Private Equity im Mittelstand

Firmen erfolgreich
weiterentwickeln

Unternehmer um die 60 stehen oft vor
einem Dilemma: Thre korperliche
Konstitution ist hervorragend, sie sind
voller Tatendrang - dennoch kommen
sie nicht umhin, die Stabiibergabe fiir
ihr Unternehmen zu planen. Ein ein-
schneidender Schritt, der rechzeitigin
Angriff genommen werden sollte.
Denn derartige Umbriiche in mittel-
standischen Unternehmen - ein Gene-
rationswechsel oder auch die Finan-
zierung von Wachstum - miissen wohl
iiberlegt sein, Finanzierungsalterna-
tiven zum Bankkredit sind gefragt. Be-
teiligungsgesellschaften der Sparkas-
sen haben sich in solch bewegten
Zeiten schon oft als Partner bewahrt.
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ie BDL Trommelmotoren GmbH
D in Wassenberg, ein tiber 20 Jah-

re alter Hersteller von Trommel-
motoren fur die Fordertechnik, hat die
Nachfolgefrage rechtzeitig geregelt: Vor
funf Jahren boten die damaligen Ge-
sellschafter das gut gehende und eigen-
kapitalstarke Unternehmen den drei
angestellten BDL-Managern zum Kauf
an (Management-Buy-out). Die Uber-
nahmefinanzierung stellten die neuen
Eigner gemeinsam mit der Aachener S-
UBG auf die Beine, einer Unterneh-
mensbeteiligungs- und Tochtergesell-
schaft von mehreren regionalen Spar-
kassen. Einen Teil des Eigenkapitals
brachte das neue Management auf, die
ubrigen Mittel fiir den Erwerb sowie die
erforderliche Refinanzierung des Ma-
nagements fir diese Transaktion reali-
sierte ein Konsortium aus drei regio-
nalen Sparkassen. Die S-UBG baute die
Eigenkapitalquote der Ubernahmege-
sellschaft mit ihrer Kapitalbereitstel-
lung - einer Mischung aus offener und
stiller (mezzaniner) Beteiligung — auf
deutlich tiber 50 Prozent aus.

Mit der gewdhlten Transaktionsfi-
nanzierung war die Basis fir eine ge-
sunde Weiterfihrung des Unterneh-
mens gelegt. Die Manager besafRen auf
Grund ihres hohen personlichen Ein-
satzes sogar die Anteilsmehrheit an
BDL. Als nachstes nahmen sie das ge-
plante Wachstum bei dem Trommelmo-
torenhersteller in Angriff. Der Umsatz
verdoppelte sich in den folgenden finf
Jahren bei steigender Rentabilitat und
Mitarbeiterzahl auf etwa 25 Millionen
Euro. BDL wurde auch im internationa-
len Markt zu einer festen GréRRe in ih-
rem Geschaft. Eine Erfolgsstory — ange-
stoBen durch die Vermittlung der Spar-
kasse an die Beteiligungsgesellschaft.

Comeback des
Firmenkundengeschifts

Die Sparkassen sind fiir die Finanzie-
rung des deutschen Mittelstands einer
derwichtigsten Partner. Beivielen deut-
schen Banken hat das Firmenkunden-
geschéaftin den letzten Jahren brach ge-
legen: Gekennzeichnet durch knappe
Margen bei hohen Risiken galt es bis vor
kurzem noch als ausgesprochener Wer-
tevernichter — mit der Folge, dass sich
viele Banken dem Geschaftssegment
abwandten und den Markt und den
deutschen Mittelstand insbesondere
den Sparkassen tuberlief3en. Dies hat
sich nun offensichtlich wieder etwas
gewandelt. Das Firmenkundengeschaft
erlebt derzeit ein beeindruckendes
Come Back. Um in diesem umkampften
Marktsegment bestehen zu kénnen,
sind innovative Strategien gefragt, so-
wohl aus Banken- als auch aus Unter-
nehmersicht. Fiir den Kundenbetreuer
gilt es, die Entwicklung vom ,Kreditspe-
zialisten“ zum ,strategischen Partner*
zu durchlaufen. Dessen Fokus muss auf
Losungsorientierung fiir den Unterneh-
menskunden und auf dem Gesamter-

trag am Kunden liegen.

