
Liebe Leserin, lieber Leser,

Unternehmertum bedeutet für uns, optimistisch in die 
Zukunft zu blicken – gerade dann, wenn wir gemein-
sam vor wirtschaftlichen und politischen Herausforde-
rungen stehen. Wir sind der festen Überzeugung, dass 
es nicht darum geht, Probleme zu bewundern, sondern 
gemeinsam an Lösungen zu arbeiten. Deshalb heißt 
unser Magazin auch »Erfolgsmenschen« und nicht 
»Problembewunderer«. Noch nie in der siebzehnjäh-
rigen Geschichte der HWB Gruppe haben wir so viele 
Mandate in Transaktionsprozessen begleitet. Trotz 
steigender Zinsen und gesamtwirtschaftlicher Krisen 
ist die Nachfrage auf Käuferseite ungebrochen. Denn 
für viele bedeutet der Erwerb eines Unternehmens 
auch die Gewinnung erfahrener Fachkräfte und die 
Erschließung neuer Märkte wie bei unserer langjäh-
rigen Mandantin Gülten Bockholdt. 

Das Thema Nachfolge war und ist auch zukünftig unser 
Kernthema, denn der Generationswechsel in der 
Familie, im Unternehmen oder durch Verkauf wird die 
zentrale Herausforderung der kommenden Jahrzehnte 
in unserem Land und in Gesamtdeutschland sein. 
Deshalb haben wir dazu wissenschaftliche Studien 
veröff entlicht und unzählige Vorträge gehalten. Es war 
Kai Kruse, Inhaber der Igefa SE & Co. KG und langjäh-
riger Begleiter, der uns folgende Frage stellte: Wer ist 
der Kunde des Unternehmers? Die Antwort lautet: sein 
Nachfolger, also die Kinder, die Mitarbeiter (MBO), ex-
terne Dritte (MBI), Strategen oder Finanzinvestoren. 
Und die Aufgabe des Unternehmers ist es, den Nutzen 
für den Nachfolger zu optimieren. Für uns bedeutet dies 
eine Fokussierung auf die Beratungsfelder Transakti-
on, Finanzierung und Unternehmenswertsteigerung 
inhabergeführter Unternehmen.

Eine weitere zentrale Herausforderung unserer Zeit ist 
der Fachkräftemangel. Statt dieses Problem zu bewun-
dern, empfehlen wir, es als Chance zu verstehen. Wir 
bieten jungen Menschen aktiv Praktika an, die häufi g in 
ein duales Studium oder eine dauerhafte Beschäftigung 
münden. Viele unserer heutigen leitenden Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter haben so ihre Karriere bei uns 
begonnen. Der Austausch zwischen den Generationen 
und die unterschiedlichen Sichtweisen bereichern uns 
und machen uns jeden Tag besser. Im Jahr 2024 möchten 
wir Sie dabei unterstützen, die Herausforderungen 
nicht nur zu bewundern, sondern aktiv anzugehen. Die 
Aufgaben sind vielfältig. Packen wir sie gemeinsam an. 

Mit freundlichen Grüßen 
Hartmut Winkelmann und Helmut Bauer

Meilensteine in der 
Zusammenarbeit

Krise 2003
Die Bockholdt Gebäudedienste KG trat 2003 während 
einer Krise an HWB-Gründer Hartmut Winkelmann 

und Helmut Bauer heran. Zunächst sollte die 
Liquidität gesichert werden, Transparenz für potenzielle 

Kapitalgeber geschaff en sowie Stärken und Chancen 
identifi ziert werden. Die Krise 

konnte erfolgreich abgewendet und eine rasche 
Umsatzsteigerung erzielt werden. 

Strategieberatung 2007 und Wachstum 2010
Die klare Fokussierung auf die Kerngeschäftsfelder 

und -regionen führte zu einer nachhaltigen 
Verbesserung des operativen Ergebnisses. 

Die Zusammenarbeit im Management, die klare Zuord-
nung von Verantwortlichkeiten sowie die schnelle 

und konsequente Umsetzung der in von HWB begleiteten 
Workshops getroff enen Entscheidungen münden 

in dem erheblichen Wachstum des Unternehmens.

Bockholdt Campus 2022
Im September 2020 begann der Bau des Bockholdt-

Campus: Projekt- und Seminarräume, Lounge, off ene 
Bürolandschaft, Bistro Club House sowie Atrium. 

Der Campus spiegelt die längst gelebte Unternehmens-
kultur wider, die sich perfekt mit den Werten von 

STRABAG PFS vereint und ein wesentlicher Grund 
für den Zukauf sei, so Dr. Marion Henschel, Vorsitzende 

der Geschäftsführung.
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Mit Vertrauen und Expertise HERZKönig Medizintechnik NEOMA: M&A-Beratung Engagement im UKSH
Nachfolge schon geregelt? Die M&A-Beratung der HWB 
unterstützt bei einer rechtzeitigen Planung und Vorbe-
reitung  sowie bei der Erstellung  eines klaren Konzepts 
im komplexen Transaktionsprozess. ................. Seite 02

Für die notwendige Planung und Einwerbung von 
Fremdkapital suchte der Lübecker Onlineshop- 
Betreiber professionelle Finanzberatung.. ....... Seite 10

Digitale Unternehmen – digitale Herausforderungen: 
Unser Beratungsteam der NEOMA ist spezialisiert 
auf den Verkauf in Branchen wie E-Commerce, IT oder 
SaaS und verfügt über ein breites Netzwerk. .... Seite 11

Unsere Mitgliedschaft im Kuratorium des UKSH ist 
eine Herzensangelegenheit: Wir setzen damit ein star-
kes Zeichen für die Entwicklung der Medizin im Nor-
den und haben gemeinsam das 10-jährige Jubiläum 
gefeiert. .................. Seite 15
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Erste HWB-Mandantin 
verkauft ihr Unternehmen
Bockholdt GmbH & Co. KG – Unternehmensverkauf

Über das Unternehmen

Die Erfolgsgeschichte der langjährigen Zusammenar-
beit zwischen Gülten Bockholdt und der HWB Gruppe 
ist vielen Unternehmerinnen und Unternehmern in 
Schleswig-Holstein bekannt. Zu unserem 15-jährigen 
Jubiläum schrieb die Inhaberin treffend: »Auch wenn 
unsere Begegnung vor 17 Jahren unfreiwillig begann, 
freue ich mich sehr, dass ich bis heute an dieser 
Zusammenarbeit festhalte. Der Grund ist klar: Wer 
ein Unternehmen in der Krise begleitet hat, weiß, 
worauf es bei der Erfolgsbegleitung ankommt.« Aus 
unzähligen gemeinsamen Strategieworkshops und 
intensiven Gesprächen ist eine echte Freundschaft 
entstanden. Im Laufe der Jahre entwickelte sich das 
1959 gegründete Familienunternehmen zu einer der 
erfolgreichsten inhabergeführten Gebäudereinigungs-
firmen in Schleswig-Holstein mit einem Umsatz 
von knapp 100 Millionen Euro und über 3.500 Mit-
arbeitenden.

