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In wirtschaftlich schwierigen Situationen setzt BDO Restructuring die Grundlagen fiir
den Erfolg des Restrukturierungs- oder Sanierungsprojektes.

Ein erfahrenes Team von Juristen und Okonomen erméglicht es, auch komplexesten An-
forderungen in Krisensituationen gerecht zu werden. Dabei begleitet BDO Restructuring
mit einem umfassenden Spektrum an Dienstleistungen und einem globalen Netzwerk
gesamtheitlich aus einer Hand. Mit unserer Erfahrung und Kompetenz erfiillen wir so
die Anforderungen, denen sich Unternehmen in Krisensituationen stellen missen.

Audit & Assurance | Tax & Legal | Advisory
Tel.: +49 2111371143
info@bdo-restructuring.de

www.bdo.de

BDO ist der Markenname fiir das BDO Netzwerk
und fir jede der BDO Mitgliedsfirmen. © 2020 BDO.
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Sehr geehrte Damen und Herren,

seit unserer letzten Magazinausga-
be sind rund funf Monate vergan-
gen und noch immer bestimmt das
Coronavirus unser privates sowie
berufliches Leben. Die Prognosen
sind unsicher — vor allem unter der
Pramisse, dass es bei einem erneu-
ten Pandemie-Ausbruch jederzeit
wieder abwarts gehen konnte. Fur
manche Unternehmen wird eine
Insolvenz zwar unvermeidlich sein,
insbesondere dann, wenn sie schon
vor der COVID-19-Pandemie auf
wackligen Beinen standen. Ruckbli-
ckend hat der deutsche Mittelstand
die Krise aber bisher gut gemeistert
und sich robust gezeigt.

Einige Branchen, allen voran der
Automobil- und Maschinenbausek-
tor, hat Corona eiskalt mitten in einer
tiefgreifenden Transformationspha-
se erwischt. Digitalisierung, Klima-
wandel und Automatisierung wirken
sich zunehmend auf die Geschafts-

prozesse und Produktpaletten der
Unternehmen aus. Wir haben uns
deshalb mit Spezialisten aus den
Bereichen M&A sowie Insolvenzrecht
unterhalten, um die aktuellen Her-
ausforderungen dieser beiden Bran-
chen naher zu beleuchten.

Aber auch andere Bereiche wie der
Handel und der Dienstleistungs-
sektor stehen unter hohem Anpas-
sungsdruck — zusatzlich zur Bewal-
tigung der Coronakrise. Dement-
sprechend hoch rangiert das Thema
Finanzierung und Liquiditatssiche-
rung bei vielen Betrieben. Erfahren
Sie in unserem Magazin, wie eine
langfristige Unternehmensfinanzie-
rung die Liquiditat sichert und wie
man diese am besten angeht.

Zusatzlich geben wir Einblicke
in  zwei Praxisbeispiele aus dem
Bereich E-Mobilitat, wo wir mit einer
Asset-Based-Credit-Finanzierung
das weitere Unternehmenswachs-
tum unterstUtzen konnten. AufBer-

EDITORIAL

"Corona ist ein
Sinnbild fiir die
Anfalligkeit der

globalen Wirtschaft.

dem habe ich in einem personli-
chen Kommentar einen Blick Uber
COVID-19 hinausgewagt — denn eine
neue Pandemie konnte jederzeit die
globalisierte Welt bedrohen.

Weil in Zeiten von Restrukturierun-
gen und Transformationen auch
das Thema M&A immer mehr an
Bedeutung gewinnt, haben wir uns
in dieser Ausgabe einmal intensiver
mit der Finanzierbarkeit von Unter-
nehmenstransaktionen beschaftigt
—auch in Krisenzeiten.

Eine angenehme Lekture wuiunscht
Ihnen lhr

A

Carl von der Goltz
Geschaftsfuhrender Gesellschafter



INTERVIEW FALKENSTEG

DIE KRISE HAT DIE
UNTERNEHMENSFINANZIERUNG

NACHHALTIG VERANDERT

COVID-19 UND DER LOCKDOWN SIND NICHT OHNE FOLGEN FUR DIE UNTERNEHMENS-
FINANZIERUNG GEBLIEBEN. WIE KONNEN FIRMEN IN DER JETZIGEN SITUATION AGIEREN

UND SICH LANGFRISTIG SOLIDE AUFSTELLEN? WIR SPRACHEN MIT JENS VON LOOS, PARTNER
UND HEAD OF DEBT ADVISORY & SPECIAL SITUATIONS BEIM BERATUNGSUNTERNEHMEN
FALKENSTEG. DER EXPERTE VERFUGT UBER 15 JAHRE ERFAHRUNG IN BEREICHEN WIE
STRUCTURED FINANCE, PRIVATE EQUITY SOWIE FINANCIAL RESTRUCTURING UND WAR UNTER
ANDEREM FUR KPMG, HOULIHAN LOKEY, MCAP FINANCE UND DIE SOCIETE GENERALE TATIG.

Herr von Loos, welche Situationen
stellen besondere Herausforde-
rungen an die Unternehmensfi-
nanzierung?

Von Loos: Bis zum Fruhjahr 2020
waren besondere Herausforderun-
gen etwa der Verlust eines Grof3-
kunden, die Errichtung eines neu-
en Produktionsstandortes sowie
Zukauf und Integration eines Unter-
COVID-19-Pande-
mie hat jedoch jede bestehende

nehmens. Die

Unternehmensplanung nachhaltig
verandert. Insbesondere in solch
wirtschaftlich unsicheren Zeiten ist
es fur ein Unternehmen elementar
wichtig, die Liquiditat im Rahmen
einer langfristigen Unternehmens-
finanzierung abzusichern.

Wie stark hat COVID-19 den finan-
ziellen Handlungsbedarf bei den
Unternehmern erhéht?

Von Loos: Die Pandemie hat Unter-
nehmen vor neue Herausforderun-
gen gestellt: Erhdhte Unsicherhei-
ten Uber die zukunftige Marktent-
wicklung und massive Umsatz-

einbriche bei gleichbleibenden

Kosten haben die Gewinne deut-
lich verringert. FUr diese Falle hat
die Bundesrepublik Deutschland
diverse Hilfsprogramme wie Kurz-
KfW-Darlehen
aufgesetzt. Unternehmen, die trotz

arbeitergeld oder

Hilfsprogrammen weiteren Finan-
zierungsbedarf aufweisen, tun sich
im aktuellen Finanzierungsmarkt
sehr schwer, diese Finanzierungs-
licke zu schliefBen. Dies liegt zum
einen an der Kreditvergabepolitik
der Banken und zum anderen an
der héheren Planungsunsicherheit
der Unternehmen. Wir empfehlen
unseren Mandanten daher mit den
Finanzierungspartnern langfristige
Finanzierungslosungen mit ausrei-
chend Liquiditatsreserven zu ver-
einbaren.

Ein Mandant mochte seine
Finanzierung neu aufstellen:
Welche Schritte wirden Sie
empfehlen und wieviel Zeit
sollte dafiir eingeplant wer-
den?

