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hip Frankfurt – Der Biogasanlagen-
bauer 2G Energy (Börsenwert: 157
Mill. Euro) will seine Abhängigkeit
vom Heimatmarkt reduzieren.
Zudem soll das Geschäft mit
KWK-Anlagen (Kraft-Wärme-Kopp-
lung) schnell vorangetrieben wer-
den. Der Hintergrund: „Der Biogas-
markt ist 2012 in Deutschland um
mehr als 70 % eingebrochen“, sagte
Finanzchef Dietmar Brockhaus auf
der Frühjahrskonferenz der Deut-
schen Börse in Frankfurt. Im Rest
der Welt gebe es dagegen eine hohe
Nachfrage. So liege man etwa in
Nordamerika um 10 bis 15 Jahre hin-
ter Deutschland zurück. „Die USA
werden stärkster internationaler Ab-
satzmarkt“, kündigte Brockhaus an.
Auch der polnische Markt entwicke-
le sich gerade sehr stark. Die Interna-
tionalisierung soll das Unternehmen
von „subventionsgetriebenen Märk-
ten“ wie Deutschland unabhängig
machen.

Der Umsatzanteil erdgasgetriebe-
ner Blockheizkraftwerke hat sich im
vergangenen Jahr verdoppelt. Aber
noch macht die Gesellschaft aus dem
westlichen Münsterland 70 (i. V.
85)% ihres Geschäfts mit Biogasanla-
gen. Deutschland steuerte 60 (90) %

zum Erlös bei. In den USA spielt
auch die Verwertung von Lebensmit-
telabfällen eine wichtige Rolle. Abge-
sehen davon, dass in den Vereinig-
ten Staaten weltweit die größten
Mengen anfallen, gibt es ein landes-
weites Verwertungssystem. Für
Landwirte sei das sehr lukrativ. Sie
erhielten 30 Dollar je angenommene
Tonne und könnten daraus Biogas
und Dünger gewinnen. 2G Energy
unterhält in Florida eine eigene Pro-
duktion.

Eigene Forschung

Längst ist 2G Energy kein Monta-
gebetrieb mehr, sondern Eigenher-
steller. Seit 2008 haben die Westfa-
len eine eigene Tochtergesellschaft
für Forschung & Entwicklung. 2G
Energy sieht sich als Technologiefüh-
rer bei KWK-Technologie bis 500
kW. Das Durchschnittsalter der Be-
schäftigten liegt bei 32 Jahren.

Der Auftragsbestand liegt derzeit
mit 53 Mill. Euro auf Vorjahresni-
veau. Zuletzt schloss das Unterneh-
men mit dem Versorger Steag New
Energies einen Auftrag über die
schlüsselfertige Lieferung eines bio-
methangasbetriebenen Blockheiz-
kraftwerks ab. Die Anlage mit einer

elektrischen Leistung von ca. 4,4
MW soll in Essen installiert werden.
Versorger wie Steag stellen 2G Ener-
gy zufolge sukzessive auf eine dezen-
trale, umweltfreundliche und nach-
haltige Energieversorgung um, be-
treiben Fern- und Nahwärmenetze
und übernehmen beim Ausbau virtu-
eller Kraftwerke eine wichtige Rolle.

Nach vorläufigen Zahlen ist der
Umsatz der 2G Energy im abgelaufe-

nen Geschäftsjahr 2012 auf rund
146 (167) Mill. Euro geschrumpft.
Das Betriebsergebnis ging auf etwa
16 (19) Mill. Euro zurück. Das ent-
spricht einer Ebit-Marge von rund
11,2 %.

Die mit der Novelle des Erneuerba-
re-Energien-Gesetzes (EEG) 2012 be-
schlossenen Kürzungen der Einspei-
setarife hatten 2011 zu einer Sonder-
konjunktur geführt (siehe Grafik).
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ds Frankfurt – Das Heidelberger Soft-
ware- und Beratungshaus SNP, das
mit SAP-Projekten sein Geld ver-
dient, will mit großen Kunden stär-
ker ins Geschäft kommen, hat aber
die langen Entscheidungsprozesse
der Multis wie IBM missachtet. „Wir
lernen gerade, dass es länger dauert,
um mit IBM Geschäft zu machen“,
sagte Finanzchef Andy Watson auf
der Frühjahrskonferenz der Deut-
schen Börse. Die langen Entschei-
dungswege habe man unterschätzt.