Analyse und Beratung
Der Verkaufsprozess startete im Mai 2022 und wurde 
ausschließlich digital abgewickelt. Für die Inhaberin 
stand von Anfang an fest, dass HWB den Verkaufs-
prozess begleiten sollte. So war es naheliegend, dass 
unsere Prokuristin und Fachberaterin für Unterneh-
mensnachfolge, Katrin Neef, diese Aufgabe übernahm. 
Sie begleitete Gülten Bockholdt bereits viele Jahre und 
schrieb ihre Diplomarbeit im Unternehmen. Mit der 
STRABAG PFS wurde ein idealer Investor gefunden, 
der in der Lage ist, das Unternehmen seiner Größe an-
gemessen weiterzuentwickeln und dabei das Portfolio 
professionell zu stärken. Das Projektteam bestand aus 
erfahrenen M&A-Experten von Oaklins Angermann 
AG (Hamburg), BROCK MÜLLER ZIEGENBEIN (Lübeck 
und Kiel) sowie den Wirtschaftsprüfern Zimmert und 
Kirschstein (Lübeck) und der HWB Gruppe.

Umsetzung
Gülten Bockholdt hatte sich zum Start des M&A-Pro-
zesses das klare Ziel gesetzt, ihr Unternehmen bis Ende 
2022 zu verkaufen. Am 22.12.2022 wurden die Kaufver-
träge unterzeichnet. Die STRABAG PFS erwarb 100 % 
der Anteile. Die Transaktion wurde nach Prüfung durch 
das Kartellamt im ersten Quartal 2023 abgeschlossen. 
Die STRABAG PFS ist ein Immobiliendienstleister mit 
Sitz in Frankfurt am Main und bietet ihre Dienstleis-
tungen in ganz Deutschland, Österreich, Polen, Tsche-
chien und der Slowakei an. Mit der Übernahme von 
Bockholdt expandiert STRABAG PFS nach Norden und 
erhöht dabei die Eigenleistung. STRABAG PFS, digital 
und technologisch führend, hat umfangreiche Inves-
titionen zur Erschließung neuer Geschäftsfelder und 
Kundensegmente angekündigt. »Es war uns eine große 
Ehre, unsere langjährige Geschäftsfreundin bei diesem 

Verkauf aktiv zu begleiten«, sagte Helmut Bauer nach 
der Vertragsunterzeichnung. STRABAG PFS wird die 
Marke Bockholdt wie gewohnt weiterführen. Mit die-
sem Schritt werden die Arbeitsplätze und Standorte 
langfristig gesichert und der große Kundenstamm des 
Unternehmens nahtlos weiter betreut. 

 E R F OL G S GE S C H IC H T E

Das Projekt auf einen Blick:

Unternehmen Bockholdt GmbH & Co. KG

Auftraggeberin Gülten Bockholdt

Branche Gebäudereinigung

Firmensitz Lübeck

Auftrag Betreuen des Verkaufs auf 
der Seite von Frau Bockholdt

Unternehmensphase Verkauf

Projektleiterin Katrin Neef

Projektstatus abgeschlossen

Jahr 2022

»Mich fasziniert an diesem Rückblick insbesondere 
die Entwicklung unserer langjährigen Zusammenarbeit, 
die mit einer hoch motivierten jungen Studentin begann 
und nun mit einer unternehmerisch handelnden 
Frau zu diesem erfolgreichen Abschluss geführt hat. 
Mit Katrin Neef hatte ich bei dieser fachlich und zeitlich 
anspruchsvollen Phase immer einen sicheren Hafen. 
Durchhaltevermögen, hohe Expertise und Struktur zeichnen 
ihre Arbeit aus. Die meiste Freude war für mich, dass sie 
jederzeit in Haltung und Kommunikation ihre Fröhlichkeit 
wahren konnte.«

Gülten Bockholdt

Katrin Neef
T +49 431 530 350-15
E k.neef@hwb-gruppe.de



CIRCLE-EXCLAMATION                 

ARROW-UP-RIGHT-DOTS                  

🎓             

Katrin Neef, langjähriger Freund der Familie 
Oswald Kleiner (Rechtsanwalt von BROCK 
MÜLLER ZIEGENBEIN), Gülten Bockholdt 
(v. l. n. r.)
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Mit Vertrauen und Expertise
Die M&A-Beratung der HWB

Ob Sie ein Unternehmen kaufen, verkaufen oder An-
teile veräußern möchten – eine Transaktion ist ein 
komplexer Prozess, der rechtzeitige Planung und 
Vorbereitung, ein klares Konzept und eine zügige 
Abwicklung erfordert. Unter Mergers & Acquisitions 
fallen alle Transaktionen, bei denen Unternehmen 
fusionieren, gekauft oder verkauft werden. Die Moti-
ve der Unternehmen sind dabei vielfältig und reichen 
von der Sicherung oder dem Wachstum des eigenen 
Unternehmens, der Erhöhung des Umsatzes, der 
Marktanteile oder der Unternehmensgröße bis hin 
zu Nachfolgeregelungen. 

Verschiedene Unternehmensstrukturen wie inhaber-
geführte Familienunternehmen, Unternehmen in der 
Insolvenz oder Digitalunternehmen führen zu unter-
schiedlichen Herangehensweisen und spezifischen 

Herausforderungen in der M&A-Beratung. Durch ein 
professionelles Projektmanagement decken wir alle 
erforderlichen Kompetenzfelder von der Analyse, Be-
wertung, Kaufpreisstrategie bis hin zur rechtlichen 
Absicherung und Integration ab. In unserer Nachfol-
ge-Checkliste haben wir einige wertvolle Fragen zur 
erfolgreichen Vorbereitung zusammengestellt. Mehr 
darüber erfahren Sie in unserem Praxistipp auf den 
Seiten 4 und 5.