Von Loos: Der erste Schritt sollte
die Analyse der aktuellen Situ-

ation und der Abgleich der Finanzie-
rungsziele mit dem Business Plan
sein. Auf dieser Basis empfehlen wir
ein mafRgeschneidertes und nach-
haltiges Finanzierungskonzept, das
auf die individuellen Bedurfnisse
des Unternehmens abgestimmt ist.
Das Finanzierungskonzept umfasst
neben Laufzeiten auch die Zusam-
mensetzung der Finanzierungsinst-
rumente und Finanzierungspartner.
Fur die Analyse und Konzeptionie-
rung rechnen wir mit zwei Wochen
und fur die Umsetzung der Finan-
zierung bis zur Unterzeichnung
der Dokumentation je nach
Komplexitat und Bonitat des
Unternehmens mit weite-
ren vier bis acht Wochen.
Generell empfehlen wir
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unseren Mandanten, neben den
Bestandsbanken auch mit neuen
Banken und bei Bedarf mit alter-
nativen Finanzierungspartnern zu
sprechen, um die Transaktionssi-
cherheit zu maximieren und die
Konditionen zu optimieren.

Was ist bei einer Finanzrestruktu-
rierung im Rahmen einer Krise zu
beachten - wo lauern Fallstricke?
Von Loos: In einer Finanzrestruktu-
rierung kdénnen die Interessen der
jeweiligen Stakeholder, insbesonde-
re der Gesellschafter und Fremdka-
pitalgeber, divergieren. Als Verhand-
lungsbasis dient ihnen deshalb eine
Value-Break-Analyse. Diese ermittelt
den aktuellen Unternehmenswert
und stellt sie dem jeweiligen Rang
der Verbindlichkeiten beziehungs-
weise des Eigenkapitals gegenuber.
Die alles entscheidenden Fragen
sind: Wo bricht der Unternehmens-
wert und wie hoch ist der Bedarf an
zusatzlicher Liquiditat? Wesentli-
ches Ziel der Fremdkapitalgeber ist
die Vermeidung eines Forderungs-
- verzichts. Eigenkapital-
p '- geber versuchen
[ « hingegen den
B Verlustihres
' Unter-
nehmens
abzuwen-
den. Beide
Stakeholder
wollen in
der Regel
keine
neuen

Mittel bereitstellen. Die Partei, die
Kapitalbedarf
bedient, hat in der Regel die beste

den  zusatzlichen

Verhandlungsposition bei den Re-
strukturierungsgesprachen. In sol-
chen anspruchsvollen Situationen
empfiehlt es sich, einen Finanzie-
rungsberater zu mandatieren, der
das Unternehmen durch die Krise
fUhrt und die Verhandlungen mit
den jeweiligen Stakeholdern mode-
riert.
Kénnen Unternehmer generell
etwas tun, um ihre Finanzierungs-
planung von vornherein krisenfest
auszurichten?

Von Loos: Wir raten unseren Man-
danten in der Regel, mehrjahrige
Finanzierungsvertrage mit ausrei-
chenden Finanzierungsreserven
abzuschlieBen, um maogliche Abwei-
chungen im Business Plan kom-
pensieren zu kénnen. Des Weiteren
sollte man mit groBem zeitlichem
Vorlauf maogliche Finanzierungsfal-
ligkeiten antizipieren. Falls erforder-
lich, empfehlen wir zusatzlich die
Prufung alternativer Finanzierungs-
partner.

Wie hat sich dabei die Bedeutung
assetbasierter Finanzierungsmo-
delle entwickelt?

Von Loos: Assetbasierte Finanzie-
rungsmodelle haben Uber die letz-
ten Jahre an Bedeutung gewonnen
und stellen in Krisensituationen
haufig eine interessante Finanzie-
rungsform dar. Sollten Sicherheiten
zur VerfuUgung stehen, bieten solche
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Moglichkeit,
kurzfristig Liquiditat zu generieren

Finanzierungen die

und eine drohende Zahlungsunfa-
higkeit abzuwehren. Im Gegensatz
ZuU beispielsweise Banken legen
Asset-Finanzierer im Wesentlichen
den Wert des verfugbaren Vermo-
gensgegenstandes zugrunde und
schrecken nicht vor herausfordern-
den Situationen zurlck.

s,Insbesondere in
solch wirtschaft-
lich unsicheren
Zeiten ist es fiir
ein Unternehmen
elementar wich-
tig, die Liquiditat
im Rahmen einer
langfristigen Unter-
nehmensfinanzie-
rung abzusichern.

JENS VON LOOS

a Partner, Head of Debt

= Advisory & Special Situations, FalkenSteg

. E-Mail: jens.vonloos@falkensteg.com
www.falkensteg.com



REBIKE MOBILITY NUTZT DEN AUFWIND IN DER
E-BIKE-BRANCHE, UM SICH MIT EINEM DURCHDACHTEN
GESCHAFTSMODELL, HOCHWERTIGEM ANGEBOT UND
GESCHICKTER NUTZERORIENTIERUNG EINE TOP-
POSITION AM MARKT ZU SICHERN. DOCH EINE GUTE
IDEE BRAUCHT AUCH DIE ENTSPRECHENDE FINANZIE-
RUNG - HIER KOMMT ASSET BASED CREDIT INS SPIEL.

E-Fahrrader boomen. Laut Statista'
wurden im Jahr 2019 rund 1,4 Milli-
onen E-Bikes verkauft — der Anstieg
im Vergleich zum Vorjahr ist so hoch
wie nie. Das junge Unternehmen
Rebike Mobility aus MUnchen setzt
voll auf diesen nachhaltigen Mobi-
litatstrend und will ganz vorn mit-
fahren. ,Unser erklartes Ziel ist es,
der beliebteste und erfolgreichste
markenUbergreifende Anbieter fur
Premium-E-Bikes zu werden®, sagt
Thomas Bernik, Grinder und Mana-
ging Director. Dazu hat das Unter-
nehmen ein vielseitiges Geschafts-
modell entwickelt, das den Verkauf
gebrauchter E-Bikes, ein Abo-Mo-
dell fur E-Fahrrader und sogar E-Bi-
ke-Verleihstationen in beliebten
Ferienregionen umfasst. Die ange-
sprochenen Kunden reichen dabei
vom E-Bike-Neuling Uber preisbe-
wusste E-Radler bis hin zu techni-
schen Enthusiasten, die jedes Jahr
das neueste Modell fahren maéchten.