Beim Aufbau langfristiger Kunden-
beziehungen habe man noch Nach-
holbedarf. „Da müssen wir besser
werden.“ Mit IBM sei SNP seit einem
Jahr im Gespräch, bislang habe man
erst ein größeres Projekt in Asien am
Laufen. „Wir wollen für die Transfor-
mationsprojekte von IBM die Stan-
dardlösung bieten“, sagte Watson.
Auch mit den IBM-Töchtern etwa in
Paris oder den USA sei man in Kon-
takt. „Das dauert aber alles viel län-
ger, als wir es gewohnt sind“, so Wat-
son. Die Heidelberger zählen nach ei-
genen Angaben auch Großkonzerne
wie ABB, Siemens, ThyssenKrupp
oder die Deutsche Telekom zu ihren
Abnehmern.

Zerknirscht zeigte sich der SNP-Fi-
nanzchef angesichts des enttäu-
schend verlaufenen ersten Quartals,
das einen Umsatzrückgang von 26 %
auf 5,4 Mill. Euro und einen Rutsch
beim Betriebsergebnis (Ebit) von 1,2
Mill. auf – 0,8 Mill. Euro brachte. Er
bekräftigte die Prognose, dass der
Umsatz im Gesamtjahr von 27,2
Mill. Euro prozentual zweistellig zu-
legen solle. Dazu sollen höhere Li-
zenzerlöse mit der Software Trans-
formation Backbone beitragen, mit
der SAP-Transformationsprojekte
standardisiert und dadurch schnel-

ler und kostengünstiger durchge-
führt werden sollen.

Die Ebit-Marge bei SNP soll unter-
dessen von 10,9 auf 14 bis 18 %
klettern. SNP werde „voll auf
Wachstumsstrategie bleiben“, unter-
strich er.
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Herr Heckmann, die Kursentwick-
lung bei Nabaltec ist träge und
verläuft seit 2012 im Wesentli-
chen seitwärts. Warum kommt
keine Kursfantasie auf?

An der Performance von Nabaltec
kann es eigentlich nicht liegen. Das
liegt eher am Segment, denn der En-
try Standard steht momentan nicht
im Mittelpunkt. Es sind große Titel
gefragt. Liquidität ist da, aber sie
geht in liquide Titel. Unser Streube-
sitz von 38 % ist nicht gerade üppig.

Was tun Sie, um den Free Float zu
erhöhen?

Eine Kapitalerhöhung zum aktuellen
Kurs wäre nicht einkömmlich, und
das Gleiche gilt natürlich auch für ei-
nen Aktienverkauf der Altgesell-
schafter.

Der Emissionspreis lag bei 15,50
Euro, jetzt notiert das Papier bei
6,25 Euro. Wie kommt das?

Wahrscheinlich ist die Aktie einfach
nicht liquide genug.

Allerdings erscheint das Kurs-Ge-
winn-Verhältnis mit geschätzt 10
für 2013 recht günstig.

Ja, das ist so.

Am Anleihemarkt haben die Anle-
ger mehr Glück. Die bis 2015 lau-
fende und mit 6,5 % verzinste 30
Mill. Euro schwere Mittelstands-
anleihe notiert bei 106,25 %. Den-
ken Sie an die Refinanzierung?

Wir haben ja noch rund zwei Jahre
Zeit. Und bei dieser Performance
sollte eine Neuplatzierung kein Pro-
blem sein.

Denken Sie wieder an eine Mittel-
standsanleihe?

Diese Option halten wir uns natür-
lich offen. Die Anleger wären sicher
enttäuscht, wenn da nichts von uns
käme.

Im ersten Quartal sind die Erlöse
von 34,1 Mill. auf 34,8 Mill. Euro

gestiegen, das Ebit ging von 2,8
Mill. auf 2,3 Mill. Euro zurück. Wo-
her kam der Ergebnisrückgang?

Wir hatten Verschiebungen im Pro-
duktmix hin zu den margenschwä-
cheren Produkten. Der Flammhem-
mer Böhmit und der Stabilisator
CAHC, der in der PVC-Herstellung
eingesetzt wird, wurden nicht so
stark abgesetzt, wie wir das geplant
hatten.

Wie läuft aktuell das Geschäft?
Es läuft bisher sehr zufriedenstel-
lend. Wir gehen davon aus, dass das
zweite Quartal ähnlich verlaufen
wird wie das erste.

Welche Ziele haben Sie für den
im letzten Jahr geschaffenen Um-
weltbereich?

