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Innenfinanzierung: Bedeutung und Grenzen
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InnenflnanZIerung FINANZIERUNG VON INVESTITIONEN BEI KMU
(1)  Finanzierung aus eigenen fllssigen Mitteln MU nach Fimengrésse (Anteil KU in %)
Aussenfinanzierung N
(1)  Friends & Family
(2)  Bankfinanzierung
m Leasing ol
m Factoring
. 20 4
m Kontokorrentkredit/Fester Vorschuss m
(3) Strateg|SChe |nveSt0ren . <10 Mitarbeitende 10-49 Mitarbeitende ‘ 50-249 Mitarbeitende
. . Firmengrosse
(4)  Private Equity ’
| Liquide Mittel [E Liquid. Vermogenswerte
[ zusatzliches FK [ zusatzliches EK
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Innenfinanzierung durch Reduktion des Working Capital

Working Capital Management

Verbesserung Reduzierung der Reduzierung Erhéhung
der Liquiditat Kapitalbindung Working Capital Kapitalumschlag
Verbesserte Verbesserte Senkung der Steigerung des
Finanzierung aus Kapitaleffizienz Finanzierungs- Unternehmens-
eigener Kraft und -rentabilitat kosten wertes
© Copyright by Plaut

Ohne Kapitalzuwachs
ist kein nachhaltiges
Wachstum maoglich
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n Aussenfinanzierung: Ausgewahlte Daten zur Kapitalsuche durch KMU
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Einige Empirische Daten zur Aussenfinanziernng

1. Griinde fiir externe Kapitalsuche:
Fiir die Entwicklung, fur 55%
neue Investitionen 68%
und 30% 2009

Fur die Refinanzierung, fur 58% ‘l wegen verspateter

P Zahlung oder
die Liquiditat . M%J Konkurs der

Debitoren.
Andere Griind e
ndere Griinde ey

2. Erfolgsquote:

wovon 32% 2010

Total 2010

m \ollstandig erhalten = Zum Teil erhalten
M Anfrage abgelehnt 1 Nicht angefragt da Ablehnung erwartet

3. Konsequenzen Ablehnung: Prozentsatz Kiirzung/Riickstellung Investition:

2012 (B: 31)

2010 (B: 39)

mJa Nein

Studie zur Finanzierung der KMU in der Schweiz
EVD/SECO/DSKU- nem
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n Aussenfinanzierung: Fremd- oder Eigenkapital
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Finanzierungsmaoolichkeiten in Abbhdangiokert der Wachstumsstrateoie

PRODUKT

Marktdurchdringung Produktentwicklung

* Erhéhung der Produktmarktanteilen * Entwicklung neuer Produktvarianten
* Verstirkte Markctingaufwendungen * Entwicklung ncucr Produkte

Bestehend

Marktentwicklung Diversifikation

* Erschlicssung ncucr Marktc ®* Erschlicssung neuer Mirkte mit ncuen Produkten

New

Die verschiedenen Wachstumsstrategien weisen unterschiedliche
Risikoprofile auf, was sich auf die Finanzierungsform auswirkt.
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Finanziernungsmoslichkeiten in Abhangigkeit der I ebensphase

Cashflow Breakeven

Lebenszyklus und Finanzierungsmaoglichkeit einer Unternehmung

Umsatz 4

Unterneh-
mensphasen:

7
—
«Seeds- | Start-up|1* Round| Expansion | Turnaround |Purchase
Wachstum, (Wechsel im
_ Akqguisition) Aktionariaf)
Zeit

Eigenkapital. | Venture Gapital [ [ private Equity -

finanzierung:

Framdkapital-

finanzierung:

Mezzanine

IPO/RTO

IPO/RTO

Mezzanine Mezzanine

P. Hofstetter, B. Steinbrecher, Wachstumsfinanzierung bei KMU, Der Schweizer Treuhander 11/03
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Fremdkapitalfinanzierungen
setzen einen zumindest kurz-
fristig absehbaren positiven
operativen Cashflow voraus
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n Erfolgsfaktoren der Aussenfinanzierung
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1 oraussetzungen fiir eine erfoloreiche Aussenfinanzierung

Management

Persinlichkeit
Leistungsausweis
Entscheidungsfihigkeit
Lern- und Anpassungs-
fahigkeit
Fachkompetenz
Motivation
Hartmnickigkeit
Fithrungskultur

Geschiftsmodell

Umfasst dic verstindliche

Erérterung folgender Punkte:
Ziclkunden und
Kundennutzen
Preisstrategie
Positionicrung
Ansprache Zicl-
kundenscgment
Marketingaufwand
Herstellungs- und
Vertricbskosten
Kosten Kunden-
betreuung
Deckungsbeitrag
Kunde (CLV)
Wachstumspoteniial