'Quelle: https://de.statista.com/
statistik/daten/studie/152721/umfrage/
absatz-von-e-bikes-in-deutschland/

EIGENE SUPPLY CHAIN
AUFGEBAUT

.Bei uns gibt es ausschlieBlich hoch-
wertige Marken-E-Bikes, vom Moun-
tainbike bis zum Rennrad, vom
XXL-Bike bis zum Kindermodell. Nur
,Baumarkt-E-Bikes' sucht man bei
Rebike vergeblich. In Sachen Nach-
schub an gebrauchten Elektrora-
dern sind wir dabei nicht abhangig
von Dritten, wir haben durch unser
Abo- und Verleihangebot sozu-
sagen eine eigene Supply Chain
geschaffen, erklart Bernik. Das
Rebike-Angebot ist zudem nicht
auf einzelne Stadte oder Regionen
begrenzt, sondern steht den Kun-
dinnen und Kunden deutschland-
weit offen. Da die Branche derzeit
boome und durch die Corona-Krise
nochmals befeuert wurde, stehe
das Unternehmen laut Bernik eher
vor einem ,Luxusproblem®: Eine der
wichtigsten Herausforderungen sei
es im Moment, die Nachfrage auf
Kundenseite zu bedienen. Hier habe
Rebike aber vorausschauend agiert
und die Zeichen der Zeit erkannt.

Wir haben genugend Rader bei
unseren Lieferanten bestellt und
deshalb, anders als einige Mitbe-
werber, aktuell wenig Probleme, das
ganze Jahr Uber genugend E-Bikes
zur VerfuUgung zu stellen, sagt der
Managing Director. Diese nachhal-
tige Planung erfordert jedoch ent-
sprechendes Kapital.

KONVENTIONELLE
FINANZIERUNG

SCHEIDET DERZEIT AUS
,Durch den groBen Erfolg unseres
Abo-Modells stehen wir vor der Auf-
gabe, immer mehr E-Bikes zu finan-
zieren. Die werden dann nach Ende
der Abonnement-Laufzeit von drei,
sechs oder zwolf Monaten wieder
verkauft®, schildert Bernik. Altherge-
brachte Finanzierungsansatze kom-
men fur dieses Geschaftsmodell
kaum infrage: ,Bei der normalen
Bankfinanzierung mussen in der
Regel sehr hohe Hurden Uberwun-
den werden und der gesamte Ablauf
nimmt extrem viel Zeit in Anspruch.

Deshalb sind Startups wie wir hier
benachteiligt und trotz der staatli-
chen Unterstutzung aufgrund der
Corona-Pandemie ist es derzeit fast
unmaoglich, klassische Fremdfinan-
zierungen abzuschlie3en”, sagt der
Grunder.

SOFTWARE BRINGT

LOSUNG IN FAHRT

Auf der Suche nach einem adaqua-
ten Modell wurden Bernik und sein
Team von LABEST angesprochen.
Der Anbieter fur Warenbestands-
monitoring und -bewertung ist seit
einiger Zeit ein Partner von Matu-
rus Finance. LABEST stellte jedoch
nicht nur den Kontakt zum Finan-
zierer her, sondern unterstUtzt die
Zusammenarbeit mit den Experten
ganz konkret. Denn auch dank der
cloudbasierten Software-Loésung
von LABEST ist es moglich, dass
Rebike seinen Warenbestand als
Sicherheit im Rahmen einer alter-
nativen Finanzierung einsetzen
kann. ,Die Software hilft uns, uns
direkt mit den ERP- und Waren-

wirtschaftssystemen von Rebike zu

vernetzen - das hat nicht nur die
Wertermittlung der Assets verein-
facht, sondern erleichtert uns auch
das kontinuierliche, wochentliche
Monitoring — denn wir mussen die
Wertentwicklung der E-Bikes per-
manent im Blick haben® sagt Lars
Bresan, Maturus-Verantwortlicher
fUr das Finanzierungsmodell Asset
Based Credit.

BEREIT FUR DAS

NACHSTE LEVEL

Bei Maturus in Hamburg sahen die
Experten von Anfang an viel Poten-
zial im Konzept der Munchner. ,Die
Kombination aus Kurzzeitverleih,
langfristigen Abos und dem spate-
ren Verkauf der gebrauchten E-Bi-
kes hat uns neugierig gemacht.
Aber fUr eine entsprechende Finan-
zierung mussten wir naturlich alles
genau wissen und analysieren®,
erlautert Bresan. Das ausgeklugelte
Geschaftsmodell des E-Bike-Anbie-
ters, das Management, das sowohl
Grundungserfahrung als  auch
Fahrradexpertise besitzt und nicht
zuletzt die hochwertigen und wert-

PRAXISBEITRAG REBIKE

haltigen E-Bikes mit ihrem langen
Life-Circle gaben den Ausschlag:
Man kam naher ins Gesprach und
schnell zeichnete sich eine gemein-
same Ldsung ab. Kunftig dienen
E-Bikes aus Lagern und Abonne-
ments des Anbieters, die nicht mehr
unter einem Eigentumsvorbehalt
eines Lieferanten liegen, als Sicher-
heit fUr eine Asset-Based-Credit-
Finanzierung. Mit diesen finanziel-
len Mitteln im einstelligen Millionen-
bereich kann Rebike seinen Waren-
bestand ausbauen und sich weiter-
entwickeln. Denn Thomas Bernik
und sein Team haben noch viel
vor: ,Wir expandieren in allen drei
Geschaftsbereichen und planen fur
2021 mindestens mit einer Verdop-
pelung unseres Geschafts. In die-
sem Zuge hoffen wir, dass wir auch
die Zusammenarbeit mit Maturus
weiter ausbauen koénnen.*

ERFAHREN SIE MEHR:
www.rebikel.de
www.ebike-abo.de




PRAXISBEITRAG TIER

TIER AUS BERLIN WILL DAS BLATT IN SACHEN MOBILITAT
WENDEN - MIT ENTSCHLOSSENHEIT, NACHHALTIGEN
KONZEPTEN UND INNOVATIVEN LOSUNGEN.

MATURUS FINANCE UNTERSTUTZT DEN E-SCOOTER-
ANBIETER DABEI MIT DEM OBJEKTBASIERTEN
FINANZIERUNGSMODELL ASSET BASED CREDIT.

Die E-Scooter im charakteristischen
grun-schwarzen Design haben Sie
sicher auch schon einmal gesehen.
Denn sie fahren derzeit durch mehr
als 70 Stadte in Uber neun europa-
ischen Landern. Dahinter steht das
Berliner Unternehmen TIER, der
mittlerweile fuhrende europaische
Anbieter im Bereich der Mikromobi-
litat. Und die Firma hat eine Mission:
.Change Mobility for Good — das ist
unser erklartes Ziel", sagt Alex Gay-
er, CFO von TIER, und erklart weiter:
SWir wollen helfen, den Autoverkehr
in Stadten erheblich zu reduzieren
und den Menschen stattdessen ein
breites Angebot an Elektrofahrzeu-
gen zur Verflgung zu stellen.” Aktu-
ell bietet man neben E-Scootern
auch E-Mopeds zur Kurzzeitmiete
Uber die eigene App an.

