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SCHNELLCHECK

Die Zukunft ist digital. Ihr Unternehmen auch?

Experten sind sich einig: Digitalisierung ist der Schlussel,
um konkurrenzfahig zu bleiben! Deshalb sollte kein Un-
ternehmen diesen Trend verschlafen, sondern wissen, wo
es in Sachen digitaler Wandel steht.

MACHEN SIE JETZT DEN TEST!

Beantworten Sie in nur wenigen Minuten zwolf Fragen
und finden Sie heraus, wie smart und digital Ihr Unter-
nehmen aufgestellt ist.

Das Ergebnis gibt es sofort: Sie erhalten eine fundierte
und professionelle Auswertung, die nicht nur die Chancen

Hier geht's zum kostenlosen
Smart-Company-Schnellcheck:
smartcompanytest.creditshelf.com

Anzeige

Ihres Unternehmens aufzeigt, sondern lhnen auch Hand-
lungsempfehlungen gibt. Damit konnen Sie Themen wie
Industrie 4.0, Internet of Things oder digitale Kunden-
kommunikation in lhrem Haus weiter vorantreiben.

Unterstitzt durch Partner aus Wissenschaft und
Wirtschaft:

Der Smart-Company-Schnellcheck wurde gemeinsam
mit der Universitat Paderborn, der Ostbayerischen Tech-
nischen Hochschule Regensburg, der Unternehmensbe-
ratung KPMG und dem DUB UNTERNEHMER-Magazin
entwickelt.




Liebe Leserinnen und liebe Leser,

wie halten Sie es mit der Transfor-
mation? Gehen Sie gezielt Veran-
derung an? Oder zdgern Sie noch,
wollen erst einmal sehen, was genau
da auf Sie zukommt? Die Studie ,Indus-
trieller Mittelstand und Finanzierung 4.0" hat
gezeigt, wie gespalten Unternehmer derzeit sind:
Themen wie Big Data in der Liquiditatsplanung sind zwar
keine Zukunftsmusik mehr, jedoch gehen Mittelstand-
ler Innovationen oft noch zu spat an. Dabei kann eine
Wir-warten-erst-einmal-ab-Mentalitat gefahrlich sein.
Schnell haben einen die globalen Entwicklungen einge-
holt und man ist aus dem Rennen.

Anpassung, Wachstum, Weiterentwicklung - es ist im-
mer wieder erstaunlich, wie viele Gesichter der Wandel
hat. Das kann die EinfUhrung einer smarten Lésung for
das Personalmanagement sein, die Neuausrichtung von
Produkten und Geschaftsmodell, der Kauf eines anderen
Unternehmens oder - wie in unserem Fall - der Gang an
die Borse. Sie konnen als Unternehmer sicher Ihre ganz
eigene Geschichte erzahlen.

Aufschlussreich ist auch der Blick in die Historie des Kre-
ditwesens. Sie ist ein gutes Beispiel fur Transformation:
Eine standige Abfolge von Veranderungen und notwendi-
gen Anpassungen. Was wir bei der Arbeit an dem Beitrag
gelernt haben: Nie war es so leicht wie heute, an Kapital
zu kommen. Das ist eine gute Nachricht fur Mittelstand-
ler, bringt aber auch neue Herausforderungen mit sich:

Editorial

Editorial

Unternehmer missen genau wissen, was sie wollen und
wie sie ihre Ziele optimal finanzieren. Liquiditat wird im-
mer starker zur Frage der richtigen Strategie und eines
individuellen Finanzierungsmix. Denn, ob Start-up oder
mittelstandischer Traditionsbetrieb, es gibt fur fast jede
Sitvation und Herausforderung eine passende Finanzie-
rungsmoglichkeit - die Beitrage Uber Kuhne Anlagenbau
und deinSchrank.de zeigen dies anschaulich.

Die vorliegende Ausgabe unseres Magazins steckt voll sol-
cher Geschichten des Wandels. Es berichtet von Heraus-
forderungen, Chancen und Risiken. Wir winschen uns,
dass sie daraus wichtige Impulse fir lhre Arbeit gewin-
nen konnen und neue Ideen, Ansichten und Lésungen
kennenlernen.

Sie stecken mitten in der Veranderung? Und bendtigen
ganz konkret Unterstitzung? Dann stehen wir und un-
ser Netzwerk |hnen gern zur Seite. Denn fur uns heifit
Transformation immer auch Kooperation. Lassen Sie uns
zusammen mehr bewirken!

Dr. Tim Thabe
Grondungspartner und
Vorstandsvorsitzender creditshelf
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WELTWIRTSCHAFT IM UMBRUCH

Handelskonflikte und Klimawende fordern Mittelstand heraus

Er stellte die Fragen:
Prof. Dr. Dirk Schiereck

Mitglied des Aufsichts-
rats creditshelf AG,
Leiter des Fachgebiets
Unternehmensfinan-
zierung TU Darmstadt

Markte stehen niemals still, sondern befinden sich in
standigem Wandel. Deshalb missen Unternehmen
fortlaufend daran arbeiten, sich erfolgreich zu posi-
tionieren. Dabei konnen die markt- und geopoliti-
schen Rahmenbedingungen die eigene wirtschaft-
liche Entwicklung entweder positiv oder negativ
beeinflussen. Neben den klassischen Zukunftsthe-
men ,Digitalisierung” und ,Fachkraftemangel” haben
sich in den letzten Monaten zusatzliche Verande-
rungen herauskristallisiert, die den Mittelstand vor
groBBe Herausforderungen stellen. Gemeinsam mit
Dr. Matthias Holzamer, Mittelstandsexperte und Part-
ner beim Beratungsunternehmen Roland Berger, be-
leuchten wir diese aktuellen Trends naher.

Gibt es markante Trends, die die wirtschaftliche Ent-
wicklung mittelstandischer Unternehmen bedrohen?

Dr. Holzamer: Es gibt zwei grofie markt- und konjunktur-
bestimmende Themen, die sich speziell in den vergange-
nen Monaten hervorgetan haben: Deglobalisierung und
Klimapolitik. Unter Deglobalisierung versteht man, dass
sich einige Wirtschaftsnationen verstarkt auf den eigenen
Binnenmarkt konzentrieren und zunehmend protekti-
onistisch agieren. Diese Entwicklung wird mafigeblich
durch die globalen wirtschafts- und geopolitischen Kon-
flikte getrieben: Wir haben einen chinesisch-amerikani-
schen Handelsstreit sowie einen drohenden ungeregelten
Brexit - um nur zwei Krisenherde zu nennen. Das schurt
naturlich Unsicherheiten und hat letztendlich negative
Auswirkungen auf die Exportumsatze der deutschen Un-
ternehmen und insbesondere des Mittelstands. Der zwei-
te markante Trend ist die Energiewende, welche durch die
Fridays-for-Future-Bewegung eine neue Dynamik erlangt
hat. Die Abkehr von fossilen Energietragern wird auf jeden
Fall mit erhéhten Kosten verbunden sein. Fur innovative
Unternehmen birgt die Energiewende sicherlich Chancen,

Dr. Matthias Holzamer

Dr. Matthias Holzamer ist Partner im Kompe-
tenzzentrum ,Restrukturierung, Performance,
Transformation & Transaktion” bei Roland
Berger in Frankfurt. Er berat unter anderem
mittelstandische Unternehmen in den Bereichen
Unternehmenstransformation, Restrukturierung

und Unternehmensfinanzierung.

3 Fragenan..

aber es werden in vielen Unternehmen auch starke und
mitunter kostenintensive Veranderungen in den Prozes-
sen oder bei den Produkten anstehen.

Wie missen sich Unternehmen anpassen, wenn sie
weiterhin am Markt bestehen wollen?

Dr. Holzamer: Der Welt- und damit auch der Au3en-
handel verlieren aktuell an Bedeutung mit unklarem
Ausgang. Die deutsche Wirtschaft muss dem drohenden
Exportrickgang die Stirn bieten. Dafir sollten sich die
Unternehmen auf ihre Wurzeln konzentrieren - sowohl
was ihr Kerngeschaft als auch ihre Kernregion betrifft.
Mit einem starken Binnenmarkt im Rucken lassen sich
internationale Krisen leichter Uberstehen. Beziglich der
Klimapolitik sollten die Unternehmen sehr genau be-
obachten, welche Klimagesetzte verabschiedet werden
und welche Anderungen dadurch auf sie zukommen. Die
Firmen sollten ihre Wertschopfungskette so anpassen,
dass sie beispielsweise eine C0,-Bepreisung nicht aus der
Bahn wirft. Ganz grundsatzlich muss sich der Mittelstand
noch viel starker auf weltwirtschaftliche Veranderungen
vorbereiten und auch in Krisenzeiten schnelle Anpas-
sungsfahigkeit beweisen.

Welche Branchen sind besonders betroffen?

Dr. Holzamer: Naturlich sind alle Branchen im steten
Wandel - schlieBllich mussen sich alle Unternehmen an
Marktentwicklungen anpassen. Allerdings beeinflussen
die jeweiligen Trends die einzelnen Branchen unter-
schiedlich stark. Die Automobilbranche befindet sich bei-
spielsweise gerade voll im Epizentrum. Die Energiewende
und der Deglobalisierungstrend treffen diese Unterneh-
men extrem hart. Auch das produzierende Gewerbe ruckt
immer mehr in den Fokus, denn auch fur diese Branche
bergen Themen wie C0,-Bepreisung und Exportrickgang
grof3e Risiken.

Dr. Matthias Holzamer
Roland Berger GmbH
Opernlurm,

Bockenheimer Landstrafe 2-8
60306 Frankfurt am Main
Deutschland

E-Mail: Matthias.Holzamer@rolandberger.com
Telefon: +49 B9 29924-6401
Fax: +49-69-29924-6502

Kontakt
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Entschlief3t sich ein Mittelstandler oder ein
junges Wachstumsunternehmen fir einen
Borsengang, steht ihm ein komplexer Pro-
zess bevor. Strukturierte Planung ist hierbei
das A und 0. Doch wer gut Gber die Ablaufe
informiert ist, die Voraussetzungen erfullt
und auf erfahrene Partner zahlen kann, for
den ist das Verfahren eine lésbare Aufgabe.

Voraussetzungen fir das Listing
an der Borse

Die Deutsche Borse bietet Unternehmen
unterschiedliche Wege an den Kapitalmarkt.
Je nach Wahl des Borsensegments missen
Emittenten fur ein Listing an der Frankfurter
Wertpapierborse unterschiedliche Einbezie-
hungsvoraussetzungen erfillen. In  Europa
stehen Unternehmen, die sich Mittel auf dem
Kapitalmarkt beschaffen wollen, zwei Wege
offen: einmal der EU-regulierte Markt und zum

anderen der borsenregulierte Markt, auch Frei-
verkehr genannt.

Im EU-regulierten Markt gibt es den General
Standard und den Prime Standard - ein Teilbe-
reich mit erhohten Transparenzanforderungen.
Im Freiverkehr gibt es das Segment Scale. Die
Wahl des Borsensegments ist abhangig von
den Zielen, die das Unternehmen mit dem
Borsengang anstrebt, den Investoren, die man
vorrangig erreichen mochte und auch von dem
Maf an Transparenz, das gewahrleistet werden
soll. Der Prime Standard stellt an der Frankfur-
ter Wertpapierborse und sogar europaweit das
Segment mit den hochsten Anforderungen dar.
So mUssen Unternehmen im Prime Standard
beispielsweise zwingend einen Konzernab-
schluss nach International Reporting Standards
(IFRS) oder einem von der EU als gleichwertig
anerkannten Rechnungslegungsstandard er-
fullen. Zudem mUssen sie eine Berichtshistorie
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von mindestens drei Jahren vorweisen. Nur
Unternehmen, die zum Prime Standard zu-
gelassen sind, konnen in die Auswahlindizes
DAX®, MDAX®, SDAX® oder TecDAX® auf-
genommen werden. Emittenten im General
Standard fir Aktien erfillen die gesetzlichen
Mindestanforderungen des EU-regulierten
Marktes. Fur ein Listing in Scale, dem Segment,
das sich besonders fur kleine und mittlere Un-
ternehmen anbietet, ist hingegen eine Rech-
nungslegung nach Handelsgesetzbuch (HGB)
ausreichend. Unternehmen, welche ein Listing
in Scale anstreben, mussen auBerdem drei
von fOnf weiteren Zulassungskriterien erfullen
(mehr dazu in der Infobox, Seite 8).

Um die Zulassungsfolgepflichten zu erfil-
len, ist es fir viele Unternehmen notwendig,
die Organisationsstruktur anzupassen. Dazu
zahlen unter anderem effiziente Controlling-
Instrumente, die Umstellung auf internationale



Rechnungslegungsstandards (im Prime Stan-
dard), ein effektives Risikomanagement sowie
die Qualifikation der Fach- und FUhrungskrafte.