Ihr persönlicher Ansprechpartner  
für die Transaktion
Die Transaktionsberatung der HWB Gruppe bündelt 
umfassende Beratungskompetenzen und unterstützt 
Sie bei der Vorbereitung, Transaktion und Integrati-
on. Unsere Berater legen besonderen Wert auf eine 
enge Zusammenarbeit mit ihren Mandanten, da eine 

Transaktion neben der wirtschaftlichen, steuerlichen 
und rechtlichen Komplexität auch viele emotionale 
Komponenten beinhaltet. Daher schaffen wir durch 
einen festen Ansprechpartner in unserem Haus ein 
starkes Vertrauensverhältnis. Unser ergebnisorientier-
tes Projektmanagement sorgt für die nötige Sicherheit 
während des Prozesses und macht uns aufgrund der 
langjährigen Erfahrung zu einem verlässlichen Spar-
ringspartner. Durch eine klare Struktur innerhalb einer 
M&A-Transaktion und die Expertise unserer Berater 
können wir unsere Mandanten entlasten und das 
Tagesgeschäft so wenig wie möglich beeinträchtigen.

Unternehmensnachfolge in Schleswig-Holstein
Die Nachfolgefrage ist insbesondere in SH und HH für 
viele Unternehmen eines der drängendsten Themen 
der nächsten Jahre. 51,5 % stehen in den nächsten 

zehn Jahren vor einer Nachfolge (vgl. Nachfolge-Studie 
HWB, S. 4). Bei der Frage der Unternehmensnachfolge 
geht es um weit mehr als nur um wirtschaftliche oder 
finanzielle Entscheidungen. Ein wichtiger Aspekt ist 
dabei die emotionale Ebene: Das eigene Unternehmen 
wird häufig zum Lebenswerk, in das viel Zeit und 
Energie investiert wird und von dem man sich nur 
schwer trennen kann. Der Übergabe an die nächste 
Generation wird im Tagesgeschäft daher oft zu wenig 
Beachtung geschenkt oder in vielen Fällen zu spät be-
gonnen. So wird die Vorbereitung der Nachfolge häufig 
unterschätzt, was zu weniger erfolgreichen Übergaben 
führt oder den Prozess durch längere Abstimmungs-
phasen mit hohen Kosten belastet.

Katrin Neef
T +49 431 530 350-15
E k.neef@hwb-gruppe.de


Sascha Rennekamp
T +49 431 530 353 -71
E s.rennekamp@hwb-gruppe.de


Christian Brenner
T +49 431 530 350-73
E c.brenner@hwb-gruppe.de


Max Köhler-Karstens
T +49 40 228 593 99-8
E m.koehler-karstens@neo-ma.de



Erfolgreicher Transaktionsprozess in vier Schritten

Ist die Entscheidung zum Kauf oder Verkauf 
eines Unternehmens gefallen, wird in einem 
ersten Schritt eine umfassende Dokumenta-
tion Ihres Unternehmens erstellt. Darin sind 
unter anderem Marktlage, Ihre Positionierung 
sowie Prognosen enthalten. Nun suchen wir 
potenzielle Käufer. Falls Sie noch keinen pas-
senden Partner mitbringen, können wir bei 
der HWB auf unser umfangreiches Netzwerk 
von Investoren, Partnern und Interessenten 
zurückgreifen. Dies erfolgt KI-unterstützt und 
teilautomatisiert. 

Expertentipp von Christian Brenner

»Wenn Sie sich entscheiden, Ihr Unternehmen 
zu verkaufen, ist eine gründliche Vorbereitung 
von entscheidender Bedeutung. Im Laufe des 
Prozesses werden in zwei Phasen verschiedene 
Dokumente benötigt: zunächst für die Analyse 
und die Erstellung von Teasern und Memoranden 
und später im Prozess für die Due Diligence, 
die detaillierte Prüfung durch den potenziellen 
Käufer. Unser Rat lautet daher: Wenn Sie Ihr 
Unternehmen verkaufen möchten, nehmen 
Sie sich die Zeit, alle notwendigen Dokumente 
sorgfältig zu sichten, zu strukturieren und 
digital verfügbar zu machen. So schaffen Sie 
eine solide Grundlage für einen effizienten 
und reibungslosen Verkaufsprozess. Für Sie als 
Verkäufer wird der gesamte Prozess dadurch 
wesentlich entspannter.«

Diskretion ist unser höchstes Gut. Daher er-
folgt die erste Ansprache von potenziellen In-
vestoren nur anonym. Äußern diese Interesse, 
müssen sie eine Vertraulichkeitserklärung un-
terschreiben, um weitergehende, tiefgreifende 
Informationen – das sogenannte Memoran-
dum – zu erhalten. Basierend auf diesem Me-
morandum geben die Interessenten ein erstes 
indikatives Angebot ab.

Expertentipp von Max Köhler-Karstens

»Machen Sie sich eingehend Gedanken darüber, 
an wen Sie verkaufen möchten. Aus Ihren  
Wünschen und unseren Empfehlungen erstellen 
wir die Longlist. Nach Ihrer Filterung dieser  
Liste finden wir den heißen Draht zu den von 
Ihnen gewünschten Investoren. Durch unser 
CRM-System und Datenbanken sind wir in 
der Lage, die Entscheider der Investoren direkt 
anzusprechen. Wir analysieren automatisiert 
das Geschäftsmodell, den Markt und die Branche 
Ihres Unternehmens und gleichen diese mit  
den Informationen des Investors ab. Daraus  
leiten wir mithilfe künstlicher Intelligenz mögliche 
Synergien ab. Auf Basis der Überschneidungen 
sprechen wir jeden Investor individuell an und 
zeigen ihm die Synergien bereits beim ersten 
Kontakt auf. Das erhöht unsere Erfolgschancen 
enorm.«

Wenn das Angebot Ihre Preisvorstellungen 
trifft, beginnen wir tiefere Gespräche mit 
den Investoren. Unser Ziel ist es, für Ihr Un-
ternehmen mehrere Interessenten zu finden 
und eine Bietersituation zu kreieren. Das er-
höht den Kaufpreis. Wenn Sie und der Inte-
ressent sich einig geworden sind, erfolgt von 
seiner Seite aus die Absichtserklärung zum 
Kauf (Letter of Intent) und der Start in die Due 
Diligence. In dieser prüft der Käufer Ihr Un-
ternehmen auf Herz und Nieren und schaut 
genau auf Ihre Bilanzen.

