Das Fachmagazin
far Sanierung im Mittelstand

start

T - R REENR T | RN 2R
nnn!nn. 17EE

B TIDE - -u ] 4F- .0 9 B

et g L I!I!l!!ﬂ-!!!lm
IM Pl - 8 1____!Eli'ﬂll§!l_

= "ll'ln
T Y “im.. !! e

.a;s,a .

et MOl -EE-I-L" m" TR i - -

1' |, 1 mﬂl!ﬂﬁ!i !!?
TR AbE HRT FENERE "ﬂi'g'i!!“.

Ausgabe November 2017




2 Restart

J))» Unternehmer sollten nicht dem Irrglauben
verfallen, dass eine Restrukturierung nur auf einen
bestimmten Zeitraum begrenzt ist. Sie ist vielmehr eine

Daueraufgabe, die ohne eine starke Sensibilitdt fir

Madrkte und Geschdftsmodelle kaum zu bewdltigen ist.

Sehr geehrte Damen und Herren,

mit Spannung erwarteten wir die Evaluierung nach finf Jahren
ESUG, deren Ergebnisse ambivalent ausfallen. Hiernach sehen die
Experten insbesondere Handlungsbedarf in puncto vorinsolvenz-
liche Sanierung, denn auch nach Einfihrung der ESUG-Regularien
leiten krisenbehaftete Unternehmen noch nicht friih genug retten-
de Mafsnahmen ein. Die Europaische Kommission hat darauf be-
reits Ende 2016 mit einem Richtlinienvorschlag zum praventiven
Restrukturierungsrahmen reagiert. Hiernach finden Verfahren
schon vor einer Insolvenz mit dem Zweck der Abwendung statt.
Das ist ein Problem fur die Insolvenzverwalter, die sich schon heu-
te mit einem schrumpfenden Geschaft infolge zurlickgehender
Insolvenzfalle konfrontiert sehen. Wir dlrfen gespannt sein, wohin
die Reise geht. In dieser Restart-Ausgabe setzen wir uns mit Fallen
auseinander, bei denen der ,Worst Case” bereits eingetreten ist,
und zeigen anhand zweier Praxisfalle, welche Wege zu einem
erfolgreichen Neustart fuhren kénnen. Unternehmer sollten
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jedoch nicht dem Irrglauben verfallen, dass eine Restrukturierung
nur auf einen bestimmten Zeitraum begrenzt ist — sprich, dass
nach dem Sanierungsverfahren alles wieder , heile” ist. Die Re-
strukturierung muss als Daueraufgabe gesehen werden. Gefragt
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optimal verwertet werden

ie Unternehmensgruppe von Ham-

merle gilt als einer der fihrenden

Spezialisten fur zuverldssige Bewer-
tung und Verwertung von Anlage- und
Umlaufvermdgen in Unternehmen aller
Branchen. Welche Chancen sich fur Ver-
kaufer und Kaufer bieten, erlautert der
Kaufmann im folgenden Interview.

Herr Hdmmerle, was zeichnet Ihr
Unternehmen aus?

Hammerle: Wir ermitteln schnell und zu-
verlassig den Wert von Maschinen sowie
Produkten und wissen, wie wir diese best-
maglich verkauft bekommen. Neben unse-
rer eigenen Website mit Auktionen und
Verkaufsangeboten kooperieren wir mit
globalen Bérsen und Handelsplattformen,
um weltweit Kaufer fir die Angebote zu
finden. So kénnen wir nahezu alles ver-
markten.

Wer fragt Ihre Leistungen nach?

Hammerle: Im Prinzip jeder, der im B2B
etwas bewerten oder verwerten méchte
beziehungsweise muss. Das kann die Un-
ternehmer-Witwe sein, die zligig einen Be-
trieb auflosen mochte, oder der altere In-
haber, der keinen Nachfolger fur sein Un-
ternehmen gefunden hat. Es sind aber vor
allem Banken, Leasinggesellschaften oder
Liquidatoren, die verlassliche Angaben Uber
die im Unternehmen vorhandenen Werte
brauchen und die diese Assets dann ver-
kaufen wollen. Ein klassisches Beispiel ist
die Kontaktaufnahme durch einen Insol-
venzverwalter, der die zu erwartenden Ver-
kaufserldse ermitteln lassen will: Wir erstel-
len ein Gutachten mit dem Zerschlagungs-
wert, also dem Worst-Case-Preis flr die
Vermarktung innerhalb von drei Monaten
inklusive aller dabei anfallenden Abwick-
lungskosten. Mit unserer langjahrigen Er-
fahrung und unserer vielféltigen Branchen-
Kompetenz kénnen wir bereits im Vorfeld
ziemlich genau den zu erwartenden Erlés
beziffern. Dabei orientieren wir uns an der
Fungibilitat und den Marktpreisen ver-
gleichbarer Transaktionen.

Wie Maschinen und Produkte

Zu wissen, was eine Maschine im
Verkauf bringen kann, ist das eine -
sie tatsdchlich zu verkaufen das an-
dere. Wie finden Sie die Kdufer?

Hammerle: Uns steht ein breites Spektrum
von Online-Vermarktungswegen zur Verfi-
gung oder wir fuhren eine klassische Pra-
senzauktion durch. In jedem Fall machen
wir uns bereits in der Vorauftragsphase
Gedanken und entwickeln mafSgeschnei-
derte Vermarktungs-Konzepte. Da kann es
sein, dass wir grofde Warenbestande los-
weise an Sonderposten- und GrofRposten-
handler verkaufen — oder wir verkaufen
direkt , Uber die Theke” an die Endkunden.
Dabei ist es unser Ziel, immer den besten
Kunden fur die Waren und Maschinen zu
finden, um den Gewinn fir unseren Auf-
traggeber zu maximieren.

Welchen Vorteil hat ein Verkdufer,
wenn er Sie beauftragt?

Hammerle: Wir bieten dem Auftraggeber
eine internationale Plattform, Uber die wir
Bestergebnisse fur seine Assets erzielen.
Zudem weifs er bereits im Voraus, mit wel-
chen Erlésen er rechnen darf. Er kann von
uns ein Rundum-Sorglos-Paket erhalten:

von der Bewertung bis zur Endabrechnung.

Da wir ein separates Treuhand-Konto ein-
richten, ist zudem der gesamte Zahlungs-
fluss sauber dokumentiert.

... und der Kdufer?

Hammerle: Die Bieter haben die M&glich-
keit, an gute Maschinen zu kommen - und

das manchmal, bei Sondermaschinen, auch

zu echten Schnappchenpreisen. Angebot

und Nachfrage bestimmen auch in unse-
rem Geschaft den Markt. Wir arbeiten zu-
dem stets transparent und fair, auch wenn
wir keine Gewahrleistung bieten kénnen.
Trotzdem erhalten wir Gber unser Qualitats-
management-System zumeist ein sehr posi-
tives Feedback.

Was verkaufen Sie persénlich am
liebsten?

Hammerle: Maschinen und technische An-
lagen von Bauunternehmen! In diesem Zu-
sammenhang flhren wir Versteigerungen
vor Ort mit bis zu 1.500 Interessenten durch.
Hierbei kann man viele gute Gesprache
fuhren, personliche Kontakte kntpfen oder
vertiefen und einiges erleben. Das macht
mir personlich einfach Spafs, auch wenn

es einen wahnsinnigen Aufwand bedeutet,
eine solche Veranstaltung vorzubereiten, zu
organisieren und durchzuflihren. Daneben
ist natlrlich die Entwicklung unseres Unter-
nehmens meine schénste Aufgabe. Aktuell
haben wir mit einer Anwaltskanzlei ein
neues Tool zur Vermarktung von Waren
nach dem Speditionspfandrecht entwickelt. i

Peter Hammerle
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Grundsatze der Rechtsprechung sind Gese

rotz niedrigem Zinsniveau: Deut-

sche Unternehmen finanzieren

sich zu einem erheblichen Teil Gber
Darlehen, die ihre eigenen Gesellschafter
geben. Zum Teil sehen Gesellschaftsvertra-
ge und Beteiligungsvereinbarungen sogar
ausdrucklich eine Pflicht fiir die Gesell-
schafter vor, dem Unternehmen derartige
Darlehen bis zu einer bestimmten Hohe
zur Verflgung zu stellen. Bereits 2008
anderte der Gesetzgeber das Recht, auch
in Krisenzeiten auf diese zurlckzugreifen.