Die drei Phasen bis zum Handelsstart

Die Vorbereitung auf einen Borsengang bringt
strukturelle und regulatorische Anforderun-
gen mit sich. Doch eine gute Planung und
frohzeitige Aufstellung eines Zeitplans helfen,
mit der Komplexitat umzugehen und den
entstehenden Aufwand meist innerhalb eines
Jahres zu bewaltigen. Das Initial Public Offering
(IPO) - wie der Bérsengang in der Fachsprache
heifit - umfasst in der Regel mehrere Phasen:
Planung und Vorbereitung, Strukturierung, Re-
alisierung und letztlich die Preisbildung am Tag

des Handelsstarts.

c Planungs- und Vorbereitungsphase

Zuerst werden die grundlegenden Voraus-
setzungen fUr den IPO geschaffen. In einem
Erstgesprach mit der Deutschen Borse
ist Raum fUr die Fragen des zukunftigen
Emittenten. Unternehmen erfahren dabei,
wie die Deutsche Borse und ihre Capital
Market Partner sie auf dem Weg an die
Borse unterstitzen - etwa bei borsenrecht-
lichen und gesetzlichen Aspekten oder mit
Banken-Roadshows und IPO-Workshops.
Es folgt der Beauty Contest, bei dem sich
Banken prasentieren, die den IPQ des Un-
ternehmens begleiten machten. Dieser
erleichtert die Auswahl der sogenannten
Konsortialbank, die insbesondere bei der
Platzierung der Wertpapiere unterstitzt.

e Strukturierungsphase

Je nach gewUnschtem Listing-Segment
schafft das Unternehmen nun Strukturen,
die die rechtlichen Voraussetzungen bei-
spielsweise bei Rechnungswesen und Con-
trolling erfullen. In der Strukturierungspha-
se wird zudem ein detaillierter Projektplan
erarbeitet, welcher Unternehmens- und
Finanzierungsstrategien zusammenfuhrt.
Der Projektplan sieht die Entwicklung
einer Equity Story und des Emissionskon-
zepts vor, welche die Erfolgsfaktoren und
weitere Informationen zum Unternehmen
zusammenfassen. Auflerdem wird die Due
Diligence durchgefuhrt. Dies ist eine Pro-
fung zur Wertfindung des Unternehmens.
Sie liefert Informationen, die anschliefend
in das zentrale Angebotsdokument, den
Wertpapierprospekt, einflieien.

e Realisierungs- und

Preisbildungsphase

Nachdem die BaFin den Wertpapier-
prospekt gebilligt hat, veroffentlicht der
Emittent ihn und wirbt bei Analystenge-
sprachen und einer Investoren-Roadshow
fur seinen Borsengang. Die Aktien werden
bei institutionellen Investoren und Uber
die Zeichnungsfunktionalitat DirectPlace
der Deutsche Borse AG bei privaten In-
vestoren platziert. DirectPlace erreicht
Investorengruppen wie Family  Offices,
Vermogensverwalter und  Privatanleger.
In der Zeichnungsphase entscheiden die
Investoren, ob und zu welchem Preis sie
investieren machten. Der Emittent und die
Bank bestimmen anhand der Angebote den
Emissionspreis. Die Zuteilung an Investoren
erfolgt.

Nun steht der Borsengang unmittelbar
bevor: Bei der IPO-Ceremony auf dem Par-
kett der Frankfurter Wertpapierborse wird
der erste Kurs festgestellt. Damit beginnt
der fortlaufende Handel auf den Handels-
platzen Xetra® und/oder Bérse Frankfurt.

Externe Partner bieten Unterstiutzung

Ein Borsengang ist meist einmalig und hoch-
komplex. Er erfordert daher eine optimale
Vorbereitung. Unternehmen brauchen vor und
nach dem Bérsengang kompetente Experten,
die sie unterstitzen - externe Partner wie
Banken, Kommunikationsagenturen, aber auch
Rechtsanwalte, Wirtschaftsprifer und Steuer-
berater. Das Capital Market Partner-Netzwerk
der Deutschen Borse bietet einen Pool von
Kapitalmarktexperten, um Unternehmen auf

Aus der Praxis




ihrem Weg an den Kapitalmarkt zu begleiten
und auch im Nachgang beratend zur Seite zu
stehen.

Wie unterstitzt die Deutsche Borse noch?

.Wir merken immer wieder, dass es gerade bei
kleinen und jungen Unternehmen wichtig ist,
sie sehr eng zu begleiten. Ein frohzeitiger Kon-
takt zu nicht-borsennotierten Unternehmen
ist uns deshalb besonders wichtig”, sagt Nicole
Maares, Leiterin Issuer Services der Deutschen
Borse. Mit dem Deutsche Borse Venture Net-
work® mochte die Deutsche Borse einen spUr-
baren Unterschied fr die Finanzierungssitua-
tion von jungen, aufstrebenden Unternehmen
in Deutschland erreichen - fir Gronder und
Investoren. Die Deutsche Bérse richtet damit
ihre Expertise auf einen vorbérslichen Bereich,
um auch hier Unternehmen den Zugang zu
Kapital zu erleichtern und Innovationen zu un-
terstitzen, die das Wachstum in Deutschland
und Europa langfristig pragen kénnen. Das
Deutsche Bérse Venture Network® unterstitzt
Wachstumsunternehmen beispielsweise bei
Finanzierungsrunden und bei der Erweiterung
ihres Netzwerkes. ,Sehr wichtig sind uns auch
die Executive Trainings. Am Kapitalmarkt noch
unerfahrene Unternehmer konnen sich damit
auf eine effektive und nachhaltige Unterneh-
mensfUhrung vorbereiten. Diese verbessert,
unserer Erfahrung nach, die Chance auf einen
langanhaltenden Erfolg am Kapitalmarkt signi-
fikant” sagt Maares.

KRITERIEN FUR KMU, DIE DAS SEGMENT
SCALE ANSTREBEN

Von diesen Aspekten mussen Unternehmen mindestens drei erfillen:

e Umsatz von mindestens 10 Mio. EUR

Jahresuberschuss (positiv)

Bilanzielles Eigenkapital (positiv)

Mitarbeiterzahl des Emittenten von mindestens 20 Personen

Kumuliertes, eingesammeltes Eigenkapital von mindestens 5 Mio. EUR

DEUTSCHE BORSE
GROUP

Nicole Maares Kontakt
Leiterin Issuer Services

Deutsche Borse AG

f‘,/

E-Mail: issuerservices@deutsche-boerse.com
Telefon: +49 69-21118-888
www.deutsche-boerse-cash-market.com

Aus der Praxis



BVMW

Bundesverband mittelsténdische Wirtschaft
eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee

GEMEINSAM FUR EINEN <== Wiitelstand.
STARKEN MITTELSTAND.
BVMW

900.000 Stimmen fiir den Mittelstand.

32 starke Partner in der Mittelstandsallianz.

300 Geschaftsstellen bundesweit.

40 Landesvertretungen weltweit.

Uber 2.000 Unternehmerveranstaltungen pro Jahr.

WERDEN SIE JETZT MITGLIED!
www.bvmw.de



RAHMEN
WACHSTUM

STRATE

Der Vorteil von Zukaufen liegt auf der Hand: Unter-
nehmen kénnen schnell und gezielt wachsen. In den
vergangenen Jahren verzeichnete der Markt fur
Unternehmens- oder Anteilsibertragungen deut-
liche Zuwachse. Begunstigt wird dieser Trend unter
anderem durch das stabil-niedrige Zinsniveau an den
Kapitalmarkten.

Wachstum: Auf die Strategie kommt es an

GroBere Unternehmen setzen beim Wachstum oft auf
die Buy-and-Build-Strategie. Dabei werden mehrere
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Betriebe einer Branche zugekauft, um eine Unterneh-
mensgruppe aufzubauen. Neben dem Ausbau der Markt-
macht lassen sich so auch Synergien nutzen. Ein anderer
Zukaufsansatz ist die Diversifikationsstrategie, bei der es
um die Ubernahme von Betrieben geht, die sich produkt-
und marktseitig von denen des Kaufers unterscheiden.
Hier konnen Ziele sein: das ErschlieBen neuer Markte,
die Erganzung des Produktportfolios oder das Vermeiden
sowie Minimieren von Risiken. Diversifikation ist beispiels-
weise dann sinnvoll, wenn sich das eigene Unternehmen
in einem rucklaufigen Marktumfeld befindet.



Fokus Wachstum

SO FINANZIEREN UNSERE PARTNER IHR WACHSTUM

Wie sollte man vorgehen?

Sobald die grundlegenden Ziele feststehen und die Mog-
lichkeiten bekannt sind, werden ein grober Zeitplan sowie
wesentliche Suchkriterien bezuglich der Zielunterneh-
men erarbeitet und gewichtet. Aus diesen Pramissen las-
sen sich meist auch Aussagen zum denkbaren Kaufpreis
oder dem Finanzierungsbedarf ableiten. Anschlieffend
werden erste Transaktionsunterlagen wie ein Unterneh-
mensprofil erstellt und die Suche am Markt gestartet.
Ubernehmen Mittelstandler die Suche selbst, sollten sie
vor der Kontaktaufnahme mit potenziellen Kandidaten
leicht zu beschaffende Informationen begutachten und
fur sich bewerten. So kann man sich schnell und kosten-
gunstig einen ersten Eindruck verschaffen.

Sind externe Berater eingebunden, prufen diese in der
Regel verschiedene Informationsquellen und erstellen
zunachst eine sogenannte Longlist moglicher Ubernah-
mebetriebe. Sie sprechen anschlieBend auch die Ziel-
unternehmen an, unterstitzen bei erstem Interesse beim
Schliefen einer Vertraulichkeitsvereinbarung und be-
gleiten Gesprache. Prifen beide Unternehmer-Parteien
ernsthaft ein mogliches Engagement, bekraftigen sie dies
mit einer unverbindlichen Absichtserklarung. Spatestens
hier sollten entsprechende Fachleute den Prozess mode-
rieren, um mogliche zeit- und kostenintensive Missver-
standnisse zu vermeiden.

Was folgt dann?

AnschlieBend geht es in die Due-Diligence-Prifung.
Dies ist eine detaillierte Profung der wirtschaftlichen,
steverlichen und rechtlichen Gegebenheiten des Ziel-
unternehmens. Im Ergebnis erhalt der Interessent einen
Indikator fUr den Wert des Betriebes, erfahrt etwas Gber
die Starken und Schwachen sowie Risiken eines mog-
lichen Investments. Zuletzt geht es in die Vertrags- und
Kaufpreisverhandlungen, im Idealfall mit dem Ergebnis
der Unterschrift beider Parteien und der anschlieBenden
Umsetzung der Transaktion.

Transaktionsprozess davert mindestens
ein halbes Jahr

Der Kauf eines ,gesunden” Unternehmens zieht sich in
der Regel Uber einen Zeitraum von sechs bis zwolf Mo-
naten. Anders beim Erwerb von Firmen in der Krise, zum
Beispiel im Rahmen einer Insolvenz: Hier ist schnelles
Handeln gefragt, meist innerhalb weniger Wochen oder
Monate. Dafir bietet sich in einem solchen Fall eine inter-
essante Gelegenheit: Ist der operative Kern grundsatzlich
gesund, konnen Unternehmer fur einen guten Kaufpreis
einsteigen und das eigene Wachstum forcieren.

HOVER-GRUPPE AUS KURTEN

Unter dem Motto ,Alles aus einer Hand" bietet die Hover-Gruppe ihren Kunden
Full Service von der Konstruktion Uber die Entwicklung und Produktion bis hin zur
Instandsetzung. Das Wachstum der Gruppe liegt bei 25 Prozent pro Jahr - seit
2010 kommt praktisch jedes Jahr ein neues Unternehmen hinzu. Viele Betriebe
werden aus der Insolvenz heraus gekauft. Fur die Finanzierung der Akquisitionen
fragt die Unternehmensgruppe immer auch ein alternatives Angebot bei credit-
shelf an, um Starken und Schwéchen, Chancen und Risiken der verschiedenen
Finanzierungen miteinander zu vergleichen.

VELOFACTUR AUS HULLHORST

Seit 201 verleiht das Unternehmen Elektrofahrrader und bietet die passen-

de Infrastruktur wie Abstellanlagen, Software und Service. In 2017 stief die
VELOFfactur durch verschiedene GroBauftrage an ihre Grenzen: Das Unternehmen
war auf eine Vorfinanzierung der Wareneinkaufe angewiesen, um die gestiegene
Nachfrage auch bedienen zu kénnen. Als sich keine Bank fur die auftragsbezo-
gene Finanzierung finden lief}, wendete sich der MarktfUhrer fur Pedelecs an
creditshelf und hatte Erfolg. Seither greift VELOfactur immer wieder auf diese
Option zurtck, um Einkaufe fur Projekte im Umfang von 100.000 bis zu mehreren
Mio. EUR vorzufinanzieren.