Expertentipp von Katrin Neef

»Für diesen wichtigen Schritt ist es ratsam, ein 
erfahrenes Team von Beratern zu engagieren, 
die gut zusammenarbeiten. Für die Erstellung 
des Letter of Intent, in dem die Eckpunkte des 
Kaufvertrages festgehalten werden, empfiehlt es 
sich, die Expertise eines auf M&A spezialisierten 
Rechtsanwalts in Anspruch zu nehmen. Ihr 
Steuerberater sollte frühzeitig in den Verkaufs-
prozess eingebunden werden, um Ihr Unternehmen 
optimal auf die Due Diligence vorzubereiten,  
bei der Ihre Finanzdaten von potenziellen Käufern 
eingehend geprüft werden. Darüber hinaus emp-
fiehlt es sich, einen M&A-Berater hinzuzuziehen, 
der die Koordination aller Beteiligten einschließ-
lich der Gegenseite sicherstellt und Sie bei den 
Verhandlungen emotional wie professionell
unterstützt. Dies wird Ihre Position bei den  
Vertragsverhandlungen erheblich stärken.«

Der vierte und letzte Schritt zu einer erfolgrei-
chen Transaktion ist die Vertragsverhandlung. 
Wir arbeiten stets auf Augenhöhe mit allen 
Parteien und mit dem Ziel, einen Deal zu er-
arbeiten, der für beide Seiten gewinnbringend 
ist. Denn nur dann ist die Transaktion auch 
langfristig erfolgreich. Unsere M&A-Berater 
begleiten Sie beim Setzen der Unterschrift 
(Signing), bei der Übertragung der Vermö-
gensgegenstände (Closing) und bei der Über-
gangsphase zum neuen Gesellschafter hin.

Expertentipp von Sascha Rennekamp

»In der Übergangsphase zu den neuen Gesell-
schaftern ist es üblich, dass der ausscheidende 
Gesellschafter noch drei bis zwölf Monate als 
Geschäftsführer im Unternehmen angestellt 
bleibt, um einen reibungslosen Übergang zu 
gewährleisten. Bereiten Sie sich auf diese Phase 
vor, in der Sie nicht mehr Gesellschafter sind.  
Es kann sein, dass der neue Eigentümer 
Veränderungen vornimmt, die Ihnen nicht 
gefallen. So hart es klingt: Sie sind nicht mehr 
der Entscheider. Bereiten Sie sich emotional 
darauf vor, Ihr Lebenswerk loszulassen.«

1 2 3 4Dokumentation
 Analyse Unterlagen

 Erstellung Teaser/ Memorandum

 Aufbau Long-/Shortlist

Ansprache
   Anonyme Ansprache über Teaser/
Vertraulichkeitserklärung (NDA)

 Versand Memorandum

   Beurteilung Angebote

   Identifikation geeigneter  
Kandidaten

Verhandlung/LoI/DD
   Einstieg in tiefere Gespräche

   Durchführung der  
Due Diligence (DD) durch Käufer

   Konkretisierung Angebot und 
Aufbau Absichtserklärung (LoI)

Vertrag
   Vertragsverhandlung

   Notartermin

   Signing/Closing der Transaktion
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»Natürlich kommt es vor, dass bei einer Nachfolge regelung 
alles wie am Schnürchen läuft und der Prozess in wenigen 
Wochen oder Monaten unter Dach und Fach ist. Das ist aber 
keinesfalls die Regel. Im Durchschnitt dauert der Nachfolge-
prozess sechs bis neun Monate – und er kann sich auch 
länger hinziehen. Das bedeutet im Umkehrschluss, dass 
sich ein Unternehmer ungefähr drei bis fünf Jahre, bevor 
er sich in den Ruhestand verabschieden möchte, aktiv mit 
dem Thema beschäftigen sollte.« 

Lutz von Majewsky

Geschäftsführer der Transaktionsberatung

Lutz von Majewsky
T +49 431 530 153-73
E l.vonmajewsky@hwb-gruppe.de

T I T E LT H E M A

»Verkauf aus Nachfolgegründen steht 
beim Mittelstand hoch im Kurs.«
Interview mit Lutz von Majewsky, Geschäftsführer der HWB-Transaktionsberatung

Herr von Majewsky, wie geht es dem  
M&A-Markt?

Lutz von Majewsky: 
 Nach dem Boom der letzten Jahre sind die M&A-Ak-

tivitäten in der ersten Jahreshälfte 2023 deutlich 
zurückgegangen. Als wesentliche Ursachen des 
Rückgangs haben wir die aktuellen Konflikte, die 
hohe Inflation und steigende Zinsen identifiziert. 
Diese Faktoren und Unsicherheiten haben dazu 
beigetragen, dass die Marktteilnehmer zögerlich 
agierten und dies auch weiterhin noch tun. Wäre der 
M&A-Markt ein kranker Mensch, würde man aber 
sagen, es gehe ihm den Umständen entsprechend 
gut. Denn trotz der komplexen Marktbedingungen 
steht der Verkauf aus Nachfolgegründen im Mittel-
stand noch immer hoch im Kurs. Der Grund liegt 
darin, dass viele Unternehmer ihre Nachfolge regeln 
wollen, dies nicht immer in der Familie abwickeln 
können (oder wollen) und daher an Mitarbeiten-
de oder Investoren verkaufen, die finanzkräftige 
Partner darstellen. Das Spektrum von potenziellen 
Kaufinteressenten ist breit gefächert, so agieren 
neben Finanzinvestoren auch strategische Käufer 
auf dem Markt, die M&A als Mittel zur Weiterent-
wicklung und Diversifikation sehen. Bei der HWB 
selbst erfahren wir ein zunehmendes Interesse an 
unseren Leistungen, gerade bei Firmen mit einem 
EBIT über 1,5 Mio. EUR oder einem Umsatz über   
50 Mio. EUR. Diese sind für alle Arten von Käufergrup-
pen interessant und erfahren daher rege Nachfrage.

Wer sind die tatkräftigen Akteure momentan?

Lutz von Majewsky: 
 In jüngster Zeit beobachten wir eine verstärkte Akti-

vität von Finanzinvestoren. Sie verfügen weiterhin 
über stattliche Bargeldbestände und stehen unter 
Anlagedruck. Unsere Erfahrungen aus aktuellen 
Mandaten zeigen uns, dass Unternehmen mit ei-
nem EBIT von 1,5 Mio. EUR oder mehr aktuell sehr 
interessant für Finanzinvestoren sind. Bei glei-
cher Anzahl von angesprochenen Strategen und 
Finanzinvestoren wird das Interesse zum Großteil 
von Finanzinvestoren gebildet. Neben klassischen 
Finanzinvestoren sehen wir derzeit auch vermehrt 
langfristig orientierte Beteiligungsgesellschaften, 
die ihr Portfolio vergrößern und diversifizieren wol-
len.

