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Einleitung zur Erstausgabe

Liebe Leserin, lieber Leser,

herzlich willkommen!

Sie haben die Erstausgabe unseres ,Sophora Value Creator” vor sich und wir freuen uns, Ihr
Interesse daran geweckt zu haben.

Der Sophora Value Creator ist ein Newsletter, der Ihnen Einblicke in die praktische Welt der , Value
Creation & Sustainability” nach dem von uns entwickelten Ansatz gibt. Mit der Grindung der
Sophora Unternehmerkapital in 2022 haben wir diesen mit ins Leben gerufen. Er ist das Resultat
langjahriger praktischer Erfahrung im Kontext von erfolgreicher Unternehmensentwicklung und Teil
unserer DNA.

Der Sinn und Zweck unseres Ansatzes ist es, unsere Portfoliounternehmen auf ein nachsthoheres
Niveau an Leistung und Fahigkeiten zu entwickeln, dabei auf ihre jeweiligen Starken zu setzen und
die Nachhaltigkeit im Fokus zu behalten.

Nach unserem Verstandnis ist Value Creation keine Ansammlung von umgesetzten Projekten und
Initiativen, sondern sie ist eingebettet in einen dynamisch agilen Prozess, der Ergebnisse liefert, die
bisher nicht erreicht wurden. Wenn unsere Portfoliounternehmen einen solchen
Weiterentwicklungsprozess zur Routine entwickeln, dann schaffen sie damit die Grundlage zum
steten weiteren Kompetenzausbau. Darin liegt der Schllssel zur Nachhaltigkeit.

Unser ,Sophora Value Creator” erscheint zuklnftig mehrmals im Jahr und wir beginnen in dieser 1.
Ausgabe mit den folgenden Themen:

» Unsere 5 Prinzipien der ,Value Creation”
> Serie: Value Creation Life-Cycle: Phase 1
> Best Practice: ,Ressourcenorientierte Teamentwicklung”

» Interview mit Joop Heijenrath zum Thema ,,ESG als Baustein der Value Creation”

Viel Freude beim Lesen wiinscht lhnen das Sophora Management.
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Unsere fiinf Prinzipen der Value Creation

Dr. Michael Matros

Prinzipien sind dann hilfreich, wenn sie eine moglichst allgemeingiiltige Orientierung fiir
erfolgreiches Handeln bieten. In dem Kontext stellen sie den Rahmen, den wir als MaRstab fiir
unser eigenes Handeln und fiir das unserer ausgewahlten Partner sehen.

Nach unseren bisherigen Erfahrungen gibt es kein ,,One-
Size-Fits-All“ Kochrezept fiir erfolgreiche, nachhaltige PRIN
Unternehmensentwicklung. Gleichwohl kdnnen wir mit
Gewissheit sagen, dass unsere ,,Finf Prinzipien“ nitzlich
sind, um einen guten Rahmen zu schaffen. Zudem - «
dienen sie  uns im Investmentprozess dazu
einzuschatzen, welchen Chancen und Risiken uns

erwarten werden. Das heiRt, dass wir bereits friihzeitig

Wert darauf legen Klarheit fir alle moglichen Beteiligten % ) -
zu schaffen, was unsere Vorstellung sind. \ / ‘
Individualisierte strategische Teamarbeit Aktive Filhrung

MaRnahmen — ,,Best In“

Da jedes Unternehmen unterschiedlich  ES gibt gute Beispiele von erfolgreichen Damit ein ,Next Level erreicht werden
ist, by - individuell Unternehmen, deren Strategien auf kann, muss der bisherige Horizont des
maRgeschneiderte Ziele und Strategien. ~ €ine einzelne Person zurlckzufiihren Denkens und Handelns im
Diese setzen auf den Kernstirken des  Sind-  Dennoch sind wir davon Unternehmen  erweitert  werden.
jeweiligen Unternehmens auf und  Uberzeugt, dass ein gutes Team, ein »Durchbruchdenken” ist gefragt und
verfolgen den Ansatz in maBgeblich  breites Kompetenzspektrum und ein damit eine  wirkungsvolle  aktive
relevanten Themenfeldern zu den  8utes Miteinander nachhaltiger, Flhrung, die in bislang unbekannte
Besten gehoren zu wollen. Um diese  Wirkungsvoller und fiir die Beteiligten Dimensionen mitnimmt. Je
Themen zu identifizieren und dann in  Motivierender ist als Einzelkdmpfertum. ~herausfordernder die Ziele, umso
cine zielorientierte Umsetzung zu Wir fordern und fordern diesen groRer die Chancen und umso wichtiger
bringen, beteiligen wir uns als Value  Teamgeist bei unseren Beteiligungen. ist die Flhrung jenseits des taglichen
operativen Managens. Hierbei
unterstiitzen wir unsere Flhrungskrafte

auf Augenhéhe als Sparringpartner.

