Fallstudie

,EIne SAP der Reisebranche*

Midoco Holding wachst kraftig dank Kapital aus der Genossenschaftlichen

FinanzGruppe

Wenn einer eine Reise tut, das klingt alles ganz einfach: ein paar Klicks in einem Onlineportal
oder auch ein Gesprach im ReisebUro. Dann kommen die Reiseunterlagen per Post oder per
Mail und die schdnste Zeit des Jahres kann beginnen. Dahinter steckt aber ein komplizierter
Buchungsprozess mit allerlei Schnittstellen. Die Midoco Holding GmbH sorgt fUr einen
reibungslosen Ablauf - auch dank Kapital aus der Genossenschaftlichen FinanzGruppe.

VON ALEXANDER GORBING

0 Holding GmbH

Teamsitzung bei der Midoco Holding mit den drei Griindern Marcus Haarmann (Zweiter von
links), Steffen Faradi (Mitte) und Jérg Hauschild (Zweiter von rechts)

ie Abwicklung der Reisebuchun-
D gen wird immer komplexer. ,Wir

sind schon so eine Art SAP der
Reisebranche und verstehen uns als ein
universelles Travel-ERP-System”, er-
klart Steffen Faradi, Geschiftsfiihrer
von Midoco. Es gehe darum, Prozesse
zu automatisieren; Zahlungen, Auf-
tragsbestéatigungen und dergleichen.
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»Im Prinzip konnen wir alles iiberneh-
men, was nach der Buchung im Reise-
biiro oder online kommt* so Faradi
weiter. Und diese hohe Kompetenz
zahlt sich aus, denn das Unternehmen
ist Marktfiihrer im DACH-Raum und
wickelt beinahe 20 Jahre nach seiner
Griindung ein Volumen an Reise-
buchungen von rund 14 Mrd. EUR ab.

,,Bei null angefangen*

Die Erfolgsgeschichte von Midoco be-
gann 2005. Die drei Griinder Steffen Fa-
radi, Jorg Hauschild und Marcus Haar-
mann kannten sich bereits im Vorfeld
aus anderen Unternehmen der Reise-
branche. ,Wir haben bei null angefan-
gen und die Firma quasi auf der griinen
Wiese gegriindet”, erinnert sich Faradi.
Im ersten Schritt habe man sehr inten-
siv mit Online-Reisebiiros gearbeitet -

und bereits nach drei Jahren erlangte
Midoco hier die Marktfiihrerschaft in
der DACH-Region. Das sorgte in der
Branche fiir Aufmerksamkeit, um weite-
re Kunden gewinnen zu kénnen. Im Jahr
2009 wurde das ,Lufthansa City Center
als grofler Kunde akquiriert. ,,Fiir uns
war das ein echter Turbo, denn hier ha-
ben wir erstmals fiir ein Unternehmen
sowohl Urlaubs- als auch Geschiéftsrei-
sen abgewickelt, so Faradi weiter.

In den USA die Nummer eins

2018 tiibernahm Midoco dann die
Schweizer Umbrella AG im Zuge einer
Nachfolgeregelung. Die Software ,,Um-
brella Faces“ verwaltet Reisendenprofi-
le fiir Geschiftsreisen. Das Schweizer
Unternehmen hat sich darauf speziali-
siert, Kundenprofile von Geschiftsrei-
senden zwischen verschiedenen Bu-
chungssystemen zu synchronisieren.
Umbrella Faces wird derzeit von 280
Agenturen in 68 Lindern genutzt und
speichert Kundenprofile Geschiftsrei-
sender von liber 80.000 Unternehmen
weltweit.

In den USA ist es das System Num-
mer eins. ,\Wir konnten seit der Uber-
nahme den Umsatz der Firma vervielfa-
chen®, sagt Faradi. Die starke Position
von Umbrella in Nordamerika soll in
den kommenden Jahren als Basis fiir
ein weiteres Wachstum der Gruppe die-
nen. ,Die Ansprache von mdglichen
Zielkunden wird einfacher, wenn wir
schon eine hohe Bekanntheit bei den
wichtigsten Playern mitbringen® er-
klart er weiter. Gerade der Markt in den
USA fiir Urlaubs- und Geschiftsreisen
sei stark in Bewegung.
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Steffen Faradi Vinzenz Kniel

Uber 22.000 Nutzer tiglich

Auf das Know-how der Midoco-Gruppe
vertrauen internationale Reisebiiroket-
ten und Geschiftsreiseagenturen sowie
Reiseveranstalter und Online-Tra-
vel-Agenturen. Uber 22.000 Nutzer arbei-
ten taglich mit der Midoco-Software - pro
Jahr werden allein rund 7 Mio. Flugti-
ckets verarbeitet. Aktuell beschiftigt die
Gruppe 75 Mitarbeiter. Zu den Kunden
zdhlen so bedeutende Unternehmen wie
TUI, DER und DER Business Travel, Luft-
hansa City Center oder Check24. Ende
des vergangenen Jahres erwarb die
Frankfurter Beteiligungsgesellschaft VR
Equitypartner (VREP) eine signifikante
Minderheitsbeteiligung an der Mido-
co-Gruppe. Im Zuge dieser Transaktion
iibernahmen VREP, BIP und das Manage-
ment die Anteile der bisherigen Finanzin-
vestoren LEA Voyager und BID Equity.

