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EDITORIAL
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Sehr geehrte Leserinnen und Leser,

die deutsche Wirtschaft verharrt weiter im Kri-
senzustand. Egal, ob es um die anhaltende Pro-
blematik der Energiekosten geht, den Ukraine
Krieg, den Konflikt des Westens mit China, den
immer starker ins Kontor schlagenden Fach-
krafte- und Personalmangel, den Druck durch
Energiewende und Digitalisierung - viele KMU
achzen vor Anspannung. Plétzlich aus der Welt
verschwinden werden diese Herausforderungen
auch 2023 nicht, das haben Uber drei Jahre im
Zeichen der Dauerkrise gezeigt.

Gerade die Frage der Finanzierung ist fur Mittel-
standler heute ein heikles Thema. Wahrend die
EZB weiter mit Zinserhdhungen versucht gegen
die Inflation anzuschwimmen, sehen manche
Beobachter aufgrund spektakularer Falle wie der
Credit Suisse bereits eine erneute Finanzkrise
aufziehen. Wie wird sich die Lage hier fur KMU in
nachster Zeit entwickeln? Wir wollten es genauer
wissen und haben fur das vorliegende maturus
aktuell Branchenexperten aus unserem Netz-
werk um ihre Einschatzung gebeten. Von ihnen

Viele Unternehmen

sind in Sachen
Wachstumsfinan-
zierung chronisch
unterversorgt.

erfahren Sie mehr Uber die Entwicklung in den
Bereichen M&A, Unternehmensberatung, Private
Equity und alternative Finanzierung. Doch nicht
nur von den etablierten Mittelstandlern fordern
diese Zeiten viel ab - vor allem Start-ups stehen
unter Druck. Einerseits werden ihre Ideen und
Neuentwicklungen handeringend fur eine erfolg-
reiche Transformation bendtigt. Andererseits sind
viele gerade in Sachen Wachstumsfinanzierung
hierzulande chronisch unterversorgt. Venture
Debt beispielsweise bleibt Mangelware. Weshalb
das so ist und welche Alternativen sich in der
Start-up-Finanzierung bieten, dem gehen wir in
einem Experteninterview nach.

Naturlich gibt es dieser Tage auch unternehmeri-
sche Erfolgsgeschichten. Wir erleben bei unserer
Arbeit als Finanzierer immer wieder hautnah,
wie sich KMU entschlossen den Herausforde-
rungen stellen und sich mit Ideen und kreativen
Ansatzen anpassen und neu erfinden. Lernen
Sie in unseren Praxisfallen etwa einen traditions-
reichen Automobilzulieferer kennen - und die
MafB3nahmen, mit denen er sich Stuck flr Stlck
der E-Mobilitat 6ffnet. Wir mdéchten Ihnen zudem
einen unserer langjahrigen Partner vorstellen. Der
Investor hat es sich zur Aufgabe gemacht, immer

wieder Unternehmen aus der Insolvenz zu retten,
sie zu transformieren und ihnen so den erfolgrei-
chen Wiedereinstieg am Markt zu ermaglichen.
Unser dritter Praxisfall erzahlt die Geschichte
eines Anbieters fUr maritime Kommunikation:
Wie er es geschafft hat, sich einen internationalen
Ruf zu erarbeiten und einen Wachstumsschub
geschickt mit einer objektbasierten Finanzierung
realisieren konnte.

Auch unser Team kdnnen Sie in diesem maturus
aktuell wieder ein Stuck naher kennenlernen:
Unser Vertriebsleiter stellt sich im Interview vor.
Nun wunsche ich Ihnen eine angenehme und
bereichernde Lekture. Sollten Sie zu einem der
Themen nahere Fragen haben, wenden Sie sich
jederzeit gern an unsere Experten.

Herzlichst

Ihr Carl-Jan von der\Goltz,

GeschaftsfUhrer



PRAXISBEITRAG RESTART AG

RETTUNGSMISSION

Die Restart AG hat eine Mission: Als
Investor kauft sie insolvente Unter-
nehmen und verhilft ihnen durch
konsequente Restrukturierung zu
einer zweiten Chance am Markt.
Spezialisiert hat sie sich dabei auf
die Segmente Kunststoff und Auto-
motive. Um fur diese Aufgabe den
notigen finanziellen Gestaltungs-
haben, greift das
Unternehmen seit vielen Jahren auf

spielraum zu

alternative Ansatze wie Sale & Lease
Back zuruck.

Markus HuUter, GeschaftsfUhrer der
Restart AG, ist bereits mehr als 25
Jahre im Bereich Automotive aktiv.
Anfangs einem eigenen Produk-
tionsunternehmen vorstehend,
hat er sich 2011 ganz auf Uber-
nahmen und Restrukturierungen
anderer Betriebe spezialisiert. In
den 12 Jahren bis heute hat er fur
die Restart AG weit Uber 20 Unter-
nehmensbeteiligungen initiiert.
Der Investor erwirbt hauptsach-
lich Unternehmen aus Insolvenzen
oder anderen Krisenlagen sowie aus
Altersnachfolgen. Markus Huter ist
dabei in der gesamten DACH-Re-

gion aktiv. Sein Credo: ,Auch aus
einer Insolvenz lasst sich wieder
ein gut funktionierendes Unter-
nehmen machen, Sie mussen nur
die Grunde fur die Krise kennen
und sie abstellen. Ein Krisenfall ist
nur dann nicht mehr zu retten,
wenn das Geschaftsmodell abge-
laufen ist." Weil es dem Investor
um die Aktualitat der Produkte
und Geschaftsansatze geht, hat
er sich auf Kunststoffe, vorrangig
im Automotive-Sektor, spezialisiert.
Genauer gesagt, auf Sichtteile mit
hohem optischen Anspruch. ,Im
Interieur eines Automobils ist es
gleich, welcher Antriebsstrang sich
darunter befindet — ob Verbrenner
oder kunftig nur noch ein E-An-
trieb. Etwas salopp ausgedruckt: Wir
fokussieren uns auf Dinge, die die
Welt auch morgen noch braucht®
so Markus Huter.

