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www.abs-global-factoring.de

Wir finanzieren  
Ihr Unternehmen  
auf die Überholspur
Start-ups, exportorientierten KMU und Unternehmen im Turnaround bieten  

wir als Wachstumsfinanzierer:

l 	 Gesundes Wachstum durch nachhaltige Liquidität

l 	 Zusammenarbeit und Beratung auf Augenhöhe

l 	 Konzentration auf das Kerngeschäft durch Entlastung der eigenen Ressourcen

Wir sind nie weiter als einen Telefonanruf entfernt und auch unsere Türen stehen (fast)  

immer offen. Wir freuen uns auf Sie; ebenso wie auf Ihre Kunden und Geschäftspartner.

A.B.S. Global Factoring AG

Mainzer Straße 97, 65189 Wiesbaden

T +49 611 977100 

beratung@abs-ag.com

www.abs-global-factoring.de

„In unserer 6-jährigen Zusammenarbeit haben wir das Team von A.B.S. hochprofessionell 

und ebenso partnerschaftlich und persönlich kennengelernt. Wir sind gemeinsam 

durch Höhen und Tiefen gegangen und eines stand immer fest: A.B.S. ist unser  

Sparringspartner auf Augenhöhe, der die entscheidende Extrameile geht.

Kundenstimme von Alexander Bugge, Gründer von MeinAuto.de
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Editorial

„Es ist die größte  
Herausforderung,  

sehr kurzfristig die  
benötigten finanziellen  

Mittel zu beschaffen.

Sehr geehrte Damen und Herren,

sind Sie auf der Suche nach einer 

alternativen Finanzierung? Wächst 

Ihr Unternehmen und benötigen 

Sie frische Liquidität? Oder zeichnet 

sich bei einem Ihrer Mandanten eine 

Krise ab und Sie brauchen ein bo- 

nitätsunabhängiges Finanzierungs- 

modell? Dann ist Sale & Lease Back 

eine echte Alternative, die neben 

der Unabhängigkeit von Banken 

und Bonität den großen Vorteil der 

Schnelligkeit bietet. 

Egal für welches unternehmerische 

Vorhaben – ausreichendes Kapital ist 

unablässig. Als klassisch und ge-

wohnt im deutschen Mittelstand 

gilt nach wie vor der Bankkredit. 

Doch immer mehr Betriebe emanzi-

pieren sich von ihrer Hausbank: Sie 

fordern mehr Spielraum und eine 

größere finanzielle Unabhängigkeit.

Eine repräsentative Studie des Bun-

desverbandes Factoring für den Mit-

telstand ergab kürzlich, dass 48 Pro-

zent der rund 1.600 befragten KMUs 

unter einer ausgewogenen Finanzie-

rung einen Mix aus Eigen-, Fremd- 

kapital, aber auch aus Beteiligungen, 

Factoring und Leasing verstehen. 

Allerdings gibt es für die Mehrzahl 

der Befragten verschiedene Unsi-

cherheiten, sodass manche vom 

Einsatz alternativer Finanzierungs-

modelle absehen. 

In unserer neuen Ausgabe des  

„maturusaktuell“ zeigen wir, dass 

alternative Modelle im Trend und 

sehr gefragt sind. Lesen Sie in den 

Praxisberichten, wie hilfreich ergän-

zende Finanzierungen sind und 

dass es keine Bedenken geben soll-

te, sie im Firmenalltag einzusetzen. 

Von guten Erfahrungen kann zum 

Beispiel die Sächsische Druckguß 

GmbH berichten. Das Unternehmen 

hat unter anderem mit Hilfe einer 

Finanzierung mit Sale & Lease Back 

den Neustart aus der Krise gemeis-

tert. Und die Jäcklin GmbH nutzt 

das Modell der Maturus Finance 

GmbH bereits seit letztem Jahr mit 

großem Erfolg – Kredite konnten 

dadurch abgelöst und die Liquidität 

gesichert werden. 

Für Sie zählen nur die harten Fak-

ten? Dann erfahren Sie im Inter-

view, warum man trotz der aktuell 

angenehmen Finanzierungssitua-

tion auf alternative Modelle setzen 

sollte. Sale & Lease Back eignet sich 

als bonitäts- und bankenunabhän-

gige Finanzierung für produzieren-

de Betriebe und damit natürlich für 

sehr viele Branchen. Unter anderem 

für die Land- und Forstwirtschaft. 

Wir haben diesem Wirtschaftszweig 

einen ganzen Beitrag gewidmet, 

denn auch hier gibt es viele Anlässe 

und Möglichkeiten, eine SLB-Finan-

zierung zu realisieren. 

Nun wünschen wir Ihnen viele neue 

Impulse beim Lesen des Magazins.

Carl-Jan von der Goltz

Geschäftsführender Gesellschafter
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Momentan ist die Finanzierungs-
situation für deutsche Unterneh-
men generell sehr angenehm. Der 
Zugang zu Bankkrediten wird als 
einfach beschrieben, die Kondi-
tionen sind günstig. Allerdings 
empfehlen Experten immer wie-
der einen Finanzierungsmix aus 
verschiedenen Modellen und Geld-
gebern. Ist das derzeit nicht unnö-
tiger Aufwand? 