Creation Partner.

Dynamischer und zyklischer Prozess

Wir betrachten Value Creation als einen kontinuierlichen Prozess der neben dem lblichen Tagesgeschaft Aufmerksamkeit und
Ressourcen erfordert, um zu einem guten Ergebnis zu kommen. Hierzu coachen wir unsere Managementteams in Best Practice
Methoden. Dazu zahlt, dass wir diesen Prozess in jedem Unternehmen individuell angepasst weiterentwickeln.

Prioritaten setzen

Die Anzahl von guten Ideen und Moglichkeiten Ubersteigt oft das Umsetzungsvermogen — insbesondere bei kleineren
Unternehmen. Daher ist eine Fokussierung auf die erfolgskritischen Themen und Initiativen oft die beste Wahl, um die
verfligbaren Ressourcen bestmoglich einzusetzen. Was so einfach klingt ist in der Praxis manchmal richtig schwer.
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Serie: Value Creation Life-Cycle - Phase 1

Handover Phase

Dr. Michael Matros

Unser Lebenszyklus-Modell besteht aus 4

Phasen. st,,100 days
Pre-Deal Phase F

Abb. 1: Phasen des Lebenszyklus Modells

In dieser Ausgabe stellen wir lhnen die
wesentlichen Details der “Pre-Deal”-Phase
vor.

Das Thema Value-Creation ist ein fester
Bestandteil unseres Investmentprozesses.

Wir wollen davon lberzeugt sein, dass wir
mit unserem Engagement einen
relevanten Beitrag leisten konnen ein
Unternehmen nachhaltig und signifikant
weiterzuentwickeln.

Daher ist uns sehr daran gelegen, die
Ideen und Vorstellungen der
Verkauferseite aufzunehmen und zu
verstehen, bisherige Hindernisse zu
identifizieren und mit unseren eigenen
Gedanken und Analysen zu spiegeln, um
zu einem Gesamtbild zu gelangen.

Hierzu nutzen wir eine einfache
Clusterung von moglichen Themenfeldern
(s. Bild 3), in denen wir nach Chancen
suchen, diese bewerten und daraus
Bausteine fiir Entwicklungsschwerpunkte
des jeweiligen Unternehmens
herauskristallisieren.

Auch die damit verbundenen Aufwande
lassen wir in unseren Bewertungs- und
Entscheidungsprozess einflieRen.

Somit verschaffen wir uns einen
Ausgangspunkt  fir  ein  mogliches
Engagement und beziehen gleichsam die
jeweiligen Managementteams in einem
frihen Stadium in den Value Creation
Prozess mit ein.

Implementation & Execution l
Phase

On-Boarding Phase T

Pre-Deal Phase

Wahrend der Phasen des
Investmentprozesses

Bewertung der Méglichkeiten
zur Value Creation -
Einschatzung der Chancen-
Aufwéande-Risiken als
Bestandteil der
Investmententscheidung

o~ Ziel?

Bewertung der Verkaufer /
Management Sicht

Entwicklung einer Sophora
Sicht

Identifikation der wesentlichen
Bausteine zur Value Creation

Einschatzung von Zielen
Aufzeigen bisher ungenutzter

Chancen
Sophora = Einschatzung / Bewertung
8 Input (inclusive externer Experten)

Abb. 2: Steckbrief der Pre-Deal-Phase

Team- &

/ﬂ Organisations-
(@ Entwicklung @
o
Internation-
alisierung & “Buy-and-build”

Vertriebskraft Stratlégfsch e
Value

'@ Creation
Ziele @
Innovations-
leistung f.'}i;:,
¥
Digitalisierung

& Prozess
Exzellenz

ESG Strategie

Abb. 3: Typische Themenfelder der
Sophora Value Creation
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Best Practice:
»~Ressourcenorientierte Teamentwicklung“

Dr. Michael Matros

Ein wichtiger Baustein unserer Arbeit mit Portfoliounternehmen ist die Organisations- und
Teamentwicklung.

Neben den fachlichen Fahigkeiten und Expertisen spielen hierbei auch Talente und Starken aus
dem Bereich der personlichen Ebene eine wesentliche Rolle. Hierzu haben wir uns auch selbst als
Sophora Griindungsteam einem Werkzeug bedient, mit der wir unsere individuellen Starken
identifizieren und damit ein Teamprofil entwickeln — den CliftonStrengths®. Dieser bietet die
Madglichkeit in Summe 34 Starken/Talente in Form eines Rankings zu identifizieren, die sich dann
zu einem Profil eines Teams zusammenfihren lassen.