PRAGMATISCHER

ANSATZ - GERADE IN

DER FINANZIERUNG

Wie der Investor arbeitet, zeigt das
Beispiel des Thuringer Automobil-
zulieferers Sonnplast Solutions, eine

Ubernahme aus dem Jahr 2020. Das
ursprungliche Unternehmen hatte
drei Standorte und verfUgte Uber
kein einheitliches ERP-System zur
Ressourcenplanung. Hier wurden
Auftrage angenommen, fur die der
Betrieb technisch nicht ausgestattet
war und die entsprechend nicht
zuverlassig abgearbeitet
konnten. Die Krise war somit vor-
programmiert. Der Investor kaufte

werden

das Unternehmen vom Insolvenz-
verwalter und stellte die Auftrags-
struktur des Betriebes vollstandig
um. Die Umsatze wurden von 35
Millionen auf 20 Millionen Euro her-
unterskaliert — es wurde nur noch
das angenommen, was auch umge-
setzt werden konnte. Der Ansatz
fruchtete, heute ist die Firma ein
funktionierender Betrieb, der sein
Geschaftsfeld sogar wieder erwei-
tern kann.

Bei dem Kauf aus der Insolvenz
stutzte sich die Restart AG auch
auf das Finanzierungsmodell Sale
& Lease Back, da das Unternehmen
Uber einen Maschinenpark an Kunst-
stoffspritzgieBmaschinen verfugte.
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Auch aus einer
Insolvenz lasst
sich wieder ein
gut funktionie-
rendes Unter-
nehmen machen,
Sie miissen nur
die Griinde fir
die Krise kennen
und sie abstellen.

Diese wurden verkauft und unmit-
telbar zur weiteren Nutzung wieder
zuruck geleast. Somit stand kurz-
fristig ein Volumen von 2,5 Millionen
Euro zur VerfUgung, wahrend die
Maschinen am Standort verblieben
und die Produktionsprozesse wie
gewohnt
L,Fur ein insolventes Unternehmen
einen Bankkredit zu bekommen,
ist wegen seines ungenugenden
Ratings fast aussichtslos. Und wenn
es doch gelingt, dann muss in
der Regel mehr als das Doppelte
des Darlehenswertes an Sicher-
heiten hinterlegt werden. Ein Spe-
zialfinanzierer wie Maturus Finance
bewertet dagegen statt der insol-
venten Firma nur ihren Maschinen-
park und betrachtet die weitere Pla-
nung*, sagt Huter, der mittlerweile
vollstandig bankenfrei arbeitet.

weiterlaufen  konnten.

PROZESSE NICHT JEDES
MAL NEU DISKUTIEREN

Der Kontakt des
tors zum objektbasierten Finan-
zierer besteht seit 2007. Die beiden
Partner
acht gemeinsame Projekte zuruck.

Serien-Inves-

blicken mittlerweile auf

PRAXISBEITRAG RESTART AG

,Durch die lange Zusammenarbeit
und den intensiven persoénlichen
Kontakt mit Herrn HUter haben wir
sehr kurze Handlungs- und Ent-
scheidungswege auf beiden Seiten.
Der grof3te Vorteil, der sich daraus
fur alle ergibt, ist meines Erach-
tens die Verlasslichkeit der Ablaufe
und somit auch die weitreichende
Planungssicherheit”, sagt Normen
Reese. Er ist Projektmanager Finan-
zierung & Leasing bei Maturus
Finance und betreut die Restart AG
bereits seit langem. Der effiziente
Workflow ist auch fur den Investor
ein wichtiges Argument fur die
fortgesetzte Kooperation mit dem
objektbasierten SWir
haben gemeinsame Strukturen und
Ablaufe etabliert und mussen den
Prozess nicht jedes Mal neu disku-
tieren. Alles [auft schnell und schlank
ab. Langer als sechs, maximal acht
Wochen dauert der Finanzierungs-
prozess bei keinem der Projekte”

Finanzierer.

erklart Markus Huter.

Sein bisher erfolgreichstes Projekt
sei die Ubernahme der E.I.S. Aircraft
CmbH gewesen. Der Hersteller
von Flugzeugkabinenteilen hatte
strukturelle Defizite und war durch
die strauchelnde Luftfahrtbranche
Corona-Pandemie
schlieBlich in die Insolvenz geraten.
Auch bei dieser Akquisition konnte
der Investor auf eine objektbasierte
Finanzierung setzen, das Unter-
nehmen erwerben und neu auf-
stellen. ,E.I.S. Aircraft hatte frUher zu
groR3e Personal- und Management-
kapazitaten bei zu wenig Umsatz.
Wir haben in der Restrukturierung
alle internen Ablaufe optimiert,
einen Standort geschlossen und die
Personalstruktur sozial vertraglich

wahrend der

angepasst, so Markus Huter. Mitt-
lerweile befindet sich die Luftfahrt
wieder im Aufwind, davon profi-
tiert auch die E.LS. Aircraft GmbH.
Zusammen mit den erfolgten Ein-
griffen hatte der Umsatz des Unter-
nehmens pro Kopf so mittlerweile
fast verdoppelt werden konnen, wie
Markus Huter erklart.

Erst kurzlich wurde der Investor
erneutdurch einen Sale & Lease Back
unterstUtzt: Die Ubernahme eines
Kunststoffverarbeiters in der Auto-
motive-Branche mit einem Umsatz
von 40 Millionen Euro konnte im
Marz 2023 abgeschlossen werden.
Weitere Kooperationen sind bereits
in Planung, denn: ,Die Finanzierung
Uber Sale & Lease Back ist fur unsere
Arbeit schlicht alternativlos, deshalb
wird der Ansatz auch bei kunftigen
Akquisitionen immer wieder eine
Rolle spielen.”

MARKUS HUTER
Geschaftsfuhrer Restart AG

M: +49 172 69 148 46

E-Mail: markus.hueter@restart-ag.com

www.restart-ag.com
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QUO VADIS
WIRTSCHAFTS-
STANDORT
DEUTSCHLAND?

Wir erleben derzeit multiple Schocks
mit fortgesetzten erheblichen
Risiken. Der russische Angriffskrieg
mit seinen energiewirtschaftlichen
Verwerfungen, die Turbulenzen in
den globalen Lieferketten, inflati-
onsbedingte Preisspiralen und die
gerade erst abgeklungene Pan-
demie stellen die Unternehmen vor
enorme Herausforderungen. Hinzu
kommen noch die strategischen
Dauerbrenner wie die digitale Trans-
formation der Geschaftsmodelle, der
wachsende regulatorische Druck
in Folge der Klimakrise und der in
Teilen bereits kritische Fachkrafte-
mangel. Kurz: Es brennt an allen
Enden. Dennoch bleibe ich optimis-
tisch. Krisen sind Stresstests und
bieten Unternehmen die Chance,
Neues zu lernen, ihre Prozesse zu
verbessern und Speck abzuwerfen,
um sich fur die Zukunft krisenfester
aufzustellen. Mein Eindruck ist, der
deutsche Mittelstand ist insgesamt
nach wie vor in der Lage, Krisen
erfolgreich zu bewaltigen.