ALEX GAYER
CFO von TIER
www.tier.app

CHANGE MOBILITY

UBERZEUGUNG

UND TECHNOLOGIE

Dass TIER nicht einfach nur ein
weiterer Anbieter im Sharing-Be-
reich ist, zeigt der weitsichtige und
konsequente Ansatz der Berliner.
Wenn wir von etwas wie den Zie-
len der UN fur eine nachhaltige
Entwicklung Uberzeugt sind, lassen
wir auch Taten folgen. So sind wir
beispielsweise seit Januar 2020 kli-
maneutral. Auf3erdem arbeiten wir
nicht mit Gig-Workern wie geringfu-
gig Beschaftigten - bei uns sind alle
Mitarbeiter festangestellt”, erklart
Gayer. Doch Uberzeugungen und
Werte sind die eine Seite, denn der
Wettbewerb im Bereich der E-Scoo-
ter ist hart umkampft. Deshalb
kommt es umso mehr auf innova-
tive Ideen und smarte Konzepte an.

Um dem Sicherheitsbedurfnis der

Kunden zu entsprechen, bietet TIER
beispielsweise als erster Anbieter
E-Scooter auch in Verbindung mit
einem Helm an. Eine clevere tech-
nische Ldsung sorgt dafur, dass
der Verleih fur den Nutzer dennoch
unkompliziert und reibungslos ver-
[duft. ,Stolz sind wir auch auf unser
Energy Network. Dadurch kann
sich jeder an mehr Nachhaltigkeit
beteiligen und auBerdem die eine
oder andere kostenlose Fahrt erhal-
ten. Das Prinzip ist simpel: Ist eine
Batterie leer, konnen sie die Nutzer
einfach aus dem Scooter nehmen
und bei unseren Netzwerkpartnern
wie Cafés oder Spatshops an einer
Ladestation gegen ein geladenes
Exemplar austauschen®, beschreibt
Alex Gayer. Um solche Ideen zu
entwickeln und praxistauglich
umzusetzen, arbeite das Team eng
mit den Herstellern der Hardware
zusammen. Ein weiterer Beleg fur
das nachhaltige TIER-Konzept: Uber
die Webplattform myTIER werden
gebrauchte E-Scooter an Privatkun-
den weiterverkauft.
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NEXT STEP IN DER
FINANZIERUNG

Auch in Sachen Kapital will TIER der
Konkurrenz stets einen Schritt vor-
aus sein. ,Finanzierung hat generell
einen sehr hohen Stellenwert fur
uns, da wir in einer kapitalinten-
siven Branche agieren. Aufgrund
unseres jungen Alters sind hier vor
allem Risikokapital und bankenun-
abhangige Finanzierungen rele-
vant fur uns, sagt Gayer. Um den
Cashflow zu optimieren halten der
CFO und sein Team standig nach
innovativen Finanzierungsansatzen
Ausschau. Bei der Recherche stiel3
TIER schlief3lich auf Maturus Finan-
ce und das Modell Asset Based Cre-
dit. Dies erschien wie gemacht fur
das Berliner Wachstumsunterneh-
men. Denn dabei wird weniger auf
die Geschaftszahlen und den Boni-
tatsindex geachtet — viel mehr zah-
len bei dem objektbasierten Modell
die wertbestandigen Assets einer
Firma. Denn durch diese kann das

Unternehmen einen alternativen

Kredit besichern.

So kam es zum Kontakt mit Lars
Bresan, der bei Maturus fur Asset
Based Credit zustandig ist. ,TIER
hatte mit seinem Geschaftsmodell
schnell unser Interesse geweckt.
Denn hier waren von Anfang an
wichtige Erfolgsfaktoren gegeben:
Es gab ein nachhaltiges Gesamtkon-
zept, das sich schon in vielen euro-
paischen Stadten bewahrt hatte, die
Grunder waren erfahrene Unterneh-
mer und es standen bereits starke
Eigenkapitalgeber hinter dem Pro-
jekt", sagt Bresan.

ASSETS GUT, ALLES GUT
Anbie-
ter fur Mikromobilitat waren fur

Jungunternehmen  und

Maturus jedoch ein relativ neues
Feld. Die Herausforderung bestand
daher neben der genauen Analy-
se des Geschaftsmodells darin, die
Wertbestandigkeit der E-Scooter
zu ermitteln. Das Hamburger Team
nahm sich der Aufgabe konsequent
an. ,Wir mussten ein Gespur fur

PRAXISBEITRAG TIER

die Assetklasse der E-Scooter ent-
wickeln: Wo kommen Akkus und
Motoren her? Wie lang halten sie?
Wie ermitteln wir ihren Zeitwert
zuverlassig? Da gab es kaum Ver-
gleichswerte — deshalb haben wir
viel selbst recherchiert und auch
Daten aus auslandischen Markten
hinzugezogen®, sagt Lars Bresan.
Doch trotz der neuen Assets konn-
ten Bresan und sein Team innerhalb
einer Woche ein erstes Angebot lie-
fern. Das kam bei Alex Gayer und
TIER gut an. Entsprechend nahm die
Zusammenarbeit weiter Fahrt auf:
Eine Besichtigung vor Ort wurde
vereinbart und das Monitoring des
Assetbestandes in die Wege gelei-
tet. Am Ende stand eine Finanzie-
rung von mehreren Millionen Euro.
SWir nutzen das erhaltene Kapital
vor allem, um unsere E-Scooter-Flot-
te um die neueste Fahrzeuggenera-
tion zu erweitern und unsere Markt-
position dadurch weiter zu starken®,
erklart Gayer.




TQuelle: https://mwww.ebnerstolz.de/de/9/6/6/4/3/Insolvenzverwalterbefragung_Ergebnisse.pdf

DISTRESSED M&A

WIE CORONA
UNTERNEHMENSKAUFE VERANDERT

Die Corona-Krise hat den Markt
fir Unternehmenstransaktionen,
sogenannte M&A,
Nachdem das Geschaft zuletzt
stark florierte, brach es in diesem

erschuttert.

Frihjahr ein - Verkaufe wurden auf
unbestimmte Zeit verschoben oder
ganzlich abgesagt. Nach einer Stu-
die' von Ebner Stolz Management
Consultants reduzierte sich die
Anzahl der Transaktionen um bis
zu 50 Prozent. Ursache ist neben
der allgemeinen Verunsicherung
auch die zunehmend erschwerte
Kaufpreisfinanzierung. Ein weite-
res Problem: Die Unternehmens-
bewertung - Verkdufer hielten
an gewohnten Branchenmulti-
plikatoren fest, wahrend Kaufer
bereits begannen, Corona-Folgen
mit zu berucksichtigen. Von den
220 durch Ebner Stolz befragten
Insolvenzverwaltern und Krisenbe-
ratern sind 91 Prozent Uberzeugt,
dass M&A-Deals durch Corona
erschwert werden. Zugleich erwar-
ten 87 Prozent der Befragten, dass
die Preise fiir Unternehmen sinken
werden. Dies deckt sich mit der
Meinung vieler Beobachter, die
zudem von insgesamt mehr Kauf-
objekten und Krisenfillen auf dem
M&A-Markt ausgehen.

DISTRESSED M&A AUF

DEM VORMARSCH?