Zahlreiche Grundsatze aus

der Rechtsprechung

Die Rechtsprechung hat seitdem diese
Regelungen weiterentwickelt. Die daraus
folgenden Grundsatze sind vielen Gesell-
schaftern unbekannt und werden haufig,
insbesondere bei Unternehmenstransakti-
onen, nicht berlcksichtigt. Im Grundsatz

gilt: Alle Zahlungen, die die Gesellschaft
auf ein Darlehen von ihrem eigenen Ge-
sellschafter leistet, kbnnen vom Insolvenz-
verwalter angefochten werden — wenn
diese Zahlungen in einem Zeitraum von
einem Jahr vor Insolvenzantrag geleistet
wurden. Dies bedeutet: Ein Gesellschaf-
ter, der Zins- oder Tilgungsleistungen
auf das von ihm gewahrte Darlehen er-
halten hat, muss diese dem Insolvenz-
verwalter zurlckerstatten — auch dann,
wenn zu dem Zeitpunkt, zu dem die Ge-
sellschaft derartige Leistungen erbracht
hat, keinerlei Krise vorlag und auch die
Insolvenz noch nicht absehbar war. Dies
wird als ungerecht, teilweise sogar als
verfassungswidrig empfunden. Die
Rechtsprechung hat bis hin zum Bundes-
gerichtshof diese neue Rechtslage je-
doch als verfassungsgemafs bestatigt.
Umgehungsversuche, die haufig darin

ftern unbekannt und werden nicht berticksichtigt

bestehen, dass das Darlehen nicht durch
den Gesellschafter selbst, sondern von
einer mit ihm verbundenen Gesellschaft
zur Verfligung gestellt wird, hat die
Rechtsprechung seit Jahrzehnten unter-
bunden. Beherrscht der Gesellschafter
diese Drittgesellschaft, so ist die Dritt-
gesellschaft dem darlehensgebenden
Gesellschafter gleichgestellt. Die Recht-
sprechung vertrat darliber hinaus die
Auffassung, dass die in der Insolvenzver-
ordnung genannten Anfechtungstatbe-
stande unabhangig voneinander sind.
Aulerdem gilt fur Darlehen, bei denen
die Gesellschaft dem Gesellschafter eine
Sicherheit gegeben hat, nicht nur eine
einjahrige, sondern zehnjahrige Frist. Das
bedeutet: Ein darlehensgebender Gesell-
schafter muss sich gut Uberlegen, ob

er seine Forderungen durch die Gesell-
schaft sichern Iasst.



Ausweg Nutzungsiiberlassung

statt Darlehen

Bis zur Neuregelung im Jahr 2008 haben
die Gesellschafter die von ihnen nicht ak-
zeptierten Regelungen des GmbH-Geset-
zes und die als streng empfundene Recht-
sprechung durch sogenannte Nutzungs-
Uberlassungen umgangen: Anstatt eines
Darlehens wurden der Gesellschaft die
Gegenstande zur Verfiigung gestellt, die
sie mit dem Darlehen hatte anschaffen
kénnen. So wurden haufig der gesamte
Maschinenpark oder auch Immobilien zur
Nutzung Uberlassen. Die Rechtsprechung
bis zum Jahr 2008 sah dies als eine Umge-
hung an und gab dem Insolvenzverwalter
die Moglichkeit, Nutzungsentgelte zurtck-
zuverlangen. Teilweise mussten darGber
hinaus auch die zur Nutzung Uberlassenen
Guter weiterhin beim Insolvenzverwalter
zur Nutzung verbleiben. Hier hatte der
Gesetzgeber 2008 neue Regelungen ein-
gefligt. Nachdem lange unklar war, wie
sich diese Neuregelungen auswirken, hat
nunmehr der Bundesgerichtshof entschie-
den, dass grundsatzlich NutzungsUberlas-
sungsentgelte durch den Insolvenzverwal-
ter nicht angefochten werden kénnen.
Betriebsaufspaltungsmodelle flhren also
dazu, dass Gesellschafter, die dem Unter-
nehmen die Betriebsgrundlagen per Pacht
Uberlassen, grundsatzlich nicht befurchten
mussen, dass die Nutzungsentgelte, die in
dem Jahr vor Insolvenzantrag gezahlt wur-
den, angefochten werden. Anderes gilt
nur dann, wenn fallige Nutzungsentgelte
Uber einen Zeitraum von mehr als einem
Monat gestundet werden.

Spezialfall Unternehmensverkauf
Besonders problematisch sind Gesell-
schafterdarlehen im Rahmen des Unter-
nehmensverkaufs. Hier muss sich der Ge-
sellschafter, der kurz vor dem Unterneh-
mensverkauf die Darlehen aus dem Un-
ternehmen zieht, Folgendes beachten: Die
Darlehensrlickzahlung kann durch die Ge-
sellschaft angefochten werden, wenn die
Gesellschaft in einem Zeitraum von einem
Jahr nach dem Unternehmensverkauf ei-
nen Insolvenzantrag stellt. Dies hat in der
Praxis schon zu skurrilen Situationen ge-
fuhrt: Der Unternehmenskaufer droht
dem Verkaufer mit der Insolvenz und

weist darauf hin, dass dann die vorher
ausgezahlten Darlehen wieder zurlickzu-
erstatten seien. Dadurch wollte man Kauf-
preise im Nachhinein reduzieren. In der
Praxis hatte man zunachst dergestalt
reagiert, dass man sich die Darlehen nicht
mehr auszahlen liefs, sondern an den Kau-
fer mitverkauft hat. Seit einer Entschei-
dung des Bundesgerichtshofs aus dem
Jahr 2013 ist unklar, ob damit der Verkau-
fer des Darlehens und der Unternehmens-
beteiligung vor entsprechenden Ansprii-
chen des Insolvenzverwalters wirklich

wurden und dadurch der Gesellschafter —
vermeintlich — von seiner Sicherheit frei
wurde. Kurz: Zuerst haftet stets der Ge-
sellschafter, der fir Verbindlichkeiten der
Gesellschaft Sicherheiten zur Verfigung
gestellt hat. Vereinbarungen, zum Beispiel
mit Banken, die vorsehen, dass die vom
Gesellschafter personlich bereitgestellten
Sicherheiten, zum Beispiel das eigene Ein-
familienhaus, erst in Anspruch genommen
werden, wenn alle anderen Sicherheiten
zuvor verwertet wurden, entwickeln in der
Insolvenz keine Wirkung.

) Der Gesellschafter oder die mit ihm

verbundene Gesellschaft, der er entsprechende

Darlehen gewdhrt, sollte sich unbedingt

juristisch beraten lassen.

effektiv gesichert ist. Festzuhalten ist, dass
Sicherheit nur dann besteht, wenn man
sich als Verkaufer eines Unternehmens ein
Jahr vor dem Verkauf die Darlehen aus
dem Unternehmen zurlckzahlen lasst.
Besonders wichtig fur die Praxis ist, dass
die Rechtsprechung der Darlehensriick-
zahlung den Fall gleichsetzen will, dass die
Gesellschafter kurz vor Unternehmensver-
kauf noch thesaurierte Gewinne an sich
ausschitten. Dieses in der Praxis haufige
Modell zur Reduzierung des Kaufpreises
ist mit enormen Unsicherheiten belastet.