Wir wollen mit Produkten für Ener-
giespeicher an der Spitze der Bewe-
gung stehen. Hier geht es um Hea-
vy-Utility-Batterien, die beispielswei-
se eingesetzt werden, um Han-
dy-Funkmasten bei einem Stromaus-
fall autark betreiben zu können. Wir
stellen Additive her, die in den Batte-
rien in der Separatorenfolie zum Ein-
satz kommen. Der Umweltbereich
sollte in den nächsten Jahren schon
über 10 % des Gesamtumsatzes bei-
tragen und sollte rentabler als das
bisherige Geschäft sein.

Das Interview führte
Daniel Schauber.

2G Energy hofft auf Internationalisierung
Biogasanlagenbauer will Abhängigkeit vom deutschen Markt reduzieren

ds – Die „Deutsche Börse Früh-
jahrskonferenz 2013“ ist eröffnet.
Die Veranstaltung, die bislang
den sperrigen Namen „Entry & Ge-
neral Standard Konferenz“ trug,
findet schon zum neunten Mal
statt, öffnet sich nun aber auch
Gesellschaften aus dem Prime
Standard. Trotz der Namensände-
rung ist der Inhalt gewohnt: Im
Frankfurter Hilton-Hotel präsen-
tieren sich bis zum 8. Mai kleine-
re börsennotierte Unternehmen
von AAP Implantate bis Weng Fi-
ne Art sowie Emittenten von Un-
ternehmensanleihen.

Dieses Mal zeigen rund 70 jun-
ge und mittelständische Unter-
nehmen ihr Geschäftsmodell und
stellen ihre aktuellen Jahresab-
schlusszahlen sowie den Ausblick
den entsprechend fokussierten
Anlegern, Analysten und Journa-
listen vor. Im Vorjahr waren es
noch über 100 Unternehmen ge-
wesen. In Vorträgen geht es zu-
dem um aktuelle Finanzierungs-
und Kapitalmarktthemen, zum
Beispiel zu Unternehmensanlei-
hen.  (Börsen-Zeitung, 7.5.2013)

Die Berliner Beteiligungsgesell-
schaft MBB Industries steht bei
Investoren derzeit hoch im Kurs.
Im Interview der Börsen-Zeitung
spricht CEO Christof Nesemeier
über die aktuelle Entwicklung.
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Herr Nesemeier, binnen eines Jah-
res hat sich der Aktienkurs fast
verdreifacht. Ist MBB Industries
schon überbewertet?

Nein, keinesfalls sind wir überbewer-
tet. Nicht nur der Aktienkurs hat
sich entwickelt, sondern auch das
Unternehmen ist vorangekommen.
Der Umsatz hat sich seit 2011 nahe-
zu verdoppelt und das Nettoergeb-
nis hat sich rund vervierfacht.

Mit mehr als 28 Mill. Euro netto
an flüssigen Mitteln haben Sie ge-
nug Geld für Zukäufe. Wo suchen
Sie?

Wir suchen nach Ergänzungen für
bestehende Beteiligungen. Das ist
das mühsamere und teurere Ge-
schäft. Daneben suchen wir nach Ge-
legenheiten, zu günstigen Preisen
Mittelständler zuzukaufen, die den
Einstieg in ein neues Geschäftsfeld
ermöglichen. Wir kaufen aber
nichts, was wir nicht verstehen, wie
zum Beispiel Biotechnologie.

Wie sind aktuell die Preise für Mit-
telständler?

Die Preise sind gestiegen, denn die
Unternehmenszahlen sind gut und
es ist hohe Liquidität im Markt. Priva-
te Equity, Family Offices und Privat-
personen sind auf der Käuferseite.
Wir sind bei den Mittelständlern
wohl bekannt und zahlen keine au-
ßerordentlichen Preise.

Wird Ihnen im Moment viel ange-
boten?

Ja, wir haben dieses Jahr schon 70
Firmen angeschaut, die vorqualifi-
ziert wären für ein Investment. In
vier Verfahren haben wir ein indika-
tives Angebot abgegeben. In der Kri-
se gab es kaum Angebote, das hat
sich jetzt deutlich geändert.

Welche Kriterien haben Sie an die
Unternehmen, die Sie überneh-
men?

Sie müssen in der Historie schon ein-
mal Free Cash-flow erwirtschaftet
haben. Wir kaufen außerdem nur
Mehrheiten, am liebsten über 75 %.
Es sollte in Deutschland oder im
deutschsprachigen Raum sein. Und
wir müssen verstehen, worum es
geht.

Zum 31.3. wurde die Claas Ferti-
gungstechnik erstmals konsoli-

diert. Wie sieht man das in Um-
satz und Ergebnis?

Im ersten Quartal hat Claas Ferti-
gungstechnik, die jetzt MBB Ferti-
gungstechnik heißt, bei Umsatz und
Ergebnis ungefähr die Hälfte zum ge-
samten Konzern beigetragen.