Experten sehen sogenannte distres-
sed M&A im Aufwind. Hierbei geht
es um den Kauf und Verkauf von
Unternehmen, diesich in finanzieller
Schieflage oder bereits in der Insol-
venz befinden. Und davon durfte es
mittel- bis langfristig viele geben.
COVID-19
haben nicht nur gesunde Unterneh-

Denn und Lockdown
men finanziell unter Druck gesetzt.
Sie haben auch die Lage von Fir-
men verscharft, die bereits vor der
Corona-Krise Schwierigkeiten hat-
ten oder sich in einem Restrukturie-
rungsprozess befanden.

Dass nicht sofort unzahlige Unter-
nehmen in die Insolvenz rutschten
— und damit potenzielle Ziele fur
den Distressed-M&A-Markt wurden
— hangt mit den massiven staatli-
chen HilfsmaBnahmen wie Schnell-
krediten, der Aussetzung der Insol-
venzantragspflicht und vielmals
vereinbarten Zahlungsstundungen
zusammen. Doch diese MafBnah-
men sind befristet und auch die
Aussetzung der Insolvenzantrags-
pflicht endete fur akut zahlungsun-
fahige Unternehmen im September
— fUr Uberschuldete gibt es eine Ver-
langerung bis Jahresende. Spates-
tens dann werden wohl vermehrt

Krisen-Unternehmen zum Verkauf
stehen. Denn einige werden es trotz
vorubergehender Hilfen nicht schaf-
fen, ihr Geschaft von selbst zu stabi-
lisieren.

AKQUISITIONEN
OBJEKTBASIERT
FINANZIEREN

Laut der Umfrage von Ebner Stolz
gehen 70 Prozent der Experten
davon aus, dass Finanzinvestoren
genau auf solche ,Schnappchen”
warten. Die Studie sieht diese Inves-
toren den strategischen Kaufern
gegenuber im Vorteil. Denn Letztere
hatten als branchennahe Unterneh-
men selbst mit den Folgen der Krise
zu kdmpfen und wulrden nach Mei-
nung von 83 Prozent der Befragten
bei M&A fortan vorsichtiger agieren.
Erschwerend kommt hinzu: Uber
die Halfte der Experten erwartet,
dass die Kaufpreisfinanzierung
starker auf Eigenkapital basieren
wird, weil der Zugang zu Fremd-
kapital schwieriger wird. Wenn das
Eigenkapital beispielsweise durch
den operativen Betrieb gebunden
ist, kbnnen strategische Unterneh-
menskaufe mit einer objektbasier-
ten Finanzierung wie Sale & Lease
Back gelingen.

WAS SALE & LEASE BACK FUR DISTRESSED M&A PRADESTINIERT

UNABHANGIGKEIT
Die Finanzierung stellt
nicht auf die Bonitat
eines Unternehmens ab,
sondern auf werthaltige
Maschinen, Anlagen und
Fahrzeuge

SCHNELLIGKEIT
Der Finanzierungsbe-
trag steht meist nach
wenigen Wochen zur
Verfigung

Unternehmens

EINFACHHEIT

Fur ein vorlaufiges
Angebot reicht schon
ein Anlagespiegel des

PRAXISTAUGLICHKEIT
Keine Maschine muss
die Halle verlassen, es
gibt keine Unterbre-
chung der Produktion

INTERVIEW

Callista Private Equity Ubernimmt
kriselInde Unternehmen und positi-
oniert sie neu am Markt. Ein aktu-
elles Beispiel ist der aluminiumver-
arbeitende Betrieb Alupress Berlin,
der nun unter dem neuen Namen
Berlin Millhouse eigene Wege
geht. Wir sprachen mit Marc Zube,
Chief Operating Officer bei Callista,
Uber das Projekt und dessen Finan-
zierung Uber Sale & Lease Back.

Herr Zube, kénnen Sie die Uber-
nahme von Alupress Berlin kurz
beschreiben?

Zube: Wir haben im Rahmen eines
Asset Deals den gesamten Geschafts-
betrieb der Alupress Berlin GmbH
vom Alupress-Mutterkonzern Uber-
nommen. Das hei3t: Alle 148 Mit-
arbeiter, das gesamte Anlage- und
Umlaufvermédgen sowie alle Dienst-
leister- und Kundenvertrage. Die
Transaktion ging Anfang Juli Uber
die BuUhne. Trotz Corona und der
Ungewissheit in der Branche sehen
wir fur die Berlin Millhouse GmbH
grof3es Entwicklungspotenzial.

Mit welchen MaBnahmen wollen
Sie dieses Potenzial ausschépfen?

Zube: Unsere Strategie ist es, erfolg-
versprechende Unternehmen aus
einem Unternehmensverbund her-
auszuldésen und sie eigenstandig
aufzustellen. Bei der ehemaligen
Alupress-Tochter geht es hauptsach-
lich darum, den Vertrieb auszubau-
en und das Unternehmen als mittel-
standischen Anbieter fUr gegossene
und geschmiedete Aluminiumteile
am Markt zu positionieren. Denn bis-

CASE STUDY M&A

AUF DEM WEG ZUM
AUTONOMEN UNTERNEHMEN

her fungierte es eher als verlangerte
Werkbank der Aluminiumgieferei
des Konzerns. Jetzt, da das Unter-
nehmen aus der vorherigen Grup-
penstrategie herausgeldst ist, hat es
auch mehr Freiheiten: Es kann sich
nicht nur neuen Kunden, sondern
auch neuen Werkstoffen und Bear-
beitungsformen &ffnen. In diesem
Prozess kdnnen wir unter anderem
auf ein Netzwerk aus erfahrenen
Beratern und Vertriebspartnern set-
zen, die Berlin Millhouse unterstUt-
zen. Wir haben beispielsweise Eisen-
und StahlgieBereien in unserem
Portfolio — hier gingen schon erste
kleinere Auftrage an das Ubernom-
mene Aluminium-Unternehmen.

Wie kamen Sie bei der Suche nach
einer Losung auf die Finanzierung
Uber Sale & Lease Back?

Zube: Wir sind bei Akquisitionen im
Bereich der Sondersituationen und
distressed M&A als Experten unter-
wegs. Deshalb prufen wir meist
schon fruh eine maogliche Finanzie-
rung Uber Assets wie Maschinen. Bei
Alupress Berlin gab es ein breites
Spektrum an Bearbeitungszentren
fUr die Zerspanung, die sich gut fur
eine Sale-&-Lease-Back-Finanzie-
rung eignen. Deshalb fragten wir
bei Maturus Finance an. Da Interesse
pbestand, banden wir den Finanzie-
rungspartner frih in die Ubernahme

MARC ZUBE

des Anlagevermogens mit ein —etwa
bei der Betriebsbesichtigung oder
dem Management Meeting. Durch
die Finanzierung Uber Sale & Lea-
se Back wurde am Ende wichtiges
Working Capital fur das Wachstum
von Berlin Millhouse frei. AuBerdem
konnte das Unternehmen durch die
hinzugewonnene Liquiditat unge-
plante negative Effekte durch Coro-
na ausgleichen.

Erschwerte Corona die Finanzie-
rung des Projektes?

