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Alles rund um die Heizung
im Lager von HD24

EDITORIAL

Sehr geehrte Leserinnen,

sehr geehrte Leser,

es bleiben unruhige Zeiten, die manche
bisherige Gewissheit auf den Kopf stel-
len. Die kritischen Punkte Lieferketten,
Energie und Inflation beschéftigen alle
Unternehmen quer durch den Mittel-
stand. Dennoch hat sich die Geschéftsla-
ge im April leicht verbessert. Die gréBte
Herausforderung besteht zurzeit wohl
darin, zum richtigen Zeitpunkt die geeig-
nete MaBBnahme zu treffen, um Sankti-
onsfolgen, hohe Energiekosten und die

néchste Corona-Welle aufzufangen.

Darin begleiten wir unsere Beteiligun-
gen. Eines unserer neuesten Portfolio-
unternehmen ist Heizungsdiscount24
(siehe Seiten 2 und 3), und es zeigt, wie
Unternehmer neue Wege gehen, die
Chancen der Digitalisierung nutzen und
sich bereits auf die langsame Abkehr

von fossilen Energien einstellen.

Wir wiinschen lhnen eine anregende
Lektiire - vielleicht finden Sie die eine
oder andere Anregung auf den folgen-

den Seiten.

Christian Futterlieb, Peter Sachse

E"a VR Equitypartner

NEWS & INFOS VON VR EQUITYPARTNER

Ausgabe 01 - 2022 Newsletter

NEUE BETEILIGUNG HEIZUNGSDISCOUNT24
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INVESTITIONEN

In die Offensive gehen

Inflation, Krieg, Pandemie - doch jetzt in Schockstarre zu
verfallen ist die falsche Antwort. Besser jetzt investieren,

um die Zukunft zu sichern.

JIst jetzt die Zeit fur Unternehmenskau-
fe?” haben wir vor einem Jahr gefragt.
Und geantwortet: Ja — wenn Strategie und
professionelle Begleitung stimmen. Viele
haben tatsachlich die Chance genutzt, der
M&A-Markt brummte. Doch bekanntlich ist
inzwischen wieder viel geschehen. Inflation,
Krieg und die fortdauernde Pandemie sor-
gen fur groBe Unsicherheit. Deutschlands
Unternehmen sind derzeit damit beschaf-
tigt, ihre Lagerbestande aufzubauen - was
angesichts Uberstrapazierter Lieferketten
keine einfache Aufgabe ist. Preissteigerun-
gen in den Vorprodukten und insbeson-
dere in der Energie machen die Lage nicht
besser. Dennoch sollten Unternehmer nicht
nur aufs Tagesgeschaft schauen, sondern
strategische Antworten auf die mittel- und
langerfristigen Trends entwickeln. Die Lager
werden bald gefullt, die Lieferketten wie-
der stabiler sein. Dann durften sich auch die
Rohstoffpreise wieder normalisieren.

Dauerhaft hoch durften hingegen die Ener-
giekosten bleiben, denn das ist auch poli-
tisch gewollt. Fossile Energietrager werden
durch CO,-Abgaben etc. bewusst verteuert.
Darauf mussen sich Unternehmer einstel-
len, auch wenn kurzfristige Schwankun-
gen wieder fur zwischenzeitlich niedrigere
Energiepreise sorgen kdnnten. Eine moder-
ne Produktion sowie mehr Transparenz in
den Ablaufen und bei den eigenen Emissio-
nen helfen, Energie dauerhaft einzusparen.
Wer in Digitalisierung, Reportingsysteme
und einen modernen Maschinenpark in-
vestiert oder vielleicht sogar Produktions-
prozesse und Produkte umstellt, macht
sich jetzt schon unabhéngiger von Ver-
sorgungsengpassen und kontinuierlichen
Energiepreisanstiegen. Das erfordert Ka-
pital — das haufig in Lagerbestanden o.A.
gebunden ist. Eine Losung kann hier eine
Mezzaninefinanzierung oder Eigenkapital-
beteiligung sein.


http://www.vrep.de
http://www.vrep.de

S.2

_ jiacts

BERICHT

HEIZUNGSMARKT

MARKT IM UMBRUCH

Heizungsdiscount24 ist die Nr. 1 in einem noch relativ jungen
Markt — und damit in der besten Ausgangslage fiir weiteres
Wachstum. Denn nicht nur der Online-Markt wachst, auch der
Heizungsbau steht vor umwalzenden Veranderungen.

