
maturus
aktuell

Das Magazin Der Maturus Finance

ausgabe März 2018

praxis
neustart mit großen  
Vorsätzen: sale & Lease  
Back bahnt Weg

8 14partner
KMu-Banking 4.0:  
Digitalisierung birgt chancen 
für alle Marktteilnehmer

interview
Finanzierung 2020:  
Herausforderungen  
und trends

4



Tiefenbacher
I N S O L V E N Z V E RWA L T UNG

Insolvenz muss nicht das Ende sein! Unser Team verfügt über das Fachwissen und die  

Erfahrung aus über 3.000 betreuten Insolvenzen, um mittelständische Unternehmen durch  

sämtliche Restrukturierungsphasen zu begleiten und wieder zukunftsfähig aufzustellen. 

Dabei unterstützen wir nicht nur rechtlich, sondern gemeinsam mit Netzwerkpartnern auch  

finanz- und leistungswirtschaftlich.

Wir sind bereits seit mehr als 25 Jahren als Rechtsanwälte, Berater, Sachwalter und Insolvenz- 

verwalter erfolgreich und arbeiten im Auftrag von Gerichten, Banken oder Unternehmen.

Unternehmenserhalt im Fokus

Wir sind deutschlandweit für Sie da!

Bayreuth, Berlin, Bremen, Chemnitz, Dresden, Erfurt, Frankfurt, Heidelberg, Jena,  

Kaiserslautern, Leipzig, Neuss, Stuttgart, Wuppertal

www.tiefenbacher-insolvenzverwaltung.de

Telefon 0180 2335665

info@tiefenbacher.de

Es gibt immer  
einen Ausweg!
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eDitoriaL

„Alternative  
Finanzierungs- 

modelle sind nicht  
mehr wegzudenken.

sehr geehrte Damen und Herren,

der Mensch ist grundlegend eher be-

quem. Das betrifft uns manchmal 

ganz privat, wenn man doch häufi-

ger mit dem auto fährt als eigentlich 

nötig oder unliebsame Dinge auf 

den nächsten tag verschiebt. auch 

im unternehmerischen alltag liegt 

Bequemlichkeit in der natur des 

Menschen: Die Finanzierungssitua- 

tion in Deutschland ist komfortabel – 

viele geschäftsführer machen sich 

wenig gedanken um die Finanzie-

rungsstrategie ihrer Betriebe. Doch 

das ausruhen holt uns schnell ein. 

Vor allen Dingen dann, wenn es 

eigentlich schon viel zu spät ist.

 

also egal wie gemütlich sich der 

chefsessel gerade anfühlt: nehmen 

sie sich die zeit. genügend Kapi-

tal ist in jeder unternehmerischen 

situation unablässig, zum Beispiel, 

wenn es um eine nachfolge geht.  

Die Beratungsgesellschaft Dr. Wie- 

selhuber & Partner gmbH beleuchte-

te in einer studie, wie sich die Finan-

zierungsbedingungen in Deutsch-

land verändern und welche aus-

wirkungen das auf Familienunter-

nehmen haben kann. Wir haben bei 

dem Mitglied der geschäftsleitung 

und dem Leiter competence center 

Finance, christian groschupp, für die 

neue ausgabe des „maturusaktuell“ 

genauer nachgefragt.

 

Wie unsere Berichte aus der Praxis 

zeigen, sind alternative Finanzie-

rungsmodelle nicht mehr wegzu-

denken – mit Factoring, Beteiligun-

gen oder sale & Lease Back schaffen 

sich unternehmer den oft dringend 

notwendigen finanziellen Hand-

lungsspielraum. alternativ ist außer-

dem wörtlich zu nehmen: in situa-

tionen, in denen es um die Bonität 

nicht so gut bestellt ist, bieten ande-

re arten der Finanzierung eine Mög-

lichkeit, auch ohne den klassischen 

Bankkredit ausreichend Liquidität 

zu garantieren.

 

gehören sie zu den weniger eifrigen 

Lesern und möchten aber trotzdem 

wissen, wie sale & Lease Back genau 

funktioniert? Für sie haben wir in 

einer grafik alles zu den Vorausset-

zungen, anlässen sowie Vorteilen 

zusammengetragen. außerdem be- 

leuchten wir in dieser ausgabe die 

Metallindustrie und die Herausfor-

derungen, denen sich die Firmen 

aus dieser Branche zukünftig stel-

len müssen. natürlich wollen wir in 

unserem Magazin nicht nur Fakten 

und referenzen zusammentragen –  

wir lassen einige Partner aus unse-

rem netzwerk zu aktuellen trends 

zu Wort kommen. 

 

Wir wünschen ihnen spannende 

eindrücke beim Lesen des „maturus- 

aktuell“.

carl-Jan von der goltz

geschäftsführender gesellschafter
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ein Blick auf den Markt für unter-

nehmenstransaktionen offenbart an- 

haltend hohe zahlen und Volumi-

na. Darunter wächst vor allem der 

anteil an ausländischen unterneh-

men und Beteiligungsgesellschaften, 

die großes investitionsinteresse an 

deutschen Firmen haben. experten 

wundert das nicht: Die deutschen 

Mittelständler sind Vorbild, wenn es 

um Qualität, Know-how und techno-

logieentwicklung geht. Das ist auch 

den beteiligenden gesellschaften 

aus den usa nicht entgangen, sie 

machen einen großteil der ausländi-

schen investoren aus. Beliebtes „ziel“: 

unternehmen, die sich in einer wirt-

schaftlichen schieflage befinden. 

KrisenunterneHMen  
Mit WacHstuMscHancen

auch in einer wirtschaftlichen  

schieflage oder gar insolvenz ver-

fügen die meisten Betriebe über 

gute strategische ansätze und hoch 

qualifizierte Mitarbeiter. „Wir sehen 

großes Potenzial für eine repositio-

nierung, die zu einem nachhaltigen 

unternehmenserfolg führen kann“, 

so Martin Wentzel, operating Partner 

der american industrial acquisition 

corporation, aiac. Diese unterneh-

mensgruppe ist ein weltweit tätiger 

investor, der sich auf mittelständi-

sche produzierende unternehmen 

spezialisiert hat. seit 2014 gehört 

die WiLco Wilken Lasertechnik zum 

Portfolio der aiac. Der Betrieb erleb-

te in den vergangenen Jahren ein 

auf und ab.