Rechtliche Lage bei geleisteten
Sicherheiten

Letztlich ist noch auf einen wichtigen
Punkt hinzuweisen. Er betrifft Gesellschaf-
ter, die dem Unternehmen zwar keine
Darlehen zur Verfligung gestellt haben,
jedoch fir Darlehen, die zum Beispiel die
Bank gewahrt hat, ihrerseits Sicherheiten
geleistet haben: Diese kdnnen nach Auf-
fassung der Rechtsprechung immer dann
vom Insolvenzverwalter in Anspruch ge-
nommen werden, wenn anstatt der von
ihnen gewahrten Sicherheiten in einem
Zeitraum von einem Jahr vor Insolvenz-
antrag andere Sicherheiten verwertet

Zeitraum ist entscheidend

Es ist somit abschlieSend festzuhalten:
Gesellschafterdarlehen sind jedenfalls dann
mit enormen Risiken und in aller Regel mit
einem Rlckzahlungsanspruch seitens des
Insolvenzverwalters verbunden, wenn die
Gesellschaft in einem Zeitraum von einem
Jahr nach Ruckzahlung des Darlehens
oder Zahlungen auf das Darlehen in die
Insolvenz gerat. Der Gesellschafter oder
die mit ihm verbundene Gesellschaft, der
er entsprechende Darlehen gewahrt, sollte
sich unbedingt juristisch beraten lassen.
Derjenige, der ein Unternehmen verkauft,
dem er vorher Darlehen zur Verfigung
gestellt hat, sollte in einem Zeitraum von
mehr als einem Jahr vor Verkauf die Darle-
hen aus dem Unternehmen herausziehen.
Gleiches gilt fur die Ausschittung von the-
saurierten Gewinnen. i

e Prof. Dr. Heribert Heckschen
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Die Zukunft der

Krankenhauslandschaft

Ein Beitrag zur aktuellen Diskussion

Wie konnte zukiinftig die
Versorgungslandschaft aussehen?
FUr seinen Supercomputer Watson hat
IBM eine Reihe sehr hubscher Werbevide-
0s mit Prominenten produziert. In einem
davon sagt Watson zu Serena Williams, er
habe ihre wichtigsten Matches analysiert.
Und er kénne auf Basis dieser und vieler
anderer Daten individuelle Trainingspro-
gramme entwickeln. Der Tennisprofi findet
das zu Recht ,sehr beeindruckend”. Die
Idee kdnnte — zu Ende gedacht — einen
wichtigen Beitrag zur Lésung der Struktur-

probleme unseres Gesundheitswesens leis-
ten. Wie, das verdeutlicht der Fall eines
Patienten mit ladiertem Knie. Kinftig
konnte dieser Patient, wenn er mit seinem
Problem in ein Kreiskrankenhaus kommt,
dort zwar genau wie heute untersucht und
durchleuchtet werden. Nur dass die Befun-
de anschlieRend elektronisch ins Watson-
gestUtzte Diagnosezentrum gelangen und
der Riesencomputer nach der Analyse un-
zahliger ahnlicher Falle vorschlagt, ob eine
Operation notwendig oder gezielte Kran-
kengymnastik ausreichend ist. Im ersten
Fall schickt das Krankenhaus den Patienten
dann in eine orthopadische Spezialklinik
oder eine Uniklinik mit entsprechender Ab-
teilung, im zweiten geschieht die konser-
vative Therapie vor Ort.

Nicht jedes Krankenhaus muss
Vollversorgung leisten

Wir sollten unbedingt dafiir sorgen, dass
solch gezielte Arbeitsteilung bald mehr ist
als Zukunftsmusik. Heute entscheiden die
Arzte eines Kreiskrankenhauses ohne sol-
che Unterstutzung, ob sie operieren oder
nicht, und fuhren diese Operation haufig
selbst durch. Obwohl sie vielleicht nur we-
nige solcher Falle pro Jahr auf dem Tisch
haben und sich ihre Erfahrung dement-
sprechend in Grenzen halt. Sie operieren,
weil auch sie eine solche OP abrechnen
koénnen. Das System der sogenannten



DRGs (Fallpauschalen) hat dazu gefuhrt,
dass in unserem Gesundheitssystem alle
alles machen. Fast jedes Krankenhaus will
medizinische Vollversorgung leisten, ob-
wohl die nachste Klinik nur funf Kilometer
entfernt liegt. Das dient weder dem Pati-
entenwohl, noch ist es wirtschaftlich effizi-
ent: Zwei Krankenhauser mit je 200 Betten
brauchen zusammengenommen deutlich
mehr Verwaltungs- oder Reinigungskrafte
und sonstigen Overhead als eines mit
400 Betten. Naturlich sind die Strukturen
unseres Gesundheitssystems nicht Uberall
gleich, die Erfordernisse auf dem Land sind
ganz anders als die in der Stadt. In den
Metropolen brauchen wir weiterhin grofe,
hochkompetente Zentren wie beispielswei-
se Unikliniken, die eine Maximalversor-
gung leisten kénnen. Dabei muss nicht je-
der bei jedem medizinisch komplexen The-

ma ,Best in Class” sein, vorhandene Spezi-
alisierungen sollten stattdessen weiter
ausgebaut werden. In mittelgrofsen Stad-
ten von flnfzig- bis hunderttausend Ein-
wohnern genligen Zentren, die Erstversor-
gung und Behandlung géngiger Krankhei-
ten leisten, kompliziertere Falle hingegen
an die beschriebenen Grofkliniken Gber-
weisen. Auf dem Land schliefSlich wirde in
der Regel ein Netz von qualifizierten Polikli-
niken ausreichen, also GrofSpraxen nieder-
gelassener Arzte. Sie leisten die notwendi-
ge Erstversorgung und Uberweisen — wenn
ndtig — ins nachstgelegene Krankenhaus.

Hebelwirkung durch andere Anreize
Dass es eine solche sinnvolle Arbeitstei-
lung bisher kaum gibt, liegt daran, dass
unser Gesundheitssystem sie nicht hono-
riert. Was wir brauchen, sind andere An-

Krankenhausplanung: Ausgewdhlte Ansitze zur bedarfsgerechten Versorgung

J) 200 Betten ist
die Grenze, unterhalb
derer Krankenhduser
nur selten effizient

arbeiten kénnen.

reizsysteme. Ideen und Ansatze dazu
liegen seit Langem auf dem Tisch. In der
Schweiz zum Beispiel muss ein Kranken-
haus — anders als bei uns — schon heute
nachweisen, dass es eine bestimmte OP
mindestens so und so oft pro Jahr durch-
fuhrt, anderenfalls kann es sie nicht ab-
rechnen. Menschen reagieren auf Druck,
auch Lobbyisten. In diesem Sinne kénnte
die Politik zum Beispiel auch eine Mindest-
ausstattung mit medizinischen Geraten
oder eine Mindestanzahl von bestimmten
Facharzten fordern. Anders gesagt: Kran-
kenhduser haben entweder eine Mindest-
ausstattung und erfullen medizinisch ei-
nen Mindeststandard, oder sie verlieren
ihre Existenzberechtigung. Es geht darum,
wie die Nationale Akademie der Wissen-
schaften vor Kurzem schrieb, der , struktu-
rellen Verdlinnung medizinischer Kompe-
tenz durch zu viele Einrichtungen” entge-
genzuwirken. Zwei Grinde stimmen opti-
mistisch, dass uns das langfristig auch
gelingen wird. Erstens dirfte daflr schon
die angespannte Personalsituation sorgen;
kleine Krankenhduser in der Provinz finden
schon heute nicht gentigend Arzte und
Pflegekréfte. Zweitens macht die rasant
fortschreitende Entwicklung der Telemedi-
zin die skizzierte Arbeitsteilung immer ein-
facher und kostenglnstiger. Und sie liefert
bessere Ergebnisse im Sinne des Patienten,
wie das die eingangs erwahnten Moglich-
keiten von IBMs Watson zeigen. i