Zube: Die
gebrauchten Maschinen und ent-

Verwertbarkeit  von
sprechende Finanzierungen sind
zum Teil zwar schwieriger geworden
— denn aufgrund der angespannten
Wirtschaftslage geben manche Her-
steller auf neue Maschinen derzeit
bis zu 40 Prozent Rabatt. Dank der
Zusammenarbeit mit Maturus Finan-
ce hatten wir jedoch schnell eine
Info, dass es klappen wurde. Durch
unsere langjahrige Zusammenarbeit
mit dem Finanzierer wussten wir
zudem, dass wir uns auf das indika-
tive Angebot verlassen konnen. Ent-
sprechend gab es trotz Corona keine
negativen Uberraschungen bei der
Finanzierung.

Chief Operating Officer, Callista Private Equity
E-Mail: m.zube@callista-pe.de
www.callista-pe.de
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EIN KOMMENTAR VON CARL-JAN VON DER GOLTZ

WENN MAN UM EINE PROGNOSE ZUR WEITEREN ENTWICKLUNG DER DEUTSCHEN UND GLOBALEN WIRT-
SCHAFT GEBETEN WIRD, KANN MAN AKTUELL EIGENTLICH NUR ABWINKEN. DENN MEHR ALS DER BLICK IN
DIE GLASKUGEL SCHEINT ZUM JETZIGEN ZEITPUNKT NICHT MOGLICH. DER HORIZONT ERHELLT SICH ZWAR
ZUNEHMEND, ABER WIR BEFINDEN UNS IMMER NOCH MITTEN IN EINER PANDEMIE OHNE GEGEN- ODER
HEILMITTEL. JEDERZEIT MUSS MIT EINEM ERNEUTEN CORONA-AUSBRUCH GERECHNET WERDEN - EXPERTEN
SEHEN DER KALTEN JAHRESZEIT MIT ANGESPANNTEM BLICK ENTGEGEN. DA DIE ZUKUNFT SCHWIERIG EIN-
ZUSCHATZEN IST, WIDMEN WIR UNS DER AKTUELLEN SITUATION UND GEBEN EINEN KLEINEN LAGEBERICHT.

Laut ifo-Geschaftsklimaindex hat
sich die wirtschaftliche Lage ein-
zelner Branchen, beispielsweise im
verarbeitenden Gewerbe und im
Dienstleistungssektor, zwar verbes-
sert. Dennoch bewerten viele Indus-
trieunternehmen ihre Situation als
schlecht. Vor allem im Handel ist die
Stimmungslage eher pessimistisch.
Der Maschinen- und Anlagenbau
sowie der Automotive-Sektor mus-
sen zusatzlich zur COVID-19-Pande-
mie branchenbezogene tiefgreifen-
de Transformationen bewaltigen.
Dementsprechend kritisch  stellt
sich die wirtschaftliche Situation dar
—lesen Sie hierzu unseren speziellen
Branchen-Blickpunkt auf den nach-
folgenden Seiten.

STAATLICHE UNTERSTUTZUNG
ALS DEFIBRILLATOR

Die Politik hat zahlreiche Hilfspro-
gramme in die Wege geleitet, um
der deutschen Wirtschaft in dieser
Krise unter die Arme zu greifen und
die Volkswirtschaft am Laufen zu
halten. Ganz kritiklos blieben die-
se MaBnahmen allerdings nicht. So
werfen manche Wirtschaftsexper-
ten beispielsweise dem Insolvenz-
aussetzungsgesetz vor, es wurde
zerrUttete Firmen, die der regulare
Marktmechanismus schon langst
aus dem System gefegt hatte,
kUnstlich am Leben halten. Grund-
satzlich werden die wirklichen,
ungeschonten wirtschaftlichen Fol-
gen der Corona-Krise erst sichtbar,
wenn die staatlichen HilfsmafBnah-
men enden.

Unternehmen miissen alle gegenseitigen
Abhdangigkeiten betrachten, die ihren
Geschdaftsablauf und letztendlich ihre

Existenz beeinflussen konnen.”

COVID-19 IST NUR EINE DER
MOGLICHEN GEFAHREN

Nicht zu vernachlassigen ist die Tat-
sache, dass auf unserer Erde noch
hunderte bis tausende von Zoono-
sen im Verborgenen schlummern
— also Infektionskrankheiten, die
beispielsweise von Bakterien oder
Viren verursacht und zwischen Tie-
ren und Menschen Ubertragen wer-
den koénnen. Laut der Nationalen
Forschungsplattforrm fur Zoono-
sen (www.zoonosen.net) gewinnen
Zoonosen durch Faktoren wie ein
schnelles Bevolkerungswachstum,
die Zunahme der weltweiten Rei-
setatigkeit und des internationalen
Warenverkehrs, veranderte Tier-
zucht und -haltung sowie Klima-
veranderungen immer mehr an
Bedeutung. Und aufgrund unserer
komplexen und global vernetzten
Welt verbreiten sich derartige Infek-
tionskrankheiten immer schneller.

EXISTENZSICHERUNG
DURCH KRISENPLANE
COVID-19 hat wuns vor Augen
gefuhrt, wie anfallig unsere globale
Wirtschaft fur derartige plotzliche
Stérungen ist. Natdrlich steht die
Bewaltigung der aktuellen Krisen-
situation im Fokus — auch mithil-
fe kurzfristiger MaBnahmen. Aber
mindestens genauso wichtig ist es,
jetzt die Weichen dafur zu stellen,
dass erneute Pandemien - die mit-
unter noch schlimmer verlaufen
kdnnten als diese — abgefedert und
beherrschbar werden. Dafur mus-
sen Politik und Wirtschaft Hand in
Hand gehen. Neben nationalen und
internationalen  Pandemieplanen,
welche die Auswirkungen auf Wirt-
schaft und Gesellschaft maglichst
geringhalten sollen, ist jedes einzel-
ne Unternehmen gefragt, seine Kri-
sen- und Pandemieplane auf Herz
und Nieren zu prufen. Missstande,
die in der Coronakrise zu Tage getre-
ten sind, gilt es zu beseitigen.

VON HYGIENEKONZEPT

BIS SUPPLY CHAIN
Grundsatzlich sollte spatestens ab
jetzt in jedem Betrieb ein Hygie-
nekonzept vorliegen, das auf die
speziellen BedUrfnisse der Arbeits-
bereiche und Branchen zugeschnit-
ten ist. Die Deutsche Gesetzliche

Unfallversicherung (DGUV) sowie
die Berufsgenossenschaften unter-
stutzen bei Bedarf. Damit werden
Mitarbeiter geschltzt und die wei-
tere Ausbreitung einer Infektions-
krankheit minimiert. Regelmafige
Schulungen zum Verhalten im Pan-
demiefall kdnnen das Personal fur
das Thema Hygiene sensibilisieren.
Es sollten diejenigen Kernprozesse
bestimmt werden, die unbedingt
ohne Unterbrechung weiterlau-
fen mussen. Neben den verant-
wortlichen SchlUsselmitarbeitern
und Stellvertretern werden dabei
auch entsprechende MaBnahmen
festgelegt, die eine Fortsetzung
der Ablaufe sicherstellen konnen.
Externe Partner und Zulieferer, die
in derartige Prozesse eingebun-
den sind, durfen hierbei nicht ver-
gessen werden. Betriebe koénnen
beispielweise prufen, ob sie ihre
Supply Chain bei essentiellen Kom-
ponenten und Rohstoffen durch
Second- oder Third-Source-Supplier
in unterschiedlichen Regionen star-
ken kénnen.