Von Der „garagenFirMa“  
zuM gLoBaLen PLayer

Das unternehmen startete unter dem 

namen „WiLco Wilken Lasertechnik“ 

als einzelfirma im schlosshof Waders-

loh-Diestedde. Der gründer Bernhard 

Wilken zog diese als eine klassische 

„garagenfirma“ auf und fokussierte 

sich anfangs auf das Drahterodie-

ren. ab 1988 weitete er das geschäft 

auf die Lasertechnik aus, speziell 

das 2-D- und 3-D-Laserschneiden 

für großserien auf automatischen 

Vorrichtungen. Die Lasertechnik ge- 

hört zu den innovationstreibern mit 

wachsender nachfrage. Dieser trend 

ging auch an WiLco nicht spur-

los vorbei – weitere standorte wur-

den eröffnet. „nichtsdestotrotz ist 

sale & Lease Back bahnt Weg zur Marktführung

die geschäftstätigkeit in der Laser-

branche sehr kapitalintensiv“, gibt 

operating Partner Wentzel zu beden-

ken. „Das hat mit den horrenden Kos-

ten für Maschinen und energie zu tun, 

die zu einer chronisch angespannten 

Liquiditätslage führten.“ Hinzu kam 

eine steuernachforderung, die das  

unternehmen in die insolvenz zwang. 

Das Verfahren wurde im august 2014 

eröffnet. um den Betrieb zu stabilisie-

ren, setzte der damalige insolvenzver-

walter Dr. Michael Bien einen inter-

nationalen investorenprozess auf – 

und verkaufte im sommer 2014 zwei 

standorte an die Benteler applika-

tion gmbH. Die verbliebenen Wer-

ke in Wadersloh und Wenden sowie 

den geschäftsbetrieb übernahm die 

aiac. „unser interesse an WiLco war 

damals schnell geweckt“, erinnert 

sich Wentzel. „erstens war das unter-

nehmen technologieführend in einer 

nischenindustrie. zweitens über-

zeugten der fachlich und technisch 

versierte Mitarbeiterstamm und die 

bereits bestehenden Kundenbezie-

hungen, vor allem zu erstausrüstern 

in der automotive-industrie.“ Danach 

setzte das team um Martin Went-

neustart  
mit großen  
Vorsätzen



„Die Finan- 
zierung durch 

Sale & Lease 
Back ist flexibel 

 und schnell.

5

PRAXIS

zel verschiedene restrukturierungs-

maßnahmen um. „Wir optimierten 

die Kostenstrukturen, nahmen Per-

sonalanpassungen vor, investierten 

in eine neue Laseranlage und waren 

auf einem sehr guten Weg. allerdings 

hat sich in der Folgezeit die Kunden-

dynamik nicht erwartungsgemäß 

entwickelt.“ Der 40-Jährige erklärt: 

„Das Laserschneiden ist ein integraler 

Bestandteil der Wertschöpfung, wes-

wegen kurze Lieferzeiten gefordert 

sind – die Laserproduktion erfolgt sehr 

kundennah. nachdem für das Werk 

in Wadersloh ein großkunde weg-

brach, konnten wir keine ausreichen-

de auslastung mehr sicherstellen. 

eine außergerichtliche Lösung war 

aufgrund dieser recht kurzfristigen 

entwicklung nicht abzubilden. Wir 

entschieden uns anfang 2017 gezielt 

für die insolvenz. eine der Kernmaß-

nahmen: der standorterhalt in Wen-

den.“ im rahmen des Verfahrens wur-

den defizitäre Bereiche wie 2-D-La-

serschneiden und Drahterodieren 

am Hauptsitz in Wadersloh geschlos-

sen.“ Lediglich die profitablen unter-

nehmensbereiche Vorrichtungsbau 

und 3-D-Laserschneiden in Wenden 

wurden fortgeführt. Dem veränder-

ten angebotsportfolio und der Über-

nahme durch den internationalen 

investor folgte die umfirmierung in 

Wilco industrial Laser & tooling solu-

tions gmbH.

transaKtion DurcH 
scHneLLe unD FLeXiBLe  
LiQuiDität

WiLco wird kein einzelfall bleiben: 

gerade im Distressed M & a-Bereich 

gibt es nach ansicht von Martin 

Wentzel oft interessante Möglich-

keiten, sodass mit einer zunahme 

der transaktionen in den nächsten 

Jahren zu rechnen ist. neben den 

rechtlichen Bedingungen im rah-

men internationaler Deals sind es 

auch die Finanzierungen, die einem 

erfolgreichen abschluss im Weg ste-

hen können. „eine klassische Banken- 

finanzierung war aufgrund der größe 

und bewegten Vergangenheit von 

WiLco schwierig. Die Finanzierung 

durch sale & Lease Back hingegen 

hat uns die Flexibilität und umset-

zungsgeschwindigkeit ermöglicht, 

die wir in dieser situation brauch-

ten“, so Martin Wentzel. aus der 

M & a-Praxis weiß der erfahrene ope-

rating Partner, dass man in der Phase 

der Übernahme und anschließenden 

restrukturierung auf verlässliche Fi- 

nanzierungspartner angewiesen ist: 

