowie
den Geschaftsbetrieb Ubernahm die
AIAC. ,Unser Interesse an WILCO war
damals schnell

geweckt”, erinnert

sich Wentzel. ,Erstens war das Unter-
nehmen technologieflihrend in einer
Nischenindustrie. Zweitens Uber-
zeugten der fachlich und technisch
versierte Mitarbeiterstamm und die
bereits bestehenden Kundenbezie-
hungen, vor allem zu Erstausrlstern
in der Automotive-Industrie.” Danach

setzte das Team um Martin Went-



zel verschiedene Restrukturierungs-
maBnahmen um. ,Wir optimierten
die Kostenstrukturen, nahmen Per-
sonalanpassungen vor, investierten
in eine neue Laseranlage und waren
auf einem sehr guten Weg. Allerdings
hat sich in der Folgezeit die Kunden-
dynamik nicht erwartungsgeman
entwickelt.” Der 40-Jahrige erklart:
.Das Laserschneiden ist ein integraler
Bestandteil der Wertschopfung, wes-
wegen kurze Lieferzeiten gefordert
sind -die Laserproduktion erfolgt sehr
kundennah. Nachdem filir das Werk
in Wadersloh ein GroBkunde weg-
brach, konnten wir keine ausreichen-
de Auslastung mehr sicherstellen.
Eine auBergerichtliche Lésung war
aufgrund dieser recht kurzfristigen
Entwicklung nicht abzubilden. Wir
entschieden uns Anfang 2017 gezielt
fur die Insolvenz. Eine der Kernmaf3-
nahmen: der Standorterhalt in Wen-
den.”Im Rahmen des Verfahrens wur-
den defizitare Bereiche wie 2-D-La-
serschneiden und Drahterodieren
am Hauptsitz in Wadersloh geschlos-
sen.” Lediglich die profitablen Unter-
nehmensbereiche Vorrichtungsbau
und 3-D-Laserschneiden in Wenden
wurden fortgefliihrt. Dem verander-
ten Angebotsportfolio und der Uber-
nahme durch den internationalen
Investor folgte die Umfirmierung in
Wilco Industrial Laser&Tooling Solu-
tions GmbH.

TRANSAKTION DURCH
SCHNELLE UND FLEXIBLE
LIQUIDITAT

WILCO wird kein Einzelfall bleiben:
Gerade im Distressed M&A-Bereich
gibt es nach Ansicht von Martin
Wentzel oft interessante Moglich-
keiten, sodass mit einer Zunahme
der Transaktionen in den nachsten
Jahren zu rechnen ist. Neben den
rechtlichen Bedingungen im Rah-

,Die Finan-
zierung durch
Sale& Lease
Back ist flexibel
und schnell.

men internationaler Deals sind es
auch die Finanzierungen, die einem
erfolgreichen Abschluss im Weg ste-
hen kénnen. ,Eine klassische Banken-
finanzierung war aufgrund der GroBBe
und bewegten Vergangenheit von
WILCO schwierig. Die Finanzierung
durch Sale&Lease Back hingegen
hat uns die Flexibilitat und Umset-
zungsgeschwindigkeit ermoglicht,
die wir in dieser Situation brauch-
ten, so Martin Wentzel. Aus der
M & A-Praxis weif3 der erfahrene Ope-
rating Partner, dass man in der Phase
der Ubernahme und anschlieBenden
Restrukturierung auf verlassliche Fi-
nanzierungspartner angewiesen ist:
,Den haben wir mit der Maturus
Finance gefunden. Sie gingen bei der
Bewertung der Assets mit viel Sach-
verstand und Struktur vor. Das war
notig, denn die Vermogenswerte, die
bei der Finanzierung Uubernommen
wurden, mussten aus unterschied-
lichen Quellen zusammengefliihrt
werden. Maturus Finance hat sich
stark eingebracht und den Prozess so
schnell und professionell umgesetzt,
dass uns das nétige Kapital zeitnah
zur Verfligung stand.” Damit deckten
wir die Kosten aus der Umstruktu-
rierung und finanzierten den Zwei-
Millionen-Euro-Auftragsbestand im
Vorrichtungsbau vor. Was Wentzel
aus diesem Erfolg mitnimmt: ,Auch
fur klinftige M & A-Deals ist die Matu-
rus Finance als Finanzierungspartner
fest gesetzt.”

PRAXIS

MARKTFUHRERSCHAFT
AUSBAUEN

WILCO war und ist Weltmarktfiihrer
bei Inbetriebnahme und effizientem
Betrieb von 3-D-Laseranlagen, die fur
das Schneiden von hochfesten Stah-
len genutzt werden. Da diese als Al-
ternative zum Aluminiumleichtbau
massenhaftin der Automobilindustrie
angewendet werden, bieten sich gro-
Be Potenziale fir den Ausbau des Kun-
denstamms. Nach Ansicht von Martin
Wentzel sind die Aussichten fur die
Zukunft sehr gut. Er erklart, was daftr
spricht: ,Eine gut aufgestellte Finan-
zierung und Fixkostenstruktur, eine
leistungsstarke Mannschaft, ein aus-
Ruf am Markt und
ein innovationsorientiertes, wettbe-
werbsfahiges Geschaftsmodell. Die
Kunden von WILCO kénnen sich wei-
terhin auf héchste Qualitat, Perfekti-
on und Prazision in allen Fertigungs-

gezeichneter

stufen des Laserns verlassen.