Partner, Leiter Gesundheitswirtschaft
KPMG AG Wirtschaftspriifungsgesellschaft

Telefon +49 351 4944-203

vpenter@kpmg.com

www.kpmg.com
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ine gezielte Kommunikation tragt

entscheidend zum Erfolg eines Insol-

venzverfahrens bei. Die Herausfor-
derung: Alle Beteiligten agieren in einem
sensiblen Umfeld, in dem oft vielschichtige
Interessenlagen aufeinanderprallen. Hinzu
kommen verschiedene Emotionen sowie
meist ein hoher zeitlicher und ékonomi-
scher Druck. Je mehr Beteiligte involviert
sind, umso komplexer wird das ganze Ver-
fahren und umso anspruchsvoller ist es,
eine gezielte, transparente sowie qualitativ
hochwertige Kommunikation umzusetzen.
Fehlen diese Aktivitaten, werden Fakten
schnell durch Gerlichte oder Halbwissen
ersetzt. Dem Insolvenzverwalter oder
Sachwalter kommt dabei eine besondere
Rolle zu — neben seiner zentralen Aufga-
be, dem Schutz der Glaubigerinteressen,
ist er Mittler zwischen den Interessen-
gruppen, Informant und oft auch Coach
des Managements in verfahrensspezifi-
schen Kommunikationsangelegenheiten.
Daflr braucht es eine grundsatzliche
positive Haltung, den offenen Blick aufs
GegenUber, ein aufnahmebereites Ohr
sowie die Bereitschaft, sich in das Gegen-
Uber hineinzuversetzen und gemeinsam
eine Konfliktldsung zu erarbeiten.

sforder

afiee

Ein Erfahrungsbericht von Frank-Rudiger Scheffler zum Infinus-Verfahren

Die 2014 vor dem Dresdner Amtsgericht
eroffneten Insolvenzverfahren gegen die
Unternehmen der Infinus-Gruppe haben
einem der grofSten Anlageskandale der
deutschen Geschichte grofSe Aufmerk-
samkeit in der Offentlichkeit verschafft.
Die Komplexitat ist dabei enorm: Die In-
finus-Gruppe besteht aus 23 Unterneh-
men, fir deren Insolvenzen sieben ver-
schiedene Insolvenzverwalter bestellt
wurden. Gegen die Organe der Infinus-
Gruppe wurde zwischenzeitlich Anklage
erhoben, unter anderem wegen Anlage-
betrugs. Bei einer Grofsrazzia im Novem-
ber 2013 wurden 1.400 Kartons mit Ge-
schaftsunterlagen zur Auswertung si-
chergestellt. Von dem Zusammenbruch
sind rund 66.500 Glaubiger, nahezu aus-
schliefSlich Anleger, betroffen. Insgesamt
bestehen Forderungen in einem Gesamt-
volumen eines nachhaltig neunstelligen
Betrags. Fur drei Unternehmen — unter
anderem fir die zweitgrofite Gesell-
schaft der Gruppe, die Prosavus AG —
wurde ich als Verwalter bestellt. Bereits

in den ersten Stunden nach Bestellung
gingen Hunderte Anrufe in der Kanzlei
ein: Verunsicherte Glaubiger, aufgeregte
Vermittler, angstliche Mitarbeiter und
sensationshungrige Medien suchten
nach Antworten. In den drei Verfahren
sind etwa 16.000 Kleinglaubiger invol-
viert. Es wurden gerundet 21.000 Forde-
rungen mit einem Volumen von rund
200 Millionen Euro angemeldet. Fur die
Prosavus AG und flr die ecoConsort AG
veranstalteten wir jeweils zwei Glaubi-
gerversammlungen mit je 500 bis 600
Glaubigern in extra angemieteten Mes-
sehallen. Wir waren mit Unterstitzung
einer Agentur gut vorbereitet und konn-
ten Eskalationen so vermeiden. Bereits
seit Beginn der Infinus-Verfahren gab es
eine ganze Serie von Kommunikations-
katastrophen im Umfeld heftiger Vertei-
lungskampfe bei der Mandantengewin-
nung und bezlglich des Postens des ge-
meinsamen Vertreters. Die Medien
pushten die Themen zusatzlich hoch
und sorgten fur Unruhe — fast tdglich
gab es neue Meldungen mit mehr oder
weniger hohem Wahrheitsgehalt tber
.Anlageskandal”, ,bandenmalSigen Be-
trug und Abzocke".



Zielgruppen und Informationsfluss
Man sieht schon anhand dieser Dimensio-
nen die besonderen Herausforderungen
eines gesteuerten Informationsflusses in
solchen oder dhnlichen Grofsverfahren.

Im Verfahrensverlauf bestehen naturlich
grundsatzlich keine groflen Unterschiede
zu anderen Insolvenzverfahren. Es gibt
aber einige zusatzliche Faktoren, die den
ganzen Prozess erschweren — dazu geho-
ren die ungewodhnlich hohe Anzahl der
privaten Anleger und das entsprechend
hohe Forderungsvolumen. Gleichzeitig
arbeitet man als Verwalter mit unterschied-
lichen, einander zuwiderlaufenden Interes-
sen der Beteiligten sowie einer Gemenge-
lage aus vorrangig und nachrangig behan-
delten Glaubigern, potenziellen gemeinsa-
men Vertretern und Rechtsanwalten der
Anleger sowie den Vermittlern. Neben die-
sen mussen natirlich auch Gerichte, Ban-
ken und die Offentlichkeit in die Kommuni-
kation eingebunden werden. Ein weiteres

Zielgruppen der Kommunikation

66.500

Interessenverbande und
-gemeinschaften

Wer muss informiert

werden?

Insolvenzgericht

Staatsanwaltschaft
und Strafgericht

Minenfeld sind die parallel laufenden, teil-
weise ineinander verzahnten Insolvenzver-
fahren und die miteinander verbundenen,
undurchsichtigen Geschéftsprozesse. Der
gesamte Vorgang wurde noch dadurch
belastet, dass die Staatsanwaltschaft er-
mittelte und aktuell seit November 2015
gegen sechs Organe der Infinus-Gruppe
vor der Strafkammer des Landgerichts
Dresden verhandelt wird. Ein fortlaufender
Informationsfluss ist dafir unabdingbar.
Jede der beschriebenen Gruppen benétigt
verschiedene und unterschiedlich aufberei-
tete Informationen, was die Kommunikati-
on zusatzlich erschwert.

Glaubiger/Anleger

Insolvenzverwalter
anderer Verfahren

Vorgehensweise der Kanzlei

Von vornherein bemihten wir uns um
aufRerste Klarheit in der Kommunikation,
um standige Erreichbarkeit durch eine
Telefonhotline mit speziell geschulten
Mitarbeitern und Mitarbeiterinnen. Wir
richteten aufSerdem eine Webseite ein,
ein Glaubigerinformationssystem, auf
der die Glaubiger jederzeit den Verfah-
rensstand einsehen konnen, und wir hiel-
ten engen Kontakt zur Presse. Gerade
bei den Medien ist es wichtig, frihzeitig
zu agieren, statt abzuwarten. Wir haben
immer wieder sachlich informiert und
mit professionellen Presseunterlagen so-
wie Pressekonferenzen daflr gesorgt,
dass Negativschlagzeilen Uber die von
uns betreuten Verfahren weitgehend
vermieden werden konnten. Neben den
klassischen Medien wie Radio, Fernsehen
oder Tageszeitungen legten wir grofses
Augenmerk auf die vielen Internetforen
und Blogs, die bei Verfahren mit einer so

Anwilte
der Glaubiger

Medien und
Offentlichkeit

Mitarbeiter

Vermittler

hohen Glaubigerzahl einen nicht zu un-
terschatzenden Einfluss haben.

Emotionen der Glaubiger

Mit dem Gericht, hier vor allem den verfah-
rensleitenden Rechtspflegerinnen, stimm-
ten wir uns fortlaufend eng ab. In Vorberei-
tung der Versammlungen tauschten wir
nicht nur die formell wichtigen Informatio-
nen aus, sondern besprachen auch magli-
che Gemutslagen der beteiligten Parteien.
Wir bemUhten uns immer wieder um ein
Entharten der Fronten. Als Mediator und
Coach fuhrten wir im Vorfeld der Ver-
sammlungen intensive Gesprache mit den

malRgeblichen Rechtsanwalten der Anleger,
um fUr ein gutes Klima und eine konstrukti-
ve Arbeitsstimmung zu sorgen. Durch diese
Diplomatie konnten wir die strategischen
Ziele fUr die Versammlungen und das Ver-
fahren umsetzen. Eine besondere Rolle
spielt zudem die emotionale Lage der Glau-
biger, hier fast ausschlielich private Klein-
anleger, die zum Beispiel einen Teil ihrer
Altersvorsorge in die Anlageprodukte inves-
tiert hatten. Hinter jedem Fall steckt ein
Einzelschicksal und es herrscht oft grof3e
Verzweiflung, Wut und Hilflosigkeit. Unsere
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter der Hot-
line waren demnach Zuhorer, Seelsorger
und Ratgeber in einem. Sie durften natir-
lich nicht rechtlich beraten, aber sie konn-
ten mit Freundlichkeit, Verstandnis und
Sachlichkeit alles tun, um Fragen zu beant-
worten und die notwendigen Informatio-
nen weiterzugeben. Die meisten Glaubiger
waren dafur sehr dankbar, gelegentlich
gab es aber auch personliche Beschimp-
fungen, Drohungen bis hin zu Selbstmord-
drohungen, auf die einfihlsam reagiert
werden musste.