Carl-Jan von der Goltz: Natürlich ist 

die Situation für Unternehmen, die 

wirtschaftlich gut dastehen, der-

zeit komfortabel. Deshalb sollten 

sie gerade jetzt die Zeit investieren, 

die Finanzierungsstruktur nachhal-

tig für die Zukunft anzupassen und 

sich mehrere Geldgeber an Bord zu 

holen. Und neben den Betrieben 

mit sehr guten und guten Bonitäten 

gibt es natürlich auch eine Vielzahl, 

die schon jetzt keine optimalen Vor-

aussetzungen für eine ausreichen-

de Kreditfinanzierung haben. Wir 

können jedem Mittelständler nur 

empfehlen, sich mit der Finanzie-

rungsstrategie und verschiedenen 

ergänzenden Modellen zu beschäf-

tigen, um dauerhaft die Liquidität 

für eine flexible Unternehmens-

führung zu sichern. Neue Baseler 

Regulierungen sind bereits in der 

Vorbereitung. Das betrifft insbe-

sondere die Berechnung der erfor-

derlichen Eigenmittel im Hinblick 

auf gesetzliche Mindestkapitalan-

forderungen. Finanzinstitute müs-

sen einen Anstieg dieses regulato-

rischen Kapitalbedarfs durch mehr 

Eigenmittel auffangen – oder ihr 

Kreditgeschäft einschränken. Diese 

Maßnahmen könnten somit mit-

telfristig den Finanzierungszugang 

der Unternehmen erschweren, denn 

die Niedrigzinsphase und die eng-

maschige Regulierung der letzten 

Jahre haben bereits tiefe Spuren bei 

vielen Banken hinterlassen. Ein Mix 

aus verschiedenen Varianten und 

die Zusammenarbeit mit ergänzen-

den bankenunabhängigen Partnern 

können die Unabhängigkeit erhö-

hen und die eigene Handlungsfrei-

heit sichern. 

Spielt denn die Bonität nicht immer 
eine entscheidende Rolle beim 
Zugang zu Finanzierungen?

Carl-Jan von der Goltz: Für die 

Banken ist Bonität natürlich ein 

bestimmender Faktor, wenn es um 

die Kreditvergabe geht. Bei alterna-

tiven Finanzierungsmodellen und 

bankenunabhängigen Geldgebern 

steht diese nicht immer im Vorder-

grund. Schauen wir uns zum Bei-

spiel Factoring an: Dabei werden 

fortlaufend die Forderungen vor-

finanziert – der Factor stellt weniger 

Besondere Situationen 
erfordern besondere 
Maßnahmen
Interview mit Carl-Jan von der Goltz, Geschäftsführer Maturus Finance
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auf die Bonität seines Kunden ab, 

sondern vielmehr auf die der Debi-

toren. Auch bei Beteiligungskapital 

können das Unternehmenskonzept, 

die Strukturen und Besonderheiten 

über eine Finanzierung entscheiden. 

Und bei Crowdfunding überzeugen 

meist die Idee und die Vision dahin-

ter. Sie beeinflussen, ob sich entspre-

chende Geldgeber für das Unterneh-

men finden.

 

Neben diesen Beispielen gibt es 
viele weitere Möglichkeiten, auch 
objektbasierte, wie Sale & Lease 
Back. Wie muss man sich diese 
Finanzierungsvariante vorstellen?

Carl-Jan von der Goltz: Sale & Lease  

Back gehört zu den sogenannten 

„Asset-based-Finanzierungen“. Der 

Begriff kommt aus dem Angel-

sächsischen und bedeutet, dass 

die Objekte im Fokus stehen. Viele 

Betriebe haben enorm viel gebun-

denes Kapital in Form gebrauchter 

Maschinen und Anlagen in der Halle 

stehen. Sind diese werthaltig, mobil 

und fungibel, lässt sich daraus im 

Rahmen einer reinen Innenfinan-

zierung zusätzliche Liquidität gene-

rieren. Das Unternehmen verkauft 

die Objekte an die Maturus Finance 

und least sie direkt im Anschluss 

zurück. Der Kaufpreis wird auf das 

Geschäftskonto überwiesen und 

steht ohne Einschränkungen flexi- 

bel für verschiedene Anlässe zur 

Verfügung. 

Und für welche Anlässe eignet sich 
das Modell?
 

Carl-Jan von der Goltz: Sale & Lease  

Back kommt zum Einsatz, wenn 

schnell und unabhängig Liquidität 

benötigt wird. Meist sind das Sonder-

situationen, wie beispielsweise Unter-

nehmensnachfolgen. Wir haben hier 

erst kürzlich ein Unternehmen aus 

dem Bereich der Präzisionstechnik 

finanziert, ein Gesellschafter sollte 

abgelöst werden. Über die Hausbank 

alleine konnte keine ausreichende 

Finanzierung dargestellt werden, 

aber gemeinsam fanden wir eine 

Lösung. Das Unternehmen mit rund 

11 Millionen Euro Umsatz hatte einen 

umfangreichen gebrauchten Maschi-

nen- und Anlagenpark, sodass wir 

über Sale & Lease Back 2,4 Millionen 

Euro ausgezahlt haben. Da die Boni-

tät eine untergeordnete Rolle spielt, 

funktioniert Sale & Lease Back aber 

auch bei Sanierungen von Unterneh-

men oder unter bestimmten Bedin-

gungen sogar in der Insolvenz. Wir 

finanzieren dann oft den Neustart, 

zum Beispiel wenn die Maschinen 

aus der Insolvenzmasse herausge-

löst werden sollen oder Liquidität für 

den Insolvenzplan nötig ist. Mithilfe 

entsprechender Restrukturierungs-

maßnahmen und der frischen finan-

ziellen Mittel kann das Unternehmen 

wieder nach vorn schauen und den 

Turnaround schaffen. Bei einem Her-

steller im Bereich Werkzeugbau mit 

7 Millionen Euro Umsatz haben wir 

zum Beispiel die Sanierung über-

haupt erst möglich gemacht. Dem 

Unternehmen war ein großer Kun-

de weggebrochen, gleichzeitig ver-

schoben sich bereits angekündigte 

Aufträge über Monate immer wieder 

nach hinten. Lange Projektlaufzei- 

ten, Einbußen durch schlechte Kal- 

kulationen und Zahlungsziele von 

bis zu 90 Tagen machten dem Be- 

trieb zusätzlich zu schaffen, die 

Liquiditätslage war sehr ange-

spannt. Wir haben den Maschinen-

park innerhalb von acht Wochen mit 

Interview mit Carl-Jan von der Goltz, Geschäftsführer Maturus Finance

Beispiele Zielbranchen 
l	 Maschinenbau

l	 Metall-, Kunststoff- und 	

	H olzverarbeitung

l	 Hoch- und Tiefbau

l	 Land- und Forstwirtschaft 

l	 Nahrungsmittel- und Getränke-

	 industrie

l	 Textilindustrie

l	 Druckindustrie (Bogenoffset)