©00000000000000000000000000000000000000 o

MARTIN WENTZEL
Operating Partner
American Industrial
Acquisition Corporation

T +1917 426 4614
mwentzel@aiacgroup.com

www.aiac.com
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WAS IST SALE &LEASE BACK?

Gebrauchte Maschinen und Anlagen werden an die Maturus Finance ver-

kauft und direkt im Anschluss zurlickgeleast. Im Rahmen einer reinen Innen-
finanzierung werden stille Reserven gehoben und die Liquiditat gestarkt.

VORAUSSETZUNGEN

® Portfolio-Ansatz: diversi-
fizierter Maschinenpark
(keine Einzelmaschinen)

® Maschinen mussen wert-

VORTEILE V

® Schnelle und flexible Zufuhr von Liquiditat

Bonitats- und bankenunabhangig

haltig, fungibel und
zweitmarktfahig sein

[

® Schaffen unternehmerischer Spielraume

® Starkung Eigenkapitalquote und damit
der Bonitat

Generierung auBerordentlicher Ertrage

beim Heben stiller Reserven

® Steuerliche Abzugsfahigkeit der Leasing-
raten als Betriebsausgaben

® Direkte Weiternutzung der Maschinen
ohne Unterbrechung der Produktion

® Keine Covenants

® Gegebenenfalls ,Hebelfunktion* fir
weitere Finanzierungen

® Flexible Vertragsgestaltung

(Modelle, Laufzeiten)




TRENDS
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FINANZIERUNGSHOHE \\

® Finanzierungsvolumen

jeweils zwischen
0,3-10 Mio. EUR,
in Einzelfallen auch
darulber hinaus

ANLASSE
Konkreter, akuter Liquiditatsbedarf
in Sondersituationen, zum Beispiel:

® Unternehmensrestrukturierung und
Sanierung

® Ablésung von (Mit-)Gesellschaftern,
Umsetzen von Unternehmensnachfolgen

® Ablésung von Bankverbindlichkeiten
bzw. anderen bestehenden Finanzie-
rungsformen, insbesondere endfalligen
Finanzierungen wie Mezzanine
und Mini-Bonds

® Finanzierung des Erwerbs eines Unter-
nehmens aus der Krise oder Insolvenz

® Vorfinanzierung von Auftragen

Uberbrickung von Liquiditidtsengpassen

\




PARTNER

KMU-Banking 4.0: Die Digitalisierung der
Mittelstandsfinanzierung birgt Chancen
far alle Marktteilnehmer

War der klassische Bankkredit vor
einigen Jahren noch weitgehend das
Mittel der Wahl fur mittelstandische
Unternehmen, wenn es um Investi-
tionen ging, ist der Markt fir Finanzie-
rungen heute vielfaltiger denn je: Ob
Sale & Lease Back, Finetrading, Facto-
ring, Leasing oder Schuldscheindar-
lehen - es gibt zahlreiche Mdglich-
keiten, die Finanzierungsstruktur zu
optimieren. Dieses Angebot trifft auf
ein verstarktes Bedurfnis aufseiten
der Unternehmer: Eine Umfrage
vom BFM Bundesverband Factoring
flr den Mittelstand ergab, dass sich
57 Prozent der Befragten mehr Unab-
hangigkeit von der Hausbank wun-
schen. In der Realitat ist diese neue
Vielfalt aber noch nicht angekom-
men. Das zeigt ein weiterer Aspekt:
75 Prozent der befragten Unterneh-
mer sind mit alternativen Finanzie-
rungsinstrumenten kaum oder gar
nicht vertraut. Damit offenbart sich
ein deutliches Informationsgefalle
zwischen Angebot und Nachfrage
in der Unternehmensfinanzierung:
Zahlreiche Finanzierungsoptionen
sind auf dem Markt, doch viele wis-
sen nichts davon.

DIGITALE ANGEBOTE OFFNEN
INTRANSPARENTE MARKTE

Die Informationsliicke in der KMU-
Finanzierung lasst sich - das haben
schon andere Beispiele in der jlinge-
ren Vergangenheit bewiesen - durch
Digitalisierung schlieBen. Ob in der
privaten Immobilienfinanzierung, bei
Versicherungen, Energie oder bei der
Vermittlung von Ferienwohnungen:
Uberall sorgten digitale Plattformen
in den letzten Jahren flir mehr Kom-

8

fort, Transparenz, flr Vergleichbarkeit,
fur schnellere Ergebnisse und in der
Regel auch flir Kosteneinsparungen.
Die Prozesse - von der Informations-
bereitstellung bis zum Abschluss -
wurden dabei ganz oder zum grof3en
Teil digitalisiert, und es ist selbstver-
standlich geworden, diese Angebote

»Der Markt fiir
Finanzierungen
ist heute vielfal-

tiger denn je.

zu nutzen. Genau hier setzen innova-
tive KMU-Banking-Plattformen wie
zum Beispiel FinCompare an, das
angebotsseitig verschiedene Finan-
zierungsmoglichkeiten von mehr
als 200 Banken, alternativen Finanz-
dienstleistern und FinTechs blindelt.
Das Angebot richtet sich an Unter-
nehmen mit Finanzierungsbedarf,
und genau in diesem Moment spielt
die Digitalisierung ihre gréoBten Star-
ken aus: Wendet sich ein Unterneh-
men mit Finanzierungswunsch an
FinCompare, werden alle wichtigen
Informationen aufgenommen und
verarbeitet. Innerhalb von 48 Stun-
den, oft schneller, erhalten Unter-
nehmen erste realistische Angebote,
die in kurzer Zeit zu einem Abschluss
fihren kénnen. Viele dieser Prozesse,
zum Beispiel Scoring, Identifikation
potenziell passender Optionen, Pru-

fung hochgeladener Dokumente wie
BWA etc,, sind bereits digitalisiert.