Das Team der drei Griinder blieb weiter-
hin am Unternehmen beteiligt.

Das Wachstum soll weiter fortgesetzt
werden
Die Gespréche iiber das Investment lie-
fen in einer vertrauten Atmosphire,
denn man kannte sich schon seit mehre-
ren Jahren. ,,Es war von Vorteil, dass der
Markt und das Geschéiftsmodell, aber
auch das Management von Midoco bei
VREP bekannt war, sodass wir hinsicht-
lich der Qualitéit des Geschéfts und der
handelnden Personen auf Grundlage der
Verkaufsunterlagen ziigig eine substanti-
ierte eigene Einschitzung gewinnen
konnten, erinnert sich Christian Futter-
lieb, Geschiéftsfiihrer der VR Equitypart-
ner GmbH. ,,Uns hat besonders begeis-
tert, dass das Managementteam von Mi-
doco unglaublich agil ist und grofe Lust
auf weitere Wachstumsschritte hat.
Insgesamt stehen die Zeichen also
weiter auf Wachstum - sowohl organisch
als auch anorganisch. ,Wir sehen Chan-
cen in einer vertikalen und horizontalen
Expansion, um neue Mirkte und Kun-
dengruppen zu erschliefen”, erklart Fut-
terlieb. Die Reisebranche sei weiterhin
im Wachstum begriffen und dies biete
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beste Voraussetzungen fiir eine nachhal-
tige Expansion. Fiir Midoco-Geschifts-
fithrer Faradi waren das tiefe Know-how
und die jahrzehntelange Erfahrung von
VREP im Bereich Buy & Build eine wich-
tige Entscheidungsgrundlage fiir die Zu-
sammenarbeit mit der DZ BANK-Toch-
ter: ,Unser Hauptberuf ist nicht Deal
Constructor. Wir méchten uns auf unser
Geschift konzentrieren.“ Aullerdem hat
ihn iiberzeugt, dass das Engagement von
VREP nicht starr an Fondslaufzeiten ge-
bunden ist, sondern langfristig orientiert
und grundsitzlich flexibel ist. Die Beson-
derheit bei der Unternehmensbeteili-
gung war die Einbindung einer Bank aus
der Genossenschaftlichen FinanzGrup-
pe. ,Bei interessanten mittelstdndischen
Unternehmen schauen wir uns solche
Finanzierungen sehr gerne an®, so Vin-
zenz Kniel, Finanzierungsspezialist fiir
Akquisitionsfinanzierungen bei der
Volksbank eG - Die Gestalterbank.

Zum Unternehmen gab es vorher be-
reits eine Geschiftsbeziehung, was den
gesamten Prozess erleichtert hat. ,Die
Finanzierung ist flexibel und zukunfts-
gerichtet ausgestaltet und deckt das mit-
telfristige Wachstum der Gruppe sowie
weitere Zukdufe ab“, erklart Kniel. W

,svertrauen und Transparenz sind

wichtig“

Interview mit Christian Futterlieb,
Geschaftsfihrer, VR Equitypartner GmbH

Unternehmeredition: Wie sehen Sie riick-
blickend die Verhandlungen iiber lhren
Einstieg in die Midoco-Gruppe?

Christian Futterlieb: Wir hatten vorher
schon ein gutes Bild. So war es fur uns
deutlich einfacher, die richtigen Fragen zu
stellen. Zudem haben wir Erfahrung mit
Softwareunternehmen und wissen, welche
Kennzahlen die wichtigen sind. Bei Midoco
haben wir uns intensiv die Kundenbezie-
hungen und das organische Wachstum an-
gesehen. Beides ist seit Jahren stabil.

Welche Faktoren waren entscheidend?
Bei Midoco hat uns vor allem tberzeugt,
dass das Managementteam einen klaren

Plan hat und tber M&A-Erfahrung verflgt.
Mit der Umbrella-Akquisition hat es bereits
seine Umsetzungsstarke unter Beweis ge-
stellt. Das schafft beste Voraussetzungen
fr die Fortsetzung einer Buy-and-Build-
Strategie. Wir wollen Chancen beschleuni-
gen und Risiken vermeiden.

Worin liegen fiir Sie die Vorteile der Ge-
nossenschaftlichen FinanzGruppe?

Die Unternehmen der Genossenschaftli-
chen FinanzGruppe haben ein gemeinsa-
mes WertegerUst. Selbstverantwortung,
Partnerschaftlichkeit und vor allem die ge-
nossenschaftliche Idee ,Was einer allein
nicht schafft, das schaffen viele” spielen in

Christian Futterlieb

unserem Geschaft eine gro3e Rolle. Dabei
ist Vertrauen und Transparenz wichtig, um
planen zu kénnen und auch in schwierige-
ren Zeiten - die friher oder spater immer
mal wieder kommen - handlungsfahig zu
sein. Das nehmen wir sehr ernst. Hierzu
gehort far uns moglichst auch, die ortliche
Volks- oder Raiffeisenbank oder einen
bundesweit tatigen Finanzierungsspezia-
listen fUr Akquisitionsfinanzierungen aus
der eigenen Gruppe wie die Gestalterbank
einzubeziehen. Dies schafft flir das Unter-
nehmen den Vorteil, dass Eigen- und
Fremdkapitalfinanzierung aufeinander ab-
gestimmt sind und gemeinsam aus der
Gruppe angeboten werden kénnen. [ |
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