Megabad, Glas Strack, nun Heizungsdis-
count24 - VR Equitypartner hat offenbar
ein Faible fur handwerksnahe Online-Hand-
ler. ,Dabei sagen viele Investoren, die Zeit
der digitalen Handelsplattformen sei vor-
bei, gegen die Riesen Amazon und Aliba-
ba gabe es liber kurz oder lang kaum eine
Chance”, sagt VREP-Geschéaftsfuhrer Chris-
tian Futterlieb. ,,Doch wir sind liberzeugt,
dass es in bestimmten Nischen auf Content,
passende Services und vor allem tiefgrei-
fendes Kunden- und Produkt-Know-how
ankommt - und das ist kein Geschaft fiir
Allround-Handler. Die Entwicklung unserer
Beteiligungen gibt uns recht.” Auch wenn
der Heizungsmarkt aus Amazon-Perspektive
eine Nische sein mag, er ist riesig.

2020 umfasste der Markt fur Sanitar, Hei-
zung und Air Conditioning laut Bluemont
Consulting’ allein in Deutschland knapp
50 Mrd. Euro. Und er wachst weiter. Seit
2005 ist er kontinuierlich um jahrlich gut 3,6
Prozent gewachsen. ,,Mit den hohen Ener-
giekosten und dem absehbaren Riickgang
von Erdgaslieferungen erwarten wir einen
Investitionsschub im Heizungsbereich. Zu-
dem ist anzunehmen, dass auch in Zukunft
die Innovationszyklen kiirzer werden und
Kunden schneller ihre Alt-Systeme ersetzen
als in der Vergangenheit”, erklart Futterlieb.
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Wachstumsmarkt

Bislang setzten Kunden und Hersteller vor
allem auf Gasheizungen, berichtet Blue-
mont Consulting. 74 Prozent der 842.000
im Jahr 2020 neu installierten Heizungen
werden mit Gas befeuert. Doch derzeit ist
vor allem das Interesse an Warmepumpen
hoch, die deutlich komplexer sind. Wie
stark das Wachstum sich nun entwickeln
wird, ist so kurzfristig noch nicht abzuse-
hen. Der Nachholbedarf ist enorm: Fast 70
Prozent aller Ol- und mehr als 60 Prozent
aller Gasheizungen sind mittlerweile alter
als 20 Jahre. In nachster Zeit mussen etwa
9,3 Millionen Altheizungen ersetzt werden.
Selbst wenn der Hausneubau in Deutsch-
land langsamer wachst als im vergangenen
Jahrzehnt, wird die Nachfrage hoch sein.

Online-Handler haben bisher einen Markt-
anteil von erst 7 Prozent (2020, Bluemont)
—im E-Commerce ist also noch viel Raum fur
weitere Entwicklung. Zumal HD24 kontinu-
ierlich sein Leistungsangebot ausweitet.
Schon heute ist das umfangreiche Inventar
meist schneller beim Kunden als bei Be-
stellungen Uber den GroBhandler. Kom-
fortable Tools wie Konfiguratoren, guns-
tige Preise und nicht zuletzt die Hersteller-
Unabhangigkeit sprechen ebenfalls fur den
Online-Handler.

Einmaliges Netzwerk

Dennoch gibt es auch fur HD24 noch eini-
ges zu tun. Die Ausweitung des Handwer-
ker-Netzwerks steht dabei ganz oben auf
der Liste. Das Unternehmen wurde davon
gleich in doppelter Hinsicht profitieren:
Zum einen sind die Handwerker oft selbst
Kunden von HD24, zum anderen bekom-
men Endkunden so einfacher eine Rundum-
Lésung: Bei HD24 wird die Ware ausgesucht
und auch der passende Handwerker gefun-
den. ,HD24 wird eine gute Lésung sowohl
im B2B als auch im B2C werden. Die Preise
sind schon heute sehr attraktiv, darauf hat
HD24 traditionell groBen Wert gelegt. Jetzt
wird das Service-Angebot ausgebaut. In
dieser Konstellation gibt es das sonst nicht
am Markt”, betont Futterlieb.