Was sind die Ziele dieser Finanzinvestoren?

Lutz von Majewsky: 
 Die bekanntesten Formen von Finanzinvestoren 

sind klassische Private-Equity-Gesellschaften, 
gefolgt von Family Offices. Das Hauptziel von 
Finanzinvestoren ist die Maximierung ihrer Ren-
dite. Um diese zu erreichen, werden verschiedene 
Maßnahmen wie operative Verbesserungen, Ef-
fizienzsteigerungen oder Wachstumsinitiativen 
durchgeführt. Meist werden an ein Ankerinvest-
ment weitere Add-on-Akquisitionen angedockt, 
um optimale Synergiepotenziale zu erzielen. Pri-
vate-Equity-Gesellschaften erhalten ihr Kapital 
primär von institutionellen Investoren wie Pen-
sionskassen oder Versicherungen. Aufgrund der 
Rückzahlungsverpflichtung der bereitgestellten 
Mittel zuzüglich einer attraktiven Rendite wird 
das akquirierte Unternehmen meist nach einer 
bestimmten Haltedauer wieder verkauft. Family 
Offices haben häufig einen längeren Anlagehori-
zont, da das bereitgestellte Kapital aus privaten 
Vermögen stammt. Hier wird im Rahmen einer 
sogenannten Buy-and-Build-Strategie eine lang-
fristige Unternehmensgruppe aufgebaut.

Wie unterscheidet sich der strategische Investor 
vom Finanzinvestor als Transaktionspartner?

Lutz von Majewsky: 
 Einer der Hauptunterschiede kann der Integrati-

onsgrad des verkauften Unternehmens in die neue 
Struktur sein. So erfolgt bei einem Zukauf eines stra-
tegischen Investors meist eine Vollintegration in das 
bestehende Unternehmen, wodurch das akquirierte 
Unternehmen gegebenenfalls mit neuem Namen 
auftritt. Bei Finanzinvestoren findet ebenfalls eine 
Integration statt, jedoch wird das akquirierte Un-
ternehmen erhalten und eigenständig fortgeführt.

 Strategische Investoren sind Branchenexperten und 
stellen im Verkaufsprozess andere Fragen. Finanzin-
vestoren sind in der Regel nicht mit den Details der 
Branche vertraut. Hier liegt es an uns M&A-Beratern, 
Informationen proaktiv und passend zum Investor 
bereitzustellen. Auch kann die Due Diligence mit 
Finanzinvestoren deutlich detaillierter sein, da diese 
sich gegenüber ihren Kapitalgebern im Rahmen ei-
nes Gremiums erklären müssen. Jedoch ist zu sagen, 
dass jeder Verkaufsprozess individuell ist. Es kann 
auch gut sein, dass ein Finanzinvestor ein Unterneh-
men als Add-on akquiriert und somit keine näheren 
Angaben zur Branche benötigt. Ein Stratege kann 
ebenso ein Unternehmen nicht integrieren, sondern 
eigenständig weiterführen. Diese und andere Vorge-
hensweisen ergeben sich im Rahmen von Gesprächen 
zwischen den Parteien.

Empfehlen Sie eher den Verkauf an einen 
Strategen oder an einen Finanzinvestor?
 
Lutz von Majewsky:  
 Das kommt auf die Bedürfnisse und Wünsche des 

Mandanten an. Im Grundsatz empfehlen wir, beide 
Käufergruppen zu berücksichtigen und anzuspre-
chen. Gerade bei Unternehmen aus Branchen, in 
denen der Fachkräftemangel am schlimmsten ist,  
z. B. im Handwerk, könnte man darüber nachden-
ken, zunächst Finanzinvestoren zu kontaktieren, 
um den Verkauf möglichst geheim zu halten, so-
dass potenzielle Konkurrenten nicht auf die Idee 
kommen, das Personal abzuwerben. Eine starke 
Vertraulichkeitserklärung hilft hierbei.

 Jedoch müssen Verkäufer heutzutage zum Teil im-
mer noch überzeugt werden, dass Finanzinvestoren 
eine geeignete Käufergruppe darstellen. Viele ver-
binden mit dem Verkauf an Finanzinvestoren die 
Angst, dass das eigene Lebenswerk durch Ausbeu-
tung von Ressourcen oder harte Umstrukturierun-
gen in der öffentlichen Wahrnehmung beschädigt 
wird. Aus jahrelanger Erfahrung kann ich aber 
sagen, dass das gekaufte Unternehmen und die 
Mitarbeiter mit einem Finanzinvestor an der Seite 
optimale Chancen auf Erfolg haben. Zum einen sind 
die Unternehmensnachfolge und dementsprechend 
die Arbeitsplätze gesichert. Zum anderen bietet der 
neue Inhaber großes Wissen in der Weiterentwick-
lung des Unternehmens, der Digitalisierung oder 
Prozessoptimierung. 

 Strategische Investoren haben oft eine sehr hohe 
Motivation, ein Unternehmen zu kaufen, um neue 
Märkte zu erschließen, das Leistungsportfolio zu 
erweitern oder einen Zugang zu qualifizierten Ar-
beitskräften zu bekommen. Insbesondere der Fach-
kräftemangel kann ein starker Anreiz für Übernah-
men sein. Ein Verkauf an strategische Investoren 
empfiehlt sich gerade dann, wenn das Unternehmen 
noch nicht zu 100 % übergabereif ist. Zum Beispiel, 
wenn es keine klare zweite Führungsebene gibt – 

was bei einem Verkauf an Finanzinvestoren zwin-
gend notwendig ist. Die Mitglieder dieser »zweiten 
Reihe« steigen in der Regel nach dem Ausscheiden 
des Inhabers in die Standort- und Geschäftsfüh-
rung auf. Daher ist es wichtig, hochqualifizierte 
Fachkräfte zu rekrutieren und auf ihre Leitungs-
position vorzubereiten. Das zu veräußernde Unter-
nehmen sollte nach Übergabe ohne den bisherigen 
Inhaber eigenständig fortgeführt werden können. 
Die Auswahl der zu kontaktierenden Investoren 
besprechen wir im Vorwege mit dem Mandanten 
und sprechen auf Basis seiner Wünsche unsere 
Empfehlung aus. 

Wie steht es aktuell um die Verkäuferseite?