Durch unsere Arbeit als Holding
mit einem breiten Portfolio an
mittelstandischen Unternehmen
sehen wir tagtaglich, wo in den
KMU der Schuh besonders druckt.
Es geht haufig vor allem darum,
die Management-Teams der Unter-
nehmen bei der Priorisierung der

Die wirtschaftliche Lage vieler KMU
ist angespannt. Um herauszufin-
den, wie sich die Situation in den
kommenden Monaten entwickeln
wird, haben wir Fachleute aus den
Bereichen Private Equity, Merger
& Acquisitions, Finanzierung und
Strategie um ihre Einschatzungen
gebeten.

YORCK H. RICHTER

Vorstand

Kairos Industries AG

MaBnahmen zu unterstlUtzen. Bei
so vielen Themen kdnnen sie nicht
alles gleichzeitig angehen. DarUber
hinaus mussen bei vielen Mittel-
standlern alle finanz- und betriebs-
Hebel genutzt
werden, um existenzgefahrdende
Bedrohungen uUnd
schlielich ist das offene Gesprach
mit den Stakeholdern heute beson-

wirtschaftlichen

abzuwehren.

ders essenziell. Denn nur
alle Beteiligten an einem Strang
ziehen, kommt man durch solche
Zeiten. Mein Eindruck ist, wir sind
auf gutem Weg, auch wenn noch
erhebliche Brocken vor uns liegen.

Es leiden allerdings nicht alle Unter-
nehmen gleichermaBen unter den
vielen derzeitigen Krisen. Richten
wir den Blick auf einzelne Bereiche,
ergeben sich teils deutliche Unter-
schiede. Besonders hart sind natur-
lich die energieintensiven Branchen
betroffen, in Aussicht
gestellten staatlichen Hilfen spat
— fUr manche zu spat - kommen
und die Burokratie noch zusatzlich

wenn

zumal die

Private Equity

Arbeit macht. Aber Verwerfungen
gibt es auch in den indirekt betrof-
fenen Branchen. Sie trifft die Kosten-
steigerungswelle zwar spater, aber
nicht unbedingt weniger heftig.
Gesamtwirtschaftlich mussen wir
aufpassen, dass sich nicht jeder auf
Kosten des anderen entlastet und
sich die Wellen nicht immer weiter
aufschaukeln, sonst driftet die Infla-
tion ins Extreme.

Wenn wir den Blick auf den Pri-
vate-Equity-Markt  richten,
geht es den Investoren im Grunde
genauso wie ihren Unternehmen.
Bei ruhiger See ist es einfach, Kurs
zu halten und seine Ziele zu errei-

dann

chen.Jetzt ist es stUrmisch und viele
Parameter schwanken wie Boote
durch die Wellentaler. Jetzt zeigt
sich, welche Werte wirklich Bestand
haben und welche vielleicht vielver-
sprechend, aber im Kern zu instabil
und riskant sind. Damit unterneh-
merisch klug umzugehen, ist eine
Herausforderung, der wir uns alle
stellen mussen.
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PHILIPPE PISCOL

Partner bei

Dr. Wieselhuber & Partner

Merger & Acquisitions

Wir héren heute oft von der ,Stapelkrise, in der
die Wirtschaft steckt. Statt wie fruher zeitlich
getrennte Krisen nacheinander zu durchleben,
Uberlappen sich diese heute zunehmend: Die
Zulieferkrise trifft auf die geopolitischen Span-
nungen, der Ukraine-Krieg lost zeitgleich die
Energiekrise aus, mit der China-Taiwan-Konfron-
tation steht womaoglich bereits die nachste Krise
bevor. In Deutschland sind bisher besonders
energieintensive Unternehmen davon betroffen.
Die Insolvenzzahlen erhdhen sich seit letztem
Herbst sukzessive — gerade bei Metallerzeugern,
Papierherstellern oder Automotive-Zulieferern.
Im Bereich M&A - und das beobachten sowohl
unsere Experten auf der Kaufer- als auch auf der
Verkauferseite — hat eine De-Globalisierung ein-
gesetzt. Die viel zitierte ,Zeitenwende” ist auch
bei den Unternehmenstransaktionen zu spuren:
Der asiatische Kaufermarkt ist stark rucklaufig
und auch Lander wie Indien investieren immer
weniger in deutsche Unternehmen - hingegen
durften der Einfluss US-amerikanischer Kaufer
und auch Transaktionen innerhalb Europas
zunehmen. Grunde fur das geringere Interesse
vieler Investoren sind die hohen Energiekosten in
Deutschland und die meist sehr langen Geneh-
migungsverfahren, etwa bei Bauprojekten. Hinzu
kommen die zunehmend schwierige M&A-Finan-
zierung und der Personalmangel in der Bundes-
republik.

Durch die geringere Anzahl an Interessenten
kommt es zu einem niedrigeren durchschnitt-
lichen Transaktionsvolumen und langeren
M&A-Prozessen. Die verbliebenen Kaufer sind
sich ihrer gestarkten Position bewusst, prufen
Risiken und Geschaftsmodelle sehr genau und
verhandeln intensiver um den Kaufpreis. Viele, die
normalerweise fur einen Erwerb infrage kamen,

wollen angesichts der aktuellen
Wirtschaftslage jedoch kein zusatzli-
ches Risiko durch M&A eingehen. Sie
mochten ihr ,Pulver trockenhalten®,
sprich: die eigene Kapitalausstat-
tung sichern. ,Liquiditat vor Renta-
bilitat" ist fur viele potenzielle Kaufer
gegenwartig das Maf3 der Dinge. Es
wird gerade fur KMU bis 30 Millionen
Euro Jahresumsatz dadurch aber
schwierig, etwa Ubernehmer im
Rahmen der Nachfolge zu finden.
Investoren verschenken aus Vorsicht
zudem so manch aussichtsreiche
Chance. Komplexer werden die
Falle bei distressed M&A. Die Kauf-
preise sinken, die Prozesse dauern
teils bis zu fUnf Monate, es kommmt
zu weniger Abschllssen, dafur aber
immer haufiger zur Abwicklung von
Unternehmen. Mogliche Investoren
mochten zwar weiterhin gute Deals
machen, prufen aber aufBerst kri-
tisch, ob das Geschaftsmodell des
anvisierten Unternehmens tatsach-
lich ins Portfolio passt. Da in der
Regel viele Arbeitsverhaltnisse auf
dem Spiel stehen, sind Unternehmer
und Sanierungsteams jedoch zu
vielen Zugestandnissen an Kaufin-
teressenten bereit. Unsere Interims-
manager und M&A-Experten stellen
zunehmend fest, dass es in dieser
Gemengelage fur KMU unerlasslich
ist, sich und das eigene Geschafts-
modell strategisch prazise zu positi-
onieren und sehr strukturiert an den
Investorenprozess heranzugehen.
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DR. FLORIAN DAUSEND