TEGOS AUS OSTRACH

Auch beim Wohnmobil- und Caravanausstatter tegos fUhrte ein GroBauftrag zu
einem deutlichen Wachstumsschub. Das Unternehmen hatte schon lange und
vertrauensvoll mit seiner Hausbank zusammengearbeitet, war aber dennoch auf
der Suche nach einem weiteren Partner fur eine mehrjahrige Uberbrickungsfi-
nanzierung. In creditshelf fand tegos schlieflich einen zusatzlichen Anbieter, der
Uber ein Netzwerk von akkreditierten professionellen Investoren bequem, schnell
und flexibel einen Kredit arrangierte und somit das Wachstum partnerschaftlich
unterstitzte.

ELEKTRON SYSTEME AUS WEISSENOHE

Der Fertigungsdienstleister fur elektronische Komponenten verzeichnet mit dem
erhohten Elektronikanteil in Produkten auch eine wachsende Nachfrage seiner
Dienstleistung. Damit geht ein steigender Kapitalbedarf einher, beispielsweise
um Materialeinkaufe oder Maschinenanschaffungen vorzufinanzieren. Dem
frankischen Unternehmen sichert eine Kombination aus Hausbank und digitalem
Finanzdienstleister die Liquiditat fur kontinuierliches Wachstum.

Fokus Wachstum
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DIGITALE "KREDITKARTE" VOM FINTECH 2.0

Im Herbst 2018 kam die A.B.S. Global
Factoring mit quickpaid auf den Markt.
Was es damit auf sich hat, erlautert CEO
Thorsten Klindworth im Interview.

Herr Klindworth, in einem Satz: Was ist quickpaid?

Klindworth: quickpaid ist die neue digitale Zahlungsoption
for den Mittelstand - ahnlich wie eine Kreditkarte. Damit
lassen sich Einkaufe schnell und flexibel finanzieren.

Wie funktioniert quickpaid?

Lieferung/Leistung der Ware
und Ubermittlung der Rechnung

ABS. finanziert dem Kunden
ein verlangertes Zahlungsziel
| von bis zu 120 Tagen

Kunde begleicht den Rechnungsbetrag
zzgl. Finanzierungskosten an A.B.S.

-

ABS. bietet Lieferant die
Forderungsubernahme an

Lieferant akzeptiert und tritt
Forderung gegen sofortige
Bezahlung ab

ABS. bezahlt den falligen Rechnungsbetrag
volistandig, sofort und vor Falligkeit an
Lieferant

Gibt es einen Unterschied zwischen quickpaid und
Einkaufsfactoring?

Klindworth: Klassisches Einkaufsfactoring ist eine be-
wahrte Methode, die sich an Unternehmen mit Key-Sup-
pliern richtet, die in standigen Lieferantenbeziehungen
stehen und grofle Volumina bendtigen. Wahrend Ein-
kaufsfactoring relativ komplex ist, funktioniert quickpaid
viel schneller, unkomplizierter und flexibler. Damit eignet
es sich bestens, um Saisonspitzen abzudecken und ver-
schiedene Lieferantenrechnungen sofort zu begleichen.

Welche Vorteile bietet quickpaid?

Klindworth: Lieferanten erhalten sofort ihr Geld und
mussen kein Ausfallrisiko tragen. Fur unsere mittelstan-
dischen Kunden erméglichen wir gleichzeitig eine sichere
Liquiditatsplanung durch terminierbare Zahlungsziele von
60 bis 120 Tagen. Durch sofortiges Bezahlen der Lieferan-
tenrechnung konnen sie zudem Skonto ziehen, was die
quickpaid-Kosten in vielen Fallen sogar Gberkompensiert.

Wie nehmen die Unternehmen lhr Produkt an?

Klindworth: Unsere Kunden sind derzeit kleinere Mittel-
standler, Gewerbetreibende, Apotheker, Freiberufler oder
Handwerker sowie die klassischen mittelstandischen
Unternehmen, mit denen wir bereits im Factoring auf der
Absatzseite zusammenarbeiten. Sie alle schatzen den
Einsatz von quickpaid als flexibles Finanzierungsinstru-
ment, um Saisonspitzen und Wachstumspeaks abzufe-
dern sowie gunstige Einkaufschancen zu nutzen. Zudem
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haben wir ein Konzept fur die Absatzfinanzierung von
Lieferanten erarbeitet. Jetzt konnen Unternehmen ihren
Kunden quickpaid als virtuelle Kreditkarte anbieten und
sich damit Marktvorteile sichern.

quickpaid ist ein Produkt von A.B.S. Global Factoring.
Wo liegen die Starken lhres Unternehmens?

Klindworth: Als bankenunabhangiges, privates, inhaber-
gefUhrtes Finanzdienstleistungsunternehmen analysie-
ren wir jede Finanzierungssituation individuell. Das heif3t:
Wir stellen uns auf die jeweiligen Besonderheiten des
Unternehmens ein und sind bereit, auch schwierige und
auflergewohnliche Wege zu gehen. Deshalb vertraven
mittelstandische Unternehmen seit Jahren auf unsere
Factoring-Dienstleistungen und die anderen Finanzie-
rungstools. Mit rund 150 Mitarbeitenden bewegen wir fur
unsere Kunden jahrlich ein Volumen von rund 2,7 Mrd.
EUR. Dabei sind wir Uberall dort aktiv, wo auch unsere
Kunden Geschaft machen - also praktisch global.

Was verbindet lhr Haus mit creditshelf?

Klindworth: Wir pflegen seit einiger Zeit eine enge Part-
nerschaft, sind gemeinsam in Netzwerken und im Ver-
trieb aktiv. creditshelf ist fur uns ein angenehmer und in-
novativer Marktpartner. Wie wir verfugt auch creditshelf
Uber Banken-Know-how und Risikoerfahrung, was sehr
vielen Fintechs fehlt. Daher zahlen wir uns beide zu den
Fintechs 2.0.

Thorsten
Klindworth

Jahrgang 1970,
verheiratet, studierte
BWL in Regensburg und

schloss als Diplom-Kaufmann zum Thema
LLohnt sich Factoring fur den Anwender?” ab.
1996 grundete er die A.B.S. Global Factoring

AG in Wiesbaden. Seither ist er alleinver-
tretungsberechtigter Vorstand und seit 201
Vorsitzender des Vorstands. Er engagiert sich
ehrenamtlich beim A.S.U. Verband der Famili-
enunternehmer, ist Senator h.c. und Mitglied
im Europasenat des Wirtschaftskomitees
Deutschland sowie Mitglied des Gesamtprasidi-
ums des Bundesverbands Grof3-, Auflenhandel
und Dienstleistung. Zu seinen Hobbies zahlen
Schwimmen, Sport, Musik, Fotografie, Elektro-
nik und Automobile.




LOSUNGEN

Es ist eine clevere Geschaftsidee: Das E-Commerce-
Unternehmen deinSchrank.de bietet Mébel nach
Maf} - aus automatisierter Fertigung. Die ldee kommt
an und beschert dem Anbieter aus Frechen bei Kéln
ein starkes Wachstum. Doch Wachstum ist immer
auch eine Herausforderung und will geschickt gema-
nagt werden, wie der Prokurist des Unternehmens,
Philipp Koecke, weif3. Doch dank starker Teamkultur,
digitalisierter Prozesse und geschickter Finanzierung
kann deinSchrank.de sein Wachstum in die richtigen
Bahnen lenken.

Maflanfertigung 4.0

Sie lieben Ihre Dachgeschosswohnung, aber leider finden
Sie wegen der komplizierten Schragen einfach keinen

vernUnftigen Schrank? Dann konfigurieren Sie lhr Mébel
doch einfach selbst, lassen es mafanfertigen und zu |h-
nen nach Hause liefern! Diese kurze Situation umschreibt
in etwa das Prinzip von deinSchrank.de. Das Unterneh-
men wurde 2009 gegrindet und entwickelt sich seitdem
bestandig weiter. Heute arbeiten zirka 110 Mitarbeiter fir
deinSchrank.de - vom Schreiner bis zum [T-Spezialisten.
War man anfangs als reines Handelshaus am Start, ent-
schloss sich deinSchrank.de 2015 mit einem eigenen
Werk in Rheinbach auch in die Produktion einzusteigen.
.Da unser Produkt sehr stark nachgefragt wird und wir
standig wachsen, haben wir die Produktionsflache zuletzt
2017 und 2018 noch einmal verdreifacht - auf nun 10.000
Quadratmeter”, sagt Prokurist Philipp Koecke. Doch
die GroBe sei gar nicht das Besondere der Produktion,

Aus der Praxis

Philipp Koecke (Ii.), Prokurist von
deinSchrank.de, im Gesprach mit
einem Kollegen aus der Fertigung




sondern der technologische Stand. Koecke weiter: ,Wir
bieten die automatisierte Produktion mafgefertigter
Mabel. Jedes Teil ist individuell und jeden Schrank gibt es
nur einmal. Durch moderne Industrie-4.0-Technologien
schaffen wir es, Unikate in hoher Frequenz und ginstig
fur unsere Kunden zu produzieren. Wir hatten hier schon
erfahrene Manager aus der Mobelindustrie zu Gast, die
bei der FUhrung vollkommen verblufft waren®, erinnert
sich Koecke schmunzelnd. Auch creditshelf-Firmenkun-
denbetreuer Stefan Hnida war von seinem Besuch in der
Fertigung nachhaltig beeindruckt: ,Roboter bewegen sich
auf eigenstandigen Routen durch die Halle. Jede Rille,
jedes Loch, jede Kante wird vollautomatisch und prazise
von einer Maschine umgesetzt” Die Produktpalette von
deinSchrank.de umfasst dabei vom Sessel Gber Badmo-
bel bis hin zum Hangebord so ziemlich alles, womit sich
Eigenheimbesitzer gern ihr Zuhause verschonern. Und
alles stets in individueller Grofe, Gestaltung und Ausstat-
tung - eben ganz ,dein Schrank”.

Lcredit-
shelf stent
ja selbst
FOr einen

digitalen An-
satz, deswegen hat das Team
auch ein sehr gutes Gefuhl
FUr zeitgemafie Geschafts-
modelle wie unseres.”

Philipp Koecke, Prokurist bei deinSchrank.de

Als Video auch
auf unserem
Youtube Channel

Wachstum gemeinsam Struktur geben

.Unser Produkt bietet Kunden eine praktische Lésung
und ist dadurch sehr erfolgreich. Die Herausforderung
fur uns ist es, das dadurch entstehende Wachstum auf
jeder Unternehmensebene zu begleiten und in die rich-
tigen Bahnen zu lenken. Das heif3t, wir mussen standig an
einem angemessenen Personalwesen arbeiten, unseren
Einkauf voranbringen und uns mit den richtigen Multi-
plikatoren und den passenden Finanzierungspartnern
zusammensetzen”, so Koecke. Der Prokurist hat indes
viel Erfahrung mit Unternehmenswachstum: In seiner
Laufbahn unterstitzte der Diplomkaufmann mit tech-
nischer Orientierung unter anderem jahrelang Start-ups
im Venture-Capital-Bereich. Ein Teil des Erfolgsrezepts
von deinSchrank.de liegt Koecke zufolge auch in der
starken Teamkultur des Unternehmens: ,Wir versuchen,
immer alle mitzunehmen und die Aufgaben auf so vielen
Schultern wie moglich zu verteilen. Dazu haben wir in al-
len Ebenen gut ausgebildete Leute, die sich aufeinander
verlassen kénnen. Auch ein Teil unserer Teamkultur: Vom
Azubi bis zum Geschaftsfuhrer pflegen wir untereinander
ein nettes ,Du’, ohne dass dabei der gegenseitige Respekt
verloren geht’, sagt Koecke. Bei seinem Termin vor Ort
war Stefan Hnida sofort angetan von diesem besonderen
Klima, von der humorvollen Art, der Lebensfreude und
der Begeisterung der Mannschaft fUr das eigene Produkt.
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Eine bodenstandige und freundliche Beziehung pflegt das
Unternehmen auch zu seinen Kunden. Schon das ,dein”
im Firmennamen holt den Kunden nah heran und zeigt
ihm, dass er wichtig ist und mit deinSchrank.de sein ganz
personliches Mobelstuck verwirklichen kann. ,Es ist eine
grofie technische Herausforderung und zugleich eine
unserer groften Starken, die individuellen Kundendaten
aus dem 3D-Konfigurator in Bauteile umzusetzen, die
exakt passen’, so Prokurist Koecke. Nur durch die be-
sondere Mischung aus Schreinerhandwerk, modernen
CNC-Maschinen, selbst entwickelter Steuersoftware und
durchdigitalisierten Prozessen kénne man dieses einzig-
artige Produkt anbieten.