BANKING BLEIBT
VERTRAUENSSACHE

Interessant ist: Rund 60 Prozent der
FinCompare-Kunden fragen einen
klassischen Bankkredit an, aber nur
zehn Prozent davon schlieBen diesen
ab. Auch wenn der Anteil des Bank-
kredits in Zukunft geringer wird,
sehen wir fur Banken gro3e Chancen,
sich in einem digitalisierten Markt
fir Unternehmensfinanzierungen zu
behaupten: Zum einen kénnen Uber
Plattformen wie FinCompare neue
Kunden erschlossen werden, die weit
Uber den bisherigen regionalen Fokus
hinausgehen. Zum anderen helfen
wir Banken, ihr Produktportfolio zu
erweitern, denn wir buindeln die am
Markt angebotenen Optionen.

0000000000000 00000000000000000000000000 o

PAUL WEBER

Chief Operating Officer & Co-Founder
FinCompare GmbH

T +49 30 56838000-60
paul.weber@fincompare.de

www.fincompare.de



PARTNER

Bankenunabhangige Liquiditatszufuhr
in Krisensituationen

Befindet sich ein Unternehmen in
einer wirtschaftlichen Schieflage,
ist das flr die Beteiligten haufig wie
eine Achterbahnfahrt. Ein standi-
ges ,Auf und Ab“ begleitet den Weg
aus der Krise. Der Geschaftsalltag ist
gepragt von vielen oft unbequemen
Entscheidungen, von Gesprachen
mit Mitarbeitern und Verhandlun-
gen mit Lieferanten, Kunden oder
Banken. Die Sicherstellung ausrei-
chender finanzieller Mittel fur die
FortfUhrung der Geschaftstatigkeit
und das Realisieren von Restruktu-
rierungsmaBnahmen gehort zu den
Voraussetzungen fur einen erfolgrei-
chen Turnaround. Gerade diese Auf-
gabe ist jedoch besonders schwer zu
bewaltigen. Die Hausbanken ziehen
sich bei Krisenengagements meist
zurtick, auch wenn es vorher uber
viele Jahre eine gute Zusammenar-
beit gab. Aufgrund der geltenden
Basel-lll-Regularien haben sie kaum
Handlungsspielraum, wenn sich die
Bonitat eines Unternehmens ver-
schlechtert. Und eine neue Bank fur
einen entsprechenden Kreditrahmen
zur Sanierung des eigenen Betriebs
zu finden, ist nahezu aussichtslos.

IM FOKUS: ALTERNATIVE
FINANZIERUNGSMODELLE

Alternative Finanzierungen von ban-
kenunabhangigen Geldgebern sind

somit oft die rettende Modglichkeit
zur Liquiditatsgewinnung flr die
Sanierung eines Unternehmens. Zum
Einsatz kommen dann zum Beispiel
Sale &Lease Back oder Factoring - bei
beiden Methoden steht weniger die
Bonitat des Unternehmens im Vor-
dergrund. Es geht vielmehr um die
Assets. Beim Sale&Lease Back wird
durch den Verkauf und das gleich-
zeitige Zurlckleasen gebrauchter
Maschinen ein einmaliger Liquidi-
tatseffekt erzielt, beim Factoring hin-
gegen werden die Forderungen fort-
laufend verkauft. Der GroBteil des
Rechnungsbetrags wird meistens
innerhalb von 48 Stunden ausge-
zahlt. Die Liquiditat wird dauerhaft
gestarkt. Die Rechnungen sind au-
Berdem gegen einen moglichen
Ausfall versichert, was das Risiko
eines moglichen Forderungsausfalls
minimiert. Als spezialisierter Full-
Service-Dienstleister Ubernimmt die
A.B.S. Global Factoring zusatzlich
das Debitorenmanagement, inklusi-
ve des Mahnwesens. Der Unterneh-
mer wird entlastet und hat den Kopf
frei, um die notwendige Restruktu-
rierung voranzubringen. Factoring
ist eine flexible Finanzierung, deren
Rahmen sich bei schwankenden
Umsatzen oder Wachstum automa-
tisch anpasst - viele Unternehmen
nutzen das Modell deshalb nicht

©000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

FACTORING IN DER RESTRUKTURIERUNG

@ Sichert die laufende Betriebsmittelfinanzierung

® Entlastet den Unternehmer durch Auslagerung des Debitorenmanagements

® Zukunftsorientiertes und flexibles Modell, dessen Finanzierungsrahmen bei

zunehmendem Erfolg mitwéchst

® Mildert Risiko des Forderungsausfalls ab

Ist eine Finanzierung ohne zusatzliche Sicherheiten

® Funktioniert auch in der Insolvenz (Planverfahren, Eigenverwaltung)

nur in der Sanierung, sondern auch,
wenn es im Unternehmen wieder
aufwarts geht und die Umsatze stei-
gen. Da keine banklblichen Sicher-
heiten notwendig sind, ist der Ein-
satz in vielen Branchen moglich.
Factoring kommt haufig im verar-
beitenden Gewerbe zur Anwen-
dung, ebenso in der Transport- und
Logistikbranche, im GroBhandel, bei
Druckereien sowie in vielen Dienst-

leistungsunternehmen.