l	 Speditions- und Logistik-

	 unternehmen 

„Die Niedrig- 
zinsphase und 

die Regulierung 
der letzten Jahre  

hinterließen  
tiefe Spuren bei  
vielen Banken.



7. Auszahlung  
des 
Kaufpreises

6.Eigentumsprüfung, Ein-
holung Sicherheiten- und 
Pfandrechtsfreigaben

5.Erstellen Sale & Lease  
Back-Vertrag und 
Unterzeichnung

4.Verbindliches Angebot  
und Annahme  
Angebot

3.Gutachterliche  
Bewertung  
Maschinenpark

2.Indikatives Angebot  
und Annahme  
Angebot

1.Ersteinschätzung Wert  
Maschinenpark über  
Anlage- und Leasingspiegel

6

trends

Anlässe für die 
Zusammenarbeit
Konkreter, akuter Liquiditätsbedarf, 

herrührend aus unterschiedlichen  

Motiven, zum Beispiel: 

l	 Unternehmensrestrukturierung  

	 und Sanierung

l	 Ablösung von Bankverbindlichkeiten  

	 bzw. anderen bestehenden 		

	 Finanzierungsformen, insbesondere

	 endfälligen Finanzierungen wie  

	 Mezzanine und Mini-Bonds

l	 Ablösung von (Mit-)Gesellschaftern,  

	 auch im Fall eines MBI/MBO

l	 Finanzierung des Erwerbs eines  

	U nternehmens aus der Krise oder  

	I nsolvenz

l	 Vorfinanzierung von Aufträgen, 	

	 in der Regel von Wachstum nach Krise

l	 Überbrückung von Liquiditäts-

	 engpässen

900.000 Euro finanziert – der Betrieb 

leaste die Objekte sofort zurück und 

hatte nun Spielraum für die Umset-

zung der dringend benötigten Sanie-

rungsmaßnahmen. Der Faktor Zeit 

spielt in solchen Fällen eine wichtige 

Rolle und als bankenunabhängiger 

Finanzierer sind unsere Entschei-

dungswege wesentlich kürzer: Im 

Durchschnitt benötigen wir vom 

Erstkontakt bis zur Auszahlung zwi-

schen vier und acht Wochen. 

Welche Voraussetzungen muss ein  
Unternehmen haben, um Sale &  
Lease Back nutzen zu können?

Carl-Jan von der Goltz: Neben der 

bereits beschriebenen Werthaltig-

keit und Fungibilität der Assets ist 

vor allem wichtig, dass es keine Ein-

zelmaschinen sind. Wir gehen immer 

von einem mobilen Maschinen- und 

Anlagenpark aus. Das Finanzie-

rungsvolumen liegt meist zwischen 

300.000 Euro und 10 Millionen 

Euro. Dabei kommen auch andere 

Objekte in Frage, zum Beispiel Bau-

maschinen, Spezialmaschinen aus 

der Land- und Forstwirtschaft oder 

Spezialfahrzeuge von Logistikunter-

nehmen. Kurzlebige Güter wie IT, 

Möbel oder Solaranlagen sind hinge-

gen nicht für eine Sale & Lease Back 

Finanzierung geeignet. 

Wie schnell kann ein Unternehmer 
eine erste Einschätzung zur mögli-
chen Kaufpreishöhe erhalten? 

Carl-Jan von der Goltz: Interessenten 

schicken uns meist einen aktuellen 

Leasing- und Anlagenspiegel. Wir  

können anhand dieser Übersicht ein- 

schätzen, ob ausreichend Objekte für  

eine Sale & Lease Back Finanzierung 

vorhanden sind und wie die etwaige 

Kaufpreishöhe aussehen kann. 

Herzlichen Dank für das Gespräch.

maturus finance gmbh
T	 +49 40 3003936-250 

info@maturus.com

www.maturus.com

Vorteile 
l	 Schnelle und flexible Zufuhr von  

	 Liquidität

l	 Bonitäts- und bankenunabhängige  

	 Finanzierung

l	 Innenfinanzierung aus eigener Kraft  

	 durch Heben stiller Reserven

l	 Stärkung der Eigenkapitalquote  

	 und damit der Bonität

l	 Teilweise steuerliche Abzugsfähig- 

	 keit der Leasingraten als Betriebs-

	 ausgaben

l	 Durchgehende Weiternutzung der  

	 Maschinen und Option auf Rück- 

	 erwerb am Ende der Laufzeit 

	 (bei Vollamortisation)

l	 Keine Covenants

Ablauf SLB-Finanzierung
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partner

Ein Massekredit im Insolvenzverfah-

ren? Unmöglich, behaupten einige. 

Doch die Insofinance GmbH & Co. 