Hier wird Zukunft konfiguriert

Neben dem Privatkunden-Sektor will deinSchrank.de
kinftig auch vermehrt im B2B-Bereich aktiv werden.
Wir méchten kleine Schreiner unterstitzen, die unter-
wegs sind und die Montage von Mobeln anbieten. Diese
Aufbauservice-Schreiner’ kaufen bei uns einen Schrank
ein, verkaufen ihn an ihre Kunden weiter und bauen ihn
schlieBlich bei ihnen zu Hause auf. Mit unserem Engage-
ment mochten wir hier auch auf den Fachkraftemangel
im Handwerk reagieren. Denn der Schreiner spart sich
durch uns das aufwandige Fertigen des Mobels und kann
sich ganz auf seine Montageleistung konzentrieren®,


https://www.youtube.com/watch?v=YznUQ71ctv8

beschreibt Koecke das Prinzip. deinSchrank.de betreibt
nicht nur vier Standorte in Deutschland, das Unterneh-
men beliefert auch Verbraucher in sieben Nachbarlan-
dern. Weitere Markte im europaischen Ausland sollen
in Zukunft folgen. ,Wir haben attraktive Markte um uns
herum, auf die wir expandieren wollen. Im Prinzip braucht
es dafUr nur eine Website in Landessprache und ein Lo-
gistiknetz vor Ort", erklart Koecke und stellt klar: ,Die Pro-
duktion bleibt naturlich in Deutschland.” Ganz aktuell hat
das Unternehmen aus Frechen seine neuen Produktlinien
gelauncht. Unter den Labels Basic, Premium und Exklusiv
kénnen Kunden ihre Mobelsticke nun noch besser an die
jeweiligen BedUrfnisse anpassen. Soll es beispielsweise
ein solider und praktischer, aber schnorkelloser Keller-
schrank sein, kann man hierzu nun auf die Basic-Linie
setzen.

Finanzierung fir den richtigen Moment

Als Prokurist eines jungen digitalen Unternehmens muss
Philipp Koecke auch die Finanzierungsstruktur perma-
nent optimieren und nach passenden Losungen Ausschau
halten. Dabei wurde er schliefilich auf den Fintech-Ansatz
aufmerksam. ,Ich hatte mir praktisch alle alternativen
Modelle angeschaut. Besonders creditshelf interessierte
mich schon eine ganze Weile. Als die Situation passte,
nahm ich mit Dr. Daniel Bartsch, den ich aus meinem

Netzwerk kenne, Kontakt auf. So kam zusammen, was
zusammengehort”, freut sich der Prokurist. Nachdem der
Erstkontakt aufgebaut war, Ubernahm der creditshelf-
Firmenkundenbetreuer das Steuver und arbeitete eng
mit deinSchrank.de zusammen. ,Die Herausforderung
bei einem so jungen Unternehmen ist es, sich als Finan-
zierer das Potenzial genau anzuschauen. Man kann nicht
einfach mit Ublichen Finanzkennzahlen arbeiten, sondern
muss sich das Produkt und die Kundenmeinungen im
Netz anschauen und prufen, ob erste Gewinne generiert
werden’, erklart Hnida. creditshelf blickte sozusagen in
die Zukunft des Unternehmens. Diese Herangehensweise
kam bei deinSchrank.de gut an.,creditshelf steht ja selbst
fur einen digitalen Ansatz, deswegen hat das Team auch
ein sehr gutes Gefuhl fur zeitgemaBe Geschaftsmodelle
wie unseres. Sie stellen genau die richtigen Fragen nach
Conversions und Wachstumsraten®, resimiert Prokurist
Koecke. Auch die Agilitat, Geschwindigkeit und die kur-
zen Entscheidungswege bei creditshelf haben es dem
Team aus Frechen angetan. In nur sechs Wochen ging
im Frohsommer 2019 die gesamte Finanzierung Uber die
Buhne.

Flexible Erganzung der Bankpartner

Der creditshelf-Ansatz ist ein tolles Beiprodukt, das
genau in unsere Entwicklungsphase gepasst und die Fi-
nanzierung durch unsere Bankpartner gut erganzt hatte”,
sagt Koecke. Eine Ablésung fur diese zuverlassigen und
langjahrigen Partner sieht der Prokurist darin allerdings
nicht. Er betrachtet das junge Fintech eher als eine Un-
terstitzung fir die Banken: ,Die Bankberater werden
oftmals durch ihre Strukturen, Standards und strengen
Regularien gebremst und kénnen deswegen manchmal
Uberhaupt nicht so schnell reagieren, wie sie méchten.
Wenn ein Fintech wie creditshelf einspringen und aushel-
fen kann, dann freuen sich die Berater eher, dass einem
langjahrigen Kunden geholfen werden konnte”, ist Koecke
Uberzeugt. ,Wir haben creditshelf als Option auf jeden Fall
auf dem Schirm und werden in Zukunft mit Sicherheit
immer wieder gemeinsam Themen aufrollen”, gibt sich
der Prokurist zuversichtlich.

‘Man kann nicht einfach

"
mit Ublichen Finanzkenn- ‘\/
zahlen arbeiten, sondern ’

muss sich das Produkt und die

Kundenmeinungen im Netz anschauen und
orufen, ob erste Gewinne generiert werden’

Stefan Hnida, Firmenkundenbetreuver bei creditshelf

Aus der Praxis
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Mittelstand nutzt vermehrt
Internet der Dinge

Der Mittelstand 6ffnet sich immer mehr den Themen
Industrie 4.0 und Digitalisierung: Das zeigt eine Umfrage
unter rund 250 Finanzentscheidern aus mittelstandi-
schen Industrieunternehmen. So haben in 2019 bereits
86 Prozent der befragten Unternehmen Echtzeit-Daten
erfasst, um diese im Sinne einer Industrie 4.0 zu nutzen.
Innerhalb von zwei Jahren ist das ein Anstieg um neun
Prozentpunkte.

53 Prozent der befragten Mittelstandler (Vorjahr: 44
Prozent] rusten ihre an Kunden ausgelieferten Produk-
te - zumindest teilweise - so aus, dass ihnen die wich-
tigsten Betriebsdaten (beispielsweise Laufzeiten oder
Verbrauchswerte) zur Verfigung stehen. Diese Daten
werden dann im Rahmen von Service- und Wartungs-
vertragen genutzt. Dreiviertel der fUr die Studie Befragten
nutzen zudem selbst Anlagen, Maschinen oder Gerate, die
Daten zu diesem Zweck an den Hersteller liefern.

Planungssicherheit bringt Finanzierungsvorteile

Die laufenden Nutzungsdaten versetzen den Maschinen-
bauer in die Lage, mogliche Probleme oder Ausfallzeiten
beim Kunden frihzeitig zu erkennen. Er kann gegensteu-
ern, noch bevor eine Krise oder ein Produktionsstopp
eintritt. Eine reibungslose Produktion und Planungssi-
cherheit im laufenden Betrieb kénnen sich positiv auf das
Rating bezuglich der Kreditwirdigkeit eines Unterneh-
mens auswirken. Damit hatten die Unternehmen auch
einen potenziellen Vorteil bei der Finanzierung kunftiger
Investitionsprojekte.

Impulse

91 Prozent der befragten Industrieunternehmen wirden
ihre Daten sogar Kreditgebern zur Verfigung stellen, um
diese von einer geplanten Investition zu Uberzeugen. Uber
die Halfte der Studienteilnehmer erhofft sich dadurch ei-
nen niedrigeren Zinssatz, eine schnellere Kreditentschei-
dung, eine flexiblere Laufzeit oder weniger Burokratie.

Ein Drittel der befragten Unternehmen arbeitet derzeit
daran, bei Finanzierungsentscheidungen ein Modell zu
nutzen, das industrielle Daten wie Verbrauchswerte,
Durchlaufzeiten, Ausschussquote oder Reklamationen in
einen Zusammenhang zu ihren Finanzkennzahlen stellt.
Uber die Halfte hat bereits so ein Modell im Einsatz. Davon
bestatigen 97 Prozent, dass sich die Qualitat der Finanzie-
rungsentscheidungen dadurch verbessert hat.

Die Studie mit dem Titel ,Industrieller Mittel-
stand und Finanzierung 4.0 wurde bereits
zum dritten Mal von creditshelf durchgefGhrt.
Erneut erfolgte die wissenschaftliche Beglei-
tung durch Prof. Dr. Dirk Schiereck, Leiter des
Fachgebiets Unternehmensfinanzierung an der
TU Darmstadt.

Wenn Sie sich fir die vollstandige Studie
interessieren, schreiben Sie gern eine E-Mail an:
birgithass@creditshelf.com



Qualifikation der Mitarbeiter hinkt hinterher

Nachholbedarf sehen die Unternehmen allerdings in der
Qualifikation ihrer Mitarbeiter: beim Auswerten digitaler
Daten der eigenen Maschinen oder der externen Gerate
beim Kunden. Nur rund die Halfte der befragten Mittel-
standler gibt ihren Mitarbeitern die Note ,gut” oder ,.sehr
gut”. Dieser Wert hat sich gegentber 2017 kaum veran-
dert. Ein hnliches Stimmungsbild zeichnet sich bei der

Furcht vor Wandel bremst Investitionen

Rund 70 Prozent der teilnehmenden Mittelstandler
befUrchten, dass ihr Unternehmen den Wandel nicht
unbeschadet Uberstehen wird. Als Risiken sehen sie die
Globalisierung, internationale Handelskonflikte, den Fach-
kraftemangel und kinstliche Intelligenz. Diese Unsicher-
heit wirkt sich bei der Halfte der Unternehmen negativ
auf ihre Investitions- und Finanzierungsaktivitaten aus.

Bewertung der Hausbanken ab: Lediglich 44 Prozent der
Befragten trauen es ihrer Bank zu, Industrie-4.0-Daten
im Rahmen einer Finanzierung auszuwerten.

FUr eine Vielzahl von Unternehmen ist In-
dustrie 4.0 kein Buzzword mehr, sondern
gelebte Realitat. Das Internet der Dinge hat
den industriellen Mittelstand erreicht”

Dr. Daniel Bartsch, Grindungspartner und Vorstand, creditshelf Aktiengesellschaft

Anzeige
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MADE FOR GERMANY

Deutschland gehort zu den konkurrenzfahigsten Industriestandorten der Welt,
dass dies aber auch in Zukunft so bleibt, bedarf enormer Anstrengungen.
Es hat sich herumgesprochen, der ,German” Mittelstand ist eine der tragenden Saulen unserer
Marktwirtschaft und wird auch zukinftig immer mehr an Bedeutung gewinnen.

Mit dem Siegel ,Made For Germany” wiirdigt Deutsches Business TV Unternehmen, die den Standort
Deutschland starken und sich mit ihrem Handeln und ihren Aktivitaten verdient gemacht haben.

Weitere Informationen unter:
www.deutsches-business.tv

DEUTSCHES BUSINESS.TV //

INNOVATION. VIELFALT. WANDEL.




KANN DER MITTELSTAND SEIN

Carl-Jan von der Goltz, geschaftsfohrender Gesell-
schafter von Maturus Finance, erklart im Interview,
wie sich die aktuelle Finanzierungslandschaft for den
deutschen Mittelstand darstellt. Der Experte
fur objektbasierte Finanzierungen er-
klart auBBerdem, weshalb alternative
Modelle wie Sale & Lease Back
kunftig eine sinnvolle Option sein
kénnen.

Wie sieht die Finanzierungssitu-
ation fUr den Mittelstand derzeit
aus?

Von der Goltz: Fur Unternehmen in

Sondersituationen wird es immer schwe-

rer, an Kredite zu kommen. Die Banken sind

mit einer neuen, strengen Regulatorik konfrontiert:

For ihre Risikopositionen missen sie mehr Eigenkapi-

tal hinterlegen. Auflerdem gilt in Zukunft eine strenge

Obergrenze fur ihre langfristige Verschuldungsquote. Das

fuhrt dazu, dass Bonitat zum zentralen Faktor wird und

die Hauser immer zurickhaltender bei der Kreditvergabe
werden.

Wie kénnen Unternehmer darauf reagieren?

Von der Goltz: Ich wirde Mittelstandlern empfehlen, sich
mit ihrer Finanzierungsstrategie und erganzenden Ka-
pitalmodellen zu beschaftigen. Anfangs ist es sicherlich
etwas aufwandig, sich mit unterschiedlichen Méglich-
keiten und Finanzierungspartnern auseinanderzusetzen.
Allerdings bedeutet eine individuell und breit aufgestellte
Finanzierungsstruktur auch mehr Unabhangigkeit und
Flexibilitat.

Ist Ihr ,Sale & Lease Back“-Modell also ein Ersatz for
den klassischen Bankkredit?