Lutz von Majewsky: 
 Wir beobachten derzeit, dass Verkäufer weiterhin 

hohe Kaufpreisforderungen stellen und die Käufer 
sich mit gestiegenen Finanzierungskosten konfron-
tiert sehen. Diese entgegengesetzten Denkweisen 
führen dazu, dass wir als Berater mehr gefordert 
werden, weil die M&A-Prozesse langwieriger und 
komplexer werden. Verkäufer müssen sich darauf 
einstellen, dass heutzutage Earn-out-Komponenten 
oder Verkäuferdarlehen in die Finanzierung des 
Deals eingebunden werden, um eine Übernahme zu 
gewährleisten. Mit unserer hauseigenen Finanzbe-
ratung haben wir Experten im Team, die hier Lösun-
gen präsentieren können (s. Seite 10). Was uns auch 
auffällt, ist, dass unsere Mandanten zu Beginn des 
Verkaufs die Arbeit und die mit aufkommenden 
Emotionen unterschätzen. Ein Unternehmensver-
kauf wird meist einmal im Leben durchgeführt und 
ist ein aufwühlender Prozess, wovon auch unser 
neuer freier Unternehmerberater Roman Seidler auf 
Seite 5 berichtet. Nicht jeder Verkäufer ist darauf 
vorbereitet. Wir sind immer sehr eng mit unserem 
Mandanten im Austausch und haben ein offenes 
Ohr für alle beruflichen wie persönlichen Themen.

Wie unterstützt die HWB Gruppe im Trans-
aktionsprozess?

Lutz von Majewsky: 
 Wir unterstützen in allen Phasen des Transak-

tionsprozesses, angefangen bei der Identifizie-
rung potenzieller Investoren und der Erstellung 
der relevanten Verkaufsunterlagen bis zur finalen 
Vertragsverhandlung und Übergabe des Unterneh-
mens an den neuen Inhaber. Unser vorrangiges Ziel 
besteht darin, unseren Mandanten bestmöglich zu 
entlasten und ihm die Möglichkeit zu geben, sich 
während des Verkaufsprozesses weiterhin um die 
operative Führung des Unternehmens zu kümmern. 
Dies erreichen wir, indem wir uns tief mit dem zu 
verkaufenden Unternehmen auseinandersetzen 
und unsere umfangreichen Erfahrungen aus vielen 
Transaktionen einfließen lassen. Unser größtes 
Argument ist sicherlich, dass wir das Unsichtbare 
sichtbar machen. 

Wie meinen Sie das?

Lutz von Majewsky: 
 Wir können gut einschätzen, welche Aspekte des 

verkaufenden Unternehmens interessant für Inves-
toren sind. Es ist zum Vorteil des Mandanten, dass 
wir einen geschulten und neutralen Blick auf das 
Unternehmen haben, wodurch wir überzeugende 
Verkaufsargumente identifizieren, die dem Verkäu-
fer oft nicht bewusst sind. Diese präsentieren wir 

bestmöglich dem Investorenkreis und schaffen eine 
hohe Nachfrage. So entsteht ein Bieterverfahren, 
das einen erhöhten Verkaufspreis ermöglicht.

Wann sollte ein Verkäufer die HWB Gruppe als 
Berater hinzuziehen?

Lutz von Majewsky: 
 Natürlich steigen wir dort ein, wo der Mandant sich 

gerade befindet, vielleicht hat er schon ein Angebot 
vorliegen oder er spielt nur mit dem Gedanken des 
Verkaufs und wünscht eine erste Einschätzung der 
Lage. Gerne stehen wir ihm oder ihr aber schon vor 
dem eigentlichen Verkaufsprozess zur Seite. Falls 
unsere Analyse Potenziale für eine Unterneh-
menswertsteigerung aufdeckt, unterstützen wir 
den Mandanten gerne bei der Verbesserung seiner 
Prozesse, Strukturen oder anderer Kennzahlen. 
Diese Steigerung wird sich positiv auf den späte-
ren Verkaufspreis auswirken. Zusätzlich zur Wert-
steigerung und der »klassischen« M&A-Beratung 
im Verkaufsprozess agieren wir als Mediatoren bei 
Schwierigkeiten einer Übergabe innerhalb der Fa-
milie oder in der Kommunikation zwischen Trans-
aktionsparteien. Falls Lücken bei der Finanzierung 
des Kaufpreises entstehen sollten, haben wir dafür 
ebenfalls Experten im Haus – genauso wie für steu-
errechtliche Fragen. Besonderes Know-how in der 
M&A-Beratung von digitalen Unternehmen haben 
wir in den letzten zwei Jahren mit Dr. Björn Schä-
fers und Max Köhler-Karstens ebenfalls aufgebaut 
(s. Seite 11).
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Schritt für Schritt 
zur erfolgreichen Übergabe

Eine gut geplante Nachfolge sichert die Zukunft Ih-
res Unternehmens, daher ist eine rechtzeitige Vor-
bereitung ein erfolgversprechender Vorteil. Eine 
Transaktion beinhaltet viele Teilschritte, die in ihrer 
Gesamtheit sehr komplex sein können. Wie behalten 
Sie also am besten den Überblick, wenn Sie Ihr Un-
ternehmen verkaufen oder an die nächste Generation 
übergeben möchten? Unsere Vorlage unterstützt Sie 
dabei, die richtigen Fragen zu stellen und sich Schritt 

Die HWB-Nachfolge-Checkliste 

Hartmut Winkelmann
T +49 431 530 350-11
E h.winkelmann@hwb-gruppe.de



8.  Steuern und Recht
Unsere Beratung setzt auf Transparenz in 
allen Bereichen und so zählen insbesondere 
steuerliche sowie rechtliche Aspekte zu 
wichtigen Themenfeldern, in denen es einige 
Fragestellungen zu Verträgen, Patenten 
oder Grunderwerb zu klären gilt: Wie hoch 
ist Ihre Steuerbelastung? Wie erfolgt die 
Übergabe an Ihren Nachfolger?

9.  Mögliche Nachfolger
Wer soll Ihr Lebenswerk weiterführen? 
Wer ist geeignet und warum? Diese Fragen 
beschäftigen sich mit persönlichen Motiven 
sowie strategischen Überlegungen, um für 
alle Beteiligten die beste Lösung zu fi nden und 
optimale Einstiegsbedingungen zu schaff en.

5.  Markt und Wettbewerb
Der Markt und der Wettbewerb in der jewei-
ligen Branche geben Aufschluss über den 
Unternehmenswert. Dazu gehören Fragen 
wie: Ist Ihr Unternehmen konkurrenzfähig? 
Welche Chancen und Risiken bestehen?