Managing Partner
der EQ MNGT GmbH

Unternehmensberatung

Es ist schwer, bezUglich der wirt-
schaftlichen Entwicklung des deut-
schen Mittelstands in den nachsten
Monaten eine allgemeine Aussage
zu treffen. Wir erleben taglich in
unserer Beratungspraxis, dass sich
die Perspektiven nicht nur bran-
chen-, sondern auch unterneh-
mensspezifisch unterscheiden.
GeschaftsfUhrende und Vorstande
mussen fur sich entscheiden, inwie-
fern sie kunftig auf Risiken bezie-
hungsweise eingehen,
etwa in Bezug auf Abhangigkeiten,
Diversifizierungen oder Investiti-
onen. Ein gemeinsames Thema aller
Unternehmen sind jedoch hoéhere
Finanzierungskosten. Wenn das
gestiegene Zinsumfeld zum Bei-
spiel auf akuten Handlungsbedarf
in Sachen Investitionen trifft, kann
dies bereits unter Margendruck ste-
hende Mittelstandler Uberfordern.

Unternehmen mit einem hohen
Investitionsbedarf  gepaart
langen Amortisierungsperioden wie
bei infrastrukturnahen Investitionen
oder kurzen Lebenszyklen wie bei
neuen Produktionslinien im Auto-

Chancen

mit

mobilbereich sehe ich vor dem Hin-
tergrund des gestiegenen Zinsum-
felds und der Planungsunsicherheit
vor den grof3ten Herausforderungen.
Im Wohnungsbau etwa treffen hohe
Finanzierungskosten auf gestiegene
Baukosten; die Renditen sinken.
Auch im Glasfaserausbau kommen
hohe Anfangsinvestitionen
die erhdohten Finanzierungskosten

und

zusammen. Fur Automobilzulieferer ist fraglich,
ob Investitionen in neue Produktionslinien noch
aussichtsreich sind — gilt die Automobilbranche
doch schon seit jeher als eng bepreist. Anders
sieht es zurzeit noch in der Solarindustrie aus,
die gerade einen Boom erlebt. Die Zinsen waren
niedrig und der Strompreis hoch — nun kehrt sich
die Situation um. Im Bereich erneuerbare Ener-
gien sehe ich die Schwierigkeit fur Entwickler,
Abnehmer zu finden: Die gestiegenen Finan-
zierungskosten mussten Uber hdhere Stromab-
nahmepreise getragen werden.

Es sind also zahlreiche Segmente vom gean-
derten Zinsumfeld betroffen. Margenreiche
Branchen werden besser dazu in der Lage sein,
die Herausforderungen Uber langeren
Zeitraum hinweg zu stemmen. Bezuglich der
Beratung und Finanzierung von Unternehmen
in Sondersituationen halte ich fest, dass kreative
Losungen gefragt sind und Finanzierungsstruk-
turen wieder mehr aus der Sicht der Kreditgeber

einen

gedacht werden mussen. Die finanziellen Struk-
turen beinhalten erneut vermehrt besicherte
beziehungsweise objektbasierte Finanzierungen
auf der Unternehmensebene. Mit Hilfe von kre-
ativen Eigenkapital- und Bilanzierungslésungen
wie zum Beispiel Shareholding as a Service, kurz
,ShaaS", kbnnen nicht oder schwer zu refinan-
zierende Unternehmensbereiche ausgegliedert
beziehungsweise entkonsolidiert werden, um das
Kreditprofil des Unternehmenskernbereichs zu
verbessern. Insbesondere vor dem Hintergrund
der sich verscharfenden Gesetzgebung rund um
das Thema Nachhaltigkeit, also ESG-Kriterien,
sind solche ShaaS-Losungen interessant.
Insgesamt gilt es, die Kompetenzen in den
Finanzabteilungen zu starken und bei Herausfor-
derungen proaktiv auf die entsprechenden Spezi-
alfinanzierer zuzugehen.
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CARL-JAN VON DER GOLTZ

Geschaftsfuhrender Gesellschafter,
Maturus Finance GmbH

Alternative Finanzierung

Auch wenn das Jahr 2023 im Ver-
gleich zum Vorjahr eher in einem
moderaten Krisen-Tempo gestartet
ist —es gibt gerade fur Mittelstandler
keinen Anlass, einen Gang herun-
terzuschalten. Das Finanzierungs-
umfeld fur KMU bleibt schwierig.
Die Banken sind extrem verun-
sichert: Die EZB veranlasst einen
Zinssprung nach dem nachsten.
Mit Fallen wie der Pleite der Silicon
Valley Bank oder einer Credit Suisse,
die mit Milliardenbetragen staatlich
gestutzt werden muss, hatte heut-
zutage kaum noch jemand ernst-
haft gerechnet. Das Schwanken der
Markte; die geopolitische Situation,
all das fuhrt immer mehr dazu, dass
sich die Kredithauser auf die ver-
meintlich sicheren groBen und ren-
ditestarken Engagements konzent-
rieren. Beim kleineren, mittelstandi-
schen Segment wird haargenau auf
Bonitat und Cashflow geachtet und

eher verhalten und restriktiv agiert.
sRisikobranchen® wie das energiein-
tensive verarbeitende Gewerbe, der
stationare und immer mehr auch
der Onlinehandel sowie die Bau-
und die Automobilbranche werden
zunehmend von Vergabe
ausgeschlossen. Was wir gerade
erleben, ist letztlich nichts anderes
als die Abkehr
Prinzip der Universalbank.