KG bietet genau das. „Wir wollen im 

Regel- sowie im Schutzschirmver-

fahren und in der Eigenverwaltung 

die Vergabe von echten Massekre-

diten ermöglichen“, erklärt Michael 

Viehoff, Geschäftsführer der Insofi-

nance, das Ziel des jungen Unter-

nehmens. Besonders gefragt sind 

diese Kredite in Sondersituationen, 

also wenn die Banken sich bereits 

zurückgezogen haben oder sich die 

Beteiligten nicht auf eine Finanzie-

rungsstrategie einigen können. Auch 

im vorläufigen Insolvenzverfahren 

sichert der Massekredit kurzfris-

tig Liquidität. „Kurzfristig bedeutet, 

dass, wenn uns alle Informationen 

vorliegen, innerhalb von zehn Tagen 

Geld ausgezahlt werden kann“, erläu-

tert der Geschäftsführer. 

Rahmenverträge  
mit Banken 

„Wir sind keine Bank, wir als Insofi-

nance zahlen kein Kapital aus“, so 

Michael Viehoff über die seit Januar 

2017 bestehende Firma. „Wir haben 

Rahmenverträge mit Banken, sodass 

darüber die Kredite vergeben wer-

den können.“ Um das Risiko für die 

Banken so gering wie möglich zu 

halten, hinterlegt die Insofinance 

bei der kreditgebenden Bank eine 

100%ige Barsicherheit und erhält 

im Gegenzug Sicherheiten aus der 

Insolvenzmasse. Der Geschäftsfüh-

rer erläutert: „Wir bezeichnen das als 

innovative Massefinanzierung, kurz 

IMAS. Das ist jedoch kein Produkt im 

eigentlichen Sinn, sondern eher ein 

Prozess, den wir damit beschreiben 

möchten.“ Von der Antragstellung 

bis hin zur Auszahlung läuft alles 

über das Münchner Unternehmen. 

Dank dieser Massekredite lässt sich 

kurzfristige Liquidität im Verfahren 

gewährleisten, doch wie verhält es 

sich mittel- und langfristig?

 
Partnerschaftlich 
in der Insolvenz 

Für die mittelfristige Finanzierung in 

der Insolvenz eignen sich alternative 

Modelle, wie zum Beispiel Factoring 

oder Sale & Lease Back. Mit der Matu-

rus Finance, die Sale & Lease Back 

anbietet, ergaben sich fast auto-

matisch Synergien. Michael Viehoff  

erinnert sich: „Die Finanzierungs- 

experten aus Hamburg kannten wir 

bereits aus gemeinsamen Verfah-

ren, somit sahen wir von Anfang an 

Potenzial in der Zusammenarbeit.“ 

Jahrelange Erfahrung ist auf bei-

den Seiten vorhanden: „Wir sind ein 

Unternehmen der COMINDO-Gruppe 

und haben bereits viele Sanierungen 

begleitet“, erklärt der Geschäftsfüh-

rer. Die Bearbeitung des gesamten 

Prozesses bei der Insofinance wird 

von Ansprechpartnern der COMINDO 

abgebildet. „Damit sichern wir eine 

hohe Beratungsqualität und schöp-

fen aus der Erfahrung der Mitarbei-

ter mit Restrukturierungen.“

 
Liquidität sichern 

Die beiden Unternehmen decken 

dank der unterschiedlichen Model-

le jede Phase im Insolvenzverfahren 

ab: Die Massekredite der Insofinance 

sorgen zügig für frische Liquidität. 

Eine alternative Finanzierung mit 

Sale & Lease Back ist hingegen eher 

mittelfristig angelegt – sie kann für 

die Finanzierung von Insolvenzplä-

nen oder als Exit-Finanzierung bei 

übertragenden Sanierungen genutzt 

werden. Aufgrund dieser Ergänzun-

gen war schnell klar, dass sich die 

Maturus Finance als Mitgesellschaf-

ter bei der Insofinance engagieren 

würde. „Wir haben einen erfolgver-

sprechenden gemeinsamen Ansatz 

und uns deswegen für diese Form 

der engen Verknüpfung entschie-

den“, resümiert Michael Viehoff.

Echte Massekredite im Insolvenzverfahren

INSOFINANCE
l	 Seit Januar 2017 am Markt 

l	 Vergeben (echter) Massekredite im  

	 (vorläufigen) Insolvenzverfahren

l	 Betriebsfortführung wird gesichert  

COMINDO 
l	 Risikomanagement 

l	 Sanierung: Analyse, Beratung und 

	U msetzung

l	 Abwicklung: Beratung und 	

	S icherheitenrealisierung

l	 Zwangsverwaltung und  

	 -versteigerung

l	 Inkasso

l	 Geschäftsbesorgung

l	 Forderungsankauf

l	 Übernahme von Beteiligungen 

Michael viehoff
Geschäftsführer

INSOFINANCE GmbH & Co. KG 

T	 +49 89 2323918-0 

michael.viehoff@insofinance.de 

www.insofinance.de
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Alternative  
Finanzierung to go
Jäcklin setzt bereits zum zweiten Mal auf Sale & Lease Back

„Schnell, unkompliziert und hilfs-

bereit“, beschreibt Julia Jäcklin die 

Zusammenarbeit mit der Maturus 

Finance GmbH. Seit 2005 leitet die 

heute 41-Jährige gemeinsam mit 

ihrem Cousin die Geschicke des 

Augsburger Unternehmens Jäcklin 

GmbH. Und seit letztem Jahr set-

zen die Schwaben auf das Modell 

Sale & Lease Back, kurz SLB. Die 

Geschäftsführerin erzählt, wie es 

dazu kam: „Wir wollten unsere Finan-

zierungsstrategie neu aufstellen und 

arbeiteten dafür mit einem Berater 

zusammen. Da wir Rotoren und Ver-

dichter für Schraubenkompressoren 

fertigen, verfügen wir über einen 

großen Maschinenpark. Der Berater 

kam dann auf Sale & Lease Back zu 

sprechen und ich suchte im Internet 

nach Anbietern.“ Nachdem sie auf 

Maturus gestoßen war, rief die Wirt-

schaftsingenieurin in Hamburg an 

und sprach direkt mit Felix Liebig, 

Sachbearbeiter Leasing. „Wir hatten 

ein sehr gutes Gespräch und Herr 

Liebig machte einen kompetenten 

und hilfsbereiten Eindruck“, erinnert 

sich Julia Jäcklin. „Sebastian Seibold, 

der Verantwortliche für das Business 

Development, kam dann aus Mün-

chen zu uns ins Unternehmen, um 

den Maschinenpark einzuschätzen. 

