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Alles rund um die Heizung
im Lager von HD24

EDITORIAL

Sehr geehrte Leserinnen,

sehr geehrte Leser,

es bleiben unruhige Zeiten. Wir alle
arbeiten mit Hochdruck daran, Antworten
auf die aktuellen Herausforderungen,
insbesondere bei Lieferketten, Energie
und Inflation zu finden. Ein Schldssel
dazu: gemeinsam an einem Strang zu
ziehen. Das erleben wir in der Zusammen-
arbeit mit unseren Portfoliounternehmen,
mit denen wir uns eng austauschen und
die wir mit Rat und Tat unterstitzen,

sich auf aktuelle und ktinftige Herausfor-
derungen einzustellen und ihren Wachs-

tumskurs fortzusetzen.

Und wir erleben es auch in der Zusam-
menarbeit in der genossenschaftlichen
Verbundgruppe. Ein schénes Beispiel
dafr ist die aktuelle Beteiligung an Hei-
zungsdiscount24 (siehe Seiten 2 und 3),
die ohne die vertrauensvolle Kooperation
mit der Volksbank Mittelhessen so nicht
zustande gekommen ware. Jahrelange
Begleitung von HD24 durch die Volksbank
hat den Boden bereitet fir eine erfolg-
reiche Eigenkapitalbeteiligung, die auch
die Volksbank selbst eingebunden hat.

Wir freuen uns auf eine weiter gute
Zusammenarbeit und wiinschen lhnen

eine anregende Lektiire.

Christian Futterlieb, Peter Sachse

E"a VR Equitypartner
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INVESTITIONEN

Investition in die Zukunft

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
Unternehmen haben die Chance genutzt,
sich strategisch zu verstarken. Doch jetzt
sind Deutschlands Unternehmen vor allem
damit beschaftigt, ihre Lagerbestédnde auf-
zubauen, Lucken in den Lieferketten zu
schlieBen und Antworten auf die anhal-
tende Inflation zu finden. Sie werden als
Firmenkundenbetreuer diese Themen alle
kennen - und auch die damit einhergehen-
den Liquiditatsbelastungen.

Genau darum ist es wichtig fiir Ihre Kunden,
sich auf kommende Herausforderungen
vorzubereiten. Die Situation bei Preisen und
Lieferketten mag sich wieder entspannen,
wenn die Lager gefullt sind. Aber die Ener-
giepreise werden dauerhaft hoch bleiben,
selbst wenn der Krieg in der Ukraine ein hof-

fentlich baldiges Ende findet. Denn die Ver-
teuerung von fossilen Energietragern durch
Importstopps und steigende Klimaschutz-
abgaben ist politisch gewollt. Darauf mus-
sen sich Ihre Kunden einstellen. Eine moder-
nisierte Produktion, mehr Transparenz bei
den eigenen Emissionen und vielleicht sogar
ein neues Geschaftsmodell kénnen helfen,
Energie einzusparen.

Wer in Digitalisierung und einen modernen
Maschinenpark investiert, eventuell Pro-
duktionsprozesse und Produkte umstellt,
sichert sich dauerhaft gegen Versorgungs-
engpasse und Energiepreisanstiege ab. All
das erfordert Kapital, das Gber die Moéglich-
keiten einer klassischen Bankfinanzierung
hinausgeht. Mit unserer Eigenkapital- und
Mezzaninefinanzierung kénnen wir Unter-
nehmen unterstitzen, die Weichen fur die
Zukunft zu stellen. Sprechen Sie uns gern
dazu an.
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BETEILIGUNG HEIZUNGSDISCOUNT24

VORTEIL TEAMPLAY

Mit der Beteiligung an Heizungsdiscount24 steigt VREP gleich bei der Nr. 1 im Markt ein.
Den Weg zum Einstieg ebnete eine Volksbank — und die enge Zusammenarbeit
innerhalb der Genossenschaftlichen Finanzgruppe.

Das Unternehmen Heizungsdiscount24
und dessen Management-Team kennt Jens
Furbeth schon seit Jahren. Das hessische
Unternehmen war von Anfang an Kunde
der Volksbank Mittelhessen, bei der Fur-
beth bis zuletzt Mitglied des Vorstands-
teams war. So hat er aus der ersten Reihe
erlebt, wie sich HD24 mit enormem Tempo
erfolgreich zum gréBten Online-Handler
im Heizungsbereich entwickelte. Eine star-
ke Position in einem seit 2005 jahrlich um
durchschnittlich 3,6 Prozent wachsenden
Markt, der durch die Klimaschutzplane der
Politik noch deutlich an Dynamik gewinnen

wird.