Von der Goltz: Nein. Wie andere alternative Modelle auch,
steht Sale & Lease Back nicht in direkter Konkurrenz
zum Geschaft von Banken und Sparkassen. Alternative
Finanzierungen sind vielmehr eine strategische Ergan-
zung mit dem Vorteil, dass dabei haufig die Bonitat des
Mittelstandlers eine weniger entscheidende Rolle spielt.

Kooperationen

FINANZIERUNGSVERHALTEN OPTIMIEREN?

Wie funktioniert lhr Finanzierungsansatz und wann
kommt er zum Tragen?

Von der Goltz: Produzierende Mittelstandler haben oft
viel Kapital in Form gebrauchter Maschinen und Anlagen
in der Halle stehen. Das sind genau die Objekte, auf die
Sale & Lease Back abzielt. Sind dies werthaltige, mobile
und gangige Maschinen, lasst sich daraus im Rahmen
einer reinen Innenfinanzierung Liquiditat generieren. Der
Unternehmer verkauft seine Maschinen an uns und least
sie gleich im Anschluss wieder zurGck. Dabei verlassen
die Objekte zu keinem Zeitpunkt die Produktionshalle
und konnen ohne Unterbrechung genutzt werden. Sale &
Lease Back kommt oft in Sondersituationen zum Einsatz:
Sanierungen und Restrukturierungen, Wachstum nach
der Krise, der Erwerb anderer Unternehmen, Nachfolgen
oder Transformationsprozesse.

Wer profitiert wie von Sale & Lease Back?

Von der Goltz: Sale & Lease Back wird vor allem von Un-
ternehmen aus dem Maschinenbau, der Metallbe- und
-verarbeitung, der Kunststoff- und Holzverarbeitung, der
Lebensmittelindustrie, der Textil- oder Druckindustrie,
aus dem Hoch- und Tiefbau, der Land- und Forstwirt-
schaft oder der Transportlogistik in Anspruch genommen.
Das Finanzierungsvolumen liegt in der Regel zwischen
400.000 und 15 Mio. EUR - in Einzelfallen auch hoher.
Durch den Verkauf der Maschinen wird zudem die Eigen-
kapitalquote erhoht. Das kann Einfluss auf die Bonitat des
Unternehmens haben und die Aussicht auf einen paralle-
len Bankkredit verbessern: Meines Erachtens nach zeigt
das, wie sich unterschiedliche Finanzierungsarten im Mix
erganzen und verstarken kénnen.

CARL-JAN VON DER GOLTZ

Maturus Finance GmbH

Telefon: +49 40 300 39 36-250
E-Mail: info@maturus.com
Web: www.maturus.com

Kooperationen



Kuhne Anlagenbau aus Nordrhein-Westfa-
len fertigt Maschinen zur Herstellung von
Folien und Verpackungen. In dem mittel-
standischen Unternehmen setzt man auf
+Made in Germany", gutes Miteinander, in-
dividuelle Produkte und Wirtschaftlichkeit.
Auf creditshelf stiefy GeschaftsfUhrer Axel
Werner eher durch Zufall, war aber schnell
Fever und Flamme Ffur das Finanzierungs-
modell.

Qualitat muss konkurrenzfahig sein

Kuhne Anlagenbau und die Schwesterfirmen
Kuhne GmbH sowie K-Tool bilden zusammen
die KUHNE-Group - einen Unternehmens-
verbund, der sich auf sogenannte Extruder
spezialisiert hat. Das sind Maschinen zur Foli-
en- und Kunststoffplattenproduktion. ,Einen
Extruder kann man sich im Prinzip wie einen

REFINANZIER G

heiffen Fleischwolf vorstellen: Hinten kommt
Kunststoffgranulat hinein, das vorn als amor-
pher Brei herauskommt und dann zu dunnsten
Folien oder stabilen Platten weiterverarbeitet
wird” - so beschreibt Axel Werner dem Laien
gern die Funktionsweise der Maschinen aus
seinem Haus. Werner ist GeschaftsfGhrer von
Kuhne Anlagenbau und fur Einkauf, Finanzen
und Personal verantwortlich. Der geburtige
Niedersachse studierte BWL in Gottingen
und blickt auf einen umfangreichen Maschi-
nenbau-Background zuruck. Wahrend er in
einem Maschinenbauunternehmen derselben
Abnehmerbranche tatig war, wurde er von
Inhaber Peter Kuhne angesprochen und wech-
selte 2010 schlieBlich in die KUHNE-Group.
Werner ist ein freundlicher, geradliniger und
konsequenter Gesprachspartner. Die noti-
ge Geduld fUr seine Arbeit und die Fahigkeit,
bei Herausforderungen auch mal die Zahne

Aus der Praxis

Axel Werner (1i), Geschaftsfuhrer von
Kuhne Anlagenbau, zeu,gt Stefan Hnida, -

zusammenzubeifien, hat er sich auch durch
sein Hobby - das Radfahren - angeeignet. Und
Herausforderungen gibt es in der Maschinen-
bau-Branche zur GenlGge. So muss Werner
standig darauf achten, die Wettbewerbsfa-
higkeit seines Unternehmens zu erhalten
und wenn maglich zu verbessern. ,Wir setzen
bewusst auf die Fertigung in Deutschland und
auf meist lokale Lieferanten. Das ist zwar ein
Qualitatsvorteil gegenUber anderen Maschi-
nenbauern, die in Asien produzieren, bedeutet
aber auch hoéhere Lohn- und Herstellungs-
kosten. Es ist nicht so leicht, sich damit gegen
die internationale Konkurrenz durchzusetzen”,
sagt der GeschaftsfUhrer. Ein anderes Problem
sei der Bedarf an Fachkraften. So gabe es in der
Region eine hohe Dichte an Maschinenbauun-
ternehmen und dementsprechend starke Kon-
kurrenz bei der Suche nach gut ausgebildetem
Personal.




Bessere Maschinen durch gutes Klima

Zugute kommt der KUHNE-Group ihre mit-
arbeiterfreundliche  Firmenphilosophie. Am
Standort der drei Unternehmen in Sankt Au-
gustin herrschen kurze Wege - man kennt sich
oft personlich. Zudem wird fair miteinander
umgegangen und offen kommuniziert. ,Wir
konnen nicht nur Schmusekurs fahren, das ist
klar, aber ehrlich und zuverlassig geht es in un-
serer Personalpolitik auf jeden Fall zu. Ein gutes
Beispiel ist die Finanz- und Wirtschaftskrise
2007 bis 2008: Auch wenn aller Grund dazu
bestanden hatte, gab es damals bei uns keine
Entlassungswelle. Im Management versuchen
wir immer fair und kollegial zu sein. Denn wer
das im Alltag nicht selbst vorleben kann, kann
es auch von seinen Mitarbeitern nicht erwar-
ten”, stellt der Geschaftsfuhrer klar. Wichtig
for die Motivation der 250 Mitarbeiter und ihre
Identifikation mit dem Betrieb sei auch Inha-
ber Peter Kuhne. Als Unternehmerkopf kenne
er viele der Kollegen schon seit Jahrzehnten
personlich und die Leute wussten, fir wen sie
taglich ihr Bestes gaben. Insgesamt herrschten
dadurch in der KUHNE-Group eine geringe
Fluktuation und hohe Betriebszugehérigkeiten.
Manche Kollegen seien schon seit 45 Jahren
mit an Bord.

Mit Einzigartigkeit Gberzeugen

Weitere Zutaten im Kuhne-Erfolgsrezept sind
die individuelle technische Betreuung der
Kunden und die oftmals mafigeschneiderten
Maschinen. ,Fur uns steht das Problemlosen
for den Kunden im Vordergrund. Wir beraten
nachhaltig und finden einzigartige technische
Losungen”, sagt Werner. Der Begriff ,Allein-
stellungsmerkmal” ist bei der KUHNE-Group
deshalb fast wortlich zu nehmen: ,Folien mit
bis zu 13 einzelnen Schichten kann beispiels-
weise kein anderer. - Wir haben die Rezep-
turen dafUr patentieren lassen. Und auch die
Tripple-Bubble®-Technologie gibt es in der
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Projektfinanzierungen wie die
des Anlagenbauers bringen
normalerweise einige

Herausforderungen mit sich”

Stefan Hnida, Kundenbetreuer bei creditshelf

Form nur bei Kuhne. In unserem Segment fin-
det man weltweit einfach kaum vergleichbare
Anbieter”, sagt Werner selbstbewusst. Bei dem
eben erwahnten Tripple-Bubble®-Verfahren
wird, vereinfacht gesagt, ein aus bis zu 13 un-
terschiedlichen Kunststoffschichten erzeugter
Folienschlauch gleichzeitig in zwei Richtungen
ausgestreckt. Dadurch konnen die isolierenden
Eigenschaften beispielsweise einer Lebens-
mittelverpackung deutlich verbessert werden.
Zudem lasst sich so mit dunneren und damit
ressourcenschonenden Foliendicken arbeiten.
Die bei Kuhne gefertigten Anlagen produzieren
spater eine ganze Reihe von Produkten: von
der hauchdinnen Folienverpackung Uber den
sicheren Bluttransfusionsbeutel bis hin zur
stabilen Automobil-Dachbox oder der Noppen-
folie zur Gebaudeisolierung. Durch die welt-
weite Sonderstellung der KUHNE-Group sind
die Kunden entsprechend Uber den ganzen
Globus verteilt - von den USA bis China, von
Russland bis Grofbritannien, von Sidamerika
bis Sudkorea. Werner und seine Kollegen sind
sich naturlich auch der offentlichen Debatte
um das Material Kunststoff bewusst. Deswegen
machen sich die Experten in Sankt Augustin bei
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der Entwicklung von Lésungen viele Gedanken
Uber Ressourcenschonung und Kompostie-
rung. Die KUHNE-Group blickt bei diesen The-
men in Richtung Zukunft, mochte aufklaren,
sensibilisieren und sich gemeinsam mit ihren
Kunden weiterentwickeln.

Vom Forfaitieren zum Fintech

Auch wenn das Unternehmen oft Unikate baue
und sich Uber weltweite Kunden freve: An
Kosteneffizienz und der Suche nach aussichts-
reichen Refinanzierungen fuhrt fir Geschafts-
fuhrer Axel Werner dennoch kein Weg vorbei.
Sozusagen Uber einen kleinen Umweg kam er
so auch zu creditshelf. ,Wir hatten fir einen
Kunden eine Tripple-Bubble®-Anlage gefertigt
und ihm fur einen Teilbetrag des Preises ein
langeres Zahlungsziel eingeraumt. Diese zwei
Mio. EUR wollten wir Gber einen Forderungs-
verkauf vorfinanzieren. Gewohnlich nutzen wir
daftr ein Forfaitieren’ genanntes Verfahren,
das aber leider in diesem Fall keinen Erfolg
versprach’, erinnert sich Werner. Forfaitieren
nennt man den Verkauf einzelner offener
Forderungen an einen sogenannten Forfaiteur.
Der Verkaufer der Forderung - in dem Fall der




Kuhne Anlagenbau - hatte die zwei Mio. EUR
also gleich vom Forderungskaufer erhalten
und nicht erst zu dem spateren Zeitpunkt, zu
dem der Kunde gezahlt hatte. Dabei gab es je-
doch ein Problem: ,Fur den Forfaiteur ware es
unverzichtbar gewesen, die Zahlungsfahigkeit
unseres Kunden zu kennen. SchlieBlich muss
er ganz sicher gehen, spater auch sein Geld zu
bekommen. Da unser Kunde aber im Ausland
sitzt, ware es fur den Forfaiteur nur schwer
maéglich gewesen, seine Bonitat abschliefend
zu ermitteln. Deswegen kam der Forderungs-
verkauf hier nicht infrage”, schildert Axel Wer-
ner. Der von Kuhne Anlagenbau engagierte
Berater hatte jedoch einen Alternativvorschlag
in petto: Er vermittelte Axel Werner an credit-
shelf. Also schrieb der Geschaftsfuhrer im Mai
2019 an das ihm noch unbekannte Fintech-
Unternehmen und bekam umgehend Antwort.

Uberzeugt von Service und Flexibilitat

.Das war wirklich der absolute Wahnsinn: Vom
Erstkontakt bis zur Auszahlung dauerte es nur
zwei Monate. creditshelf musste sich in nur
knapp einem Monat ein Bild davon machen,
wer wir sind. Im Vergleich dazu kennt einen
die Bank viel langer, weif} Gber die ganze Vor-
geschichte des Unternehmens Bescheid und
ist nicht annahernd so schnell”, sagt Werner
begeistert. Anfang Mai war der creditshelf-
Kundenbetreuer Stefan Hnida selbst vor Ort in
Sankt Augustin und lief3 sich vom Geschafts-
fohrer das Unternehmen zeigen. Beide fanden
sofort einen guten Draht zueinander. ,Die of-
fene und verbindliche Art von Herrn Hnida hat
mir von Anfang an gefallen. Ich habe auf Mails
und Anfragen immer eine direkte Reaktion
bekommen”, lobt Werner den creditshelf-Fir-
menkundenbetreuer. ,Projektfinanzierungen
wie die des Anlagenbauers bringen norma-
lerweise einige Herausforderungen mit sich.
Hier muss ein Finanzierer genau hinschauen:

Wir kennen durch creditshelf
jetzt eine praktische Option,
wenn wir in einem besonderen

Einzelfall etwas refinanzieren

wollen.”