Die einzelnen Starken werden diesen vier Themenfeldern zugeordnet:

Umsetzung
Von grolRer Bedeutung, um Ziele zu

definieren und Wege dorthin zu
entwickeln

Beziehungsaufbau

Einflussnahme
Von grolRer Bedeutung, um

Verbindungen auf der personlichen
Ebene zu festigen

Abb. 4: Themenfelder der CliftonStrengths®

Wir als Sophora-Team decken dabei mit unseren jeweiligen Starken alle vier Themenfelder ab, so
dass sich ein sehr breit angelegtes und heterogenes Team-Profil abzeichnet.

Aus der Analyse unserer individuellen Starken ergeben sich Zusammenhange zwischen den Rollen
welche wir im Team einnehmen, so dass wir unsere Starken bestmdoglich nutzen kénnen.

Zudem erhalten wir einen Blick fir mogliche Konfliktpotenziale und passende Losungsansatze.
Beispielsweise gibt es in vielen Teams unterschiedliche Arten von Praferenzen fir Bewertungs-
und Entscheidungsprozesse. Dies zu erkennen ermoglicht es diese Diversitdten zu respektieren
und konstruktiv zu nutzen.

Auch die Erkenntnis, welche Themenfelder in unserem Team starker als andere ausgepragt sind,
unterstitzt uns dabei gezielt externe Expertisen einzubinden oder bei Teamerweiterungen darauf
zu achten, dass eine Starkendominanz vermieden werden kann.
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Interview mit Joop Heijenrath zum Thema
“ESG als Baustein der Value Creation”

Joop, Du bist bei Sophora beim Thema ESG sehr engagiert.
Was bedeutet Dir das personlich?

—
v

,Das ESG-Thema hat einen grofRen Einfluss auf mich
personlich. Ich bin seit fast 30 Jahren als Flihrungskraft und
Unternehmer tatig. Im Laufe der Zeit wurde mir immer
bewusster, dass Unternehmen wichtige Akteure in der
Gesellschaft und fiir die Umwelt sind. Ich habe begonnen,
mit Unternehmen zu arbeiten, damit sie einen Beitrag zur
Gesellschaft und zur Umwelt leisten und versuche,

Loésungen zu finden, bei denen die Wertschdpfung fiir die Abb. 5: Joop Heijenrath, Partner

Eigentiimer Hand in Hand mit der Wertschdpfung fiir alle Value Creation & Sustainapility bei

Beteiligten geht. Abgesehen davon, dass ich das bei meiner Sopkf;ora Unternehmerkapital
GmbH

Arbeit anwende, versuche ich mein Leben so zu gestalten,
dass Nachhaltigkeit fiir mich eine grofRe Rolle spielt.”

Was ist wichtig, damit ESG insbesondere fiir kleine Unternehmen nicht zum "Monster" wird?

»Anstelle eines Einheitsansatzes suchen wir nach Relevanz. Dies sollte keine Ubung zum Ankreuzen
von Kastchen sein, sondern eine Bemihung, die einen Wert fiir das Unternehmen schafft. Deshalb
fihren wir zu Beginn jeder Wertschopfungsreise mit unseren Portfoliounternehmen gemeinsam mit
dem Managementteam eine so genannte Wesentlichkeitsanalyse durch, um eine begrenzte Anzahl
von Schliisselprioritaten flir den ESG-Teil der strategischen Roadmap festzulegen. Die Fortschritte bei
diesen Schlisselprioritaten werden im Laufe der Zeit anhand einer Reihe von ESG-KPIs verfolgt, die in
der Phase der Wesentlichkeitsanalyse gemeinsam festgelegt werden. Wir hoffen, durch die
Fortschritte und Ergebnisse einen relevanten Mehrwert fiir das Unternehmen zu schaffen.”

Wie kann ESG einen groRen Beitrag zur nachhaltigen Wertentwicklung von Unternehmen liefern?

»Es gibt viele Moglichkeiten, wie die Umsetzung von ESG-Initiativen dazu beitragen kann, einen
Mehrwert fiir ein Unternehmen zu schaffen. Dies reicht von MalRnahmen, die die Attraktivitat fir
potenzielle Mitarbeiter, die auf der Suche nach einer Aufgabe sind, erhdhen, (iber die Entwicklung
neuer Produkte, die neue Markte schaffen konnen, bis hin zu Kosteneinsparungen durch einen
geringeren oder recycelten Material- und Energieeinsatz. In einem der Portfoliounternehmen, an
denen ich beteiligt war, haben wir zum Beispiel eine Kreislaufwirtschaft fir unsere Produktpalette
steriler Einwegprodukte eingefiihrt. Dies hat zu ganz neuen partnerschaftlichen Kunden-
Lieferantenbeziehungen gefiihrt, langfristige Beziehungen gestarkt und die Attraktivitat unserer
Produkte im Wettbewerb gesteigert. Letztendlich wird die Kombination verschiedener ESG-
MaRBnahmen die Unternehmen fir alle Beteiligten attraktiver machen.”

Vielen Dank, Joop!
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