Und dann ging alles ganz schnell: 

Innerhalb von sieben Wochen stand 

die Finanzierung.“ 
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Julia Jäcklin
Geschäftsführerin 

Jäcklin GmbH

T	 +49 821 80847-0

julia@jaecklin.de

www.jaecklin.de

Jäcklin setzt bereits zum zweiten Mal auf Sale & Lease Back

Warum kompliziert, wenn  
es auch einfach geht

Neben der Überarbeitung der Finan-

zierungsstrategie war die Entschei-

dung für Sale & Lease Back außer-

dem von dem Wunsch motiviert, sich 

von der Hausbank unabhängiger zu 

machen. Julia Jäcklin hatte bereits 

schlechte Erfahrungen mit Berater-

wechseln bei der Bank und unsiche-

ren Zuständigkeiten gemacht. „Ich 

brauche als Unternehmerin einen 

zuverlässigen Finanzierer an meiner 

Seite. Die Banken bauen Stellen ab 

und meistens können die Berater 

nur bis zu einem gewissen Grad Ent-

scheidungen treffen. Das wiederum 

nimmt dann viel Zeit in Anspruch –  

die ich im Alltag einfach nicht 

habe“, so die Bayerin. Bei der Matu-

rus Finance hat sie einen geringen 

bürokratischen Aufwand, einen fes-

ten Ansprechpartner und schnelle 

Entscheidungswege innerhalb der 

Firma. Bereits im Vorfeld der eigentli-

chen Finanzierung ist der Geschäfts-

führerin das positiv aufgefallen: „Für 

das Ausfüllen der Unterlagen habe 

ich insgesamt vielleicht acht oder 

neun Stunden gebraucht. Das ist 

nicht mit dem Antrag auf einen Kre-

dit bei der Bank zu vergleichen.“ 

Geleistete  
Überzeugungsarbeit 

Nicht nur der geringe bürokratische 

Aufwand, die allgemeinen Rah-

menbedingungen haben so sehr 

überzeugt, dass das Unternehmen 

in diesem Jahr bereits die zwei-

te Tranche unter einer Million Euro 

durch die Maturus Finance finanzie-

ren ließ. Obgleich am Anfang Skep-

sis gegenüber alternativen Finan-

zierungsmodellen herrschte, sind 

Cousine und Cousin Jäcklin heute 

vom Nutzen einer SLB-Finanzierung 

überzeugt: „Auch wir haben immer 

auf den klassischen Hausbankkredit 

gesetzt. Ich arbeite ja im Unterneh-

men mit, seit ich 16 Jahre alt bin, und 

man hatte den Kredit halt bei der 

Bank. Aber jetzt haben wir positive 

Eindrücke gesammelt und sind von 

einem strategischen Finanzierungs-

mix aus Bankkredit und Sale & Lease 

Back überzeugt“, so die Unterneh-

merin. Die Erfahrungswerte möchte 

sie auch ihren beiden Kindern mit-

geben, die dann vielleicht in einigen 

Jahren als vierte Generation die Jäck-

lin GmbH übernehmen werden.

„Wir sind  
jetzt von einem  

strategischen  
Finanzierungsmix  

aus Bankkredit  
und Sale & Lease 
Back überzeugt.
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Das Konjunktur- und Investitions-

barometer Agrar des deutschen 

Bauernverbandes gibt für das ers-

te Quartal 2017 Auskunft über die 

Liquiditätslage der Landwirte in 

Deutschland: 11 Prozent gaben im 

März an, dass die Lage angespannt 

oder sehr angespannt sei. Im Dezem-

ber 2016 sagten das noch 21 Prozent. 

Die Situation bessert sich allmählich, 

bleibt jedoch vor allem für Betriebe 

im Osten Deutschlands mehr als 

schwierig. Woran liegt das?

 
Eigenkapital macht 
unflexibel 

„In der Land- und damit auch Forst-

wirtschaft wird das Sachkapital 

zu einem Großteil eigenkapital-

finanziert“, weiß Carl-Jan von der 

Goltz, Geschäftsführer der Maturus 

Finance GmbH. „Und das, obwohl die 

Branche heute von großen und leis-

tungsfähigen Betrieben geprägt ist.“ 

Durch Finanzierungen mit Eigen- 

kapital binden die Landwirte ihr 

Geld und können es nicht flexibel 

nutzen. Dadurch wird weniger inves-

tiert und die Wirtschaftskraft des 

Zweigs geschwächt. „Investitionen 

sind für jedes Unternehmen wich-

tig, auch für die Landwirtschaft“, so 

der Geschäftsführer. Laut Barometer 

zeichnet sich zumindest dahinge-

hend in nächster Zeit ein positiver 

Trend ab. In den nächsten sechs 

Monaten wollen 33 Prozent der 

Landwirte investieren, vor einem 

Jahr waren es rund 10 Prozent weni-

ger. Nicht nur für die Betriebe selbst, 

Land- und Forstwirte müssen  
investieren!
Die Situation der Landwirte in Deutschland bessert sich allmählich – 
bleibt vor allem für Betriebe im Osten Deutschlands schwierig 
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mitarbeiter

Die Situation der Landwirte in Deutschland bessert sich allmählich – 
bleibt vor allem für Betriebe im Osten Deutschlands schwierig 

„Für mich ist jeder Tag wie die 

Sendung mit der Maus“, erzählt 

Christoph Kleinfeld. Seit 2008 im 

Unternehmen tätig, ist er seit 2014 

geschäftsführender Gesellschafter 

der Maturus Finance GmbH. „Das 

ich zu Maturus kam, war kein Zufall“, 

berichtet der studierte Betriebswirt. 