Interne Kommunikation nicht
unterschatzen

Nicht nur die externe Kommunikation hat
Einfluss auf den Verfahrenserfolg, auch der
Kommunikationsfluss innerhalb der Kanzlei
ist sehr wichtig. Wir haben die Verantwort-
lichkeiten fur einzelne Gruppen — wie zum
Beispiel Presse, Arbeitnehmer oder Anleger
auf verschiedene Mitarbeiter verteilt und
beim verfahrensleitenden Sachbearbeiter
gebUlndelt, der wiederum in unmittelba-
rem Austausch mit mir als Insolvenzverwal-
ter steht. So konnten wir sehr gut die in-
terne und externe Kommunikation steuern.

Fazit: Kommunikation ist der Dreh- und
Angelpunkt solcher und &hnlicher Grofs-
verfahren und damit der Schlissel zum Er-
folg. Eine aktive und geblndelte Kommu-
nikation ist die Antwort auf Komplexitat! i

Restart

Rechtsanwalt, Insolvenzverwalter

Tiefenbacher Insolvenzverwaltung

Telefon +49 351 47782-51

scheffler@tiefenbacher.de

www.tiefenbacher-insolvenzverwaltung.de
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Mikroelektronikunternehmen
aus Chemnitz gerettet

Verkauf an einen Investor ermoglicht GEMAC erfolgreichen Neustart

ie Mikroelektronik kann sich im

aktuellen Rahmenprogramm der

Bundesregierung fur Forschung
und Innovation vor Lob kaum retten:
.Innovationstreiber”, , Schlisseltechnolo-
gie” und ,Wertschépfung” sind nur einige
Begriffe, die auf den knapp 30 Seiten in
diesem Zusammenhang fallen. Eine der
Kernaussagen: Deutschland kann sich
innerhalb dieser Branche mit starken
Regionen bristen. Darunter ist Sachsen
unterdessen sogar europaweit der grofSte
Standort fUr Mikro- und Nanoelektronik:
In der Region zwischen Dresden, Freiberg
und Chemnitz erwirtschaften die Unterneh-
men mit rund 25.000 Beschéftigten der-
zeit einen Umsatz von etwa 6 Milliarden
Euro pro Jahr. ,Das sind dufserst positive
Zahlen”, so Simon Leopold, Geschaftsfih-
rer der ABG Consulting-Partner. , Aller-
dings spiegeln diese Branchenzahlen die
Gesamtheit wider. In der Beratungspraxis
haben wir hingegen mit den Einzelfallen
zu tun.” So wie im Falle der mittelstandi-
schen GEMAC Gesellschaft fir Mikroelek-
tronikanwendung Chemnitz mbH, die
Anfang des Jahres in eine wirtschaftliche
Schieflage geriet — jedoch einige Monate
spater den Weg aus der Krise gemeistert

Erste Schritte des Investors nach

Ubernahme der GEMAC

I Umsetzung von MaBnahmen zur
Professionalisierung des Managements

I Einflhrung von MafBnahmen zur
Effizienzsteigerung

I Ausweitung der Vertriebsgebiete

I Verstarkung der Marketing-Aktivitaten

I Beriicksichtigung von Branchentrends
in der Unternehmensstrategie und
-planung, zum Beispiel Aufbau zu-
kiinftiger Erfolgspotenziale, Ausbau
des Exportgeschafts und schrittweise
Erweiterung und Diversifikation

hat. Wesentlicher Bestandteil in diesem
Prozess: das Finden eines geeigneten
Investors.

Krise trotz Wirtschaftswunder —

wie das?

Der Geschaftsgegenstand der GEMAC
bestand zum einen aus den Produktberei-
chen Entwicklung und Produktion von Nei-
gungssensoren sowie Feldbusdiagnose-
geraten. Zum anderen gehorten die beiden
Dienstleistungsbereiche Elektronikentwick-
lung und Elektronikfertigung (EMS) zum
Portfolio. ,In den vergangenen Jahren ist
es dem Unternehmen gelungen, seine Ge-
schaftsbereiche auszubauen und sich so
am Markt zu behaupten. Wir sprechen hier
von einer auferordentlich guten Markt-
positionierung vor allem im Bereich der
Neigungssensoren mit einer hochwertigen
Qualitat. Die GEMAC konnte Auftrags-
volumen in der Groéfsenordnung zwischen
7 und 9 Millionen Euro jahrlich vorwei-
sen”, so Leopold weiter. Problematisch
ist allerdings, was am Ende rauskommt:
,Denn ein positives Unternehmensergebnis
konnte nur mittels erheblicher Fordermit-
telzuschlsse generiert werden. Operativ
musste das Unternehmen schon uber lan-

gere Zeit Verluste hinnehmen.” Um dem
entgegenzuwirken, wurden unrentable
Geschaftsbereiche ausgegriindet. , Dieser
Lésungsansatz war Teil der sogenannten
leistungswirtschaftlichen Restrukturierung.
Wirklich erfolgreich ist eine Sanierung aber
nur, wenn daneben auch Ansatze fur eine
finanzwirtschaftliche Restrukturierung,
sprich die Anpassung des Finanzierungs-
volumens und -bedarfes an die tatsachlichen
Gegebenheiten und die Sicherstellung der
erforderlichen Liquiditat, gefunden wer-
den.” Genau daran scheiterte das Vorha-
ben, denn bis zuletzt konnte unter den Be-
teiligten des Unternehmens kein Konsens
gefunden werden. Die GEMAC musste im
Februar 2017 Insolvenz anmelden, das Ver-
fahren wurde am 28. April 2017 er6ffnet.

~Happy End” durch Investorensuche
Drei Monate spater gab es Grund zum Auf-
atmen: Ein Finanzinvestor aus der Region
Ubernahm den Geschaftsbetrieb des Unter-
nehmens zum 1. August 2017. Fir die

70 Mitarbeiter waren das gute Nachrichten.
Insolvenzverwalter Rudiger Bauch von der
Kanzlei Schultze &Braun sowie sein Team
um Rechtsanwalt Dr. Dirk Herzig haben in
den Monaten zuvor mit Hochdruck an ei-
ner Lésung fur das Unternehmen gearbei-
tet. Der Geschaftsbetrieb lief wahrend die-



ser Zeit uneingeschrankt weiter: , Wir dan-
ken Kunden, Lieferanten, Geschaftspart-
nern und Mitarbeitern dafur, dass sie in
dieser schwierigen Zeit der GEMAC die
Treue gehalten und so den Neustart Uber-
haupt erst ermdglicht haben. Besonderer
Dank gilt auch der Sachsenbank, die als
malgebliche Sicherungsglaubigerin durch
konstruktives Mitwirken einen wesentli-
chen Beitrag geleistet hat, um den Erfolg
sicherzustellen”, so Herzig weiter. Dem
Verkauf vorausgegangen war eine umfang-
reiche Investorensuche, mit der der Insol-
venzverwalter die ABG Consulting-Partner
aus Dresden beauftragt hatte. Es wurde
keine Zeit verloren: ,Nach Absprachen zur
Strategie, Vorgehensweise und Zeitplanung
erstellten wir eine professionelle Verkaufs-
prasentation, recherchierten parallel mogli-
che Interessenten und begannen mit der
zielgerichteten Ansprache. Grundlage der
Abstimmung mit Dr. Herzig war dabei eine
klare und fir alle Kunden und Lieferanten
transparente Zeitplanung flir den Transakti-
onsprozess. Dies war vor allem wichtig, um
den Kunden Planungssicherheit flr deren
eigene Lieferverpflichtungen geben zu kdn-
nen. In den darauffolgenden Monaten
wurde mit einer Vielzahl von potenziellen
Kaufern gesprochen, zahlreiche Betriebsbe-
sichtigungen und eine genaue Analyse der
Starken und Schwachen des Unternehmens
durchgeflhrt. Unter den Interessenten hat
sich schlussendlich die v-design um Ge-
schaftsflhrer Robert Hermann mit seinem
Konzept durchgesetzt.