7.  Finanzen
Für die Unternehmensbewertung und eine 
erfolgreiche Nachfolge sind besonders 
Aspekte wie die Finanz- und Ertragslage, die 
Liquidität und das Wachstumspotenzial 
maßgebliche Kennzahlen: Wie entwickelt 
sich das Unternehmen wirtschaftlich in 
den nächsten Jahren? Wurde eine genaue 
Planung für die nächsten fünf Jahre erstellt 
(GuV- und Rentabilitätsprüfung)?

 1.  Erste Gedanken
Am Anfang eines Transaktionsprozesses 
stehen »Erste Gedanken«, um bereits vor 
Beginn des Prozesses ausreichend Inhalte 
und Informationen zu sammeln. Hier geht es 
um grundsätzliche Fragen zum Verkaufsan-
lass oder zur Rechtsform Ihres Unternehmens: 
Aus welchem Grund möchten Sie Ihr Unter-
nehmen weitergeben? Wie sieht Ihr »idealer« 
Nachfolger aus?

2.  Geschäftszweck
Um Sie optimal beraten zu können, benötigen 
wir Informationen über Produkte oder 
Dienstleistungen sowie Wertschöpfungs-
ketten und Zielkunden Ihres Unternehmens. 
Durch Fragestellungen wie »Welcher 
Branche gehören Sie an?«, »Worin liegt der 
Nutzen Ihrer Leistung für den Kunden?« 
gewinnen wir wert volle Einblicke in Ihr 
Unternehmen, Ihre Tätigkeiten und Ihre 
strategischen Überlegungen. 

3.  Personal
Die Mitarbeiter sind das Herzstück eines 
Unternehmens, daher tragen sie als grund-
legende Ressource auch im Nachfolgepro-
zess eine entscheidende Rolle. Die wichtigen 
Fragen aus diesem Bereichen lauten z. B.: 
Wie viele Mitarbeiter beschäftigen Sie? 
Welche Altersstruktur hat die Belegschaft? 

4.  Standort und 
Geschäftsausstattung
An wie vielen Standorten ist Ihr Unternehmen 
tätig? Sind die Standorte langfristig 
gesichert? Expansionsmöglichkeiten und 
nachhaltige Investitionen stehen in engem 
Zusammenhang mit der Standortwahl und 
der Betriebsausstattung. Beide Faktoren 
beeinfl ussen somit die Attraktivität und 
Wirtschaftlichkeit Ihres Unternehmens und 
stellen interessante Aspekte für potenzielle 
Nachfolger dar. 

10. Transaktion
Für die Festlegung der Rahmenbedingungen 
des M&A-Prozesses ist es hilfreich, 
sich Gedanken über den Zeitplan und seine 
Erwartungen zu machen. Hierzu zählen 
Fragestellungen wie: Stehen 100 % 
Ihrer Anteile zum Verkauf? Wann möchten 
Sie das Unternehmen weitergeben?

→          

6.  Kunden, Lieferanten, 
Marketing und Vertrieb
Welche Wege nimmt Ihre Ware auf dem 
Weg zum Kunden? Und in welchem Rahmen 
bestehen Kooperationen? Eine enge 
Zusammenarbeit mit Kunden und Lieferanten 
trägt zur Stabilität Ihres Unternehmens 
bei und erleichtert eine Übergabe.

→          
→          →        

  

SECTION
11. Die Zeit danach

Mit Verkaufsabschluss ist der Prozess noch 
nicht abgeschlossen, denn mit einer 
Transaktion verändert sich häufi g der 
Lebensmittelpunkt für die ehemaligen Unter-
nehmenseigentümer, deshalb lohnt sich 
ein Blick Richtung Zukunft und das »Danach«: 
Wie möchten Sie Ihre Zeit in Zukunft 
gestalten? Möchten Sie mit der Verkaufs-
summe Investitionen tätigen?

CLOCK-ROTATE-LEFT                

für Schritt auf den Prozess vorzubereiten. Unsere 
Nachfolge-Checkliste wurde von unseren Experten 
mit langjähriger Erfahrung und Kompetenz entwi-
ckelt und deckt damit alle relevanten Themenberei-
che ab.

Ihr Weg zur Transaktion
Die Nachfolge-Checkliste der HWB Gruppe umfasst 
den gesamten Transaktionsprozess von vorbereitenden 

Maßnahmen bis zur Nachbereitung ab. Die Fragestel-
lungen dienen nicht nur Ihrer besseren Organisation, 
sondern geben interessierten Käufern und Investoren 
einen positiven Gesamteindruck. Für uns als Berater 
liefert die Beantwortung der Fragen detaillierte und 
prozessentscheidende Einblicke in Ihr Unternehmen.

Zur Checkliste 
(PDF)

Nachfolge-Studie 
zum Weiterlesen 
(PDF)
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Seit 17 Jahren ist das Tannenbaumschlagen fest im Kalender der HWB und unserer Mandanten und Partner 
verankert – und stellt für uns das absolute Highlight des Jahres dar. Auch im vergangenen Jahr durften wir wieder 
über 500 Gäste begrüßen. 

Während sich die Erwachsenen bei angeregten Gesprächen und Punsch austauschten, konnten sich die kleinen 
Gäste beim Ponyreiten, Kinderschminken, Baumstammsägen und auf der Carrera-Bahn austoben. Ein weiteres 
Highlight war zweifelsohne der musikalische Auftritt des Sängers Dominik, der unsere Geschäftsfreunde 
mit seiner Liedauswahl begeisterte. Julia Petersen hielt die Veranstaltung fotografi sch fest, während Sascha 
Hartmann in Zusammenarbeit mit Kyle Sports für die sportlichen Herausforderungen sorgte.

Die Veranstaltung zeichnete sich durch eine herzliche, persönliche und vertrauensvolle Atmosphäre aus, die auch 
unseren täglichen Umgang miteinander prägt. Viele unserer Gäste nehmen weite Anreisen in Kauf, um an die-
sem besonderen Event teilzunehmen, da es für sie ein fester Bestandteil ihrer Weihnachtstradition ist. Auch für 
unsere Kunden und Kooperationspartner bietet diese familiäre Veranstaltung eine hervorragende Networking-
Möglichkeit, bei der sich Unternehmerinnen und Unternehmer aus verschiedenen Branchen miteinander ver-
netzen können.

Wir freuen uns schon jetzt auf die nächste Ausgabe dieser besonderen Veranstaltung und sind gespannt auf 
die kommenden Jahre.

E V E N T S

T E A M

Tannenbaumschlagen 2023

Herzlichen Glückwunsch!