Das ist frustrierend fur viele Mit-
telstandler, die sich Jahrzehnte
auf ihre angestammten Finanzie-
rungspartner verlassen konnten.
Es eroffnet aber
playern und Spezialisten das Feld.
Sie fokussieren sich auf bestimmte

einer

vom klassischen

auch Nischen-

Unternehmenssituationen oder
Assetklassen. Die Kredit-LuUcke wird
mehr und mehr durch Finanzierer
aus dem Debt- oder Equity-Um-
feld geschlossen. Auch Mezzani-

ne-Kapital durfte in den nachsten

Monaten und Jahren eine Renais-
sance erleben. Die Nachfrage ist da,
meist kommmen die Finanzierer mit
neuen Modellen und Ansatzen noch
gar nicht schnell genug hinterher.
Die Vorteile solcher Spezialisten sind
in der Regel die kurzen Entschei-
dungswege, eingespielte Prozesse
und die weniger starke Reglemen-
tierung. Hinzu kommt die Fokussie-
rung auf eine ganz bestimmte Art
von Finanzierungsbedarf und damit
einhergehendes Spezial-Know-how.
Das hat fur Mittelstandler zwei
entscheidende Benefits: Erstens
pbekommen sie so bedeutend
Lésungsansatz.
Zweitens ist das Angebot viel spezifi-
scher auf den jeweiligen Fall und die
situativen Anforderungen gemunzt.
Fakt ist: Die Anwendungsfalle fur
die Spezialisten werden in nachster
Zeit definitiv zunehmen. So kénnen
sie sich ihrer Speziali-
sierung weiter ausdifferenzieren -
etwa weitere Finanzierungsanlasse,
Assetklassen oder Regionen ins Pro-
gramm aufnehmen. Das ist span-
nend, denn so werden die Ansatze
skalierbar!

schneller einen

innerhalb
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COMMUNICATION
IS KEY: MARITIME
KOMMUNIKATIONS-
SYSTEME IM
AUFSCHWUNG

g O

Nach Abschluss eines GroBprojekts flr die Deut-
sche Marine gingen bei der Aeromaritime Sys-
tembau GmbH viele internationale Auftrage ein.
Das Standing in der Branche war gefestigt und
das Kundeninteresse groB. Durch eine objekt-
basierte Finanzierung konnten die finanziellen
Herausforderungen im Rahmen einer gréBeren
Wachstumsphase gestemmt werden.

Im Jahre 1971 in MuUnchen gegrindet, hat die
Aeromaritime Systembau GmbH ihren Hauptsitz
heute in Neufahrn. Dort werden die Anlagen und
Einrichtungen fur die maritime Kommunikation
von der Hardware bis zur Software hergestellt. Die
Gerate lassen sich sowohl schiffsintern als auch
fUr den Austausch von ,Ship-to-Ship* und ,Ship-
to-Shore* nutzen. Daneben zahlen ebenso Spezi-
alprufgerate, integrierte Antennensysteme und
komplexe Vermittlungsanlagen fur Audio- und
Datensignale zum Angebotskatalog. Die Einzig-
artigkeit der hergestellten Gerate besteht in ihrer
offenen Kompatibilitdt sowie den Schnittstellen
zu bestehenden Lésungen oder denen anderer

Hersteller — ganz ohne Leistungsver-
lust. Auch die Kopplung an altere Sys-
teme zwecks Modernisierung ist mog-
lich. Die Produktpalette der Aeromaritime
Systembau GCmbH findet weltweit Anklang:
Zum Kundenstamm gehoren die Bundes-
wehr, auslandische Seestreitkrafte, groBe Sys-
temhauser, Verteidigungsministerien, Werften
und Beschaffungsbehdrden. Fur sie zahlt nicht
nur die Hochwertigkeit der Produkte, sondern
auch, dass die mafgeschneiderten Ldsungen
nach Kundenwunsch designt werden.
,Unsere Kommunikationssysteme fur Schiffe wie
Fregatten, Korvetten und U-Boote zeichnen sich
durch ihre Systemarchitektur aus, die optimale
Performmance und Stabilitat der Gerate gewahr-
leistet”, erklart Jan Molter, GeschaftsfUhrer und
Managing Director von Aeromaritime Systembau,
und erganzt: ,Das macht uns beispielsweise im
Bereich der Herstellung von U-Boot-Antennen
zum WeltmarktfUhrer”. Nach Fertigstellung des
GroBprojekts Fregatte F-125 fur die Deutsche
Marine stieg die globale Wahrnehmung des
Unternehmens als Schlussellieferant fur die hei-
mischen Streitkrafte; das Standing als bedeut-
samer Hersteller im weltweiten Marine-System-
geschaft war gefestigt. In Folge verzeichnete
Aeromaritime Systembau einen hohen internati-
onalen Auftragseingang — auch im Zuge der ver-
anderten geopolitischen Lage Anfang 2022. Um
die zahlreichen Auftrage zu sichern und vorzu-
finanzieren sowie das damit verbundene Unter-
nehmenswachstum zu stemmen, wurde mehr
Kapital benotigt. Eine klassische Finanzierung
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Uber die Hausbank war aufgrund der zeitlichen
Komponente nicht moglich. Erschwerend kamen
die erforderliche Einschatzung bezuglich der
ESG-Konformitat und die Beurteilung der wei-
teren Unternehmensentwicklung hinzu.

HOHE FLEXIBILITAT UND RASCHE
ENTSCHEIDUNGSFINDUNG

Uber die Unternehmensberatung Saxehammer
Corporate Finance GmbH kam der Kontakt zwi-
schen Aeromaritime Systembau und dem alter-
nativen Finanzierer Maturus Finance zustande.
,Die Herausforderung in diesem Fall bestand in
der kurzfristigen Abdeckung eines Liquiditats-
engpasses. Klassische Lender, wie etwa Banken,
waren trotz vorhandener Sicherheiten und eines
auskdmmlichen Auftragsbestandes nicht bereit
oder kurzfristig in der Lage, eine PrUfung hin-
sichtlich aufsichtsrechtlicher und prozessualer
Vorgaben zur Kreditvergabe durchzufihren®, erin-
nert sich Leif Gratenau, Projektmanager Finan-
zierung & Leasing bei Maturus Finance. Anders
sah es wiederum bei dem alternativen Finan-
zierer selbst aus, der die besicherte Darlehens-
vergabe innerhalb von zwei Monaten arrangierte.
Als Sicherheit diente die lastenfreie Betriebsim-
mobilie der Gesellschaft am Standort Neufahrn.
Hinzu kamen im Prozess die Sicherheitenbestel-
lung, Abstimmungsformalitaten aufgrund der
Gesellschafterstruktur und die Einschatzung der
ESG-Konformitat des Geschaftsmodells sowie
der Unternehmensentwicklung. ,Besonders
beeindruckt hat uns die hohe Flexibilitat und die
schnelle Entscheidungsfindung durch das Team
von Maturus Finance und seinen Partnern®, zieht
GeschaftsfUhrer Molter Bilanz.