Gute Zukunftsaussichten fiir den
Mittelstandler

.Mit der v-design aus Dresden ist es uns
gelungen, einen regionalen und strategi-
schen Investor zu finden, der die Kern-

bereiche der GEMAC erhalten und das
Geschaft weiter ausbauen mochte”, so
Simon Leopold. ,Zudem sicherte der Inves-
tor den Erhalt von Standort und Arbeits-
platzen zu. Wir waren deshalb sehr froh
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Kundenstamm, das vorhandene Know-
how und die hoch motivierte Mannschaft.
Der Zukunft und dem Wachstum des mit-
telstandischen Unternehmens — kinftig
unter dem Namen GEMAC Chemnitz

) Wirklich erfolgreich ist eine Sanierung nur,

wenn auch Ansdtze fiir eine finanzwirtschaftliche

Restrukturierung, sprich das Beschaffen von

Liquiditdt, gefunden werden.

Uber diese finale Losung.” Der Geschafts-
flhrer der v-design, Robert Hermann, ver-
starkt nach der Ubernahme das Manage-
ment der GEMAC. Zu Recht: Denn als In-
haber einer mittelstandischen sachsischen
Beteiligungsgesellschaft hat er Erfahrun-
gen in der Neuausrichtung von Unterneh-
men und der Erschliefung neuer Mérkte
fir weiteres Wachstum. ,,Ein Schwerpunkt
wird auch zukUlnftig das Weiterentwickeln
der Eigenprodukte im Bereich der Nei-
gungssensoren und CAN-Diagnosesysteme
sein, die wir gemeinsam mit unseren Kun-
den umsetzen wollen. Daneben sollen der
Dienstleistungsbereich, bestehend aus
EMS-Fertigung, sowie die kundenspezifi-
sche Entwicklung von Mikroelektronikan-
wendungen ausgebaut werden”, berichtet
Hermann. Er begrundet seine Entschei-
dung fiir die Ubernahme des Chemnitzer
Mikroelektronikunternehmens: , Das Un-
ternehmen geniefst am Markt einen ausge-
zeichneten Ruf. Zudem Uberzeugten mich
die Produkt- und Dienstleistungsstrategie,
die langjahrige Marktprasenz, der feste

Wichtige Schritte bei der Investorensuche fiir die GEMAC
I Erstellen einer Investorenprasentation und weiterer Unterlagen

(Geheimhaltungsvereinbarungen etc.)

I Recherche, Auswahl und gezielte Ansprache geeigneter Investoren — anschlieBendes

Nachfassen und Interessenabfrage

I Zustellen der ausfuhrlichen betriebswirtschaftlichen Unterlagen an Interessenten

und Erstellen einer Longlist

Abgabe der indikativen Angebote

Due-Diligence-Priifung der Interessenten

Weiterfiihrende Gesprache mit Interessenten und Betriebsbesichtigungen

Abgabe verbindlicher Angebote und Kaufpreisverhandlung
Vertragsverhandlungen, Signing und Closing

GmbH — sehe ich dulerst positiv entge-
gen.” Die Mikroelektronik-Hochburg Sach-
sen: Dank Robert Hermann, Rudiger Bauch
und Dr. Herzig von der Kanzlei Schultze &
Braun, der ABG Consulting-Partner und
den motivierten Mitarbeitern des mittel-
standischen Unternehmens gehort die
GEMAC — verdient — wieder dazu. i

Insolvenzverwalter

Schultze & Braun Rechtsanwaltsgesell-

schaft fir Insolvenzverwaltung mbH

Telefon +49 371 38237-0
rbauch@schubra.de

Rechtsanwalt

Schultze &Braun Rechtsanwaltsgesell-
schaft fir Insolvenzverwaltung mbH
Telefon +49 371 38237-0
dherzig@schubra.de

Geschaftsflhrer

im Beratungsverbund ABG-Partner
Telefon +49 351 43755-48
leopold@abg-partner.de

www.abg-partner.de

Investor
v-design GmbH
Telefon +49 172 1008885

info@v-design-dresden.de

www.v-design-dresden.de




Jetzt aber wirklich

Manschnower TiefkUhlwerk startet dauerhaft mit neuem Investor durch

in Vierteljahrhundert voller Héhen

und Tiefen ist nun zu einem erfolg-

reichen Abschluss gebracht wor-
den.” Insolvenzverwalter Dr. Nils Freuden-
berg und dem Team des Manschnower
TiefkUhlwerks ist im Herbst letzten Jahres
sichtlich ein Stein vom Herzen gefallen,
als der Inhaber des Tiefkihlriesen Farmers
Land, Ralph Schulz, seine Unterschrift
unter die Kaufvertrage setzte. Damit be-
endete er das lange Bangen und Zittern
um die beiden Unternehmen BZ Foods 1
SE sowie FZ Foods AG und deren Marke
Frenzel, die aufgrund der insolventen
Muttergesellschaft KTG Agrar ebenfalls
in die wirtschaftliche Schieflage gerieten.

Fortbestand unter diesen Umstanden
nicht moglich

,Das Manschnower Werk muss man

sich wie einen riesigen Kihlschrank vor-
stellen”, erklart Dr. Freudenberg. Rund
10.000 Palettenplatze und drei Verpa-
ckungslinien ermdglichten ein jahrliches
Verarbeitungsvolumen von 20.000 Tonnen
Tiefklihlgemuse — Tendenz steigend. In der

!
i
i

Konsequenz entstanden mit 60.000 EUR
Stromkosten pro Monat sehr hohe Unter-
haltskosten, die nicht mehr aufzubringen
waren. Ein weiterer Kostentreiber: der
Bestand an 15 Tonnen des Kaltemittels
Ammoniak und dessen umweltgerechte
Entsorgung. Der Insolvenzverwalter er-
ganzt: ,Unter diesen Gesichtspunkten
hatten wir diesen Betrieb so niemals fort-
fuhren kénnen.” Daher blieben nur zwei
Alternativen: Stilllegen oder der sofortige
Start eines Investorenprozesses. , Eine
Stilllegung des Betriebs kam fir uns je-
doch nicht infrage, da das Werk in der
Region ein wichtiger Arbeitgeber ist und
zudem einen grof3en Teil der Rohstoffe
aus der Umgebung bezog. Um einen
wirtschaftlichen Domino-Effekt in gro-
fSem Umfang zu vermeiden, verloren
wir keine Zeit und leiteten alle nétigen
Schritte fUr eine Ubertragende Sanierung
in Form eines Asset-Deals ein.” Das ur-
spriinglich beantragte Insolvenzverfahren
in Eigenverwaltung fur die BZ Foods 1 SE
in Manschnow wurde in ein Regelverfah-
ren umgestellt.