FINANZIERUNG NEUSTART

Auch im Worst-Case-Szenario Insol-
venz kann Factoring als Finanzie-
rung fungieren. Ist eine Betriebsfort-
filhrung geplant, starkt Factoring im
Planverfahren sowie in der Eigen-
verwaltung die Liquiditat. Die A.B.S.
Global Factoring AG begleitet als
grofBter bankenunabhangiger Anbie-
ter seit vielen Jahren Unternehmen
bei Turnaround-Szenarien.

©00000000000000000000000000000000000000 o

TORSTEN KLINDWORTH
CEO

A.B.S. Global Factoring AG

T +49 611 97710-105
beratung@abs-ag.com

www.abs-global-factoring.de



PRAXIS

Investitionen sind der Schlussel
zu nachhaltigem Wachstum in der
Metallindustrie

Digitalisierung, Globalisierung und Energiewende fordern

von der Branche Investitionen in die Zukunft

Die konjunkturelle Lage der verar-
beitenden Metallindustrie ist gut,
doch der starke Preiswettbewerb
belastet die Investitionsbereitschaft.
Vor allen Dingen die deutsche Stahl-
industrie leidet unter chinesischem
Stahl-Dumping. Gerade jetzt gilt es
jedoch mitzuhalten - Digitalisierung,
Globalisierung und Energiewende
fordern von der Branche groBBe Ver-
anderungen und damit auch Investi-
tionen in die Zukunft.

10

GUTE AUSCANGSLAGE

Deutschlandweit beschaftigen die
mehr als 36.000 Unternehmen im
Metallhandwerk rund 465.000 Mit-
arbeiter. Die Metallindustrie ist damit
ein zentrales Standbein der deut-
schen Wirtschaft. Das Konjunktur-
blitzlicht der Bundes- und der Lan-
desverbande des Metallhandwerks
aus 2017 weist zum wiederholten
Mal eine verbesserte Geschaftslage
der Metallhandwerksbetriebe aus.

Bereits seit vier Jahren verbessert
sich die wirtschaftliche Lage der
Unternehmen der verarbeitenden
Metallindustrie stetig. Knapp ein
Viertel der Metallbauer beurteilen
ihre wirtschaftliche Situation als sehr
gut, was vor allen Dingen an der sta-
bilen Auftragslage liegt. Etwa 20 Pro-
zent der Unternehmen erwarteten
bis Ende 2017 sogar einen Anstieg
der Auftragszahlen, wahrend weite-
re 70 Prozent vermuteten, dass sich



die Auftragslage nicht verandere. Die
groBten Sorgen bereiten den Betrie-
ben der Metallindustrie nach wie
vor der Fachkraftemangel sowie der
bereits erwahnte Preiswettbewerb.

MANGEL AN KAPITAL
FUR INVESTITIONEN

Diese Herausforderungen brem-
sen die Investitionsbereitschaft der
Uber die Half-
te aller Betriebe plante im letzten
halben 3Jahr

.Dabei ist das die Grundlage flir ein

Metallhandwerker.

keine Investitionen.
gesundes Wachstum?®, weif3 Carl-Jan
von der Goltz, Geschaftsflhrer der
Maturus Finance GmbH. Immerhin
42 Prozent der Unternehmer der
Metallindustrie konnten sich im
Sommer 2017 vorstellen, kurzfris-
tig zu investieren. Im Vergleich zur

vorherigen Befragung stagniert die

24.611 Betriebe

Umsatz: 1.093,3 Mrd. Euro

ANMIMMIIINIIIITITIBRY

\

Insgesamt sorgen M+E-Unternehmen
fir mehr als 21 Prozent der gesamt-
wirtschaftlichen Bruttowertschépfung

Bereitschaft jedoch. ,Oftmals fehlt
schlicht das noétige Kapital, damit
investiert werden kann®, weil3 der
Geschaftsfuhrer.

ALTERNATIVE FINANZIERUNG
MIT SALE & LEASE BACK

Um Investitionen und damit Wachs-
tum nachhaltig zu finanzieren, soll-
te die Unternehmensfinanzierung
nicht ausschlieBlich auf dem klas-
sischen Bankkredit fuBen. Setzen
Unternehmer auf unterschiedliche
Finanzierungsmodelle und die Zu-
sammenarbeit mit mehreren Geldge-
bern, lasst sich der Handlungsspiel-
raumerhéhenund einegewisse Unab-
hangigkeit gewahrleisten. Fur eine
moglichst stabile finanzielle Situa-
tion stellen banken- und bonitats-
unabhangige Finanzierungslosun-
gen eine sinnvolle Alternative dar. ,Zu
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GROSSTE BRANCHEN

® Maschinenbau mit
1.039.000 Beschaftigten

® Automobilindustrie mit
896.000 Beschaftigten

® Metallverarbeitung mit
571.000 Beschaftigten

® Elektrotechnik mit
515.000 Beschaftigten

® Feinmechanik, Optik, Uhren
mit 183.000 Beschaftigten

PRAXIS

empfehlen ist ein Finanzierungsmix -
abhangig von den jeweiligen Beson-
derheiten eines Betriebes - zum Bei-
spiel aus Kredit, Sale&Lease Back,
Factoring oder Beteiligungen®, rat der
Finanzierungsexperte. Gerade flr die
Metallindustrie ist Sale&Lease Back
ein interessantes Modell - die Betrie-
be verfugen oft Uber umfangreiche
Maschinen- und Anlagenparks. Das
dort gebundene Kapital kann im
Rahmen einer Innenfinanzierung ge-
hoben werden und steht als freie
Liquiditat, zum Beispiel fur weitere
Investitionen, zur Verfugung.