KAPITAL FUR DAS
UNTERNEHMENSWACHSTUM

So wurde schlielich eine Finanzierung Uber funf
Millionen Euro, aufgeteilt in zwei Darlehenstran-
chen mit Laufzeiten von jeweils zwoIlf Monaten,
auf die Beine gestellt: ,Der pragmatische Umgang
sowie die intensive und offene Kommunikation
mit allen beteiligten Partnern an dieser Transak-
tion ermadglichten eine schnelle, zeit- und pro-
zessorientierte Prufung bei der Kreditentschei-
dung, -vergabe und -abwicklung®, hebt Gratenau
hervor. Auch das Fachwissen Uber die Werthaltig-
keit von Assets bei objektbasierten Finanzierern

PRAXISBEITRAG AEROMARITIME

eines solchen Kreditprozesses bei.

Neben der Auftragsvorfinanzierung kann mit
dem zur Verfugung gestellten Kapital kunftig
auch das Unternehmenswachstum vorange-
trieben werden. Zur Entwicklung und Herstel-
lung der Kommunikationsgerate kommt auch
die Produktpflege und -wartung der weltweit
Uber 450 aktuell im Einsatz befindlichen Systeme
hinzu. Der Personalbedarf steigt stetig, sowohl
am Hauptsitz in Neufahrn als auch in den Depen-
dancen in Paris, Dubai, Chemnitz und Wilhelms-
haven.

MIT VOLLDAMPF
RICHTUNG
ZUKUNFT

Die nachsten Jahre
stehen fur die Aero-
maritime  Systembau
ganz im Zeichen des
Wachstums — von der
Produktweiterentwick-
lung bis zur Sicherung
der  Unabhangigkeit:
Wir  werden unsere
Komplettsysteme um
neue Komponenten
und unser Netzwerk
an strategischen Part-
nerschaften erweitern. Unser oberstes Ziel ist es,
unseren Kunden die bestmoglichen Ldsungen
ZU bieten und uns im Sinne der Zeitenwende
aufzustellen®, resimiert Molter. Aufgrund der
guten Erfahrungen kamen dabei auch weiterhin
Finanzierungsprodukte alternativer Finanzierer in
Betracht. Die Herausforderungen einer kurzfris-
tigen Kapitalbeschaffung treffen tatsachlich auf
viele Unternehmen zu, wie Gratenau abschlie-
Bend erlautert: ,Haufig bekommen wir Anfragen
aufgrund einer opportunitats- und engpassge-
triebenen Finanzierungslage, bei der auch ein
zeitlicher Effekt fur die Unternehmen im Vorder-
grund steht. Hier unterstUtzen wir bei passenden
Voraussetzungen gerne.”

JAN MOLTER

Geschaftsfuhrer und Managing Director
tragt erheblich zur Beurteilung und Umsetzung Aeromaritime Systembau GmbH
T. +49 8165 6171-436

E-Mail: . molter@aeromaritime.de

www.aeromaritime.eu 1
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Die SGF GmbH & Co. KG ist ein mit-
telstandischer, familiar gepragter
Automobilzulieferer aus Oberbay-
ern. Angesichts der bestandigen
Herausforderungen in der Branche
und dem Wandel der Mobilitat hat
das Unternehmen seine Transfor-
mation eingeleitet. Eine objektba-
sierte Finanzierung unterstutzt den
Veranderungsprozess inmitten der
aktuellen Materialpreis- und Ener-
giekrise.

Die Geschichte des Unternehmens
aus dem bayerischen Waldkraiburg
geht bis auf das Jahr 1946 zurlck.
SGF kommt dabei aus einer Nische
im Bereich der Drehmomentuber-
tragung und Schwingungsdamp-
fung und hatsichindenletzten Jahr-
zehnten als global tatiger NVH-Spe-
zialist fur Premiumfahrzeuge eta-
bliert. Die AbkUrzung NVH steht
far ,Noise, Vibration, Harshness"
— also fur Lésungen im Bereich der
Gerausch-, Vibrations- und Schwin-
gungsprobleme bei Automobilen.
Neben dem Standort in Oberbayern
betreibt das Unternehmen unter

== AUF DEM WEG DER
TRANSFORMATION

anderem Werke und Vertretungen
in Thailand, Tschechien, Nord- und
Sudamerika, China und Japan. Welt-
weit arbeiten Uber 700 Mitarbeiter
fur SGF und entwickeln individuelle
Dampfungslésungen fur viele der
grof3en Premium-Fahrzeugmarken.
JUnser Bestandsgeschaft liegt
ganz klar im Komfort-Bereich des
Fahrzeugs und ist bei Produkten
wie Antriebsgelenkscheiben oder
Abgasanlagen-Aufhangungen eng
mit dem Antriebsstrang verknupft.
Alleinstellungsmerkmal von SGF ist
dabei, dass wir als Losungsanbieter
agieren. Hei3t: Wir produzieren indi-
viduelle Bauteile, abgestimmt auf
die spezifischen
der jeweiligen Kundenfahrzeuge.
Unsere Kunden kommen auf uns
zu, weil sie beispielsweise vor Markt-

Anforderungen

oder

einfUhrung  Storgerausche
-schwingungen im Fahrzeug fest-
stellen. Dann setzen wir uns mit
dem Geschaftspartner zusammen
und entwickeln kurzfristig ein indi-
vidualisiertes Bauteil”, beschreibt
Paul Rheborg, Chief Transforma-
tion Officer bei SGF, was das Unter-
nehmen auszeichnet.

KUNFTIG MEHR
ENTWICKLUNGSARBEIT
UND E-MOBILITAT

Seine Sonderstellung mochte der
oberbayerische Zulieferer
nachsten Jahren weiter ausbauen.
Hinzu kommen die steigende Pro-
duktion hochfester Metallteile fur
E-Motoren und neue Anwendungs-
gebiete wie Industrie, Nutzfahr-

in den

zeuge oder Schienenverkehr. ,Bis
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2030
wir vom bisherigen

Kerngeschaft noch kom-
fortabel leben, doch irgend-
wann werden in Europa die Neu-
zulassungen von E-Fahrzeugen die

kdnnen

von konventionell ~motorisierten
Ubersteigen. Das durfte sogar noch
deutlich vor dem politisch ange-
strebten Verbrenner-Aus 2035 der
Fall sein. Denn die gleichzeitige Auf-
rechterhaltung unterschiedlicher
Antriebs-Technologien ist fur die
Fahrzeughersteller schlicht nicht
rentabel, prognostiziert Paul Rhe-
borg.