Axel Werner, Geschaftsfuhrer, Kuhne Anlagenbau

Wie sicher zieht das Unternehmen das Projekt
durch? Kann es zu Zeitverzigen kommen? Ist
die Finanzierung sauber durchkalkuliert und
die Lieferkette klar aufgestellt? Doch dank
des Geschaftsfuhrers und seiner langjahrigen
Erfahrung stimmte hier jedes Detail’, sagt Hni-
da. Um dem Kundenwunsch nach Flexibilitat
zu entsprechen, wird das Darlehen schlieflich
in zwei Tranchen ausgezahlt: Die erste Million
Euro in einer endfalligen Struktur von zwolf
Monaten - der Kunde hat ein Jahr Zeit fur die
Ruckzahlung. Spater folgt die zweite Million
Euro als Annuitdtendarlehen mit 24 Monaten
Laufzeit. Hat der Anlagenkaufer den ersten Teil
der Forderung beglichen, zahlt Kuhne in regel-
mafigen Raten den Rest des Kredites zurick.

Ein Modell mit Zukunft

Wie sich zeigte, hatte es dem Betriebswirt
besonders das Fintech-Modell selbst angetan:
.Dass creditshelf Mittel von institutionellen In-
vestoren im Rahmen einer Auktion vermittelt
und dabei das Zinsband festlegt, ist einfach eine

Aus der Praxis

super ldee. Zudem wussten wir immer, welche
Informationen den maglichen Geldgebern
bereitgestellt werden - alles war transparent
und gut aufbereitet” Von den beiden Hausban-
ken, die das Unternehmen finanzieren, wird
sich Axel Werner dennoch nicht trennen. ,An
unserer grundlegenden Finanzierung andert
sich nichts. Aber wir kennen durch creditshelf
jetzt eine praktische Option, wenn wir in einem
besonderen Einzelfall etwas refinanzieren
wollen”, erklart Werner. Wann das wieder ein-
mal nétig sein wird, kann der Geschaftsfohrer
heute noch nicht abschatzen. Auf jeden Fall
ist er von dem Konzept Uberzeugt: Er wirde
den Fintech-Ansatz auch seinen Kunden oder
anderen Maschinenbauern empfehlen, wenn
diese einmal besonderen Finanzierungsbedarf
haben sollten. Die nachsten Projekte von Kuh-
ne Anlagenbau sind jedoch gesetzt: So méchte
das Unternehmen starker in den USA Fuf
fassen. AuBerdem will man in Sankt Augustin
neue Losungen fur die Medizintechnik und das
Recycling entwickeln.




Wir gestalten Mittelstandsfinanzierung.
Einfach. Schnell. Innovativ.

CITER

CREDITSHELF

ot
UBERNIMMT [
FINANZIERER ppees

als auch das Finanzierungs-
produkt weiter ausbauen

VALENDO e
und einer breiteren Kunden-

Die europaische Finanzdienstleis- gruppe zur Verfigung stel-
tungsbranche hat Schwierigkeiten, len. DarUber hinaus werden
den Anschluss bei der digitalen wir vom Standort Berlin aus
Transformation zu finden - nicht so zusatzliche Angebote in

creditshelf. Mit der Ubernahme von
Valendo erweitert das Fintech sein
Portfolio fur digitale Finanzierungs-
losungen.

der Zusammenarbeit mit
dem finleap-Okosystem
entwickeln.’

John v. Berenberg-Consbruch,
Geschaftsfhrer von Valendo
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Um die Nase auch zukunftig vorn zu haben, hat das
Frankfurter Fintech creditshelf samtliche Geschafts-
anteile an der Valendo GmbH gekauft. Das in Berlin
ansassige Unternehmen ist ebenfalls auf die techno-
logiegestitzte Finanzierung kleiner und mittelstandi-
scher Unternehmen spezialisiert - mit dem Schwer-
punkt auf Risikomanagement und Kredit-Servicing.
Damit erschlief3t sich creditshelf zusatzliche Tools zur
Risikoanalyse und -Uberwachung.

Erweiterung der Finanzierungslosungen um
besicherte Kredite

Bisher fokussierte sich das Angebot von creditshelf im
Wesentlichen auf unbesicherte Kredite in einer Hohe
von 100.000 bis 5 Mio. EUR bei einer Laufzeit von bis zu
fonf Jahren. Mit der Akquisition von Valendo kénnen
creditshelf-Kunden auf zusatzliche, vor allem besicherte
Instrumente der Mittelstandsfinanzierung zuruckzugrei-
fen. Damit erganzen sich die beiden digitalen Finanzierer
optimal in ihrem Portfolio und bieten Kunden eine attrak-
tive Palette an Finanzierungsmoglichkeiten zur Auswahl.

Unternehmen, die Liquiditat for ihr weiteres Wachstum
benatigen, konnen Uber Valendo ihre Sicherheiten be-
leihen und so Kredite zwischen 500.000 und 3 Mio. EUR
erhalten. Die Angebotspalette reicht von Lagerfinanzie-
rungen Uber Factoring bis hin zu mafigeschneiderten
Liquiditatslosungen.

Internationales Netzwerk aus Investoren und Finanz-
dienstleistern

Mit der Ubernahme von Valendo geht auch eine Koope-
ration mit dem Fintech-Okosystem finleap einher. finleap
wurde 2014 in Berlin gegrindet und hat sich zum fuhren-
den Fintech-Okosystem in Europa entwickelt. Insgesamt
beschaftigt die finleap-Gruppe mehr als 800 Mitarbeiter
aus Uber 60 Nationen. Derzeit umfasst das Netzwerk 16
Finanzdienstleistungsunternehmen, die kleine sowie mit-
telstandische Unternehmen verschiedener Branchen mit
innovativen Finanzldsungen unterstotzen.

Daraus ergibt sich der Zugang zu Investoren und Markt-
fohrern in den Bereichen digitale Versicherung, digitale
Inkasso sowie Cybersicherheit. Aus diesem Netzwerk
gehen unter anderem folgende Unternehmen hervor: die
Solarisbank, die erste Banking-Plattform mit Vollbankli-
zenz, ELEMENT, ein voll-digitaler Versicherer, sowie PAIR
Finance, ein Anbieter von datenbasiertem Forderungs-
management. Zudem unterstitzt das Okosystem finleap
die Partnerunternehmen bei der Rekrutierung der grof-
ten Talente.

Mit dem Erwerb von Valendo treiben wir
unsere Wachstumsstrategie aus Soft-
wareentwicklung, Kooperationen und einer
Erweiterung des Produktportfolios gezielt
voran. Gleichzeitig erhalten wir Zugang zum
fFUhrenden Fintech-Standort Berlin und dem
dortigen Pool an Talenten.

Dr. Tim Thabe, Grindungspartner und Vorstand, creditshelf Aktiengesellschaft

WER IST EIGENTLICH VALENDO?

® 2015 als Teil der finleap-Gruppe in Berlin gegrundet
e Spezialist fUr technologiegestitzte, besicherte Finanzierung von KMU :
e Service-Provider fur Refinanzierungspartner

e Fokus auf schnell wachsende E-Commerce-Unternehmen

e Starkes Know-how in den Bereichen ,Asset backed lending”, ,Unterneh-
mensfinanzierung” und “IT"

:  VORTEILE DER PARTNERSCHAFT
:  AUF EINEN BLICK

e Mitglied des in Europa fuhrenden Fintech-Okosystems finleap
e Niederlassungen in den Fintech-Zentren Berlin und Frankfurt
e Digitale Finanzierungslésungen fur unbesicherte und besicherte Kredite

e Attraktives Finanzierungsportfolio, inklusive Risikoanalyse
und -Uberwachung
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MEILENSTEINE DER
MITTELSTANDSFINANZIERUNG

Zusatzliches Kapital fur das Unternehmenswachstum? In der Mensch-
heitsgeschichte war es noch nie so einfach wie heute, Fremdkapital
ins Unternehmen zu holen. In einem kleinen Ruckblick prasentieren
wir die Geschichte des Kreditwesens.

50 v. Chr. < 2,000 v. Chr.

Das Bankenzentrum der Romer ist auf dem Forum Romanum. Kaufleute finanzieren Handelskarawanen mit Kupfer, Silber und
Wegen des hohen Kapitalbedarfs - nicht zuletzt fur Investitionen Gold von Anatolien ins mehr als 1.000 Kilometer entfernte Assur im
in lukrative Amter - wird per Gesetz eine Zinsobergrenze von 12 % heutigen Irak. Wie Wertpapiere werden die Schuldscheine der Ka-
festgelegt, aber oft deutlich Uberzogen. Fur Wiederaufbaukredite rawanenunternehmer gehandelt: Wer bereits vor der Ruckkehr der
nach einem schweren Erdbeben verlangen private Geldgeber schon Karawane sein Geld zurUckhaben will, kann seinen Schuldschein

mal einen Jahreszins von 40 %. verkaufen - allerdings mit einem kraftigen Risikoabschlag.

...V ................................................................. : R LI R R Y
12. Jahrhundert > 15. Jahrhundert
* Im mittelalterlichen Europa gilt das Zinsverbot der katholischen Kirche. Menschen Jakob Fugger aus Augsburg leiht Salzburger

+ judischen Glaubens unterliegen diesem Verbot jedoch nicht - Papst Alexander
IIl. gestattet ihnen 1179 sogar ausdrucklich das gewerbsmafige Verleihen von
Geld und macht sie damit zu den einzig méglichen Kreditgebern. Mit diesem Geld
kénnen beispielsweise Handwerker grofiere Warenmengen saisonal ankaufen,
diese verarbeiten und spater gewinnbringend verkaufen. Das Zinsverbot wird
offiziell erst 1830 durch Papst Pius VIII. aufgehoben.

Silbergrubenbesitzern Geld und lasst sich dafr
erstmals eine Art Aktienbeteiligung ausstellen.
Zudem handelt er europaweit und finanziert
den Handel zwischen Nordsee und Mittelmeer.
1494 wird sein Unternehmen zur ersten offenen
Handelsgesellschaft Europas.
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1850 18. Jahrhundert

Die ersten Kreditbanken entstehen, haben aber wenig Interesse an Mit dem Aufkommen von GrundbUchern in deutschen Stadten
Mittelstandsfinanzierung. So bilden sich zunehmend solidarische wird die Vergabe von Hypothekenkrediten erleichtert. Privat- wie
Kreditgemeinschaften zur Finanzierung von Handwerksbetrieben, Geschaftsleuten ist es nun moglich, Immobilien zu beleihen, um
kleinen und mittelstandischen Unternehmen. Aus ihnen entwickeln Liquiditatsengpasse und Wachstum zu finanzieren.

sich rasch die Genossenschaftsbanken. Mit der Industrialisierung
wird der Zugang fur KMU zu Fremdkapital deutlich vereinfacht.

I‘) -
-
1950 =l >

N T T TR TR TR TR : Mo Wit ettt sk el
1920 Nachkriegsdeutschland: Fremdkapital entwickelt
: sich zum bevorzugten Mittel der Unternehmens-

Hyperinflation und Weltwirtschaftskrise pragen die 20er Jahre. Fur Mittelstandler Finanzierung, der Bankkredit erreicht einen hohen

ist es praktisch unmaglich, an Kredite zu kommen - wenn, dann nur mit kurzen
¢ Laufzeiten und zusatzlichen Sicherheiten. Nach Hitlers Machtergreifung gibt es
¢ auch wieder KMU-Kredite - um den Linkskurs des Mittelstands zu korrigieren.

Stellenwert. In der DDR sind die Banken verstaat-
licht, Kredite werden vom Staat diktiert. Banken
haben nur noch die Funktion, Kredite zu Uberwa-
chen und zu steuern.
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2019

Industrie 4.0, selbstlernende Maschinen und Internet of Things pra-
gen die Innovationen in deutschen KMU. Die digitale Mittelstandsfi-
nanzierung nimmt weiter Fahrt auf. Durch den Einsatz von Artificial
Intelligence und alternativer Arbeitsmethoden richtet creditshelf
Prozesse und Ablaufe immer naher am Kundenbedirfnis aus, die

Risikoanalysetools werden kontinuierlich weiterentwickelt, die
Laufzeiten der arrangierten Kredite verlangern sich. Die Markt-
partner danken es: creditshelf kann sein Kreditvolumen im ersten
Halbjahr gegentber dem Vorjahr mehr als verdoppeln.