MATURUS FINANCE GMBH
T +49 40 3003936-250
info@maturus.com

www.maturus.com

Rund 3,9 Mio. Beschéftigte in der Metall-

und Elektro-Industrie (M+E-Industrie)
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PRAXIS

Paradebeispiel

IW Druck und UVDruckerei sichern mit Fusionen wirtschaftliches Uberleben

Es ist eine jahrzehntelange Erfolgs-
geschichte der IW Industrie- und
Werbedruck Hermann Beyer in Her-
ford. Das am 1. April 1958 gegriindete
Unternehmen produzierte mit vor-
mals rund 60 Beschaftigten hoch-
wertige Printprodukte wie Kataloge,
Flyer, Preislisten, Bucher, Magazine
und Broschtren im Offset- und Digi-
taldruck - damit verzeichnete es
Umsatze in Millionenhéhe. Namhafte
Firmen aus verschiedenen Branchen
zahlten zum Kundenstamm. Fast
60 Jahre spater, im Sommer 2017,
wird das Insolvenzverfahren eroffnet.
Was war passiert?

HARTER EINSCHNITT DURCH
UNTERNEHMERTOD

.Die Druckereien befinden sich in
einem schwierigen Marktumfeld, der
von einem hohen Wettbewerb durch
Online-Druckereien und veranderten

UBERFUHRUNG
BELEGSCHAFT

Kundenbedurfnissen gepragt ist”, so
Frank Schorisch. Er ist Rechtsanwalt
und Fachanwalt fur Insolvenzrecht
PLUTA und war
damals der zustandige Insolvenzver-

bei der Kanzlei

walter im Verfahren. Ein weiterer har-
ter Einschnitt war der Tod des dama-
ligen Geschaftsfuhrers Hermann Bey-
er’, informiert Schorisch. ,Beyer hat-
te im Unternehmen die Zlgel fest in
der Hand. Dessen ungeklartes Erbe,
fehlende Zustandigkeiten und kal-
kulatorische Probleme haben das
Unternehmen in eine wirtschaftliche
Schieflage gebracht - schlussendlich
musste im Februar 2017 der Insol-
venzantrag gestellt werden.

VERKAUFSPROZESS MIT
SCHNELLEM ERGEBNIS

Das Verfahren wurde am 1. Juni

2017 eroffnet, aufgrund des treuen

Kundenstamms lief der Geschafts-

IW INDUSTRIE- UND
WERBEDRUCK HERMANN BEYER
(INSOLVENTES ALTUNTERNEHMEN,
VERTRETEN DURCH
FRANK SCHORISCH)

betrieb vollumfanglich weiter. ,Wir
priften interne SanierungsmafBnah-
men und initiierten einen struktu-
erinnert

rierten Investorenprozess®,

sich Schorisch. Schnell kam man
ins Gesprach mit Bernhard Clusse-
rath, Inhaber der UVDruckerei e.K.
Der
viele Jahre als Handelsvertreter und
Leiter im Verlagswesen tatig und

wechselte anschlieBend in den Wer-

ausgebildete Kaufmann war

beagenturalltag. Er arbeitete zuerst
in der Wesselinger BBAgentur und
zeitgleich in der befreundeten Wo-
mey Marketing, die spater in Teilen
zum Unternehmen UVDruckerei ver-
schmolzen. ,Dort stieg ich als Be-
triebsleiter ein und belegte parallel
einen Kurs Industriemeister Print&
Digital, erinnert sich Clusserath. ,Viele
Jahre spater gab der damalige Inha-
ber Wolfgang Meyer das Geschaft auf
und bot mir dieses zum Kauf an. Ich

INDUSTRIE + WERBEDRUCK
HERFORD
(NEU GEGRUNDETE, REINE
PRODUKTIONSGESELLSCHAFT,
FUR OPERATIVES GESCHAFT DER
UVDRUCKEREI ZUSTANDIG)

MATURUS FINANCE

.

VERKAUF ASSETS
UND BETRIEBSGELANDE

KAUF UND
FINANZIERUNG

DER UBERNAHME
MIT SALE & BUY BACK

UVDRUCKEREI E. K.
(BESITZGESELLSCHAFT, VERTRETEN
DURCH BERNHARD CLUSSERATH)
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VERMIETUNG ASSETS
UND BETRIEBSGELANDE




beschloss jedoch, keine Maschinen,
sondern lediglich den vorhandenen
Kundenstamm, Internetseiten und
Telefonnummern zu Ubernehmen.”
Seit 1. Juni 2012 fuhrt Clusserath die
UVDruckerei erfolgreich als Einzel-
unternehmer und nutzt freie Pro-
duktionskapazitaten bei anderen
Druckunternehmen, um den Auf-
tragsbestand in Form der Lohnferti-
gung zu erflllen. ,Um auch weiter-
hin den vorhandenen Druckumsatz
zu platzieren und gar zu erweitern,
war ich in den vergangenen Jahren
immer auf der Suche nach Koope-
rationen®, erklart der 55-Jahrige. ,Ich
begutachtete insgesamt neun Unter-
nehmen, aber erst bei der IW Drucke-
rei bin ich wirklich neugierig gewor-
den und habe mich detaillierter mit

dem Geschaftsmodell beschaftigt.”