„Ich habe im selben Gebäude gear-

beitet und Maschinenparks bewertet. 

So arbeitete ich eng mit der Maturus 

zusammen.“ Die Finanzierungsexper-

ten hatten bis dato allerdings nie-

manden, der das Thema „Bewertung“ 

abbilden konnte, und so holte man 

Christoph Kleinfeld ins Team. „Ich 

habe das von der Pike auf gelernt“, 

so der Geschäftsführer. „Mittlerwei-

le bin ich für alle, die von Maturus 

ein Angebot haben möchten, erster 

Ansprechpartner. Ich schaue mir den 

Maschinen- oder Anlagenpark an 

und gebe eine Einschätzung. Natür-

lich trage ich dann auch die Verant-

wortung, denn wenn der Deal platzt 

oder die Maschinen durch den exter-

nen Gutachter anders bewertet wer-

den, stehe ich dafür gerade.“ Woher 

kommt der Vergleich mit der Maus? 

„Um die Finanzierung mit Sale & Lea-

se Back zu besprechen, fahren Herr 

von der Goltz und ich zum Unter-

nehmen. Während er die Details mit 

der Geschäftsführung und den Bera-

tern bespricht, schaue ich mir den 

Maschinenpark an. Das ist unfassbar 

spannend, denn ich lerne ständig 

neue Branchen und Märkte kennen.“

Christoph kleinfeld
Geschäftsführender Gesellschafter 

Maturus Finance GmbH 

T	 +49 40 3003936-253 

kleinfeld@maturus.com

www.maturus.com

für die ganze Branche sind Investi-

tionen wichtig. „Eine leistungsfähige 

Landwirtschaft sichert Arbeitsplät-

ze. Natürlich auch in Bereichen, die 

der Landwirtschaft vor- oder nach-

gelagert sind“, so von der Goltz. 

Da ist Strategie gefragt 

Um unabhängig investieren zu kön-

nen, sollten Land- und Forstwirte die 

Finanzierung ihrer Betriebe strate-

gisch aufbauen. „Wir empfehlen da 

ganz klar einen Finanzierungsmix“, 

erklärt der Finanzierungsexperte. 

„Neben einem klassischen Bank- 

kredit ergänzen bankenunabhängi-

ge Varianten, wie zum Beispiel Facto-

ring, Beteiligungen oder Sale & Lease 

Back.“ Besonders die bonitätsunab-

hängige Alternative Sale & Lease Back 

eignet sich für Unternehmen der 

Land- und Forstwirtschaft. „Wir finan-

zieren Assets, also mobile Maschi-

nen- und Anlagenparks. Große Spe-

zialfahrzeuge aus der Landwirtschaft 

oder auch Holzerntemaschinen aus 

der Forstwirtschaft eignen sich her-

vorragend für diese Finanzierung“, rät 

der Geschäftsführer. 

maturus finance gmbh
T	 +49 40 3003936-250 

info@maturus.com

www.maturus.com

Aus dem Team: Christoph Kleinfeld
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sanierung

Bis vor einigen Jahren führte die wirt-

schaftliche Krise bei Unternehmen 

fast ausschließlich in die Insolvenz, 

verbunden mit dem Stigma des 

persönlichen Scheiterns. Mit dem 

Inkrafttreten der Insolvenzordnung 

(InsO) im Jahre 1999 schuf Deutsch-

land ein deutlich moderneres Umfeld 

für Restrukturierungen, als es ihre 

Vorgängerin, die Konkursordnung, je 

bieten konnte: Die Insolvenzordnung 

ermöglicht es, ein Unternehmen 

zu retten, es überleben zu lassen. 

Denn seit der Einführung des Insol-

venzplans im Jahre 1999 gibt es ein 

effektives Instrument, mit welchem 

Unternehmen mit ihren Gläubigern 

einen Vergleich zur Schuldenberei-

nigung abschließen können. 

Gleichwohl verstummte die Kritik an 

dem Sanierungsstandort Deutsch-

land nicht. Einer der Hauptkritik-

punkte nach 1999 war die Allmacht 

der Insolvenzgerichte bei der Aus-

wahl der Insolvenzverwalter, ohne 

einen wirklichen Einfluss der Gläubi-

ger oder der Unternehmer. Das Eigen-

verwaltungsverfahren, bei welchem 

der Unternehmer trotz Insolvenzver-

fahren das Heft in der Hand behält, 

hatte einen echten Webfehler: Der 

Gesetzgeber 1999 hatte vergessen, 

auch für das in Deutschland übliche 

vorläufige Insolvenzverfahren die 

Möglichkeit der vorläufigen Eigen-

verwaltung zu eröffnen (Eigenverwal-

tungsverfahren blieben daher selten). 