„Den haben wir mit der Maturus 

Finance gefunden. sie gingen bei der 

Bewertung der assets mit viel sach-

verstand und struktur vor. Das war 

nötig, denn die Vermögenswerte, die 

bei der Finanzierung übernommen 

wurden, mussten aus unterschied-

lichen Quellen zusammengeführt 

werden. Maturus Finance hat sich 

stark eingebracht und den Prozess so 

schnell und professionell umgesetzt, 

dass uns das nötige Kapital zeitnah 

zur Verfügung stand.“ Damit deckten 

wir die Kosten aus der umstruktu-

rierung und finanzierten den zwei-

Millionen-euro-auftragsbestand im 

Vorrichtungsbau vor. Was Wentzel 

aus diesem erfolg mitnimmt: „auch 

für künftige M & a-Deals ist die Matu-

rus Finance als Finanzierungspartner 

fest gesetzt.“

MarKtFÜHrerscHaFt  
ausBauen

WiLco war und ist Weltmarktführer 

bei inbetriebnahme und effizientem 

Betrieb von 3-D-Laseranlagen, die für 

das schneiden von hochfesten stäh-

len genutzt werden. Da diese als al- 

ternative zum aluminiumleichtbau 

massenhaft in der automobilindustrie 

angewendet werden, bieten sich gro-

ße Potenziale für den ausbau des Kun-

denstamms. nach ansicht von Martin 

Wentzel sind die aussichten für die 

zukunft sehr gut. er erklärt, was dafür 

spricht: „eine gut aufgestellte Finan-

zierung und Fixkostenstruktur, eine  

leistungsstarke Mannschaft, ein aus-

gezeichneter ruf am Markt und 

ein innovationsorientiertes, wettbe-

werbsfähiges geschäftsmodell. Die 

Kunden von WiLco können sich wei-

terhin auf höchste Qualität, Perfekti-

on und Präzision in allen Fertigungs-

stufen des Laserns verlassen.

Martin wentzel 
Operating partner

american industrial  

acquisition Corporation

t +1 917 426 4614

mwentzel@aiacgroup.com

www.aiac.com



Vorteile 
l	 schnelle und flexible zufuhr von Liquidität
l	 Bonitäts- und bankenunabhängig 
l	 schaffen unternehmerischer spielräume
l	 stärkung eigenkapitalquote und damit  

der Bonität
l	 generierung außerordentlicher erträge  

beim Heben stiller reserven
l	 steuerliche abzugsfähigkeit der Leasing- 

raten als Betriebsausgaben
l	 Direkte Weiternutzung der Maschinen 

ohne unterbrechung der Produktion
l	 Keine covenants
l	 gegebenenfalls „Hebelfunktion“ für  

weitere Finanzierungen
l	 Flexible Vertragsgestaltung 

(Modelle, Laufzeiten)

Voraussetzungen 
l	 Portfolio-ansatz: diversi- 

fizierter Maschinenpark  
(keine einzelmaschinen)

l	 Maschinen müssen wert- 
haltig, fungibel und 
zweitmarktfähig sein
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trenDs

sale & lease  
Back: Modernes  

Finanzierungsmodell  
im Überblick

Was ist saLe & Lease BacK?

gebrauchte Maschinen und anlagen werden an die Maturus Finance ver-

kauft und direkt im anschluss zurückgeleast. im rahmen einer reinen innen-

finanzierung werden stille reserven gehoben und die Liquidität gestärkt.



Branchen 
l	 Maschinenbau, Metall-, Kunst-

stoff- und Holzverarbeitung
l	 Hoch- und tiefbaul	 Land- und Forstwirtschaft

l	 nahrungsmittel- und  
getränkeindustriel	 textilindustrie l	 Druck (Bogenoffset)

l	 zusatzbranche: transport  
und Logistik 

Finanzierungshöhe 
l	 Finanzierungsvolumen  

jeweils zwischen  
0,3 – 10 Mio. eur,  
in einzelfällen auch  
darüber hinaus 

anlässe 
Konkreter, akuter Liquiditätsbedarf  
in sondersituationen, zum Beispiel: 
l	 unternehmensrestrukturierung und  

sanierung 
l	 ablösung von (Mit-)gesellschaftern, 

umsetzen von unternehmensnachfolgen 
l	 ablösung von Bankverbindlichkeiten  

bzw. anderen bestehenden Finanzie- 
rungsformen, insbesondere endfälligen  
Finanzierungen wie Mezzanine  
und Mini-Bonds

l	 Finanzierung des erwerbs eines unter-
nehmens aus der Krise oder insolvenz

l	 Vorfinanzierung von aufträgen
l	 Überbrückung von Liquiditätsengpässen 

7

trenDs

sale & lease  
Back: Modernes  

Finanzierungsmodell  
im Überblick
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„Der Markt für 
Finanzierungen  
ist heute vielfäl- 

tiger denn je.

KMu-Banking 4.0: Die Digitalisierung der 
Mittelstandsfinanzierung birgt chancen 
für alle Marktteilnehmer
War der klassische Bankkredit vor 

einigen Jahren noch weitgehend das 

Mittel der Wahl für mittelständische 

unternehmen, wenn es um investi-

tionen ging, ist der Markt für Finanzie-

rungen heute vielfältiger denn je: ob 

sale & Lease Back, Finetrading, Facto-

ring, Leasing oder schuldscheindar-

lehen – es gibt zahlreiche Möglich- 

keiten, die Finanzierungsstruktur zu  

optimieren. Dieses angebot trifft auf 

ein verstärktes Bedürfnis aufseiten 

der unternehmer: eine umfrage 

vom BFM Bundesverband Factoring 

für den Mittelstand ergab, dass sich 

57 Prozent der Befragten mehr unab-

hängigkeit von der Hausbank wün-

schen. in der realität ist diese neue 

Vielfalt aber noch nicht angekom- 

men. Das zeigt ein weiterer aspekt: 

75 Prozent der befragten unterneh-

mer sind mit alternativen Finanzie-

rungsinstrumenten kaum oder gar 

nicht vertraut. Damit offenbart sich 

ein deutliches informationsgefälle 

zwischen angebot und nachfrage  

in der unternehmensfinanzierung:  

zahlreiche Finanzierungsoptionen 

sind auf dem Markt, doch viele wis-

sen nichts davon.