GROSSES POTENZIAL

.Nach einer eingehenden Analyse
fand ich viele Argumente, die flir eine
Ubernahme sprachen®, betont Cliis-
serath. Das Unternehmen zeichnet
sich durch ein hoch qualifiziertes Per-
sonal aus - darunter drei Meister, funf
gelernte Drucker und vier gelernte
Buchbinder. Trotz Insolvenz arbeitete
der zum Teil langjahrige Mitarbeiter-
stamm die Auftrage in einer hohen
Qualitat und mit viel Motivation ab.
.Uberzeugt hat mich ebenfalls der
sehr gute und moderne Maschinen-
bestand. Erst
hatte der vormalige Geschaftsfuhrer
in eine topmoderne, neue Druckma-
schine Typ Man Roland Evolution 709

im November 2016

investiert. Mit dieser und den wei-

teren effizienten Druckmaschinen
grenzt sich das Unternehmen zum
direkten Wettbewerbsumfeld ab,
einmal im Bereich des UV-Bogenoff-
setdruckes und auBerdem im Seg-
ment des d6kologischen Druckes. Im
Umkreis von 100 Kilometern findet
man keine vergleichbare Druckerei
mit dieser Produktrange.”

FINANZIERUNG UBER
SALE&BUY BACK

Der Geschaftsbetrieb wurde offizi-
ell am 1. August 2017 Ubertragen.
Bernhard Clusserath Gibernahm den
Grofteil der Belegschaft, welche er
in die neu gegriindete Firma Indus-
trie+Werbedruck Herford GmbH
Uberfiihrte. ,Diese fungiert nun
als reine Produktionsgesellschaft,
die das operative Geschaft Uber-
nimmt und vorhandene Uberkapa-
zitaten aus dem Auftragsbestand
der UVDruckerei ausgleicht.” Die
Assets des insolventen Altunterneh-
mens wurden von der UVDrucke-
rei erworben und an die neue
Produktionsgesellschaft vermie-
tet. ,Die Finanzierung ermadglich-
te ich Uber das sogenannte Sale&
Buy-Back-Verfahren bei der Maturus
Finance”, erklart Clusserath. ,An den
Kontakt bin ich Giber mein Netzwerk
gekommen. Ichwar nebendem klas-
sischen Bankkredit auf der Suche
nach einer schnellen und flexiblen
Finanzierungsléosung, denn gera-
de in Sanierungsphasen ist beim
Beschaffen von Kapital die Zeit ein
wichtiger Faktor. Und genau das
wird bei der Maturus Finance grof3-
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SALE &BUY BACK

Der Mietkauf unterscheidet sich in wesentlichen Details vom Leasing. Dabei wird

Maturus Finance zwar juristischer Eigentiimer mit Eigentumsvorbehalt, wirtschaft-

licher Eigentiimer bleibt jedoch der Mieter, der die Maschinen in seiner Bilanz wei-

ter abschreibt. Mit Zahlung der letzten Rate geht das juristische Eigentum an den

Mieter zuriick. Somit ist der Mietkauf vergleichbar mit einem Finanzierungskauf.

PRAXIS

geschrieben: Von der Erstanfrage
Uber die Prufung der Werthaltig-
keit der Assets bis hin zur Auszah-
lung des Kaufpreises benoétigte das
Team um Carl-Jan von der Goltz
nur wenige Wochen.” Ausgestattet
mit frischen finanziellen Mitteln ist
dem Unternehmen der erfolgrei-
che Neustart gelungen. Den Weg
far den langfristigen Erfolg in der
Druckereibranche sieht Bernhard
Clusserath in dem Full-Service-
Modell
strukturierten und schlanken Pro-

aus einer Hand, in einer

duktion sowie Spezialisierungen in
der Angebotspalette. ,Genau diese
Erfolgsfaktoren habe ich mir mit
der Ubernahme der IW Druck ge-
sichert”, so Clusserath stolz.
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FRANK SCHORISCH

RA und Fachanwalt fiir Insolvenzrecht
PLUTA Rechtsanwalts GmbH

T +49 522117487-90

herford@pluta.net

www.pluta.net

BERNHARD CLUSSERATH
Inhaber

Die UVDruckerei e.K.

T +49 221 65060-561
mail@dieuvdruckerei.de

www.dieuvdruckerei.de
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INTERVIEW

Finanzierung 2020:

Die Beratungsgesellschaft Dr. Wie-
selhuber &Partner GmbH untersuch-
te in der Studie Finanzierung 2020,
wie sich die Finanzierungsbedin-
gungen in Deutschland verandern
und welche Auswirkungen das
speziell auf Familienunternehmen
haben kann. Christian Groschupp,
Mitglied der Geschaftsleitung und
Leiter Competence Center Finance,
berichtet dartiber im Interview.