Spatestens seit dem Diesel-Skandal
2015 steht die Automobilbranche
unter permanentem Veranderungs-
druck. Hinzu kamen die Auswir-
kungen der Covid-Pandemie und
die Material- und Energiepreiskrise
aufgrund des Kriegs in der Ukraine.
Als energieintensiver Betrieb war
SGF direkt betroffen. Die Kosten
stiegen massiv und selbst wenn der
Zulieferer materialbezogene
Preisgleitklauseln verfugt, kénnen
nicht  alle Kostensteigerungen
durchgereicht werden. Angesichts
des Kosten- und Anpassungsdrucks
hatte das Unternehmen einen
umfassenden Transformationspro-
zess angestoRen. ,Der Markt wird
weiter in Bewegung bleiben und
wir mussen auch kunftig schnell
und flexibel auf Veranderungen in
der Nachfrage und bei den Kosten
reagieren
Rheborg. Der Transformationskurs
von SGF geht mit einer Neustruk-

Uber

konnen®, erklart Paul

-

www.sgf.de

PAUL RHEBORG
Geschaftsfuhrer Transformation, CTO
SGF GmbH & Co. KG

T. +49 40 874 Q75 41

E-Mail: paul.rheborg@sgf.com

turierung der gesamten Organisa-
WerksschlieBung und
einer Neuausrichtung von Vertrieb

tion, einer

und Entwicklung einher. So sollen
Produktionskapazitaten konsoli-
diert werden; der Problemldser SGF
positioniert sich als Entwicklungs-
partner seiner Kunden und sowohl
der Bereich Metallumformung als
auch der internationale Vertrieb

sollen gestarkt werden.

RUCKENDECKUNG DURCH
SALE & LEASE BACK

Voraussetzung fur den

im aktuellen Marktumfeld
belastbares Finanzierungskonzept,
das zunachst gemeinsam mit den
Finanzierungspartnern und Gesell-

Wandel
ist ein

schaftern erarbeitet werden musste.
Um hier gentigend Zeit und Spiel-
raum fur die Entwicklung einer lang-
fristigen Ldsung zu haben, wurde
eine  Uberbrickungsfinanzierung
bendtigt. Die Losung sollte der alter-
native Finanzierungsansatz Sale &
Lease Back bringen: ,Die Anfrage
von SGF erschien uns von Anfang an
aussichtsreich, da der Betrieb Uber
Metallbearbeitungsmaschinen aus
den Bereichen Schleifen und Sagen
sowie dem Vulkanisierungsbereich
und dem Werkzeugbau verfugte.
Die Anlagen waren hochwertig,
zahlreich und frei von Anspruchen
Dritter — deshalb wie pradestiniert
fur einen Ankauf und eine anschlie-
Bende RuUckvermietung®, erinnert
sich  Normen Reese, Projektma-
nager Finanzierung & Leasing bei

Maturus Finance. Nach entspre-

A
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chender Begutachtung durch den
Experten bestatigte sich die erste
Einschatzung. Somit konnte 2022
eine objektbasierte Finanzierung in
zwei Tranchen an SGF ausgezahlt
werden. Die Finanzierung Uber das
Anlagevermadgen erlaubte es dem
Unternehmen, sich ganz auf die
Einleitung seines Reformkurses
zu fokussieren. Es musste keine
zusatzlichen Linien oder Kredite mit
seinem Bankenkonsortium verhan-
deln.

Wir haben festgestellt, wie hilfreich
Sale & Lease Back ist, wenn es zu
unvorhergesehenen Ereignissen
kommt. Da unser Geschaftsum-
feld in den nachsten Jahren weiter
stark unter Druck stehen wird, ist es
wichtig, jederzeit auf so eine agile
und flexible Option zurlckgreifen zu
kénnen®, sagt Chief Transformation
Officer Paul Rheborg. Fur die aktu-
ellen Herausforderungen bezluglich
Materialpreisen und schwankenden
Abrufzahlen sieht sich das Unter-
nehmen gut aufgestellt. Nichtsdes-
totrotz werden die angestoBenen
Veranderungen weiter konsequent
verfolgt. ,Wir sind und bleiben
Automobilzulieferer.
es, bis zum moglichen Auslaufen
des Verbrenners ein verlasslicher
Lieferant im Kreis der letzten Ver-
sorger dieser Technologie zu sein.
Zeitgleich starken wir aber auch
unsere Resilienz und bauen unsere
Kompetenzen im Bereich der E-Mo-
bilitat und antriebsunabhangiger
Loésungen aus”, resimiert Paul Rhe-
borg.

Unser Ziel ist

JOSEF WIMMER

kfm. Geschaftsfuhrer CFO
SGF GmbH & Co. KG

T: +49 211 300 495 30

E-Mail: josefwimmer@sgf.com
www.sgf.de
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INTERVIEW - VENTURE DEBT

MANGELWARE
VENTURE DEBT -

UND MOGLICHE
ALTERNATIVEN

Im Interview sprechen wir mit
Philippe Woesch, LL.M. (Rechts-
anwalt und Salary Partner bei
ARNECKE SIBETH DABELSTEIN),
Uber Venture Debt in der Start-up-
Finanzierung. Er beschreibt, wes-
halb es fur wachsende Unter-
nehmen attraktiv ist, hierzulande
jedoch oft fehlt und welche Alter-
nativen sich erdffnen.

HERR WOESCH, WESHALB
IST VENTURE DEBT

FUR GRUNDER BEDEU-
TEND - ERGIBT SICH

DURCH SEIN FEHLEN EIN
STANDORTNACHTEIL?
Woesch: Venture Debt eignet sich
fUr junge Unternehmen, die schon
am Markt etabliert sind und freies
Kapital fur Investitionen oder Uber-
brickungen benotigen. Es zahlt
als Fremdkapital, die Beteiligungs-
struktur des Start-ups bleibt somit
unverandert. Venture Debt Provider
sind zukunftsorientiert, stellen keine
zu hohen Erwartungen an Cash-
flows; eine Bewertung des Unter-
nehmens ist nicht ndtig und es wird
nicht auf bestimmte Assets abge-
stellt. Der Prozess ist zudem schnell
und kostengunstig. Ein klarer Stand-
ortnachteil lasst sich leider jetzt
schon erkennen: GegenuUber dem
Vorjahr ist die GrUindungsaktivitat
von Start-ups in Deutschland 2022
laut dem deutschen Startup-Ver-
band um 18 Prozent gesunken. Die

M X

Gefahrist grof3, dass durch fehlendes
Wagniskapital auch Know-how und
Technologie abwandern.

WESHALB IST VENTURE
DEBT GERADE IN DEUTSCH-
LAND OFT NICHT AUSREI-
CHEND VERFUGBAR?