 
DigitaLe angeBote öFFnen 
intransParente MärKte

Die informationslücke in der KMu-

Finanzierung lässt sich – das haben 

schon andere Beispiele in der jünge-

ren Vergangenheit bewiesen – durch 

Digitalisierung schließen. ob in der 

privaten immobilienfinanzierung, bei 

Versicherungen, energie oder bei der 

Vermittlung von Ferienwohnungen: 

Überall sorgten digitale Plattformen 

in den letzten Jahren für mehr Kom-

fort, transparenz, für Vergleichbarkeit, 

für schnellere ergebnisse und in der 

regel auch für Kosteneinsparungen. 

Die Prozesse – von der informations-

bereitstellung bis zum abschluss – 

wurden dabei ganz oder zum großen 

teil digitalisiert, und es ist selbstver-

ständlich geworden, diese angebote 

zu nutzen. genau hier setzen innova-

tive KMu-Banking-Plattformen wie 

zum Beispiel Fincompare an, das 

angebotsseitig verschiedene Finan-

zierungsmöglichkeiten von mehr 

als 200 Banken, alternativen Finanz-

dienstleistern und Fintechs bündelt. 

Das angebot richtet sich an unter-

nehmen mit Finanzierungsbedarf, 

und genau in diesem Moment spielt 

die Digitalisierung ihre größten stär-

ken aus: Wendet sich ein unterneh-

men mit Finanzierungswunsch an 

Fincompare, werden alle wichtigen 

informationen aufgenommen und 

verarbeitet. innerhalb von 48 stun-

den, oft schneller, erhalten unter-

nehmen erste realistische angebote, 

die in kurzer zeit zu einem abschluss 

führen können. Viele dieser Prozesse, 

zum Beispiel scoring, identifikation 

potenziell passender optionen, Prü-

fung hochgeladener Dokumente wie 

BWa etc., sind bereits digitalisiert.

 
BanKing BLeiBt  
VertrauenssacHe

interessant ist: rund 60 Prozent der 

Fincompare-Kunden fragen einen 

klassischen Bankkredit an, aber nur 

zehn Prozent davon schließen diesen 

ab. auch wenn der anteil des Bank-

kredits in zukunft geringer wird, 

sehen wir für Banken große chancen, 

sich in einem digitalisierten Markt 

für unternehmensfinanzierungen zu 

behaupten: zum einen können über 

Plattformen wie Fincompare neue 

Kunden erschlossen werden, die weit 

über den bisherigen regionalen Fokus 

hinausgehen. zum anderen helfen 

wir Banken, ihr Produktportfolio zu 

erweitern, denn wir bündeln die am 

Markt angebotenen optionen.

paul weber
Chief Operating Officer & Co-Founder 

FinCompare GmbH 

t +49 30 56838000-60 

paul.weber@fincompare.de 

www.fincompare.de
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Befindet sich ein unternehmen in 

einer wirtschaftlichen schieflage, 

ist das für die Beteiligten häufig wie 

eine achterbahnfahrt. ein ständi-

ges „auf und ab“ begleitet den Weg 

aus der Krise. Der geschäftsalltag ist 

geprägt von vielen oft unbequemen 

entscheidungen, von gesprächen 

mit Mitarbeitern und Verhandlun-

gen mit Lieferanten, Kunden oder 

Banken. Die sicherstellung ausrei-

chender finanzieller Mittel für die 

Fortführung der geschäftstätigkeit 

und das realisieren von restruktu-

rierungsmaßnahmen gehört zu den 

Voraussetzungen für einen erfolgrei-

chen turnaround. gerade diese auf-

gabe ist jedoch besonders schwer zu 

bewältigen. Die Hausbanken ziehen 

sich bei Krisenengagements meist 

zurück, auch wenn es vorher über 

viele Jahre eine gute zusammenar-

beit gab. aufgrund der geltenden 

Basel-iii-regularien haben sie kaum 

Handlungsspielraum, wenn sich die 

Bonität eines unternehmens ver-

schlechtert. und eine neue Bank für 

einen entsprechenden Kreditrahmen 

zur sanierung des eigenen Betriebs 

zu finden, ist nahezu aussichtslos. 

iM FoKus: aLternatiVe 
FinanzierungsMoDeLLe 

alternative Finanzierungen von ban-

kenunabhängigen geldgebern sind 

somit oft die rettende Möglichkeit 

zur Liquiditätsgewinnung für die 

sanierung eines unternehmens. zum 

einsatz kommen dann zum Beispiel 

sale & Lease Back oder Factoring – bei 

beiden Methoden steht weniger die 

Bonität des unternehmens im Vor-

dergrund. es geht vielmehr um die 

assets. Beim sale & Lease Back wird 

durch den Verkauf und das gleich-

zeitige zurückleasen gebrauchter 

Maschinen ein einmaliger Liquidi- 

tätseffekt erzielt, beim Factoring hin-

gegen werden die Forderungen fort-

laufend verkauft. Der großteil des 

rechnungsbetrags wird meistens 

innerhalb von 48 stunden ausge-

zahlt. Die Liquidität wird dauerhaft 

gestärkt. Die rechnungen sind au- 

ßerdem gegen einen möglichen 

ausfall versichert, was das risiko 

eines möglichen Forderungsausfalls 

minimiert. als spezialisierter Full-

service-Dienstleister übernimmt die 

a.B.s. global Factoring zusätzlich 

das Debitorenmanagement, inklusi-

ve des Mahnwesens. Der unterneh-

mer wird entlastet und hat den Kopf 

frei, um die notwendige restruktu-

rierung voranzubringen. Factoring 

ist eine flexible Finanzierung, deren 

rahmen sich bei schwankenden 

umsätzen oder Wachstum automa-

tisch anpasst – viele unternehmen 

nutzen das Modell deshalb nicht 

nur in der sanierung, sondern auch, 

wenn es im unternehmen wieder 

aufwärts geht und die umsätze stei-

gen. Da keine banküblichen sicher-

heiten notwendig sind, ist der ein-

satz in vielen Branchen möglich. 