Herr Groschupp, derzeit scheint es
in Deutschland eine komfortable
Finanzierungssituation zu geben.
Man hat fast das Gefiihl, dass sich
Unternehmen darauf ausruhen
und sich wenig Gedanken iiber ihre
strategische Finanzierungsstruk-
tur machen. Werden die Bedingun-
gen auch kiinftig so bleiben?

Christian Groschupp: Das Finanzie-
rungsumfeld befindet sich bereits
in einem tief greifenden Wandel. Die
Digitalisierung und die zunehmende
Regulierung des Bankensektors wer-
den die Unternehmensfinanzierung
verandern. Der richtige Finanzie-
rungsmix wird klinftig noch viel gro-
Beren Einfluss auf den strategischen
Handlungsspielraum und unterneh-
merische Freiheitsgrade darstellen,
insbesondere flr Familienunterneh-
men mit ihren Besonderheiten.

Wie verandern die zunehmenden
Regularien die Handlungsfahigkeit
der Banken?

Christian Groschupp: Nach der Fi-
nanzkrise gibt es neue Vorschriften
far die Banken: Ein Reigen an natio-
nalen Regelungen sowie die Einfuh-

14

rung von Basel Il sorgte einerseits
daflir, dass die globalen Banken
heute nach Angaben der WELT
Uber ein rund 1.500 Milliarden Euro
dickeres Risikopolster verfugen als
in den Jahren der Krise 2007/2008.
Sie kampfen aber auch mit den
Folgen der Regulatorik, die immer
noch weiter verscharft wird. Ein
Beispiel: Mit EinfiUhrung von IFRS 9
muss jedes einzelne Engagement in
der Bilanz zum aktuellen Marktwert
angesetzt werden, was eine hdhe-
re Hinterlegung von Eigenkapital
zur Folge haben wird. Der Druck
steigt, zum Beispiel Sanierungsen-
gagements mit einhergehendem
Wertberichtigungsbedarf, weiterzu-
verkaufen. Es ist zudem davon aus-
zugehen, dass Banken kaum neue
Kreditengagements begleiten, die
aus ihrer Sicht risikobehaftet sind.
Die Folge: Die Bonitatsschere bei
der Kreditvergabe wird deutlich
weiter auseinandergehen.

Werden Banken auch kiinftig der
Finanzierungspartner Nummer eins
bleiben?

Christian Groschupp: Wir erleben in
Deutschland einen Wandel in den

Finanzierungsstrukturen. Die meis-

ten Unternehmen waren bisher sehr
hausbankorientiert. Aufgrund der

beschriebenen Situation werden
andere Finanzierungsformen und
Partner hier klinftig eine starkere
Rolle spielen. 42 Prozent der befrag-
ten Familienunternehmen erwarten,
dass sich der Zugang zu klassischem
Fremdkapital Uber Banken sowie
Sparkassen erschwert und der Anteil
sinkt. Sie

gehen im Ergebnis davon aus, dass

dieser Finanzierungen
alternative Player, wie zum Beispiel
Fintechs oder der Kapitalmarkt, an
Bedeutung gewinnen.

Wie offen sind deutsche Familien-
unternehmen gegeniiber vermeint-
lich neuen Finanzierungsansatzen?
Christian Groschupp: International

Uberwiegen Dbereits bankenunab-

hangige Finanzierungsformen, in
deutschen Familienunternehmen
spiegelt sich der anstehende Para-
digmenwechsel noch nicht wider. So
gewinnt fur 61 Prozent der Entschei-
der die Mittelbereitstellung durch
die Gesellschafterseite an Bedeu-
tung, 57 Prozent setzen auf eine

Steigerung der Innenfinanzierung -



beides im Ergebnis mit weitem
Abstand .interne Quellen“. 42 Pro-
zent gehen davon aus, dass der
Kapitalmarkt als mdgliche Finanzie-
rungsquelle fur sie wichtiger wird.
33 Prozent sehen im Einsatz von
Mezzanine-Kapital eine Maéglichkeit,
die Eigenkapitalbasis zu starken, und
26 Prozent in der Zusammenarbeit
mit einem Private Equity Investor. Der
Wunsch, eher auf Mezzanine-Finan-
zierungen zu setzen als auf Beteili-
gungskapital, zeigt, dass die Gesell-
schafter von Familienunternehmen
externe Eingriffs- und Kontrollrech-
te vermeiden, soweit es moglich ist.
Eine steigende Bedeutung sehen die
Befragten auBerdem bei alternativen
assetbasierten Finanzierungsinstru-
menten wie Leasing und Factoring.

Wie laufen Entscheidungsprozes-
se zu Finanzierungsthemen haufig
in Familienunternehmen ab und
wie sind diese in der Regel in die
Gesamtstrategie eingebunden?