Woesch: Der heimische Wagniska-
pitalmarkt ist etwa im Vergleich zu
den USA oder dem UK unterentwi-
ckelt. Im vierten Quartal 2022 liel3
sich sogar ein weiterer RUckgang
der hiesigen Investitionsbereitschaft
erkennen. Die derzeit generell rest-
riktive Kreditvergabe tangiert Ven-
ture Debt Provider. Die Risikobe-
reitschaft hierzulande ist gering.
Hinzu kommt die angespannte
Wirtschaftslage. Gerade US-Inves-
toren sind deshalb mit Investitionen
zuruckhaltender. Auf die Fremdfi-
nanzierung von Start-ups speziali-
sierte Akteure haben ebenfalls zu
kampfen, wie der Fall der Silicon
Valley Bank jungst gezeigt hat.

GIBT ES ALTERNATIVEN FUR
JUNGE UNTERNEHMEN?
Woesch: Ja, erfreulicherweise hat
sich fur GrUnder in den letzten
Jahren eine Vielzahl an alternativen

Min

Finanzierungsmaoglichkeiten  ent-
wickelt. Hierzu zahlen Kreditplatt-
formen, welche Kredite an wachs-
tumsorientierte Start-ups vergeben.
Darunter
ding-Plattformen, wobei es sich im
Kern um die Vermittlung qualifiziert
nachrangiger Darlehen oder Dar-
lehen Uber Fronting-Banken han-
deln kann. Beim Crowdinvesting
werden hingegen Anteile vergeben,
ahnlich wie bei Venture Capital. Wei-
tere Moglichkeiten bestehen bei-
spielsweise durch Finanzierungen
Uber Business Angels, Inkubatoren
oder Factoring-Modelle. Bei akutem
kurzfristigen Liquiditatsbedarf, etwa
im Rahmen einer Uberbrickungs-
finanzierung, eignen sich Uberdies
objektbasierte Finanzierungen wie
Asset Based Credit als Alternative

fallen auch Crowdlen-

zu Venture Debt. Dabei werden die
Unternehmensaktiva zur Finan-
zierungsgrundlage gemacht. Das
Anlage- und Umlaufvermdgen dient
als Sicherheit, die Finanzierungs-
struktur wird diversifiziert und ein
einfacher Prozess fUhrt zu schneller
Geldzufuhr fur weiteres Wachstum.

PHILIPPE WOESCH, LL.M.
Rechtsanwalt und Salary Partner
ARNECKE SIBETH DABELSTEIN
T: +49 69 979885-260

E-Mail: p.woesch@asd-law.com
www.asd-law.com
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MATURUS FINANCE
STELLT SICH VOR

HEINRICH MITTAG,
LEITER VERTRIEB D/A

Im Interview gibt Vertriebsleiter Heinrich Mittag einen
personlichen Einblick in die Arbeit bei Maturus Finance
—und was sie fur ihn besonders macht.

Herr Mittag, wie sieht Ihr Tatigkeitsfeld

als Vertriebsleiter aus?

Meine Aufgabe ist es, unsere bestehenden Netzwerke
an Partnerschaften zu pflegen und neue Akteure am
Markt hinzuzugewinnen. Das sind beispielsweise Bera-
tungsgesellschaften, Corporate-Finance-Boutiquen,
andere Finanzdienstleister oder Wirtschaftsprufer, die
mit Unternehmen in Sondersituationen in Verbindung
stehen.

Was genau reizt Sie an lhrer Arbeit

bei einem alternativen Finanzierer?

Es bereitet mir viel Freude, jeden Tag in einer ,anderen
Welt" zu sein. Damit meine ich die Interaktion mit unter-
schiedlichen Akteuren am Markt, fUr die wir in herausfor-
dernden Situationen Losungen schaffen. Zudem kann
ich bei Maturus viel mehr als Vermittler und Unterstutzer
auftreten. Denn statt einer kompetitiven nehmen wir im
Finanzierungsumfeld eher eine komplementare Position
ein. Die Tatsache, dass ich mit nunmehr 55 Jahren bereits
einige Stationen in meinem Lebenslauf ausweisen und
mit sehr vielen vorherigen Akteuren auch heute noch
zusammenarbeiten kann, ist der beste Beweis dafur.

Was hat Sie damals zum Wechsel

zu Maturus bewogen?

Kurze Entscheidungswege, wirtschaftliches Handeln
und Denken in allen Bereichen, eigener unternehme-
rischer Spielraum sowie sehr positives Feedback von
mir gut bekannten Partnern, die bereits mit Maturus
zusammengearbeitet hatten — und nicht zuletzt das
auBerordentlich sympathische Team. Der Unterschied
Zu meinen vorherigen Stationen war dann ein bisschen
wie der Wechsel von einem Tanker ins Schnellboot.

MATURUS INTERN

Mit welchen Eigenschaften wirden Sie
Kollegen und Arbeitsatmosphare beim
Hamburger Finanzierer beschreiben?
Ehrlichkeit, Bodenstandigkeit, Teamspirit auf der einen
Seite und andererseits der Wille zum Erfolg und das
Streben danach, Partner zu Fans zu machen. Bei Maturus
herrschen Zielstrebigkeit und Unternehmertum vor —
dabei gibt es aber auch sehr viel Humor und Spal3 an
der Arbeit. Bei uns wird wirklich viel gelacht! Als Han-
noveraner, der nun aber seit Uber 20 Jahren in Koln lebt
und dort natlUrlich auch dem Karneval front, kommt
mir auBerdem die hanseatische und immer erfrischend
direkte Art sehr entgegen.

Und worin finden Sie Ihren

Ausgleich zur Arbeit?

Ich liebe es, Zeit mit meiner Familie zu verbringen, zu
joggen oder Tennis zu spielen. Und auch die langen
Spaziergange mit unserem Hund Otto mdchte ich nicht
missen.

. HEINRICH MITTAG

T: +49 152 020 908 47
E-Mail: mittag@maturus.com

Kurzvita

Nach dem Abitur machte Heinrich Mittag eine Ausbil-
dung zum Industriekaufmann bei Bahlsen. Anschlie-
Bend folgten ein BWL-Studium zum Diplomkauf-
mann und berufsbegleitende Praktika im Banken-
umfeld. Seine Karriere startete er als Trainee bei der
Coface und spater als Key Account Manager bei der
Deutschen Leasing AG. Spater war er unter anderem
als Financial Key Account Manager bei Hewlett-
Packard fur die Global Accounts und Channel Partner
verantwortlich und im weiteren Verlauf als selbst-
standiger Managing Partner bei Expense Reduction
Analysts. Seit 2019 ist er Vertriebsleiter bei Maturus
Finance.
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