Aus Sicht des Unternehmers ist die
Bereitschaft zur Offnung fiir alternative
Finanzierungskonzepte gefragt. Denn:
Der Mittelstand steht mitten in einem
Prozess tiefgreifender Umbriche. Glo-
balisierung, beschleunigter Struktur-
wandel und intensiver Wettbewerbs-
druck haben neue Rahmenbedin-
gungen geschaffen. Zugleich hat sich
das Finanzierungsumfeld grundlegend
gewandelt, miissen Banken und Spar-
kassen durch Basel IT ihr Ausfallrisiko
bei der Kreditvergabe minimieren. Mit-
telstandler klagen daher haufiger als
frither tiber Schwierigkeiten, einen Kre-
dit zu erhalten, denn Banken achten
starker als bisher auf eine solide Eigen-
kapitalausstattung der Unternehmen.
SchlieRlich ist eine gute Eigenkapital-
quote unbestritten die wichtigste Vor-
aussetzung fiir Wachstum und unver-
zichtbar als Risikopuffer.

Eigenkapitalquote:
Chronisch schwach

Nach Angaben der deutschen Bundes-
bank liegt die Eigenkapitalquote in
Deutschland im Durchschnitt bei 17
Prozent - ein Wert, der viel zu niedrig
ist. Im internationalen Vergleich verfi-
gen die deutschen Unternehmen schon
lange tiber deutlich zu wenig Eigenka-
pital. Um diese Quote zu steigern, eine
der dringendsten Aufgaben des Mittel-
stands, reicht allein die Thesaurierung
von Gewinnen nicht aus. In der Praxis
haben die Unternehmen daher auch
langst damit begonnen, tiber Alterna-
tiven nachzudenken. Gerade in Phasen
des Wachstums, bei Gesellschafter-
wechsel oder in der Nachfolgeregelung
bieten Beteiligungsgesellschaften ei-
nen hohen Mehrwert. Dieses Geschaft,
das mit dem Oberbegriff Private Equity
uberschrieben ist, hat sich in den letz-
ten zwei Jahren rasant entwickelt: In
Deutschland nehmen Finanzinvestoren
heute einen wichtigen Part bei der
Nachfolgeregelung, Expansion oder
Umstrukturierung mittelstandischer
Unternehmen ein. Nationale und inter-
nationale Beteiligungsfonds sammeln
dafiir Kapital von institutionellen und
privaten Investoren ein. Was kann aber
—in einem Markt, der von in- und aus-
landischen Fonds gepragt ist — die von
regionalen Sparkassen getragene Betei-
ligungsgesellschaft den mittelstan-
dischen Unternehmen bieten?

Starkes Bindeglied zwischen
Unternehmen und Sparkassen

Die Aachener Beteiligungstochter der
Sparkassen, S-UBG AG, wird hdaufig zu
diesen komplexen Themenstellungen
zu Rate gezogen — sowohl von den Fir-
menkundenberatern als auch von den
Unternehmern. Wertvoll ist dabei vor
allem die Ndahe zum Kunden: Durch die
standige Prasenz der Beteiligungsge-
sellschaft konnen Losungen in persén-
lichen Gesprachen diskutiert und an-
schlieend flexibel umgesetzt werden.
Regionale Verbundenheit bringt auch
eine ,gemeinsame Sprache® mit sich.
So kénnen oft die Mentalitdt des Unter-
nehmers und das Firmenumfeld sehr
gut eingeschatzt werden.

Die S-UBG versteht sich als Partner
auf Zeit. Dazu gehort, dass beide Seiten
sich aufeinanderverlassen kénnen und
kein Schritt ohne Kenntnis und Einver-
standnis des anderen erfolgt. Nur so
kann sich ein Unternehmerauch in her-
ausfordernden Situationen auf den In-
vestor verlassen.

m Der Autor ist Mitglied des Vorstandes
der S-UBG AG Unternehmensbeteili-
gungsgesellschaft fiir die Regionen Aa-
chen, Krefeld und Ménchengladbach.