Christian Groschupp: In der Regel
sind Finanzentscheidungen durch
eine starke informelle Einfluss-
nahme der Familie gekennzeichnet,
wie 82 Prozent der befragten Unter-
nehmen bestatigten. Bei mehr als der
Halfte fihren anstehende Finanzent-
scheidungen haufig oder regelma-

Big zu Konflikten im Gesellschafter-

oder Familienkreis. 56 Prozent gaben
zudem an, dass sie lediglich anlass-
bezogen entscheiden, wenn zum
Beispiel konkrete Investitionen anste-
hen. Notwendiger Finanzierungsbe-
darf ergibt sich hier in den nachs-
ten ein bis zwei Jahren vor allem in
Zusammenhang mit organischem
Wachstum, der zunehmenden Inter-
nationalisierung sowie der digitalen
Transformation. Lediglich zwolf Pro-
zent Uberprifen regelmaBig unter
strategischen Gesichtspunkten ihre
Finanzierungsstruktur, nur funf Pro-
zent haben einen formalisierten Pro-
zess bei Finanzentscheidungen. Hier
gibt es deutlichen Nachholbedarf
zur Professionalisierung des Finan-
zierungsprozesses und der gesamt-
strategischen Betrachtungsweise.

Wie ldsst sich eine nachhaltige
Finanzierungsstruktur in Familien-
unternehmen aufbauen?

Christian Groschupp: Eine Finanzie-
rung sollte strategisch strukturiert
werden, nicht anlassbezogen. Eine
wichtige Rolle spielen dabei der
familiare und gesellschaftsrechtli-
che Rahmen, das Geschaftsmodell
sowie die jeweilige Entwicklungs-
phase des Unternehmens. Es ist bei-
spielsweise ein groBer Unterschied
fur den optimalen Mix, ob sich ein
Unternehmen in einer Wachstums-
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HINTERGRUND ZUR STUDIE

Schriftlich befragt wurden Entscheider in Familienunternehmen. Dazu gehorten

Gesellschafter, Geschaftsfiihrende Gesellschafter, Fremdgeschaftsfiihrer und

Beirate. Der Riicklauf betrug 136 Fragebégen. Mit zwolf Studienteilnehmern aus der

Gruppe der Familienunternehmen fiihrte die Dr. Wieselhuber & Partner GmbH

vertiefende Interviews. Parallel wurden Banken und Sparkassen zu den gleichen

Themenkreisen befragt, es gab 190 Riicklaufer.

Aufgrund der Komplexitat des Themas und des Umfangs der Studie haben wir uns

im Interview auf einige Teilbereiche konzentriert. Weiterfiihrende Informationen

und die ausfiihrlichen Studienergebnisse gibt es unter www.wieselhuber.de

INTERVIEW

phase befindet oder kurzfristig die
Nachfolge ansteht. Es muss gelin-
gen, eine intelligente Kombination
aus Finanzierungsbedarf und Finan-
zierungsformen zu schaffen, unter
zeitlichen sowie Risikogesichtspunk-
ten. Ziel ist es, strategische Liquiditat
oberhalb des operativen Geschafts,
zum Beispiel in einer Finanzholding
statt im Unternehmen als gebunde-
nes Eigenkapital, aufzubauen. Wir
sprechen in diesem Zusammen-
hang von ,liquidem Eigenkapital“.
Hierdurch bleiben Handlungsspiel-
rdume auch in Sondersituationen flr
die Gesellschafter erhalten, die sich
zukunftig mehr wie Investoren in
puncto Finanzierung verhalten. Hier-
fur kann ein ganzheitliches Finan-
zierungskonzept als Teil der Unter-
nehmensstrategie entwickelt wer-
den. Rein anlassbezogene Finanz-
entscheidungen, die meist nach
Bauchgefiihl und ohne ausreichen-
de Datenbasis geschehen, mussen
der Vergangenheit angehoren.
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CHRISTIAN GROSCHUPP

Leiter Competence Center Finance

Dr. Wieselhuber & Partner GmbH

Unternehmensberatung
T +49 89 28623-117
groschupp@wieselhuber.de

www.wieselhuber.de
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Ilhre Kontaktaufnahme

Sie sind Unternehmer und suchen zusatzliche Méglichkeiten

der Finanzierung? Sie sind Berater und suchen kompetente

und zuverlassige Finanzierungspartner fiir lhre Mandanten?

Sprechen Sie uns gerne an und vereinbaren Sie ein erstes Firma

Telefonat oder einen persénlichen Termin mit unseren

Mitarbeitern: Telefon +49 40 3003936-250

Oder senden Sie das Fax zurlick: +49 40 3003936-249

. Ich wiinsche einen Austausch zu den Moglichkeiten

einer Zusammenarbeit.

. Bitte rufen Sie mich zurlick, um einen persénlichen

Termin zu vereinbaren.

. Bitte senden Sie mir weitere Informationsunterlagen zum Thema Sale &
Lease Back von gebrauchten Maschinen zur Liquiditatsgewinnung zu.

Herausgeber:

Maturus Finance GmbH
Geschaftsfuhrer:
Carl-Jan von der Goltz
(V.i.S.d.P.)

Christoph Kleinfeld

Kontakt Deutschland:
Maturus Finance GmbH
Brodschrangen 3-5
20457 Hamburg

T +49 40 3003936-250
F +49 40 3003936-249
info@maturus.com

www.maturus.com
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Kontakt Osterreich:
Maturus Finance GmbH
Zelinkagasse 10

1010 Wien

T +43 0131011-92

F +43 01 31011-95
info@maturus.com

www.maturus.com

Konzeption und Umsetzung:
ABG Marketing GmbH &Co. KG
Wiener StraBe 98

01219 Dresden

T +49 351 43755-1

F +49 351 43755-55
marketing@abg-partner.de

www.abg-partner.de
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