Sorgen, dass das Wachstum im Gesamt-
markt schon bald durch Fachkraftemangel
im Handwerk beschrankt wird, entkraftet
HD24-Geschaftsfuhrer
~Wenn Handwerker sich weniger mit Ne-

Torsten Seneberg:
benthemen wie Einkauf, aufwendigen
Kostenvoranschlagen und Abrechnungen
beschaftigen miissen und sich vor allem
auf ihre eigentliche Handwerksarbeit kon-
zentrieren kénnen, gewinnt die gesamte
Branche Kapazitaten, die jetzt noch unnétig
gebunden sind.”
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INTERVIEW

Torsten Seneberg, Geschéftsfihrer von HD24

FACTS: Herr Seneberg, der Online-Handel hat in der Corona-Pande-
mie noch einmal deutlich Aufschwung erhalten. Es gibt fast nichts,
was wir nicht auch online bestellen kénnen. Doch so ein komple-
xes Produkt wie eine Heizung ... das wiirde ich mir nicht zutrauen,
einfach online zu bestellen. Zumal Sie mehr als 25.000 Produkte im
Angebot haben ...

SENEBERG: Keine Sorge, dafur gibt es unsere ausfuhrliche Beratung
am Telefon. Da sprechen Sie mit technischen Beratern und ausgebil-
deten Heizungsbauern. Die helfen Ihnen dabei, genau die Produkte
zu finden, die Sie brauchen.

FACTS: Eigentlich hat das doch fiir mich immer der Handwerker
selbst libernommen. Er hat mir einen Kostenvoranschlag gemacht,
in dem alles enthalten war — und ich hatte keine Sorge, dass viel-
leicht etwas fehlen konnte. Dieses Modell brechen Sie mit Heizungs-
discount24 auf. Warum?

SENEBERG: Zuerst einmal gibt es das nur noch in Deutschland, dass
der Handwerker auch das Material einkauft. Im Rest Europas wird
es langst so gehandhabt, wie es unser Geschaftsmodell vorsieht.
Wir sorgen mit der Trennung von Ware und Handwerksleistung fur
mehr Transparenz, denn bislang findet faktisch eine Quersubventio-
nierung statt: Die Lohnkosten werden h&ufig viel niedriger ausge-
wiesen als sie sind, daftr werden auf die Materialkosten 30 oder 40
Prozent aufgeschlagen. Bei uns sehen die Kunden jetzt, wie viel sie

sparen kénnen, wenn sie die gleichen Produkte bei uns einkaufen.

FACTS: Aber welcher Handwerker wird dann die bei lhnen erworbe-
nen Produkte einbauen wollen?

SENEBERG: Tatsachlich mag es manchen Handwerker geben, der
alles so beibehalten will wie bisher. Wir sehen aber immer mehr
Handwerker, die die Vorteile dieses Modells erkennen und fur sich
nutzen. Sie mussen beispielsweise die Ware nicht mehr vorfinanzie-
ren und tragen weniger Risiko, dass der Kunde am Ende nicht zahlt.
AuBerdem nehmen wir ihnen Verwaltungsarbeiten ab, Kostenvor-

facts sprach mit Geschaftsfiihrer Torsten Seneberg liber die Eigenheiten
des deutschen Heizungshandwerks, die Bedeutung von Partnern aus dem
Handwerk - und die weiteren Wachstumsplane.

WIR SORGEN FUR PREISTRANSPARENZ

BEI WARE UND HANDWERK

anschlage sind weniger aufwendig, Abrechnungen weniger kom-
plex. Uber die Montage und Wartungsvertrage fir die montierten
Gerate gewinnen die Handwerker zudem selbst Neukunden. Wir
haben inzwischen ein Netzwerk von 40 Handwerksunternehmen,
mit denen wir eng zusammenarbeiten. Sollte also Ihr Handwerker
die neuen Méglichkeiten nicht nutzen wollen, kénnen wir aus un-

serem Netzwerk schnell jemanden vermitteln.