Factoring kommt häufig im verar-

beitenden gewerbe zur anwen-

dung, ebenso in der transport- und 

Logistikbranche, im großhandel, bei  

Druckereien sowie in vielen Dienst-

leistungsunternehmen. 

Finanzierung neustart 

auch im Worst-case-szenario insol-

venz kann Factoring als Finanzie-

rung fungieren. ist eine Betriebsfort-

führung geplant, stärkt Factoring im 

Planverfahren sowie in der eigen-

verwaltung die Liquidität. Die a.B.s. 

global Factoring ag begleitet als 

größter bankenunabhängiger anbie-

ter seit vielen Jahren unternehmen 

bei turnaround-szenarien.

Bankenunabhängige Liquiditätszufuhr  
in Krisensituationen

FaCtOrinG in der restrukturierunG 
l	 sichert die laufende betriebsmittelfinanzierung

l	 entlastet den unternehmer durch auslagerung des debitorenmanagements

l	 zukunftsorientiertes und flexibles Modell, dessen Finanzierungsrahmen bei  

 zunehmendem erfolg mitwächst 

l	 Mildert risiko des Forderungsausfalls ab 

l	 ist eine Finanzierung ohne zusätzliche sicherheiten 

l	 Funktioniert auch in der insolvenz (planverfahren, eigenverwaltung)

tOrsten klindwOrtH
CeO  

a.b.s. Global Factoring aG 

t +49 611 97710-105

beratung@abs-ag.com

www.abs-global-factoring.de
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investitionen sind der schlüssel  
zu nachhaltigem Wachstum in der  
Metallindustrie
Digitalisierung, globalisierung und energiewende fordern  
von der Branche investitionen in die zukunft

Die konjunkturelle Lage der verar-

beitenden Metallindustrie ist gut, 

doch der starke Preiswettbewerb 

belastet die investitionsbereitschaft. 

Vor allen Dingen die deutsche stahl- 

industrie leidet unter chinesischem 

stahl-Dumping. gerade jetzt gilt es 

jedoch mitzuhalten – Digitalisierung, 

globalisierung und energiewende 

fordern von der Branche große Ver-

änderungen und damit auch investi-

tionen in die zukunft.

 
gute ausgangsLage

Deutschlandweit beschäftigen die 

mehr als 36.000 unternehmen im 

Metallhandwerk rund 465.000 Mit- 

arbeiter. Die Metallindustrie ist damit 

ein zentrales standbein der deut-

schen Wirtschaft. Das Konjunktur- 

blitzlicht der Bundes- und der Lan-

desverbände des Metallhandwerks 

aus 2017 weist zum wiederholten 

Mal eine verbesserte geschäftslage 

der Metallhandwerksbetriebe aus. 

Bereits seit vier Jahren verbessert 

sich die wirtschaftliche Lage der 

unternehmen der verarbeitenden 

Metallindustrie stetig. Knapp ein 

Viertel der Metallbauer beurteilen 

ihre wirtschaftliche situation als sehr 

gut, was vor allen Dingen an der sta-

bilen auftragslage liegt. etwa 20 Pro-

zent der unternehmen erwarteten 

bis ende 2017 sogar einen anstieg 

der auftragszahlen, während weite-

re 70 Prozent vermuteten, dass sich 
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Bereitschaft jedoch. „oftmals fehlt 

schlicht das nötige Kapital, damit 

investiert werden kann“, weiß der 

geschäftsführer.

 
aLternatiVe Finanzierung  
Mit saLe & Lease BacK

um investitionen und damit Wachs-

tum nachhaltig zu finanzieren, soll-

te die unternehmensfinanzierung 

nicht ausschließlich auf dem klas-

sischen Bankkredit fußen. setzen 

unternehmer auf unterschiedliche  

Finanzierungsmodelle und die zu- 

sammenarbeit mit mehreren geldge-

bern, lässt sich der Handlungsspiel-

raum erhöhen und eine gewisse unab-

hängigkeit gewährleisten. Für eine 

möglichst stabile finanzielle situa-

tion stellen banken- und bonitäts- 

unabhängige Finanzierungslösun- 

gen eine sinnvolle alternative dar. „zu 

Kennzahlen  
Metallindustrie

die auftragslage nicht verändere. Die 

größten sorgen bereiten den Betrie-

ben der Metallindustrie nach wie 

vor der Fachkräftemangel sowie der 

bereits erwähnte Preiswettbewerb.

MangeL an KaPitaL 
FÜr inVestitionen 

Diese Herausforderungen brem-

sen die investitionsbereitschaft der 

Metallhandwerker. Über die Hälf-

te aller Betriebe plante im letzten 

halben Jahr keine investitionen. 

„Dabei ist das die grundlage für ein 

gesundes Wachstum“, weiß carl-Jan 

von der goltz, geschäftsführer der 

Maturus Finance gmbH. immerhin  

42 Prozent der unternehmer der 

Metallindustrie konnten sich im 

sommer 2017 vorstellen, kurzfris-

tig zu investieren. im Vergleich zur 

vorherigen Befragung stagniert die 

Maturus FinanCe GMbH
t +49 40 3003936-250 

info@maturus.com

www.maturus.com

empfehlen ist ein Finanzierungsmix – 

abhängig von den jeweiligen Beson-

derheiten eines Betriebes – zum Bei-

spiel aus Kredit, sale & Lease Back, 

Factoring oder Beteiligungen“, rät der 

Finanzierungsexperte. gerade für die 

Metallindustrie ist sale & Lease Back 

ein interessantes Modell – die Betrie-

be verfügen oft über umfangreiche 

Maschinen- und anlagenparks. Das 

dort gebundene Kapital kann im 

rahmen einer innenfinanzierung ge- 

hoben werden und steht als freie 

Liquidität, zum Beispiel für weitere 

investitionen, zur Verfügung.