2018

Die neue Generation innovativer Unternehmer im Mittelstand braucht frisches
Kapital for innovative Ideen. Die Nachfrage nach alternativen Finanzierungslosun-
gen steigt. Immer mehr Firmen nutzen den rein digitalen Finanzierungsprozess
von creditshelf und machen das Fintech zum Marktfuhrer in der digitalen
Mittelstandsfinanzierung. Im Sommer geht
creditshelf an die Borse.

©0000000000000000000000000000000000000000

2008

Nach dem Platzen der US-amerikanischen
Immobilienblase 2007 meldet das
Bankhaus Lehman Brothers im September

nimmt ihren Lauf. Der Interbankenhandel kommt

2014

Dr. Daniel Bartsch und Dr. Tim Thabe entwickeln
die Idee fur ein neues Geschaftsmodell und
grunden im Dezember creditshelf als Pionier der
digitalen Mittelstandsfinanzierung. Die neuartige
Finanzierungsplattform erweitert den Hand-
lungsspielraum fur Kreditnehmer und -geber
betrachtlich. Grundlage dafur sind neue Methoden
zur Datenermittlung, offene System-Schnittstellen
und intelligente Analyse-Modelle. Creditshelf stellt
damit allen beteiligten Akteuren eine Vielzahl von
Informationen zur Verfugung, um Kredite innerhalb

kirzester Zeit zu vergeben.

Insolvenz an und die globale Finanzkrise > 2009

praktisch zum Erliegen, ,Bankenrettung” und
.Griechenlandkrise” werden zu Schlagzeilen. In der
Folge steigen die Anforderungen an Eigenkapital-
quote und Besicherung von Krediten unter dem
Schlagwort ,Basel II". In vielen Fallen steigen die

Kreditzinsen fur KMU - die , Kreditklemme" geistert
durch Deutschland.

A

2001

Mittelstand immer weiter verbreitet. 2001 grinden Factoringu

Unternehmen ihre Liquiditat durch den Forderungsverkauf.

Nachdem Factoring bereits in den 1950er Jahren von deutschen Grofunterneh-
men genutzt wurde, hat sich diese alternative Finanzierungsart mit dem Verkauf
von Forderungen an Dritte gegen Ende des 20. Jahrhunderts im deutschen

Bundesverband Factoring fur den Mittelstand. In der Folge starken immer mehr

Die Europaische Zentralbank senkt im Zuge der herrschenden Rezession den Leit-
zins in mehreren Schritten auf 1,0 %. Seit 2012 fallt er weiter und erreicht 2016 die
0,0-%-Linie. Unternehmenskredite werden hierdurch gunstiger - sind aber nach
wie vor fur Mittelstandler teilweise schwer zu bekommen, weil weitere Bankenre-
gulierungen mit neuen Eigenkapitalrichtlinien und gestiegenen Anforderungen an
Bonitat und Rating der Kreditnehmer zum Tragen kommen.

2000

Nach Uberstandenem Millenniums-Bug platzt im
Marz die Dotcom-Blase: Hohe Gewinnerwartungen
und stetig steigende Aktienkurse bei Firmen der
digitalen Revolution hatten zu Uberzogenen Kursen
gefUhrt - die jetzt einbrechen. Unter dem Vertrau-
ensverlust in die IT-Branche leiden auch gesunde
kleine und mittelstandische Technologieunterneh-
men. FUr sie sind Kredite kaum zu bekommen.

\

N\

nternehmen den

1990

> 1962

Erste Leasinggesellschaften werden in Deutschland gegrondet.

* Sie stoBBen auf eine Reihe von Hurden: Einerseits ist der rechtliche

¢ und steverliche Rahmen der neuen Investitionsform noch nicht

¢ abgesteckt, andererseits das unternehmerische Denken noch
stark vom Eigentumsgedanken gepragt. Doch schon bald erkennt
auch der Mittelstand die Vorteile dieser Finanzierungsalternative.

Impulse

Nach der Wiedervereinigung erlebt die deutsche Wirtschaft einen
Boom. Kredite werden fur Privatleute wie for Firmenkunden relativ
einfach bewilligt. Zeitaufwandig sind das Ausfullen des Kreditan-

trags, das Einsammeln aller benétigten Unterlagen und der Termin
beim Firmenkundenberater der Bank oder Sparkasse. Wenn es
schnell gehen soll, hilft gelegentlich ein Faxgerat beim Ubersenden
vergessener Unterlagen.
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MANAGEN

Die IT-Software in vielen Personalabteilungen ist
veraltet und arbeitet ineffizient. Wo man den Hebel
ansetzen sollte und wie sich der Fachkraftemangel
abfedern lasst, erlautert Prof. Walter Gora.

Herr Professor Gora, wie professionell ist die Perso-
nalarbeit im Mittelstand?

Ich muss leider sagen: wenig professionell. Oftmals laufen
in der Personalarbeit IT-Systeme aus den 1990er Jahren,
die zwar an die geanderten gesetzlichen Vorschriften an-
gepasst wurden, aber viele Defizite aufweisen. Lohn- und
Gehaltsabrechnung schaffen diese Systeme gerade noch,
moderne Anforderungen, wie Personalentwicklung oder
-controlling, lassen sich damit jedoch nicht unterstutzen.
Zudem haben nach meiner Praxiserfahrung rund 60 Pro-
zent der Unternehmen Probleme mit der eingesetzten
Software.

Woran liegt es, dass so viel veraltete Software
genutzt wird?

Viele Mitarbeitende in der Personalabteilung sind schlicht
verliebt in ihre Software - was sicherlich oftmals auch mit
dem Alter der Beschaftigten zu tun hat. Bei einem Auto-
mobilzulieferer fanden wir genau diese Situation vor. Aber
es gab unter den lteren Damen auch einen 30-Jahrigen,

Kooperationen

der auf unsere kritischen Fragen sofort ansprang und vor
Wut platzte: Er musste mit einem antiquierten System
mit groner Schrift auf dunklem Untergrund arbeiten.

Welche Software empfehlen Sie lhren mittelstandi-
schen Kunden?

Sie sollten in ein HR-System investieren, das komplexe
Systeme des modernen Personalmanagements dauer-
haft verbessert: Employee-Self-Service, Personalakquise
und -entwicklung gehoren hier ebenso dazu wie Data-
Management oder ein Korrespondenzmanagement-
System.

Ist derartige Software nicht sehr tever?

Eigentlich nicht, denn oftmals wird das Wirtschaftlich-
keitspotenzial in der Personalarbeit nicht erkannt. In
etlichen Unternehmen lauft beispielsweise die Lohn-
und Gehaltsabrechnung zu Kosten von 35 € pro Monat
und Beschaftigten. Mit einer modernen und integrierten
HR-Software lassen sich diese Kosten auf 5 bis 10 € re-
duzieren. Ich empfehle unseren Kunden, das einmal von



Kooperationen

externer Warte aus ansehen zu lassen und dann bessere
Leistung fur geringere Kosten zu installieren. Zudem kon-
nen die Zeitwirtschaftssysteme massiv Personalressour-
cen fressen.

Prof. Dr.-Ing.

Der Fachkraftemangel ist gerade in aller Munde. Wie Walter Gora

lasst sich hier gegensteuern?
Jahrgang

1960, studierte
Informatik an der
Universitat Erlangen-
NUrnberg und promovierte 1988. Als Berater

Indem wir mehr Kinder produzieren. (lacht) Im Ernst: Ne-

ben der Fachkrafteakquisition aus dem Ausland brauchen ¢

wir in vielen deutschen Unternehmen eine bessere Bin- ¢

dung und Identifikation, um der Fluktuation zu begegnen  :

und Beschaftigte als glaubwirdige Unternehmensbot- * |4 Geschaftsfuhrer war er fur verschiedene
schafter einzusetzen. Ein bisschen Rezession tate un-  :  Unternehmen in der Management- und
serem Arbeitsmarkt auch gut, um den aktuell zu hohen ¢ Technologieberatung aktiv. 2004 grondete

Stellenwert der Work-Life-Balance etwas zu reduzieren
und wieder effizienteres Arbeiten zu befordern.

er die Valora Management Group GmbH,

die Valora Consulting GmbH und die Cisar

- consulting and solutions GmbH. Als deren
geschaftsfUhrender Gesellschafter arbeitet er
in den Bereichen Organisation, Informations-
und Kommunikationstechnologie, Innovation,
Controlling und Projektmanagement. Gora ist
Gastprofessor an der Universitat der Kunste
in Berlin und lehrt an der ZfU International
Business School in der Schweiz.

Wie kénnen Unternehmen heute gute Fachkrafte for
- -l_.=~ sich gewinnen?

Nutzen Sie die Sozialen Medien - aber mit Strategie und
Nachhaltigkeit! Hier mussen Zeit und Geld investiert wer-
den. Wir sprechen von ,Human Ressource Management
2.0° wenn wir beispielsweise Interesse auf dem Bewer-
bermarkt fur das Unternehmen wecken, Bekanntheit und
Image langfristig aufbauen und eine Bindung herstellen,
die sich zu einem Arbeitsverhaltnis entwickeln kann.

Besonderer Weg?

Sale & Lease Back als alternative
~ Mittelstandsfinanzierung: M —r
T —_

—
i

- - =

n . i — > >
Liquiditatszufluss durch Ankauf Ihrer Maschinen bei
ichzeitiger Weiternutzung

M. Banken- und bonitatsunabhangige Innenfinanzierung

M. Verbesserung der Bilanzkennzahlen und damit Ihres Ratings

M Realisierung auBBerordentlicher Ertrage durch Heben
stiller Reserven

MATURUS

FINANCE GMBH

T +49 40 3003936-250
info@maturus.com

www.maturus.com
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ERFOLG DURCH
NETZWERK

Wir sind ein digitales Unternehmen, legen aber grofien Wert auf
den persénlichen Kontakt zu lhnen. Im direkten Austausch konnen
wir unsere Visionen, Innovationen, Produkte und Leistungen am
besten vorstellen und erlautern. Im Rahmen verschiedener Veran-
staltungsformate zeigen wir nicht nur, welche alternativen Finanzie-
rungsmoglichkeiten wir im Portfolio haben. Wir teilen auch unsere
Erfahrungen aus der Praxis mit lhnen und gewahren einen Blick
hinter creditshelf. Netzwerken Sie mit uns auf folgenden Events:

©000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

Events mit creditshelf als (Mit-)Veranstalter

Finanz-Talk: Digitale Mittelstandsfinanzierung

Die verscharften Eigenkapitalanforderungen an Kreditinstitute haben
zur Folge, dass sich die Banken zunehmend auf grof3e bis sehr grofie
Unternehmen konzentrieren. Mittelstandische Firmen unterhalb einer
bestimmten Umsatzschwelle haben es deshalb schwer, an Kredite zu
gelangen. FUr sie bieten neue Anbieter - FinTechs wie creditshelf - eine
optimale Alternative. Diese Finanzierer sind nicht nur eine sinnvolle Er-
ganzung auf dem Kreditmarkt. Sie punkten bei den Mittelstandlern zu-
dem mit schnellen Entscheidungen und schlanken Prozessen.

Wenn Sie an dem qualifizierten Austausch zwischen Fintechs, Vertretern
etablierter Banken und Finanzexperten teilnehmen mochten, merken Sie
sich gern schon diese Termine fur 2020 vor:

© - Hamburg: 04.03, 2705, 23.09.2020
+ Berlin: 05.03,, 28.05., 24.09.2020
« Stuttgart: 11.03,,17.06.,1410.2020
+ Minchen: 12.03.,18.06.,15.10.2020
- Dusseldorf: 01.04,, 24.06., 04.11.2020
+ Frankfurt am Main: 02.04., 25.06., 05.11.2020

Wir informieren Sie rechtzeitig Gber unsere Partner und Locations.

Morning Meetup

Mittelstandlern stehen bei ihren Finanzierungsvorhaben derzeit vielfal-
tige Finanzierungsformen zur Verfigung. Zur Auswahl stehen Crowd-
funding, Direct Landing, Factoring oder Finetrading. Welches Modell ist
geeignet und sinnvoll? Bei unseren Morning Meetups bieten wir lhnen die
Moglichkeit, mit Vertretern aus verschiedenen Finanzierungsbereichen
ins Gesprach zu kommen. Die Vortrage werden durch spannende Praxis-
beispiele bereichert. Die genauen Termine fir 2020 folgen.

@ - Frankfurt am Main, tha
« Munchen, tba
+ Hamburg, tha

Referenten: creditshelf AG, Dr. Wieselhuber & Partner GmbH,
Patrimonium Asset Management AG
Medienpartner: Unternehmeredition aus dem Hause GOING PUBLIC!