Denn bislang setzte der Heizungsmarkt 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 abzu-
sehen. Der Nachholbedarf ist allerdings
enorm: Fast 70 Prozent aller Ol- und mehr
als 60 Prozent aller Gasheizungen sind
mittlerweile &lter als 20 Jahre. In néachster
Zeit mussen etwa 9,3 Millionen Altheizun-
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gen ersetzt werden. Selbst wenn der Haus-
neubau in Deutschland langsamer wachst
als im vergangenen Jahrzehnt, wird die
Nachfrage hoch sein.

Suche nach einem strategischen Partner

Die Zeichen standen also auf Wachstum fur
HD24. Jens Furbeth erlebte im Gesprach mit
den Grundern Torsten Seneberg und Alexei
Siemens, wie fordernd dieses andauernde
Wachstum fur sie personlich war — weshalb
sie auf der Suche nach einem strategischen
Partner waren, der das Unternehmen bei
der nachsten Entwicklungsstufe begleiten
kénnte. Furbeth und seine Kollegen der
Volksbank Mittelhessen
M&A-Berater Justus & Cie ein, der nicht nur

schalteten den

— wie HD24 auch - in GieBen ansassig ist,
sondern Uber eine Beteiligung eng an die
VB Mittelhessen angebunden ist. So kam
die Frage auf, ob auch Private-Equity-In-
vestoren fur Seneberg und Siemens eine
Option waren. Beide waren dafur aufge-
schlossen. Daraufhin wurde der Kontakt
zu VR Equitypartner hergestellt, dessen
Schwerpunkt auf der Finanzierung mittel-
standischer (Familien-)Unternehmen liegt
und das daher Uber viel Erfahrung im stra-
tegischen Entwickeln und Begleiten solcher
Unternehmen verfugt.

Tatsachlich war rasch eine gemeinsame Wel-
lenldange gefunden - und dass mit Dr. Cars-
ten Voigtlander zudem ein anerkannter
Branchenexperte mit umfangreicher Er-
fahrung und starken Kontakten vor allem
zu Herstellern im VREP-Beirat war, sorgte
schnell fur vertiefte Gesprache. Dabei rick-
ten die Grunder zusehends von ihrer ur-
sprunglichen Position ab, nicht mehr als die
Halfte von HD24 abgeben zu wollen. Am
Ende kam es sogar zum vollsténdigen Ver-
kauf aller Anteile.

Die (Verfahrens-)Beteiligten beteiligen sich
(an HD24)

Allerdings bleiben Seneberg und Alexei Gber
eine Ruckbeteiligung weiter Gesellschafter
von HD24. Auch Dr. Carsten Voigtléander ist
beteiligt — wie einige weitere Investoren mit
einem Minderheitsanteil. Darunter ist die
Volksbank Mittelhessen Gber einen neu auf-
gelegten Fonds des Mittelstandsinvestors
~UnternehmensGut” — mit Jens Furbeth im
Management. Eine Konstellation, die sich so-
wohl Furbeth als auch VREP-Geschaftsfuhrer
Christian Futterlieb sehr gut 6fter vorstellen
kénnen. ,Wir sehen uns nicht als Konkur-
renten um spannende Assets, sondern als
Partner. Wir informieren uns gegenseitig,
wann immer eine Investition fiir den ande-
ren interessant sein kénnte und der Kunde

einverstanden ist”, erlautert Furbeth.

Das Fundament fur die nachste Entwick-
lungsphase von HD24 ist dank der Zusam-
menarbeit im Verbund gelegt, nun geht
es in die konkrete Umsetzung: Die Aus-
weitung des Handwerker-Netzwerks steht
ganz oben auf der Liste. Aber auch geeig-
nete Add-on-Akquisitionen sind nicht aus-
geschlossen.

www.vb-mittelhessen.de

www.unternehmensgut.de

1. Quellen Bluemont: BDA, Statistisches Bundesamt


https://www.vb-mittelhessen.de/homepage.html
www.unternehmensgut.de

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.

01-2022 | Newsletter VR Equitypartner

S.3




AKTUELLES

AKTIVITATEN

Neue Website zur Nachfolge
Unter der Adresse sogehtnachfolge.de bie-

tet das KompetenzCenter Nachfolge seit
Ende 2021 allen potenziellen Nachfolgern
und Nachfolge-Interessierten umfassen-
de Informationen zum Thema an. In den
informativen Texten und Schaubildern,
die
JEtappen” und Aspekte des Nachfolge-

Ubersichtlich in unterschiedlichen
prozesses aufgeteilt, geht es u.a. um die
ersten Voruberlegungen, unterschiedliche
Nachfolgeformen, die Ermittlung des Un-
ternehmenswerts, den Verkaufsprozess,
die Perspektive des Kaufers und nicht zu-
letzt um die Finanzierungsmoglichkeiten
einer Nachfolgesituation. Auch das wich-
tige Thema Vermégen — von der Planung
Uber die Strukturierung bis zum professio-

nellen Management — wird dargestellt. Mit
der Website bietet das KompetenzCenter
Nachfolge, eine Initiative von DZ BANK,
DZ PRIVATBANK und VR Equitypartner,
lhren Kunden eine unverbindliche Még-
lichkeit, sich frihzeitig mit dem komplexen
Thema Unternehmensnachfolge vertraut

zu machen.