Des Weiteren fehlte die Möglichkeit, 

gesetzlich ohne Insolvenzverfahren 

zu restrukturieren (im Fachjargon: 

vorinsolvenzlich oder außergericht-

Deutschland: Der (immer bessere)  
Sanierungsstandort
Deutsche Unternehmer und ausländische Investoren brauchen die Restrukturierung 

ihrer Unternehmen in Deutschland nicht mehr zu fürchten
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sanierung

lich – also ohne (Insolvenz-)Gericht 

oder mit geringem gerichtlichen 

Einfluss). Ebenfalls fehlten gesetzli-

che Regelungen für die Restrukturie-

rung von Konzernen. Und schließlich 

gab es auch vereinzelt Kritik an dem 

schärfsten Schwert des Insolvenz-

verwalters bezogen auf Vorgänge in 

der Vergangenheit – der Anfechtung 

von Transaktionen und Zahlungen 

innerhalb einer Zehnjahresfrist (§ 133 

InsO). Das Schreckgespenst des § 133 

InsO spielte eine erhebliche Rolle 

bei der gerichtlichen, teilweise sehr 

schmerzhaften „Aufarbeitung“ von 

gut gemeinten Sanierungskonzep-

ten: Banken und Berater sahen sich 

häufig massiven Rückforderungsan-

sprüchen ausgesetzt. Mit all dem ging 

die immer geringere Bereitschaft der 

Banken zu finanzieren – häufig aus-

gelöst durch die eigene starke inter-

nationale Regulierung – einher. 

All die vorgenannten Kritikpunkte an 

den Rahmenbedingungen sind oder 

werden bald Geschichte: Die in 2012 

in Kraft getretene Reform namens 

ESUG hat zu mehr Einfluss von Gläu-

bigern und Unternehmern bei der 

Auswahl der Insolvenz- bzw. Sach-

walter geführt. In dem inzwischen 

sehr renommierten Schutzschirm-

verfahren (einer speziellen Form der 

inzwischen eingeführten vorläufigen 

Eigenverwaltung) darf der Unterneh-

mer „seinen Sachwalter mitbringen“; 

ab einer bestimmten Größenord-

nung, was Bilanzsumme, Umsatz 

und Arbeitnehmerzahl angeht, kann 

der sogenannte vorläufige Gläubiger- 

ausschuss in anderen Verfahrens- 

arten den Insolvenz- bzw. Sachwalter 

bestimmen. Das deutsche Insolvenz-

verfahren ist schon nach Einführung 

des ESUG weltweit die Nummer drei  

(www.doingbusiness.org/rankings).

Nur Finnland und Japan haben nach 

Angaben der Weltbank ein besseres 

Verfahren, um mit Unternehmens- 

insolvenzen umzugehen. Das vor-

insolvenzliche Sanierungsverfahren 

besteht bereits in Form eines Ent-

wurfs einer EU-Richtlinie und nach 

dem endgültigen Inkrafttreten dieser 

EU-Richtlinie erwartet Deutschland 

ein solches Verfahren für 2019. Ein 

Insolvenzrecht für Konzerne (inklusi-

ve für Konzerninsolvenzen in Eigen-

verwaltung) wird im April 2018 in 

Kraft treten und seit einigen Monaten 

ist die harsche Zehnjahresfrist des  

§ 133 InsO nur noch in extremen Aus-

nahmefällen einschlägig (zumeist 

gilt eine Vierjahresfrist). Schließlich 

hat sich auch die Finanzierungs-

landschaft geändert: Anstelle der 

klassischen Bankenfinanzierung fin-

den sich auf dem deutschen Markt 

vermehrt moderne Finanzierungen 

wie Private Equity, Private Debt, 

Sale & Lease Back oder Distressed 

Funding, die sich allesamt durch 

eine sehr schnelle Reaktionszeit und 

höhere Flexibilität auszeichnen und 

eine erhebliche Rolle für den deut-

schen Mittelstand spielen. 

Das deutsche Sanierungsumfeld 

wird abgerundet durch die Möglich-

keit, für einen Zeitraum von bis zu 

drei Monaten Löhne durch das so- 

genannte Insolvenzgeld zu finanzie-

ren. Schließlich leistet das Institut der 

Wirtschaftsprüfer (IDW) einen erheb-

lichen Beitrag mit Hinweisen und 

erprobten Standards, wie beispiels-

weise die Struktur und der Inhalt 

moderner Sanierungsgutachten. 

Betrachtet man nun die bereits beste-

henden und die zukünftigen Rah-

menbedingungen, so ist Deutschland 

ein idealer Standort für die Restruk-

turierung von Unternehmen. Die 

betroffenen deutschen Unternehmer 

und ausländischen Investoren sollten 

sich also nicht fürchten, sondern eine 

wirtschaftliche Krise ihres Unterneh-

mens als Chance sehen, welche auf 

ein ausgereiftes und professionelles 

Sanierungsumfeld stößt. 

Steffen Schneider
Fachanwalt für Insolvenzrecht

BBL Bernsau Brockdorff & Partner

T	 +49 69 963761-133

sschneider@bbl-law.de 

www.bbl-law.de

Deutschland: Der (immer bessere)  
Sanierungsstandort

„Die Insol-
venzordnung 

ermöglicht es, 
ein Unterneh-

men zu retten, 
es überleben 

zu lassen.
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PRAXIS

„Wir sind sehr zuversichtlich und 

schätzen die Aussichten für die Säch-

sische Druckguß GmbH mehr als 

positiv ein“, so Nils Averbeck, Sanie-

rungsexperte bei Buchalik Bröm-

mekamp. Das auf Aluminiumdruck-

guss spezialisierte Unternehmen 

mit Sitz bei Leipzig (Sachsen) hatte 

sich vor einigen Jahren auf zugesi-

cherte Aufträge eines Großkunden 

verlassen. „2011/2012 entschied sich 

die Geschäftsführung aufgrund der 

Zusagen, den Maschinenpark zu 

vergrößern. Allerdings blieben die 

angekündigten Aufträge aus und 

führten den Betrieb in eine sehr 

angespannte Liquiditätslage“, erklärt 

der Sanierungsexperte. Es folgten 

umsatzschwache Monate, sodass 

die Finanzierung für die Erweiterung 

des Maschinenparks das Unterneh-

men stark belastete. Den mit den 

Investitionen verbundenen hohen 

Kapitaldienst konnte die Sächsische 

Druckguß, kurz Drubo, aufgrund der 

fehlenden Aufträge nicht stemmen.