Riesiger Kiihlschrank sucht
passenden Investor

Nach der Ansprache mehrerer geeigneter
Investoren und vielen Gesprachen kristalli-
sierten sich zwei Kandidaten heraus: das
Familienunternehmen GemUse Meyer in
Twistringen, Niedersachsen, sowie Farmers
Land in Ratingen, Nordrhein-Westfalen.
Das niedersachsische Unternehmen hat
nach internen Absprachen im Familienkreis
schlussendlich selbst Abstand vom Invest
genommen, da es bereits Uber ein Tief-
kuhlwerk in diesem Gréfsenumfang ver-
flgte. Farmers Land hingegen blieb bis
zum Schluss interessiert: Dieses Unterneh-
men ist seit 20 Jahren auf Tiefkhlprodukte
spezialisiert und genief3t international und
national einen ausgezeichneten Ruf. Au-
fSerdem ist es im Bereich der innovativen
Produktentwicklung von Health Food, wie
beispielsweise Smoothies und TK-lce-Pops,
aktiv. ,Wir beliefern grof3e Handelsketten
und bedeutende Foodservice Kunden aus
dem US-amerikanischen und asiatischen
Markt sowie in der EU”, informiert Ralph
Schulz, CEO von Farmers Land. Er unter-
zeichnete mit Wirkung zum 1. November
2016 die Kaufvertrdage. Seine ,Errungen-
schaften”: die Marke Frenzel der FZ Foods
AG sowie der Manschnower Produktions-
betrieb der BZ Foods 1 SE. ,Mit dem Kauf
soll die Marke Frenzel zukunftsweisend
aufgestellt werden”, so Schulz. ,Die Marke
Frenzel geniefst noch immer einen hervor-
ragenden Ruf. Deswegen wollen wir ihr zu
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einer Art Renaissance verhelfen. Dabei be-
dienen wir zwei Strange: auf der einen Sei-
te das Weiterfuhren der erfolgreichen Pro-
duktion von Obst- und GemUse-TK — sowie
Mikrowellenschalen-Produkte und auf der
anderen Seite das Vorantreiben der Neu-
entwicklung von Bio- und veganen Innova-
tionen der Farmers Land im Health-Food-
Bereich.” Dr. Freudenberg ist gltcklich
Uber den neuen Investor und dessen Zu-
kunftsplane: ,Nach den vielen Insolvenzen
sind wir uns sicher, endlich eine dauerhaf-
te Losung gefunden zu haben.”

~Zwischen Krise und brummendem
Geschaft war alles dabei”

Das Manschnower Werk kann in der Tat
auf eine lange Historie zurlickblicken — an-
gefangen als Frostungsbetrieb fur das Ver-

unternehmen am Standort in Ringleben
gehorte dem Agrarkonzern zu dem Zeit-
punkt bereits. Grofs waren die Hoffnun-
gen, die in diesem Zuge entstanden: Neue
Arbeitsplatze, grofsere Auftragsvolumina,
Investitionen in LED-Leuchten. Dr. Freu-
denberg erklart: ,Fur die KTG Agrar war
dieser Schritt ein Glicksfall, da sich zahlrei-
che Synergiepotenziale ergaben.” So konn-
ten im Manschnower Werk die Kapazita-
ten fur die Herstellung von TiefkihlgemUse
ausgebaut werden, wahrend am Standort
in Ringleben die wachsende Nachfrage an
Frenzel-Produkten wie Kartoffelpuffer,
Pancakes oder Kohlrouladen gedeckt wer-
den konnte. Das Geschaft brummte. Aller-
dings musste man drei Jahre spater auch
hier ernlichtert feststellen, dass die KTG
Agrar unwirtschaftlich gehandelt hat, der
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in alle Welt exportiert. Innerhalb Deutsch-
lands gehdren grofse Kunden wie Edeka,
Real oder Kaufland zu den Kunden. , Wir
produzieren in Manschnow TiefkUhl-
Smootbhies, Ice-Pops und seit Neuestem
auch die innovativen ,Breakfast Bowls'.
Die Aussichten auf eine Erhdhung der Pro-
duktionsmenge sowie auf ein erweitertes
Sortiment sind ebenfalls dulerst positiv.”
Insolvenzverwalter Dr. Freudenberg ist sich
sicher, in Farmers Land den optimalen In-
vestor gefunden zu haben. , Den Erfolg
des Prozesses haben wir unter anderem
der Tatsache zu verdanken, dass alle Betei-
ligten an einem Strang gezogen gehaben.
Ein besonderer Dank gilt hier auch der
Agentur flr Arbeit, die eigens fur den
Standort eine gesonderte AufSenstelle
eingerichtet hat.” Flr das Produktions-

arbeiten von Oderbruchgemuse, das kurz
nach der Wende mit Férdermitteln finan-
ziert wurde. Nachdem dieses Vorhaben
scheiterte, Ubernahm 1998 der berlihmte
Unternehmer Volkmar Frenzel und baute
die Oderland Tiefkihlkost auf. Neben Tief-
kihlgemise wurden unter der Marke
Frenzel Fertiggerichte flr die Mikrowelle
oder sachsische Spezialitaten wie Quark-
kaulchen, unter anderem an den Stand-
orten in Manschnow und Ringleben, pro-
duziert. Und das mit grof3em Erfolg: Als
damals drittgrofter Tiefkihlkost-Produzent
Deutschlands belieferte der Unternehmer
17 Lander. Fehlgeschlagene Expansions-
abenteuer und sein Tod infolge einer
Krebserkrankung flhrten allerdings 2012
zum Verkauf an die belgische Firmengrup-
pe PinguinLutosa. Dieses Gluck wahrte
nicht lange, denn gerade mal ein Jahr da-
nach wurde das Werk an die KTG Agrar, zu
der Zeit einer der fuhrenden Produzenten
von Getreide und Gemuse in Europa, ab-
gegeben. Von da an lautete der Unterneh-
mensname am Manschnower Standort BZ
Foods 1 SE. Das ehemalige Frenzel-Haupt-

Insolvenzantrag wurde im Sommer 2016
gestellt. , Die Tochterunternehmen BZ
Foods 1 SE und FZ Foods waren — was die
Auftragsauslastung und Lohnzahlungen
angeht — so stark von der Mutter KTG Ag-
rar abhangig, dass deren Insolvenzantrage
im Juli 2016 nur noch eine Frage der Zeit
waren”, erinnert sich der Insolvenzverwal-
ter. FUr die damals 60 Mitarbeiter im
Manschnower Werk bedeutete das die
Kiindigung — gepaart mit einem kleinen
Wermutstropfen vom Insolvenzverwalter,
der die Farmers Land als Kaufinteressenten
bereits in der Rickhand hatte.

Was lange wahrt, wird gut

Inzwischen lauft die Produktion am Stand-
ort Manschnow mit derzeit 70 Mitarbei-
tern wieder auf Hochtouren. , Die Stim-
mung in der Belegschaft um den langjahri-
gen Werkleiter Reginald Schenk ist her-
vorragend”, bestatigt Farmers-Land-Chef
Ralph Schulz, der den Kauf bis heute
keineswegs bereut. Derzeit werden von
Manschnow aus TK-Obst und -GemUse-
produkte unter dem Markennamen Frenzel

gelande der FZ Foods AG in Ringleben
ist das Verfahren mit dem Verkauf an die
Greuf3ener Salami- und Schinkenfabrik
ebenfalls positiv ausgegangen. ,Was das
Werk am Standort Manschnow angeht”,
erganzt Dr. Freudenberg, ,s0 steht es von
nun an finanziell auf sicheren Fufen und
ist fir einen nachhaltigen Neustart bes-
tens gewappnet.”

Dr. Nils Freudenberg

Ralph Schulz
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Qualitatsstandards
als Grundlage einer erfolgreichen
auflergerichtlichen Sanierung

Im Interview rat Sanierungsexperte Ronny Baar, bei Krisenanzeichen fruhzeitig zu reagieren

und die Sanierung anhand der IDW S6 Qualitatsstandards anzugehen

Ronny Baar: Eine Unternehmenssanierung
ist ein komplexer Prozess, fur den es Erfah-
rung, Fachwissen und das richtige Team
braucht. Und natlrlich scheitern diese
auch manchmal — unter anderem, weil be-
reits in der Konzeption wichtige Dinge
nicht bedacht wurden. Da las man dann
schon mal pauschale Aussagen wie , Kos-
ten runter, Umsatze hoch”. Das Institut der
Wirtschaftsprifer hat deshalb mit dem
IDW S6 einen Qualitdtsstandard fur die
Erstellung von Sanierungskonzepten defi-
niert. Mit einem nach diesem Standard er-
stellten Konzept haben die Glaubiger eine

Was ist IDW S6?

solide Entscheidungsgrundlage, ob sie den
Sanierungsprozess mittragen wollen.