FACTS: Ist es aus Kundensicht nicht aber ein Nullsummenspiel: Vor-
her waren Stundenl6hne zu niedrig und Materialkosten zu hoch.
Jetzt sinken die Materialkosten, aber die Lohnkosten steigen?
SENEBERG: Als Kunde kénnen Sie ja einfach Lohnkosten miteinander
vergleichen — weil da nichts mit Materialmehrkosten subventioniert
wird. Zugleich kénnen wir als mit Abstand gréBter Online-Handler
im Heizungsbereich zu ganz anderen Konditionen beim Hersteller
einkaufen, weil wir viel gréBere Mengen abnehmen als der Hand-
werker oder auch nur sein regionaler GroBhéandler. Diese Einkaufs-
vorteile geben wir weiter.

FACTS: Sie sind jetzt schon die Nr. 1 im Markt — wo sehen Sie noch
Wachstumsperspektiven?

SENEBERG: Wir konzentrieren uns tatsachlich erst einmal auf
Deutschland. Als Nachstes werden wir unser Handwerkernetz erwei-
tern. Dann werden wir unser Sortiment noch ausbauen - das Thema
Photovoltaik beispielsweise wird oft integraler Bestandteil werden,
weil die zunehmend beliebten Warmepumpen mit eigener Solaran-
lage noch gunstiger betrieben werden kénnen. Und wir schlieBen
auch anorganische Wachstumsschritte fir uns nicht aus, die Digitali-
sierung in unserem Bereich hat eigentlich jetzt erst begonnen.

FACTS: Sie haben mit VR Equitypartner und weiteren Investoren
einen ganz neuen Gesellschafterkreis an Bord. Warum war dieser
Schritt wichtig fiir HD24?

SENEBERG: Uns war klar, dass wir fur die nachsten Schritte einen
strategischen Sparringspartner wollten. Wir haben uns in den ver-
gangenen Jahren sehr stiirmisch entwickelt, in der nachsten Wachs-
tumsphase brauchte es externe Unterstlitzung. Die haben wir mit
VR Equitypartner gefunden, das nicht nur durch ahnliche Beteili-
gungen wie Megabad oder Glas Strack Geschaftsmodelle wie un-
seres sehr gut kennt, sondern auch den Mittelstand versteht. Als
wir dann noch Dr. Carsten Voigtlander aus dem VREP-Beirat ken-
nenlernten, der als ehemaliger Vaillant-CEO wie kaum ein Zweiter
den Markt und vor allem die Hersteller kennt, war die Entscheidung
quasi gefallen. Er wird uns sicher noch manche Tur 6ffnen zu Her-
stellern und auch qualifizierten Mitarbeitern.
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AKTUELLES

AKTIVITATEN

VREP-Studie:

Ungenutzte Chancen

Manche Vorurteile halten sich offenbar
hartnackig. So zeigte sich als Ergebnis einer
von VREP beauftragten Studie unter 200
Mittelstandlern, dass gerade kleinere Unter-
nehmen noch groBe Informationsdefizite
Uber die Moglichkeiten von Private Equity
haben. Viele der Unternehmen haben nach
wie vor das Zerrbild der Heuschrecken im
Kopf, die in das Unternehmen eindringen
und es zerschlagen oder moglichst schnell
gewinnbringend weiterverkaufen. Das trifft
jedoch auf die meisten Investoren nicht zu.
Offenbar mussen Private-Equity-Investoren
starker Uber die reale Beteiligungspraxis in-
formieren.

.Beteiligungsunternehmen miissen bei
kleineren mittelstandischen Unternehmen
die Vorteile und Moéglichkeiten viel deutli-
cher herausstellen”, sagt Peter Sachse, Ge-
schaftsfuhrer bei VR Equitypartner. Denn:
Wer bereits mit Private Equity in BerUhrung
gekommen ist, sieht eher Chancen in dieser
Finanzierungsform flr sein Unternehmen
und bewertet das Investoren-Engagement
insgesamt als positiv. Mehr zu den Ergebnis-
sen der Studie auf unserer Website.