Auch die Méglichkeiten zum mobi-
len Arbeiten mussen in vielen Unter-
nehmen ausgebaut oder mitunter
sogar erst offiziell eingefUhrt wer-
den. Dazu gehoren nicht nur die
technische Ausstattung und ent-
sprechende Tools, sondern auch die
Verbesserung der digitalen Kom-
petenzen der Mitarbeiter. Denn
Uberlebenswichtige Prozesse lassen
sich in vielen Bereichen auch vom
Home-Office aus steuern.

AUF DEN ERNST-

FALL VORBEREITET

Auch der Ernstfall sollte betrachtet
werden: Welche Auswirkungen hat
es auf die Geschaftstatigkeit, wenn
unvermeidlich alle Prozesse ausfal-
len, und welche Schritte sind dann
einzuleiten. Gibt es mogliche recht-

GLOBALE WIRTSCHAFT

liche Konsequenzen aus Vertrags-
verstéen, beispielsweise wegen
nicht erbrachter Leistung.

Als Finanzierungspartner wissen wir,
wie schwierig es ist, in Krisenzeiten
an liquide Mittel zu gelangen. Des-
halb raten wir, die Liquiditats- und
Finanzplanung auf langfristige und
krisensichere Beine zu stellen. Ein
ausgewogener  Finanzierungsmix
aus Eigenkapitalpolster, klassischer
Hausbank und bankenunabhangi-
gen Ldésungen wie Factoring, Fine-
trading und assetbasierten Model-
len bietet dafur eine gute Basis.
Zusatzlich sollten Strategien zur
kurzfristigen Liquiditatssicherung
im Pandemiefall entwickelt werden.
Ein strategisches Konzept fur die
interne  und externe Kommuni-
kation rundet den Pandemieplan
ab. Schlussendlich geht es darum,
durch eine durchdachte und maog-
lichst geplante Reaktion den Scha-
den einer plétzlichen Pandemie so
gering wie maoglich zu halten —denn
verhindern lassen sie sich leider
nicht.

TIPP:

Das Bundesamt far Bevolke-
rungsschutz und Katastro-
phenhilfe hat das ,,Handl.auch
far Betriebliche pPandemie-
planung“ in einer zweit.e|.1
erweiterten und aktualisierten
Auflage herausgebracht. YVas
jst zu tun, wenn Beschéftlgte-
nicht am Arbeitsplatz erschel-
nen? Was geschieht, wenn
wichtige Lieferanten au

_ diese und viele weitere Fra-
peantwortet.

gen werden hier

sfallen?
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BLICKPUNKT AUTOMOTIVE

AUTOMOTIVE-BRANCHE:

KONSOLIDIERUNGEN UND MARKTBEREINIGUNG

Die Insolvenzmeldungen im Auto-
mobilbereich haufen sich. ,Das ist
allerdings nicht allein auf Corona zu
schieben®, sagt Tobias Schatzmdller,
Managing Partner bei Clearwater Inter-
national. ,Die Automotive-Branche
hat schon seit langerer Zeit mit vielen
zusatzlichen Herausforderungen zu
kampfen. Zu nennen ist hier der tief-
greifende Struktur- und Technologie-
wandel, vorrangig politisch sowie kun-
denseitig getrieben. Dazu gesellten
sich wirtschaftliche Bedrohungen wie
der Brexit, Handelskonflikte und ein
Absatzrickgang in China“, so der Auto-

motive-Experte weiter.

TRANSFORMATION

BRAUCHT ZEIT

Die Corona-Pandemie brachte das Fass
dann zum Uberlaufen und zwingt aktu-
ell vor allem viele kleine Zulieferer in die
Knie. Diese haben in den vergangenen
Jahren aufgrund der niedrigen Margen
kaum Kapitalpolster anlegen kénnen —
im Gegenteil: Um den Strukturwandel
mitzugestalten, mussten sie zusatzli-

TOBIAS SCHATZMULLER

Managing Partner, International Head

of Automotive, Clearwater International
E-Mail: tobias.schaetzmueller@cwicf.com
www.clearwaterinternational.com

che Investitionen tatigen. Zulieferer far
Komponenten im Bereich des Verbren-
nungsmotors stehen teilweise vor exis-
tenzbedrohenden Herausforderungen.
Gute Ratschlage wie etwa ,Die Zuliefe-
rer hatten sich doch rechtzeitig auf die
Transformation der Branche einstellen
und anpassen konnen“ findet Schatz-
muller allerdings zu kurz gegriffen: ,Das
ist leicht gesagt. Die Autoindustrie und
ihre Wertschoépfung sind extrem spe-
zialisiert und auf grof3e Volumina aus-
gerichtet. Ein KMU kann nicht einfach
so auf neue Produkt- und Kunden-
segmente umsatteln, erklart Tobias
Schatzmuller die schwierige Lage.

KONSOLIDIERUNG ALS
UBERLEBENSSTRATEGIE

Eines ist dennoch klar: Wer sich am
Markt halten mochte, muss sich ver-
andern und anpassen - das gilt far
OEMs wie Zulieferer gleichermal3en.
Der Switch vom Verbrennungsmotor
zum alternativen Antrieb, Gewichts- &
Emissionsreduzierung, Konnektivitat,
Fahrerassistenzsysteme und das auto-
nome Fahren stehen ganz oben auf
der Transformationsliste. Doch all diese
MaBnahmen kosten sehr viel Geld. ,Wir
reden von Investitionen in Milliardenho-
he", sagt Markus Otto, ebenfalls Mana-
ging Partner bei Clearwater Internati-
onal. ,Gezielte Ubernahmen kénnen
hier helfen. Uber Konsolidierungen und
Allianzen kénnen nicht nur die Kosten
fUr F&E sowie das Risiko geteilt werden.
Auch wichtiges Know-how lasst sich so
bundeln®.

FINANZIERUNG ALS
ZUNGLEIN AN DER WAAGE
Vor allem Unternehmen, die bereits vor
der COVID-19-Pandemie in Schieflage
waren, haben aktuell ein grof3es Liqui-
ditatsproblem. Denn diese erhalten
keine staatlichen Corona-Forderkredi-
te, weil sie die Kriterien nicht erfullen.
Ihnen fehlt quasi nicht nur dringend
bendtigtes Kapital zur Aufrechterhal-
tung des Geschaftsbetriebs, sondern
auch fdr den unabwendbaren Struk-
turwandel. ,Hier erwarten wir zahl-
reiche Insolvenzen. Allerdings nicht
unbedingt als Welle, sondern vielmehr
auf fortlaufend erhéhtem Niveau®, pro-
gnostiziert Markus Otto die weitere
Entwicklung.