Umfeld

Makrookonomisches
Umfeld (Konjunktur,
Wechsclkurse, Inflation,
Zinscn)
Demographische
Entwicklung
Staatliche Regulicrun-
gen/Dercgulicrungen
Steuern
Technologische
Entwicklung
Branchcnattraktivitit
Industricstandards

Risiko und Ertrag

Identifikation der
wesentlichen Risiken
Maglichkeit auf Ander-
ungen in bezug auf betei-
ligte Personen, Annah-
men Geschiftsmodell
und Umfeld zu reagicren
Benditigte Mittcl
Zeitbedarf bis zum
Erziclen cines positiven
Cash flow

Erwartcte kiinftige
positive Cash flows
Realistische, pessimisti-
sche und optimistische
Renditeszenaricn

Kohdrenter Geschifisplan als unerldssliche Finanzierungsvoraussetzung

© Remaco AG | November 2013
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................................................................................................................................................................................................................................. Management & Unmifeld
Management Umfeld
gekennzeichnet durch:
A%
T

L,
( ‘O'

A Volatility
ABILITY *Uncertainty
«Complexity
«Ambiguity

Arthur Rock: ,If you can find good people, if they‘re wrong about the product, they‘ll
make a switch, so what good is it to understand the product that they‘re talking about in
first place?”

© Remaco AG | November 2013 13
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. What do you offer to
What? the customer?

Wer-Was-Wie-Wert?

Value
Proposition

Wer sind die Kunden, was

How is revenue @ How is thg'value Wll’d verkauft, wie erd es
created? proposition created?

Revenue Value hergestellt und wie wird ein
Ertrag realisiert

Model Chain

. How? | | How?

Who is your target
customer (segment)?

Quelle: Gassmann/Frankenberger/Csik, Geschaftsmodelle entwickeln, Minchen 2013

Ziel ist das Schaffen und Abschopfen von Wert
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Risiko.und Ertrag

Risk-Reward Analysis Example

5 Develop new
PRODUKT products
T @ putsourcing
E Markidurchdringung Produktentwicklung @ pevelo P new
g = Erhéhung der Produktmarktanteilen * Entwicklung ncucr Produktvarianten = markets
% é ® Verstirkte Markctingaufwendungen * Entwicklung ncuer Produkte ‘ E
4]
s o @ pivest of
R Marktentwicklung Diversifikation
~ ®  Erschlicssung ncucr Markte * Erschlicssung neuer Mirkte mit ncuen Produkten poorp roducts
Risk =2
money
L. "™
15%
2
E
potential s flat
reweard g_ saction
time t ifi hfl > fime 2
dEP'l'h Ima o posive COs Ll -][}D% ]5?:'3 .45?{5 EGE’%
of hole [total loss) Ibig hifl

rate of return per year

Verhaltnis Investitionen zu potentiellem Ertrag Wahrscheinlichkeit der potentiellen Ertrige
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H Anforderungen an den Suchprozess
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Project preparation Search phase Negotiation phase Completion phase

= Formulation of investment = Direct contacts (Push) = Conduct meetings with poten- = Negotiate final terms and con-

strategy = Publication in Bulletin (Pull) tial investors ditions

= Feasibility check

= Signing of confidentiality = Negotiations * Prepare for final due diligence

= Valuation & Pricing agreements = |nvolvement of specialists * Facilitate final legal documen-

= Preparation of marketing ma-

= Forming of negotiation team = Clarifications/eventual partial tation and closing
terial: = Pre-negotiations due diligence
= Short Memorandum = Letter of intent (LOI) = Pre-contract (MoU)

= Information Memoran-

dum
m Clients’ to—do list:

= Selling objectives and goals? = Review initial interest = Good or bad “gut feeling” = Decide on eventual No-Go
= Pre-finance conditions? = Approving and rejecting com- about any potential investors criteria
= Status of company papers? panies on the list of potential = Select the most “promising” = Decide on minimal valuation

= List of potential strategic in- investors potential investors range including the absolute

vestors? minimal pre-money valuation
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Auswabl des geeigneten. Investors

m Hard Facts: Konditionen Finanzierung

m Soft Facts:
m Stimmt die Chemie zwischen den Beteiligten
m Decken sich die Erwartungshaltungen
m Kann das Netzwerk des Investors einen Mehrwert liefern
m Hat der Investor genigend finanzielle Ressourcen, um das weitere Wachstum zu
finanzieren

From whom you raise capital is often more important than the terms:
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