Ronny Baar: Es setzt sich im Wesentlichen
aus zwei Teilen zusammen: Im ersten Ab-
schnitt werden die Ursachen der Krise ana-
lysiert, im zweiten Losungen fur die Bewal-
tigung der Krise — also die Sanierung —
aufgezeigt. Hier empfehlen wir Maldnah-
men, um das Unternehmen wieder auf
eine tragfahige Basis zu stellen. Das sind
operative Mafinahmen, wie interne Struk-
tur- und Personaldnderungen, aber auch
finanzielle, wie eine neue Finanzierungs-
struktur, und strategische, wie Vertriebs-

Das Institut der Wirtschaftspriifer (IDW) hat einen Standard fiir die ,Anforderungen an die

Erstellung von Sanierungskonzepten” (S6) erstellt. Diese Anforderungen werden sowohl

von Wirtschaftspriifern als auch von Kreditinstituten als Grundlage fiir ein Sanierungsgut-

achten herangezogen, um einheitliche Mindeststandards zu gewahrleisten und gleichzeitig

den Anforderungen der Rechtsprechung des Bundesgerichtshofs an die Qualitat von

Sanierungsgutachten zu gentigen. Die aktuelle Fassung des IDW S6 stammt vom 20. August

2012. Die Neufassung ist in Vorbereitung und wird Mitte 2018 erwartet. Ein Konzept gemaR

den Vorgaben enthalt im ersten Teil Aussagen Uber die wesentlichen Unternehmensdaten,

Ursachen- und Wirkungszusammenhéange sowie rechtliche und 6konomische Einflussfak-

toren. Die Berater beschreiben im zweiten Teil auf der Grundlage einer systematischen

Lagebeurteilung die MaBnahmen, die zum Erreichen der definierten Perspektiven fiir das

sanierte Unternehmen zu ergreifen sind. Gleichzeitig quantifizieren sie deren Auswirkungen

im Rahmen einer integrierten Liquiditats-, Ertrags- und Vermégensplanung.

und MarketingmaRnahmen. Uber allem
steht eine Zukunftsvision des Unterneh-
mens, ein Leitbild, an dem sich alle Maf3-
nahmen ausrichten. Das Konzept muss da-
bei plausibel und realisierbar sein — und

zwar sowohl innerhalb des Unternehmens
als auch mit Blick auf Gesellschafter, Kre-
ditgeber und andere Glaubiger.

Ronny Baar: Das sind vor allem Unter-
nehmen in Schieflage, die noch nicht
zahlungsunfahig sind. Meist sind es die
Banken, die dem Unternehmer oder Ge-
schaftsfuhrer nahelegen, ein Sanierungs-
konzept erstellen zu lassen. Aber verant-
wortungsbewusste Unternehmer rufen
uns in einer Krisensituation auch aus frei-
en Stlcken an. Ob dann ein Konzept nach
IDW S6 oder in Anlehnung daran erstellt
wird, hangt im Wesentlichen von der Be-
triebsgroRe und den damit verbundenen
Aufwanden und Risiken ab. In jedem Fall
analysieren wir als , externer Dritter” die
Situation und geben unsere Empfehlun-
gen flr eine mdgliche Sanierung ab.
Wenn wir nach IDW S6 arbeiten, haben
die Glaubiger die groitmagliche Sicher-
heit flr ihre finale Entscheidung. Im Nor-
malfall ist das Sanierungskonzept mit der
aulergerichtlichen Einigung der letzte
Ausweg vor der Insolvenz. Doch wenn die
Voraussetzungen stimmen, kann es ein



guter Weg sein, das Unternehmen wieder
in sicheres Fahrwasser zu bekommen.

Ronny Baar: Es kostet das Unternehmen
vor allem Zeit und interne Ressourcen,

bringt dem Unternehmen aber vor allem
Ertrag: Zum einen verschafft es — wenn
die Banken vor dem Start zugestimmt
haben —dem Unternehmen fir einige
Wochen Luft, zum anderen erdffnet es
in den meisten Fallen eine realistische

Zukunftsperspektive.
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vor der Insolvenz gerettet haben: Er lasst
sich bis heute gerne von uns beraten und
auch mal auf die Finger schauen. Mit der
Geschaftsflhrung haben wir das Unterneh-
men komplett umgebaut, die Finanzierung
gesichert, die internen Strukturen optimiert
und das Marketing ausgebaut.

denn die Unternehmen mussen sehr
schnell, aktiv und mit Elan mitarbeiten.
Es kommt dabei alles auf den Tisch und
wird von uns hinterfragt — vom Einkauf
Uber die Produktion bis zum Vertrieb,
vom Investitionskredit Uber Lohne und
Gehalter bis zu Mietzahlungen. Dabei
reilen wir Mauern ein, die das Manage-
ment oft genug schon lange hatte selbst
einreifden sollen, sich aber bisher nicht
getraut hat. Dass wir unsere Leistung
dann auch honoriert haben wollen, ist
klar. Dabei bewegen sich unsere Rech-
nungen je nach Umfang im unteren flnf-
stelligen Bereich. Das Sanierungskonzept

Das unverbindliche Erstgesprach

Ronny Baar: Wir erstellen innerhalb von
zwei Tagen einen Liquiditatsplan und spre-
chen diesen mit den Glaubigern ab. In den
folgenden drei bis sechs Wochen arbeiten
wir intensiv im und mit dem Unternehmen
an dem Sanierungskonzept. Schliefslich be-
gleiten wir die Umsetzungsphase mit Cont-
rolling und Berichtswesen bis zu drei Jahre.
Naturlich sind wir in dieser Zeit auch gerne
Partner bei der Umsetzung der Restruktu-
rierungsmafinahmen. Wir haben beispiels-
weise einen Kunden, den wir vor mehr als
zehn Jahren mit einem Sanierungskonzept

Unternehmen, die an einer auRergerichtlichen Einigung interessiert sind, bietet die ABG

Consulting ein unverbindliches erstes Informationsgesprach an, in dem die Méglichkeiten

der Sanierung eruiert werden. Bereits hier ist es wichtig, dass die Sanierungsspezialisten

einen aktuellen und leicht nachvollziehbaren Einblick in erste Betriebsunterlagen erhalten.

Gemeinsam wird dann eine Zeitschiene erstellt und es werden fiir die Umsetzung weitere

Unterlagen bendtigt:

Jahresabschliisse

Aktuelle BWA und Guv

Debitoren- und Kreditorenverzeichnis
Ubersicht Auftrags- und Bestellverlauf

1
1
|
1
I Kundenanfragen-Listen
|

Belastbares Vertragswesen mit allen vertraglichen Vereinbarungen inklusive Miete,

Nebenkosten, Leasing, Arbeitsvertrdgen etc.

Im Gesprach erhalten die Verantwortlichen Empfehlungen fiir das weitere Vorgehen.

Sie haben eine wirtschaftliche Schieflage und mochten wissen, welche Wege es aus der Krise

gibt? Einen Termin fiir ein vertrauliches Gesprach vereinbaren Sie unter +49 351 43755-46.

Ronny Baar: Der wichtigste Faktor ist
die Zeit! Wenn uns ein Unternehmen mit
dem Erstellen eines Konzepts beauftragt,
dann ,brennt meistens die Hutte". Dann
hat das Risikomanagement der Hausbank
mahnend den Finger gehoben und den
Verantwortlichen zu einem Sanierungs-
konzept geraten. Dann ist es um die
Liquiditat nicht gut bestellt, meist stimmt
die Kostenstruktur nicht und die Auf-
tragslage ist ebenfalls nicht rosig. Wir
wissen genau, was in solchen Situationen
zu tun ist, wie wir die Liquiditat sichern
und effizient zu Lésungen kommen, die
eine Perspektive fur das Unternehmen
erdffnen. Denn wir machen das seit fast
20 Jahren, gelten bei den Banken als ver-
trauenswurdig, haben ein Netzwerk, von
dem das Unternehmen profitiert, und
sind ein verlasslicher Partner des Ma-
nagements unserer Kunden. i

Ronny Baar
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