insgesamt sorgen M+e-unternehmen 
für mehr als 21 Prozent der gesamt-
wirtschaftlichen Bruttowertschöpfung 

grösste Branchen 
l	 Maschinenbau mit  

1.039.000 Beschäftigten
l	 automobilindustrie mit 

896.000 Beschäftigten
l	 Metallverarbeitung mit 

571.000 Beschäftigten
l	 elektrotechnik mit  

515.000 Beschäftigten
l	 Feinmechanik, optik, uhren 

mit 183.000 Beschäftigten

24.611 Betriebe

rund 3,9 Mio. Beschäftigte in der Metall-
und elektro-industrie (M+e-industrie)

umsatz: 1.093,3 Mrd. euro
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es ist eine jahrzehntelange erfolgs-

geschichte der iW industrie- und 

Werbedruck Hermann Beyer in Her-

ford. Das am 1. april 1958 gegründete 

unternehmen produzierte mit vor-

mals rund 60 Beschäftigten hoch-

wertige Printprodukte wie Kataloge, 

Flyer, Preislisten, Bücher, Magazine 

und Broschüren im offset- und Digi- 

taldruck – damit verzeichnete es  

umsätze in Millionenhöhe. namhafte 

Firmen aus verschiedenen Branchen 

zählten zum Kundenstamm. Fast  

60 Jahre später, im sommer 2017, 

wird das insolvenzverfahren eröffnet. 

Was war passiert?

Harter einscHnitt DurcH 
unterneHMertoD

„Die Druckereien befinden sich in 

einem schwierigen Marktumfeld, der 

von einem hohen Wettbewerb durch 

online-Druckereien und veränderten  

Kundenbedürfnissen geprägt ist“, so 

Frank schorisch. er ist rechtsanwalt  

und Fachanwalt für insolvenzrecht 

bei der Kanzlei PLuta und war 

damals der zuständige insolvenzver-

walter im Verfahren. „ein weiterer har-

ter einschnitt war der tod des dama-

ligen geschäftsführers Hermann Bey- 

er“, informiert schorisch. „Beyer hat-

te im unternehmen die zügel fest in 

der Hand. Dessen ungeklärtes erbe, 

fehlende zuständigkeiten und kal-

kulatorische Probleme haben das 

unternehmen in eine wirtschaftliche 

schieflage gebracht – schlussendlich 

musste im Februar 2017 der insol-

venzantrag gestellt werden.
  
VerKauFsProzess Mit 
scHneLLeM ergeBnis

Das Verfahren wurde am 1. Juni 

2017 eröffnet, aufgrund des treuen 

Kundenstamms lief der geschäfts-

betrieb vollumfänglich weiter. „Wir 

prüften interne sanierungsmaßnah-

men und initiierten einen struktu-

rierten investorenprozess“, erinnert 

sich schorisch. schnell kam man 

ins gespräch mit Bernhard clüsse-

rath, inhaber der uVDruckerei e. K. 

Der ausgebildete Kaufmann war 

viele Jahre als Handelsvertreter und 

Leiter im Verlagswesen tätig und 

wechselte anschließend in den Wer-

beagenturalltag. er arbeitete zuerst 

in der Wesselinger BBagentur und 

zeitgleich in der befreundeten Wo- 

mey Marketing, die später in teilen 

zum unternehmen uVDruckerei ver- 

schmolzen. „Dort stieg ich als Be- 

triebsleiter ein und belegte parallel  

einen Kurs industriemeister Print & 

Digital“, erinnert sich clüsserath. „Viele 

Jahre später gab der damalige inha-

ber Wolfgang Meyer das geschäft auf 

und bot mir dieses zum Kauf an. ich 

Paradebeispiel
iW Druck und uVDruckerei sichern mit Fusionen wirtschaftliches Überleben
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bernHard ClüsseratH
inhaber

die uvdruckerei e. k.

t +49 221 65060-561

mail@dieuvdruckerei.de 

www.dieuvdruckerei.de

beschloss jedoch, keine Maschinen, 

sondern lediglich den vorhandenen 

Kundenstamm, internetseiten und 

telefonnummern zu übernehmen.“ 

seit 1. Juni 2012 führt clüsserath die 

uVDruckerei erfolgreich als einzel- 

unternehmer und nutzt freie Pro-

duktionskapazitäten bei anderen 

Druckunternehmen, um den auf-

tragsbestand in Form der Lohnferti-

gung zu erfüllen. „um auch weiter-

hin den vorhandenen Druckumsatz 

zu platzieren und gar zu erweitern, 

war ich in den vergangenen Jahren 

immer auf der suche nach Koope-

rationen“, erklärt der 55-Jährige. „ich 

begutachtete insgesamt neun unter-

nehmen, aber erst bei der iW Drucke-

rei bin ich wirklich neugierig gewor-

den und habe mich detaillierter mit 

dem geschäftsmodell beschäftigt.“

grosses PotenziaL

„nach einer eingehenden analyse 

fand ich viele argumente, die für eine 

Übernahme sprachen“, betont clüs-

serath. Das unternehmen zeichnet 

sich durch ein hoch qualifiziertes Per-

sonal aus – darunter drei Meister, fünf 

gelernte Drucker und vier gelernte 

Buchbinder. trotz insolvenz arbeitete 

der zum teil langjährige Mitarbeiter-

stamm die aufträge in einer hohen 

Qualität und mit viel Motivation ab. 

„Überzeugt hat mich ebenfalls der 

sehr gute und moderne Maschinen-

bestand. erst im november 2016 

hatte der vormalige geschäftsführer 

in eine topmoderne, neue Druckma-

schine typ Man roland evolution 709 

investiert. Mit dieser und den wei-

teren effizienten Druckmaschinen 

grenzt sich das unternehmen zum 

direkten Wettbewerbsumfeld ab,  

einmal im Bereich des uV-Bogenoff-

setdruckes und außerdem im seg-

ment des ökologischen Druckes. im 

umkreis von 100 Kilometern findet 

man keine vergleichbare Druckerei 

mit dieser Produktrange.“ 

Finanzierung ÜBer  
saLe & Buy BacK

Der geschäftsbetrieb wurde offizi-

ell am 1. august 2017 übertragen. 