Die Dividende ist seit 2006 stabil
oder gestiegen. Wie ist Ihre Divi-
dendenpolitik?

Wir wollen langfristig die Dividende
entweder steigern oder mindestens
stabil halten. Seit dem IPO 2006 ist
die Dividende jährlich im Schnitt um
31 % gestiegen.

Mit den sechs Unternehmens-

gruppen bei MBB sind Sonderma-
schinen, ein Cloud-Computing-
Spezialist, Buchen-Sperrholz, be-
druckte Papierservietten, Matrat-
zen-Schaumblöcke und Poly-
urethan-Hartschaumblöcke für
das Auto-Design unter einem
Dach. Wie verträgt sich das alles
miteinander?

Das sind alles ausgewählte deutsche
Mittelständler, die in ihren Nischen
jeweils führend sind. Und diese nut-
zen die Vorteile einer größeren Grup-
pe wie MBB für das gemeinsame Ziel
einer kontinuierlichen Wertsteige-
rung.

Wo investieren Sie derzeit am
meisten?

Wir investieren 10 Mill. Euro für ei-
ne neue Papiermaschine, mit der so-
genannte Tissue-Mutterrollen produ-
ziert werden. Diese Mutterrollen
werden dann zerschnitten und be-
druckt, so dass am Ende daraus Ser-
vietten, Toilettenpapier oder Kü-
chenrollen werden.

MBB liegt zu 75 % im Eigentum
der Gründer. Planen Sie eine Erhö-
hung des Streubesitzes?

Nein, derzeit nicht. Wir haben ge-
nug finanzielle Ressourcen für unse-
re Zukäufe an Bord.

Das Interview führte
Daniel Schauber.
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Herr Vollbrecht, wie viel Geld
steht für Zukäufe bei Gesco aktu-
ell bereit?

Wir haben rund 40 Mill. Euro Barmit-
tel, die wir einsetzen könnten. Zu-
sätzlich könnten wir über die Ban-
ken sicher noch einmal 50 Mill. bis
60 Mill. Euro dazupacken.

Wie viele Angebote haben Sie in
diesem Jahr für Akquisitionen
schon bekommen?

Rund 30, mit unterschiedlicher Qua-
lität. Davon ist eine Handvoll aus
dem Bereich Werkzeugbau und Ma-
schinenbau in der näheren Analyse.

Welche Kriterien haben Sie bei Zu-
käufen?

Die Unternehmen müssen wirtschaft-
lich gesund sein, also unterm Strich
profitabel, und sie müssen eine be-
legbare Historie haben. Gerne neh-

men wir Nischenanbieter, idealer-
weise Markt- oder Technologiefüh-
rer mit internationaler Perspektive.

Der Fokus von Gesco liegt im
Werkzeug- und Maschinenbau.
Wie läuft dort aktuell das Ge-
schäft?

Es läuft gut. Wir sind optimistisch in
das neue Jahr gestartet und sehen
derzeit keinen heftigen Einbruch. In-
teressant ist im Moment besonders
der US-Markt. Auch China ist nach
einem Rückgang im vergangenen
Jahr wieder auf dem Wachstums-
pfad. In Deutschland entwickelt sich
der Markt robust, und in Südeuropa
haben wir glücklicherweise wenige
Berührungspunkte.

In welchen Abnehmerbranchen
ist es im Moment schwierig, in
welchen läuft es gut?

Besonders interessant sind Energie-
und Landtechnik, eher schwierig
dürfte die Lieferung von Serientei-
len in die Automobilproduktion sein
– die bei uns aber nur einen gerin-
gen Teil ausmacht.

Leiden Sie unter chinesischer Kon-
kurrenz?

Bislang zum Glück kaum, was am Ni-

schencharakter unserer Gesellschaf-
ten liegt. Da macht sich zudem unser
technologischer Vorsprung bemerk-
bar.

Haben schon chinesische Investo-
ren angeklopft, um Unternehmen
von Gesco zu übernehmen?

Nein. Wir wollen auch nichts verkau-
fen.

Begegnen Ihnen die Chinesen als
Wettbewerber bei Unternehmens-
käufen?

Soweit wir es wissen, war das bisher
nicht der Fall. Dafür sind die Unter-
nehmen, die wir kaufen, wohl ein-
fach noch zu klein.

Wie ist Ihre Dividendenstrategie?
Wir wollen 40 % des Jahresüber-
schusses nach Anteilen Dritter aus-
schütten.

Das Interview führte
Daniel Schauber.
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