 
Eigenverwaltungs- 
verfahren als Ausweg 

Der Betrieb entschied sich für ein 

Eigenverwaltungsverfahren, um die 

Wettbewerbsfähigkeit wiederherzu-

stellen. „Zu diesem Zweck erstellten 

wir ein Sanierungskonzept. Neben 

der Umstellung der Maschinenfinan-

zierung sollte das bereits in der Fir-

ma vorhandene ERP-System besser 

implementiert und die Kundenstruk-

tur diversifiziert werden“, sagt der 

37-jährige Berater. Ein breiter Kun-

denstamm und die optimale Auslas-

tung der Produktion sind die Grund-

lage für ein optimal aufgestelltes 

Unternehmen. Neben den internen 

Anpassungen sah das Konzept von  

Buchalik Brömmekamp vertriebsun-

Zuversichtlich in die Zukunft
Sächsische Druckguß GmbH überzeugt mit Qualität

terstützende Maßnahmen vor: „Um 

den Vertrieb voranzubringen, enga-

gierten wir einen externen Handels-

vertreter“, weiß Nils Averbeck. „Die 

Insolvenz kam uns bei der Akquise 

von Aufträgen sogar zur Hilfe.“ Viele 

Kunden der Sächsischen Druckguß 

wurden nach der Anmeldung des 

Verfahrens hellhörig und besuchten 

das Unternehmen, um über die Lie-

ferfähigkeit zu sprechen. Im Zuge 

der Gespräche führten die Verant-

wortlichen die Kunden durch die 

Produktion und konnten während-

dessen einige Neuaufträge generie-

ren. Da die Gründe für die Insolvenz 

transparent kommuniziert wurden, 

signalisierten die Auftraggeber ihr 

Vertrauen in die Zukunft des Betrie-

bes. In Kundenkreisen genießt die 

Drubo außerdem aufgrund der her-

vorragenden Qualität der Teile einen 

sehr guten Ruf.



15

PRAXIS

Alternative 
Finanzierung 

Neben den internen Prozessen 

musste jedoch auch die Finanzie-

rung des erweiterten Anlagenparks 

abgelöst werden. Der Sanierungs-

berater Averbeck entschied sich 

für das bonitäts- und bankenunab-

hängige Modell Sale & Lease Back. 

„Mit der Maturus Finance haben wir 

bereits sehr viele positive Erfahrun-

gen gemacht. Im Verfahren geht es 

häufig um Schnelligkeit – die Finan-

zierungsexperten aus Hamburg kön-

nen unter anderem damit punkten“, 

so Nils Averbeck. Neben der schnel-

len Abwicklung bietet das Modell 

einen weiteren Vorteil: Mit dem Ver-

kauf des Maschinenparks und dem 

sofortigen Zurückleasen konnte die 

Drubo in gewohnter Qualität weiter 

produzieren. „Durch unsere Maß-

nahmen haben wir den Grundstein 

für eine erfolgreiche Fortführung 

des Unternehmens gelegt“, sagt der 

Sanierungsexperte. „In der Finanz-

planung, die wir im Zuge des Sanie-

rungskonzepts erstellt haben, sehen 

die bis 2019 geplanten Umsätze gut 

aus. Dazu tragen auch die sehr posi-

tiv verlaufenen Verhandlungen mit 

dem Hauptkunden bei – das macht 

natürlich allen Beteiligten Mut.“

Sächsische Druckguß GmbH überzeugt mit Qualität

Nils Averbeck 
Sanierungsexperte

Buchalik Brömmekamp  

Unternehmensberatung GmbH

T	 +49 211 828977-0

nils.averbeck 

@buchalik-broemmekamp.de

www.buchalik-broemmekamp.de

„Aufgrund  
der Zusagen 

entschied sich  
die Geschäfts-
führung, den

 Maschinenpark
umfangreich

 zu vergrößern. 
Die angekün- 

digten Aufträge  
blieben aber aus
und führten den  

Betrieb in eine 
sehr angespannte  

Liquiditätslage.
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Sie sind Unternehmer und suchen zusätzliche Möglichkeiten 

der Finanzierung? Sie sind Berater und suchen kompetente  

und zuverlässige Finanzierungspartner für Ihre Mandanten?

Sprechen Sie uns gerne an und vereinbaren Sie ein erstes  

Telefonat oder einen persönlichen Termin mit unseren  

Mitarbeitern: Telefon +49 40 3003936-250

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

Ich wünsche einen Austausch zu den Möglichkeiten  
einer Zusammenarbeit.

Bitte rufen Sie mich zurück, um einen persönlichen 
Termin zu vereinbaren.

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

Ihre Kontaktaufnahme

l	 BDL Bundesverband Deutscher Leasing-Unternehmen
l	 BRSI Bundesvereinigung Restrukturierung, Sanierung und Interim Management
l	 TMA Turnaround Management Association
l	 GfKM Deutsche Gesellschaft für Krisenmanagement e.V.
l	 Bundesverband Deutscher Kapitalbeteiligungsgesellschaften e.V.
l	 ReTurn Forum Restrukturierung und Turnaround
l	 Austrian Private Equity and Venture Capital Organisation
l	 VÖL – Verband Österreichischer Leasing-Gesellschaften
l	 Kreditschutzverband 1870

Mitgliedschaften