Bernhard clüsserath übernahm den 

großteil der Belegschaft, welche er 

in die neu gegründete Firma indus- 

trie + Werbedruck Herford gmbH 

überführte. „Diese fungiert nun 

als reine Produktionsgesellschaft, 

die das operative geschäft über-

nimmt und vorhandene Überkapa-

zitäten aus dem auftragsbestand 

der uVDruckerei ausgleicht.“ Die 

assets des insolventen altunterneh-

mens wurden von der uVDrucke-

rei erworben und an die neue 

Produktionsgesellschaft vermie-

tet. „Die Finanzierung ermöglich-

te ich über das sogenannte sale &  

Buy-Back-Verfahren bei der Maturus 

Finance“, erklärt clüsserath. „an den 

Kontakt bin ich über mein netzwerk 

gekommen. ich war neben dem klas- 

sischen Bankkredit auf der suche 

nach einer schnellen und flexiblen 

Finanzierungslösung, denn gera-

de in sanierungsphasen ist beim 

Beschaffen von Kapital die zeit ein 

wichtiger Faktor. und genau das 

wird bei der Maturus Finance groß- 

geschrieben: Von der erstanfrage 

über die Prüfung der Werthaltig-

keit der assets bis hin zur auszah-

lung des Kaufpreises benötigte das 

team um carl-Jan von der goltz 

nur wenige Wochen.“ ausgestattet 

mit frischen finanziellen Mitteln ist 

dem unternehmen der erfolgrei-

che neustart gelungen. Den Weg 

für den langfristigen erfolg in der 

Druckereibranche sieht Bernhard 

clüsserath in dem Full-service- 

Modell aus einer Hand, in einer 

strukturierten und schlanken Pro-

duktion sowie spezialisierungen in 

der angebotspalette. „genau diese 

erfolgsfaktoren habe ich mir mit 

der Übernahme der iW Druck ge-

sichert“, so clüsserath stolz.

Frank sCHOrisCH
ra und Fachanwalt für insolvenzrecht

pluta rechtsanwalts GmbH 

t +49 5221 17487-90

herford@pluta.net

www.pluta.net

sale & buy baCk 
der Mietkauf unterscheidet sich in wesentlichen details vom leasing. dabei wird 

Maturus Finance zwar juristischer eigentümer mit eigentumsvorbehalt, wirtschaft- 

licher eigentümer bleibt jedoch der Mieter, der die Maschinen in seiner bilanz wei-

ter abschreibt. Mit zahlung der letzten rate geht das juristische eigentum an den 

Mieter zurück. somit ist der Mietkauf vergleichbar mit einem Finanzierungskauf.
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Die Beratungsgesellschaft Dr. Wie-

selhuber & Partner gmbH untersuch- 

te in der studie Finanzierung 2020, 

wie sich die Finanzierungsbedin-

gungen in Deutschland verändern 

und welche auswirkungen das 

speziell auf Familienunternehmen 

haben kann. christian groschupp, 

Mitglied der geschäftsleitung und 

Leiter competence center Finance, 

berichtet darüber im interview. 

Herr Groschupp, derzeit scheint es 
in deutschland eine komfortable  
Finanzierungssituation zu geben. 
Man hat fast das Gefühl, dass sich 
unternehmen darauf ausruhen 
und sich wenig Gedanken über ihre 
strategische Finanzierungsstruk-
tur machen. werden die bedingun-
gen auch künftig so bleiben?

christian groschupp: Das Finanzie-

rungsumfeld befindet sich bereits 

in einem tief greifenden Wandel. Die 

Digitalisierung und die zunehmende 

regulierung des Bankensektors wer-

den die unternehmensfinanzierung 

verändern. Der richtige Finanzie-

rungsmix wird künftig noch viel grö-

ßeren einfluss auf den strategischen 

Handlungsspielraum und unterneh-

merische Freiheitsgrade darstellen, 

insbesondere für Familienunterneh-

men mit ihren Besonderheiten.

 

wie verändern die zunehmenden 
regularien die Handlungsfähigkeit  
der banken?
 

christian groschupp: nach der Fi- 

nanzkrise gibt es neue Vorschriften 

für die Banken: ein reigen an natio-

nalen regelungen sowie die einfüh-

rung von Basel iii sorgte einerseits 

dafür, dass die globalen Banken 

heute nach angaben der WeLt 

über ein rund 1.500 Milliarden euro 

dickeres risikopolster verfügen als 

in den Jahren der Krise 2007 / 2008. 

sie kämpfen aber auch mit den 

Folgen der regulatorik, die immer 

noch weiter verschärft wird. ein 

Beispiel: Mit einführung von iFrs 9 

muss jedes einzelne engagement in 

der Bilanz zum aktuellen Marktwert 

angesetzt werden, was eine höhe-

re Hinterlegung von eigenkapital 

zur Folge haben wird. Der Druck 

steigt, zum Beispiel sanierungsen-

gagements mit einhergehendem 

Wertberichtigungsbedarf, weiterzu-

verkaufen. es ist zudem davon aus-

zugehen, dass Banken kaum neue 

Kreditengagements begleiten, die 

aus ihrer sicht risikobehaftet sind. 