Unternehmen, die ihre Existenz durch
Investitionen in neue Technologien
oder Zukaufe sichern maochten, emp-
fehlen die Experten von Clearwa-
ter einen ausgewogenen Finanzie-
rungsmix. ,Vor allem klassische Ban-
ken sehen die Automotive-Branche
auBerst skeptisch und vergeben aktu-
ell kaum Kredite", wei3 Markus Otto.
Neben kapitalstarken Strategen auch
aus Asien sehen ausgewahlte Priva-
te-Equity- und Turnaround-Investoren
mit Automotive-Erfahrung den Sektor
dagegen als Chance -vor allem um die
notwendige Konsolidierung aktiv mit-
zugestalten.”

MARKUS OTTO

Managing Partner, Head of Industrials
DACH, Special Situations CWI Group
Clearwater International

E-Mail: markus.otto@cwicf.com

www.clearwaterinternational.com
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BLICKPUNKT MASCHINENBAU

MASCHINEN- UND ANLAGENBAU:

KEINE INSOLVENZWELLE ERWARTET

Der Maschinen- und Anlagenbau
war ebenfalls bereits vor der Coro-
na-Krise mit zahlreichen Herausfor-
derungen konfrontiert. Dazu zah-
len zum einen die Digitalisierung
der Prozesse und Vernetzung der
Maschinen. Zum anderen haben der
wirtschaftliche Abschwung in China
— ein extrem wichtiger Absatzmarkt
fur die deutsche Industrie — sowie
der Handelskonflikt mit den USA
ihre Spuren hinterlassen. ,Auch der
Strukturwandel in der Automoti-
ve-Branche hat merkliche Auswir-
kungen auf die Maschinenbauun-
ternehmen®, sagt Dr. Holger Leicht-
le, Fachanwalt fur Insolvenzrecht bei
der Wirtschaftskanzlei GORG. ,Die
steigende wirtschaftliche Unsicher-
heit bei den Automobilherstellern
und -zulieferern lasst die Investiti-
onsbereitschaft in neue Maschinen
und Anlagen naturlich sinken® so
Leichtle weiter

INSOLVENZWELLE

BISHER AUSGEBLIEBEN
Anders als in der Automotive-Bran-
che sind die Insolvenzzahlen im
Maschinen- und Anlagenbau im
ersten Halbjahr 2020 gesunken. ,Die
staatlichen Hilfen wie beispielsweise
das Kurzarbeitergeld helfen enorm.
Hinzu kommt, dass die Maschinen-
und Anlagenbauer eine recht soli-
de Kapitalkraft aufweisen. Das liegt
unter anderem auch daran, dass die
Margen haufig hoher liegen als bei
den Automobilzulieferern, erklart
Leichtle. Doch auch, wenn die Zahl
der Unternehmensinsolvenzen bis-
her unter den BeflUrchtungen blieb,
muss in den nachsten Monaten mit
weiteren gerechnet werden - ins-
besondere im Automotive-nahen
Umfeld. ,Maschinenbauer, die im
Bereich der Verbrennungsmotoren

zuliefern, sind besonders gefahrdet.
Von einer generellen Welle wurde
ich allerdings nicht sprechen®, sagt
Leichtle.

PORTFOLIOANPASSUNGEN
ALS STRATEGIE

Insgesamt ist der Veranderungs-
druck im Maschinen- und Anlagen-
bau etwas niedriger als im Automo-
tive-Sektor. Dennoch mussen sich
die Betriebe an die sich verandern-
den Marktbedingungen und Pro-
duktnachfragen anpassen. ,Dafur
sollten sich die Unternehmen auf
die rentablen Bereiche konzentrie-
ren. Was braucht der Markt aktuell
und zukunftig®, beschreibt der Wirt-
schafts- und Rechtsexperte das Vor-
gehen. In diese Bereiche mussen die
Unternehmen investieren und sie
ausbauen. Leichtle empfiehlt den
Maschinenbauern auf3erdem, sich
internationaler aufzustellen und
neue Absatzmarkte zu erschlieBen:
JInsbesondere der asiatische Markt
bietet viel Potential. Europa ist aktu-
ell gesattigt und die USA sowie Russ-
land sind aufgrund der politischen
Rahmenbedingungen unsichere
und damit schwierige Markte."

FINANZIELL AUF SICHERE
BEINE STELLEN

Die Coronoa-Krise meistern, die
Produktion verschlanken und effi-
zienter gestalten sowie Innovatio-
nen vorantreiben - am besten alles
gleichzeitig: Das ist eine Mammut-
aufgabe, die von den Maschinen-

www.goerg.de

und Anlagenbauern hohe Investi-
tionssummen erfordern. ,Das lasst
sich nicht ausschlieBlich mit Eigen-
kapital stemmen. Betriebe sollten
deshalb zeitnah fur einen robusten
Finanzierungsmix aus klassischen
Banken und alternativen Modellen,
wozu gerade im Maschinenbau auch
Sale & Lease Back zahlt, sorgen®, rat
Leichtle. Dem Maschinenbau sei-
en die Hausbanken noch deutlich
zugewandter als dem Automobil-
bereich. Auch gezielte Ubernahmen
stellen eine Optimierungsmafnah-
me dar. ,Die entstehenden Synergi-
en wie im Einkauf, der Logistik oder
im personellen Bereich kdnnen den
Kostenfaktor reduzieren und die
Wettbewerbsfahigkeit starken.”

Distressed M&A gestalten sich in die-
ser Branche allerdings eher schwie-
rig. ,im Sondermaschinenbau endet
der Auftrag meist mit Fertigstellung
der Maschinen. Ohne Anschlussauf-
trage ist der Kauf eines insolventen
Unternehmens fur Investoren aber
eher uninteressant”, berichtet der
Insolvenzexperte.

DR. HOLGER LEICHTLE
Fachanwalt fiir Insolvenzrecht
Wirtschaftskanzlei GORG
E-Mail: hleichtle@goerg.de
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lhre Kontaktaufnahme

Sie sind Unternehmer und suchen zusatzliche

Méglichkeiten der Finanzierung? Sie sind Berater
und suchen kompetente und zuverldssige Finan-

zierungspartner fiir lhre Mandanten?

Sprechen Sie uns gerne an und vereinbaren Sie ein

erstes Telefonat oder einen persdénlichen Termin mit

unseren Mitarbeitern: Telefon +49 40 3003936-250

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

. Ich wiinsche einen Austausch zu den Méglichkeiten
einer Zusammenarbeit.

. Bitte rufen Sie mich zurlck, um einen persénlichen
Termin zu vereinbaren.

. Bitte senden Sie mir weitere Informationsunterlagen
zum Thema Sale & Lease Back von gebrauchten
Maschinen zur Liquiditatsgewinnung zu.
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Kontakt Osterreich:
Maturus Finance GmbH
Zelinkagasse 10

1010 Wien

T +430131011-92

F +43 0131011-95
info@maturus.com

www.maturus.com

Konzeption und Umsetzung:
ABG Marketing GmbH
Wiener Straf3e 98

01219 Dresden

T +49 351 43755-11

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

www.abg-marketing.de
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