Mehr zum KompetenzCenter Nachfolge
finden Sie auch hier im VR BankenPortal
(Quick-Code ,,DZKCN*).

Webinar-Reihe des KompetenzCenter Nachfolge wird fortgesetzt

L

Beteiligungsgesellschaft”.

Das KompetenzCenter Nachfolge setzt die erfolgreiche interne Webinar-Reihe
fort. Nachster Termin ist der 21. Juni 2022 mit dem Thema ,Nachfolge mit einer

Wir freuen uns auf Ihre Anmeldung unter https://kcnwebinare.events.dzbank.de/.

Sollten Sie eines unserer Webinare verpasst haben, kénnen Sie Mitschnitt und Prasentation

im VR Bankenportal unter Webinar-Reihe Nachfolge ansehen.

Ubrigens: Nach der Sommerpause 6ffnen wir die Webinare fiir Ihre Kunden. Unsere Teilnehmer-

Umfrage hat uns in dieser Entscheidung bestarkt. Viele von lhnen wiinschten sich, dass Firmen-

kunden an unseren Webinaren teilnehmen kénnen. Die wesentlichen Themen und Referenten

stehen bereits fest. Zudem werden wir einige der Themen, die Sie in der Umfrage vorgeschla-

gen haben, aufgreifen — wie z. B. Unternehmensbewertung oder Finanzierung einer Nachfolge.

Start der Webinar-Reihe fiir Endkunden ist im September, die genauen Termine und

unsere Themen erfahren Sie im VR BankenPortal unter dem Quick-Code DZKCN.

8. Stuttgarter Eigenkapitalgesprache am 27. Juni ab 14 Uhr

Das sollten Sie nicht verpassen: Nach zwei-
jahriger Corona-Pause treffen sich die Fir-
menkundenberater im Verbund auf Einla-
dung der VR Equitypartner endlich wieder
in Prasenz zu den Stuttgarter Eigenkapital-
gesprachen. Freuen Sie sich auf einen span-
nenden Austausch untereinander und an-
regende Vortrage: Futurologe Max Thinius
blickt fur uns in die Zukunft, Dr. Jan Holt-

husen (Bereichsleiter Research/Volkswirt-

ANSPRECHPARTNER

schaft DZ Bank) teilt seine Einschatzungen
zu Konjunktur und Kapitalmarkten. Und Cid
Kiefer skizziert gemeinsam mit Michael Hils,
seinem Kollegen der ICS GmbH, die aktuelle
Cyber-Bedrohungslage fur KMUs. Naturlich
wird auch wieder fur Speis und Trank ge-
sorgt sein; die Weinmanufaktur Unterturk-
heim ladt zur Weinverkostung ein. Melden
Sie sich jetzt im VR BankenPortal iiber den
QuickCode VREPSE22 an.

Christian Futterlieb Thiemo Bischoff
Geschaftsfuhrer

christian.futterlieb@vrep.de

Peter Sachse Tim Feld
Geschaftsfuhrer

peter.sachse@vrep.de
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Michael Vogt
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michael.vogt@vrep.de

Kerstin Murmann
Redaktion
kerstin.murmann@vrep.de

Nachfolgebroschiire der
Genossenschaftlichen Finanz-
Gruppe aktualisiert

Die bearbeitete und neu aufgelegte Bro-
schure ,Erfolgreiche Unternehmensnach-
folge” bietet zum gleichen Thema eine
kompakte Zusammenfassung aller Angebo-
te und Leistungen der Nachfolgespezialis-
ten innerhalb der Genossenschaftlichen Fi-
nanzGruppe (GFG). Die wichtigsten Fragen
zur Unternehmensnachfolge werden klar
und Ubersichtlich beantwortet und anhand
von Fallbeispielen verschiedene Spielarten
der Nachfolge-Umsetzung mit Unterstit-

zung aus der GFG vorgestellt.

Sie konnen die Bro-
DG-Shop
unter der Artikel-Nr.
721418 bestellen oder
auf unserer Website

schire im

als PDF herunterladen.
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