Messen

Convent Mittelstandstage: die bundesweite Veranstaltungsreihe

Die Convent Mittelstandstage sind Teil einer bundesweiten Veranstal-
tungsreihe, die seit fast 20 Jahren in den Wirtschaftszentren Deutsch-
lands umgesetzt wird. Bei den Events haben Sie die Moglichkeit, Ge-
schaftsfohrer, Vorstande sowie Entscheider von mittelstandischen,
inhabergefUhrten Unternehmen mit einem Umsatz von finf bis 150 Mio.
EUR zu treffen.

Wir freuen uns auf |hre Teilnahme an folgenden Terminen:

@ - 16.Norddeutscher Unternehmertag, Hamburg, 19.05.2020
+ 5. Mittelstandsforum NRW, Dusseldorf, Juni 2020
« Mittelstandstag Rheinland-Pfalz, Mainz, 04.06.2020
« Mittelstandsforum Schleswig-Holstein, Kiel, 11.06.2020
+ 17 Mittelstandsforum BW, Stuttgart, 16.07.2020

« 19. Mittelstandstag FrankfurtRheinMain,
Frankfurt am Main, November 2020

+ 17 Mitteldeutscher Unternehmertag, Leipzig, 30.11.2020

16. Structured Finance

Structured Finance ist die Kongressmesse fur moderne Unternehmens-
finanzierung mit der hochsten CFO-Prasenz in Deutschland. Finanzent-
scheider mittelstandischer und bérsennotierter Unternehmen treten in
den Austausch mit Anbietern moderner Finanzierungsmodelle.

Wir laden Sie ein, mit uns bei der 16. Structured Finance
am 25.-26.11.2020 in den Dialog zu treten.

Wo:  ICS - Internationales Congresscenter Stuttgart
Wann: 25.-2611.2020

Externe Events

Bei den folgenden Veranstaltungen und Events ist creditshelf als
Speaker, Aussteller und Teilnehmer vor Ort. Wir freuen uns darauf,
Sie dort zu treffen und laden Sie gern ein zu:

@ - Frohjahrsfachtagung KMU-Berater,

Frankfurt am Main, 20.03.2020

« AltFi London Summit, London, 18.05.2020

« Lendit Fintech Europe, London, 23.-24.09.2020
« AltFi Global Summit 2020, tha

+ Familienunternehmertag 2020, tba

+ Deutscher Steuerberatertag 2020, tha

« Nachfolgerforum 2020, tha

N°Q7 | Dezember 2019 « creditshelf



Termine

RUCKBLICK

¢ creditshelf blickt auf einige groBartige
i 18 informative und auch unterhaltsame
‘ Veranstaltungen zurGck. Vielleicht haben
5 wir uns sogar mit lhnen auf einem der
I = Events Uber die neuen Trends in der
Finanzierungsbranche ausgetauscht.
Finden Sie in der nachfolgenden
Ubersicht einige Impressionen.

Grof3er Preis des deutschen Mittelstands am
14.09.2019 in Wirzburg:

Birgit Hass (Leiterin Marketing & Kommunikation,
creditshelf AG)

Morning Meetup am 11.09.2019 in MUnchen:

Florian Weinkauf (Firmenkundenbetreuer, creditshelf
AG), Knud Dippel (Investment Manager, Patrimonium
Asset Management AB), Christian Groschupp (Mitglied
der Geschaftsleitung, Dr. Wieselhuber & Partner
GmbH) und Volker Riedel (Partner, Dr. Wieselhuber &
Partner GmbH) (v.l.n.r)

NKF Fintech Summit am 18.09.2019 in Frankfurt
.Steuerberater unter sich®, Veranstaltung des am Main:

BVMW am 17.09.2019 in Hanau: Laura Gabriel (Marketing Managerin, creditshelf AG)

Beatrice Brenner (Leiterin BVMW Regionalburo Unter-
main) und Dr. Daniel Bartsch (Vorstand, creditshelf AG)

o N

\ ‘3,\\'" l Finanz-Talk am 25.9.2019 in Hamburg:
Borsenfr.uhstfjck m Handelssaa!der Frankfurter v Martin Schemm (Leiter Product Partnermanagement,
We.rtpap|erborse am 12.09.2019 in Frankfurt am . . iwoca GmbH), Dr. Cyros Kalateh (Vice President
Main: Equity Lounge von Dr: Wieselhuber & Pa!'tner Partnerships, auxmoney GmbH), Dr. Daniel Bartsch
Birgit Hass (Leiterin Marketing & Kommunikation, GmbH am 18.89.2019 in Frankfurt am Main: (Vorstand, creditshelf AG), Eva Sartorius (Mitglied der
creditshelf AG) und Michael B. Thiriot (Head of Desig- Alexander Biesalski (Inhaber, Biesalski & Company) GL, quickpaid von A.B.S. Global Factoring AG) und Lars
nated Sponsoring, 0DDO SEYDLER BANK AG) und Anna Schénfeld (Marketing, creditshelf AG) Hille (Senior Partner, Roland Berger GmbH) (v.L.n.r)

Termine 29



Fachexperten sprechen Gber
brandaktuelle Themen aus
der Finanzwelt

Uberall findet Wandel statt, sei es in der Marketingkommunikation,
in der Personalarbeit oder in der Finanzierung. So hat beispielsweise
das Gieflkannenprinzip bei der Kauferansprache schon lange ausge-
dient. Doch wie erreicht man die potenziellen Kunden?

Wie finden sich Start-ups an klassischen Markten zurecht? Sind HR-
Abteilungen eigentlich auch von der Digitalisierung betroffen? Und
wie kommt der Mittelstand an Kapital, um all die Innovationen zu
finanzieren? Wir haben Influencer aus der Finanzbranche zu diesen
aktuellen Themen zu Wort kommen lassen.

Edda Vogt,

Executive Channel
Manager / Website
Manager / Financial
Editor, Deutsche Bérse

Welche IT-Losungen fur Perso-
nalsysteme braucht der Mittelstand heute?

Veranderungen sind nichts Neues, jedoch die Qualitat der
Veranderungen ist neu: Hohere Leistung mit weniger Personal,
Digitalisierung der Prozesse, Kostenvorgaben und viele ,beweg-
liche” Ziele - heute die Restrukturierung, morgen der Merger,
Ubermorgen Outsourcing. Die Personalbereiche sind immer
betroffen. Die Anforderungen an eine moderne Personalarbeit
haben sich in den letzten Jahren grundlegend verandert

und damit auch die informationstechnischen HR-Systeme.
Integrierte Systeme sind heute ein ,Muss”. Bei vielen Unterneh-
men versucht man aber immer noch, mit den Werkzeugen von
gestern die Anforderungen von heute zu bewaltigen.

Lesen Sie mehr auf: www.boerse-frankfurt.de

OIOI

Timm Leibfried,
Head of News &
Stories, STATION UG

Herr Leibfried, von aufien
sieht es manchmal so aus,

als beschaftigten sich

viele Start-ups am liebsten mit
anderen Start-ups ...

Das Spannungsfeld zwischen 0ld und New Economy existiert
zwar noch, verwassert aber allmahlich. Langsam, aber es

passiert. Synergien zwischen Akteuren beider Seiten konnen
entstehen, wenn Challenger und etablierte Unternehmen ge-
genseitigen Austausch fordern und fordern. Langfristig wird sich
ein Start-ups allerdings nur dann in der Old Economy behaup-
ten, wenn es echte Innovation und einen messbaren Mehrwert
liefert. Umgekehrt muss aber auch eine klare Zukunftsvision
existieren, die auf einem fortschrittlichen, offenen Mindset fufit.

Lesen Sie mehr auf: www.station-frankfurt.de

@) @ O
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https://twitter.com/timmleibfried
https://www.linkedin.com/in/timmleibfried/
https://www.xing.com/profile/Timm_Leibfried
https://twitter.com/eddavogt
https://de.linkedin.com/in/edda-vogt-frankfurt
https://www.xing.com/profile/Edda_Vogt

Dunja Koelwel,
freiberufliche
Journalistin, Head
of Content fur die
Konferenzen der
Ebner Media Group

Frau Koelwel, warum wird es
fur Mittelstandler immer wichtiger, zielgruppenspezifische
Angebote zu offerieren, statt Produkte von der Stange?

Mal andersherum gefragt: Warum sollte die Silver Ager dasselbe
Produkt und dieselbe Dienstleistung interessieren wie die Mitte
20-jahrigen Berufseinsteiger? Bedurfnisse, Lebensumstande,
finanzielle Moglichkeiten, um nur einige Kriterien zu nennen,
sind nun mal sehr unterschiedlich, und das moglicherweise
passendere Angebot der Konkurrenz nur den buchstablichen
Mausklick entfernt. For Handler, die dies verinnerlicht haben,
fuhrt es automatisch zu zielgruppenunterschiedlichen Angebo-
ten, die sich dank der heutigen technologischen Mittel auch fur
Mittelstandler erschwinglich ausspielen lassen.

Lesen Sie mehr auf: www.ebnermedia.de

@) ()

Impulse

Dr. Christine
Bortenlanger, |
GeschaftsfUhrender
Vorstand, Deutsches
Aktieninstitut

Frau Dr. Bortenlanger, welche

Rolle spielen Fintechs fur die Aktien-

kultur in Deutschland - besonders in Bezug auf
die Digital Natives?

Fintechs treffen bei vielen, vor allem jungen Menschen, einen
Nerv. Geldanlage wird wieder sexy: Der alte Sparstrumpf
weicht der App mit simplem Design und hoher Funktionalitat.
Aktiensparplane lassen sich so in wenigen Schritten einrichten.
Aktien und Borse werden erlebbar und die BerGhrungsangste
der jungen Generation sinken. Fintechs holen Menschen ab:
einfach, personlich und digital. Die Aktienkultur in Deutschland
kann davon nur profitieren.

) 00

Sarah Speicher-Utsch,
Chefredakteurin,
EURO FINANCE
magazin

4

Von der Bankenseite aus betrachtet: Die Institute buhlen
formlich um mittelstandische Kunden. Der Wettbewerb um
Firmenkunden ist hierzulande sehr hoch. Aber begehrt sind
natUrlich die grofieren und gut aufgestellten Mittelstandler, die
wirtschaftlich erfolgreich sind und gezeigt haben, dass sie auch
schwierige Jahre meistern kénnen. Fur die Small Caps und vor
allem fur diejenigen, die neue Projekte wagen, ohne viel Erfah-
rung zu haben, die kaum Uber Eigenkapital verfigen, trotzdem
aber Uber gute Ideen und eine hohe Expertise, ist es nach wie
vor schwer, an neue Mittel zu kommen.

Frau Speicher-Utsch,
wo steht Deutschland beim
Thema Mittelstandsfinanzierung?

Lesen Sie mehr auf: www.euro-finance-magazin.com

() CO
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https://twitter.com/dunjakoelwel
https://www.linkedin.com/in/dunja-koelwel-9b27ab/
https://de.linkedin.com/in/sarah-speicher-utsch-7ba3ab143
https://www.xing.com/profile/Sarah_SpeicherUtsch
https://twitter.com/cbortenlaenger
https://www.xing.com/profile/Christine_Bortenlaenger

lhre Antwort an

creditshelf Aktiengesellschaft
Firmenkundenbetreuung
Mainzer Landstrafie 33a
60329 Frankfurt am Main

per Fax an +49 69 348 772 409
per Scan & E-Mail an
kredit@creditshelf.com

JA, ICH MOCHTE MEHR UBER

DIE NEUEN WEGE DER
FINANZIERUNGSGESTALTUNG
ERFAHREN!
O Kontaktieren Sie mich bitte telefonisch fur weitere Informationen -
gerne am um . Frankfurt am Main,
0112.2019
O Senden Sie mir weiteres Informationsmaterial und die Studie

.Finanzierungsmonitor 2019" per E-Mail zu.

O Nennen Sie mir unverbindlich eine erste Indikation fir eine
creditshelf-Finanzierung

€ UL Rt

Laufzeit Monate.

Dr. Daniel Bartsch

lhre Adresse Grondungspartner und Vorstand
+49 69 348 772 407

Firma kredft@credltshelf.com
creditshelf.com

Name
Vorstand:

Straf3e, Hausnr. Dr. Tim Thabe (Vorsitzender)
Dr. Daniel Bartsch

PLZ Ort Dr. Mark Wahrisch

E-Mail @ Vorsitzender des Aufsichtsrats:
Rolf Elgeti

Telefon -

Eingetragen am Amtsgericht
Frankfurt a. M. - HRB 112087

Bitte informieren Sie mich auch kunftig per E-Mail Gber aktuelle Veranstaltungen Ust.-I0: DE298667279
Ihres Hauses, Publikationen und Details zu Ihrem Leistungsspektrum.

DIREKTER Start! It’s your credit.
Telefon: +49 69 348 772 407

D RA H T FUR IHR ANLIEGEN E-Mail: kredit@creditshelf.com

KM20191201x5026