Die Folge: Die Bonitätsschere bei 

der Kreditvergabe wird deutlich 

weiter auseinandergehen.

werden banken auch künftig der 
Finanzierungspartner nummer eins 
bleiben? 
 

christian groschupp: Wir erleben in 

Deutschland einen Wandel in den 

Finanzierungsstrukturen. Die meis-

ten unternehmen waren bisher sehr 

hausbankorientiert. aufgrund der 

beschriebenen situation werden 

andere Finanzierungsformen und 

Partner hier künftig eine stärkere 

rolle spielen. 42 Prozent der befrag-

ten Familienunternehmen erwarten, 

dass sich der zugang zu klassischem 

Fremdkapital über Banken sowie 

sparkassen erschwert und der anteil 

dieser Finanzierungen sinkt. sie 

gehen im ergebnis davon aus, dass 

alternative Player, wie zum Beispiel 

Fintechs oder der Kapitalmarkt, an 

Bedeutung gewinnen.

wie offen sind deutsche Familien-
unternehmen gegenüber vermeint-
lich neuen Finanzierungsansätzen?
 

christian groschupp: international 

überwiegen bereits bankenunab-

hängige Finanzierungsformen, in 

deutschen Familienunternehmen 

spiegelt sich der anstehende Para-

digmenwechsel noch nicht wider. so 

gewinnt für 61 Prozent der entschei-

der die Mittelbereitstellung durch 

die gesellschafterseite an Bedeu-

tung, 57 Prozent setzen auf eine 

steigerung der innenfinanzierung –  

Finanzierung 2020: Herausforderungen  
und trends in Familienunternehmen
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beides im ergebnis mit weitem 

abstand „interne Quellen“. 42 Pro- 

zent gehen davon aus, dass der 

Kapitalmarkt als mögliche Finanzie-

rungsquelle für sie wichtiger wird.  

33 Prozent sehen im einsatz von 

Mezzanine-Kapital eine Möglichkeit, 

die eigenkapitalbasis zu stärken, und  

26 Prozent in der zusammenarbeit 

mit einem Private equity investor. Der 

Wunsch, eher auf Mezzanine-Finan-

zierungen zu setzen als auf Beteili-

gungskapital, zeigt, dass die gesell-

schafter von Familienunternehmen 

externe eingriffs- und Kontrollrech-

te vermeiden, soweit es möglich ist. 

eine steigende Bedeutung sehen die 

Befragten außerdem bei alternativen 

assetbasierten Finanzierungsinstru-

menten wie Leasing und Factoring. 

wie laufen entscheidungsprozes-
se zu Finanzierungsthemen häufig 
in Familienunternehmen ab und 
wie sind diese in der regel in die 
Gesamtstrategie eingebunden?
 

christian groschupp: in der regel  

sind Finanzentscheidungen durch  

eine starke informelle einfluss- 

nahme der Familie gekennzeichnet, 

wie 82 Prozent der befragten unter-

nehmen bestätigten. Bei mehr als der 

Hälfte führen anstehende Finanzent-

scheidungen häufig oder regelmä-

ßig zu Konflikten im gesellschafter- 

oder Familienkreis. 56 Prozent gaben 

zudem an, dass sie lediglich anlass- 

bezogen entscheiden, wenn zum 

Beispiel konkrete investitionen anste-

hen. notwendiger Finanzierungsbe-

darf ergibt sich hier in den nächs-

ten ein bis zwei Jahren vor allem in 

zusammenhang mit organischem 

Wachstum, der zunehmenden inter-

nationalisierung sowie der digitalen 

transformation. Lediglich zwölf Pro-

zent überprüfen regelmäßig unter 

strategischen gesichtspunkten ihre 

Finanzierungsstruktur, nur fünf Pro-

zent haben einen formalisierten Pro- 

zess bei Finanzentscheidungen. Hier 

gibt es deutlichen nachholbedarf 

zur Professionalisierung des Finan-

zierungsprozesses und der gesamt- 

strategischen Betrachtungsweise. 

wie lässt sich eine nachhaltige 
Finanzierungsstruktur in Familien-
unternehmen aufbauen?
 

christian groschupp: eine Finanzie-

rung sollte strategisch strukturiert 

werden, nicht anlassbezogen. eine 

wichtige rolle spielen dabei der 

familiäre und gesellschaftsrechtli-

che rahmen, das geschäftsmodell 

sowie die jeweilige entwicklungs-

phase des unternehmens. es ist bei-

spielsweise ein großer unterschied 

für den optimalen Mix, ob sich ein 

unternehmen in einer Wachstums-

phase befindet oder kurzfristig die 

nachfolge ansteht. es muss gelin-

gen, eine intelligente Kombination 

aus Finanzierungsbedarf und Finan-

zierungsformen zu schaffen, unter 

zeitlichen sowie risikogesichtspunk-

ten. ziel ist es, strategische Liquidität 

oberhalb des operativen geschäfts, 

zum Beispiel in einer Finanzholding 

statt im unternehmen als gebunde-

nes eigenkapital, aufzubauen. Wir 

sprechen in diesem zusammen-

hang von „liquidem eigenkapital“. 

Hierdurch bleiben Handlungsspiel-

räume auch in sondersituationen für 

die gesellschafter erhalten, die sich 

zukünftig mehr wie investoren in 

puncto Finanzierung verhalten. Hier-

für kann ein ganzheitliches Finan-

zierungskonzept als teil der unter-

nehmensstrategie entwickelt wer-

den. rein anlassbezogene Finanz- 

entscheidungen, die meist nach 

Bauchgefühl und ohne ausreichen-

de Datenbasis geschehen, müssen 

der Vergangenheit angehören.

CHristian GrOsCHupp
leiter Competence Center Finance 

dr. wieselhuber & partner GmbH  

unternehmensberatung 

t +49 89 28623-117 

groschupp@wieselhuber.de

www.wieselhuber.de

HinterGrund zur studie 
schriftlich befragt wurden entscheider in Familienunternehmen. dazu gehörten  

Gesellschafter, Geschäftsführende Gesellschafter, Fremdgeschäftsführer und  

beiräte. der rücklauf betrug 136 Fragebögen. Mit zwölf studienteilnehmern aus der  

Gruppe der Familienunternehmen führte die dr. wieselhuber & partner GmbH  

vertiefende interviews. parallel wurden banken und sparkassen zu den gleichen  

themenkreisen befragt, es gab 190 rückläufer.

aufgrund der komplexität des themas und des umfangs der studie haben wir uns 

im interview auf einige teilbereiche konzentriert. weiterführende informationen 

und die ausführlichen studienergebnisse gibt es unter www.wieselhuber.de
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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