Zukaufe bei Ostertag und Cygna Labs

— CYGNA LABS, ein Software-Hersteller von Lésungen fur Compliance- und Cloud-Security hat

zum 1. Marz 2022 mit Diamond IP einen der weltweit fihrenden Anbieter von IP-Adressma-

nagement-Software Ubernommen. Verkdufer war der britische Telekommunikationskonzern

BT, ehemals British Telecom. Cygna Labs, an dem VREP seit 2016 beteiligt ist, gewinnt mit

der Ubernahme u.a. eine groBe Anzahl an Fortune-100-Kunden und wird weltweit dritt-

groBter Anbieter von DDI-Software.

- OSTERTAG DETEWE, deutscher Marktfihrer fur ITK-Lésungen und Systemintegration, hat
die Horus-Net GmbH & Co. KG vollstandig tbernommen. Mit der Akquisition starkt Ostertag

DeTeWe seine Kompetenzen im Bereich von IT-Netzwerkdienstleistungen und integriert ein

fuhrendes Expertenteam — und kann damit wertvolle Synergien heben.

Personelle Verstarkung bei VREP

Thiemo Bischoff verstarkt
seit dem 1. April 2022
die Geschaftsleitung bei
VREP. Als
Mitte unterstitzt der Ex-
perte fur LBO-Finanzie-

Leiter Team

rung, M&A-Beratung und Unternehmens-
bewertung uns nun schon seit etwas mehr
als zwei Monaten. Bischoff verfugt tber
anndhernd 25 Jahre Erfahrung mit mittel-
standischen Unternehmen und hat u.a. bei
PwC, in der Akquisitionsfinanzierung einer
mittelstandsorientierten Bank und einem

auf KMU spezialisierten Finanzinvestor ge-

ANSPRECHPARTNER

arbeitet. Wir freuen uns sehr Gber diesen
Neuzugang! Genauso freuen wir uns Uber
weitere neue Kollegen, die seit dem 1. April
zu uns gestoBen sind:

- Markus Huber, Investmentmanager

- Dr. Torsten Schroder, Senior Manager
Finanzen und Administration

- Maximilian Stark, Investmentmanager
- Hannah Thorne, Junior Managerin

Finanzen und Administration

Allen neuen Kollegen nochmals ein herzli-
ches Willkommen bei VREP!

Christian Futterlieb
Geschéaftsfuhrer
christian.futterlieb@vrep.de

Thiemo Bischoff

Peter Sachse Tim Feld
Geschaftsfuhrer

peter.sachse@vrep.de

Leiter Team Mitte
thiemo.bischoff@vrep.de

Leiter Team Nord/West
tim.feld@vrep.de

Michael Vogt
Leiter Team Sud
michael.vogt@vrep.de

Kerstin Murmann
Redaktion
kerstin.murmann@vrep.de

Spracherkennung der nachsten
Generation von GBS

Mit ,GoSpeech” hat unsere Beteiligung
Grundig Business Systems (GBS) eine KI-
gestUtzte Transkriptionssoftware neuer
Dimension im Bereich der gesprochenen
Sprache entwickelt. Der groBBe Vorteil von
GoSpeech: Auch bei bislang schwierigen
Gesprachssituationen mit mehreren Teil-
nehmern wie in Interviews oder bei Mee-
tings lasst sich zuverldssig Sprache aus
Audio- und Videodateien in Text umwan-
deln und den jeweiligen Gesprachspart-
nern zuweisen. AnschlieBend kann der Text

im Tool bequem bearbeitet werden.

In einer Basisfunktion ist GoSpeech
bereits online verfligbar und kann unter

www.gospeech.com getestet werden.

Eine umfangreichere Version ist bereits in
Vorbereitung und wird bald erscheinen.
Wir haben GBS mit dem VREP Operating
Partner Team bei der Entwicklung von
GoSpeech begleitet und unterstitzt.
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