Unser Know-who kommt zusammen

Drei Master-Abschlüsse für HWB-Berater

Wir gratulieren unseren Beratern Tim Lennart Bor-
chers, Max Köhler-Karstens und Sascha Rennekamp 
zu ihren Master-Abschlüssen, die sie in den vergan-
genen Jahren an der renommierten Frankfurt School 
of Finance & Management absolviert haben. Unsere 
M&A-Experten Max und Sascha haben ihr Studium 
mit dem Master of Laws in Mergers & Acquisitions 
(LL.M.) erfolgreich beendet. Tim hat entsprechend 
seinem Fachgebiet den Master of Science im Bereich 
Corporate Performance & Restructuring (M.Sc.) ab-

solviert. Hierbei wurde das Studium vom gesamten 
Trio nicht nur neben der vollen Tätigkeit in unserer 
Unternehmensgruppe bewältigt, sondern auch mit 
Bestnoten abgeschlossen. Alle drei erreichten einen 
sehr guten Notendurchschnitt. Herzlichen Glück-
wunsch!

Prof. Dr. Nils Stieglitz, Präsident und Geschäftsführer der 
Frankfurt School of Finance & Management, HWB-Be-
rater Tim Lennart Borchers und Prof. Dr. Ronald Gleich, 
Professor für Management Practice & Control (v. l. n. r.)

Zwei HWB-Berater feiern ihre Master-Abschlüsse: Sascha 
Rennekamp (links im Bild) und Max Köhler-Karstens 

»Ich freue mich jedes Jahr über die 
Einladung. Das Tannenbaumschlagen 

spiegelt das vertrauensvolle 
Verhältnis wider, das die Beraterinnen 
und Berater der HWB zu jedem Kunden 

und Netzwerkpartner haben.«

Kai Kruse, 
Vorsitzender des Aufsichtsrates 

der igefa SE

»Ich kenne keine Veranstaltung, 
die auf so gelungene Weise 

Privates mit Berufl ichem verbindet. 
Ein Netzwerktreff en 

unter Freunden.«

Dr. Christian Kuhnt,
Intendant des 

Schleswig-Holstein Musik Festivals
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Über 20 Arbeitsplätze durch 
Nachfolge gesichert

Tischlerei an Beteiligungs-
gesellschaft verkauft

Über das Unternehmen
Das von seinem Vater Günter Thomsen im Jahr 1960 
gegründete Autohaus Opel Thomsen führt Klaus 
Thomsen heute in zweiter Generation. Der Fachmann 
und sein Team bieten in Flensburg nicht nur Neuwa-
gen, sondern auch einen Komplett-Service insbeson-
dere der Marken Opel und Peugeot an. Im Jahr 2022 
wollte Herr Thomsen frühzeitig die Unternehmens-
nachfolge sichern und beauftragte die HWB Gruppe 
mit der Bewertung der Immobilie und des Unterneh-
mens sowie mit dem Verkauf.

Zusammenarbeit mit der HWB Gruppe
Zu unserem Netzwerk gehören nicht nur unsere Ko-
operationspartner wie Banken, Vereine und Institute, 
sondern auch unsere Mandanten. Die HWB Grup-
pe wurde Herrn Thomsen von einem Unternehmer 
empfohlen, den wir vor einigen Jahren beim Kauf 
eines Unternehmens begleitet haben. Daraufhin be-
auftragte er uns mit der Wertermittlung seines Un-
ternehmens und der Betriebsimmobilie.

Analyse und Beratung
Zunächst wurde eine Wertermittlung des Unter-
nehmens und der Immobilie durchgeführt, um den 
Umfang der Transaktion zu bestimmen und die 
Einschätzung des Gesellschafters Klaus Thomsen zu 

Über das Unternehmen
Die Tischlerei Jan Günther ist ein Fachbetrieb für 
Innenausbau, Möbel und andere handwerkliche Ar-
beiten im Raum Flensburg. Der Inhaber des familien-
geführten Handwerksbetriebes, Jan Günther, feierte 
im vergangenen Jahr seinen 55. Geburtstag – ein guter 
Zeitpunkt, über eine geordnete Unternehmensnach-
folge nachzudenken. Gemeinsam mit Katrin Neef, 
unserer KMU-Fachberaterin für Unternehmensnach-
folge, konnte der Verkauf des Unternehmens in einem 
schlanken Prozess umgesetzt werden.

Zusammenarbeit mit der HWB Gruppe
Von HWB erfuhr Jan Günther über Felix Worm, Ge-
schäftsführer der Kommunikationsagentur HOCH-
ZWEI, der uns aufgrund seiner Erfahrung bei seinem 
Unternehmensverkauf im Jahr 2019 weiterempfahl. 
Für die Suche des Käufers nutzten wir ebenfalls un-
ser Netzwerk. Die Förde Ventures GmbH, in diesem 
Mandat vertreten durch Volker Haak, war nur einen 
Anruf entfernt. Herrn Haak lernten wir durch Sascha 
Neumann, Leiter des Privatbanking unseres Koopera-
tionspartners der Nord-Ostsee Sparkasse kennen.

Analyse und Beratung
Obwohl wir die Käufer-Partei schnell ausfi ndig ge-
macht hatten, verlief die Bewertung des Unternehmens 
wie üblich. Die Tischlerei Günther qualifi zierte sich 
aufgrund mehrerer Aspekte als interessantes Investi-
tionsziel:

Günter Thomsen GmbH & Co. KG – Unternehmensnachfolge

Möbeltischlerei Günther GmbH – Unternehmensnachfolge

validieren. Im Anschluss begann der klassische Trans-
aktionsprozess mit mehreren Interessenten aus der 
Branche, in dem sich früh ein Favorit herauskristal-
lisierte. Kurze Zeit später wurde der Kaufvertragsent-
wurf mit dem transaktionserfahrenen Rechtsanwalt 
Hendrik Söhler von Bargen (ttp Flensburg) aus unserem 
»Know-who« formuliert.

Neben dem Wunsch von Herrn Thomsen, sich zur 
Ruhe zu setzen, war auch der zunehmende Wettbe-
werb ein Grund für den Verkauf des Unternehmens. 
Herr Thomsen legte großen Wert auf die Sicherung 
der Arbeitsplätze seiner Mitarbeiter und eine schnel-
le Abwicklung der Transaktion. Dank der guten Or-
ganisation, der vorliegenden Geschäftsdaten und der 
Kommunikation konnten wir diesen Wunsch in gut 
sechs Monaten erfüllen und damit seinen Vorstellun-
gen nachkommen.

Umsetzung
Die Klaus+Co Gruppe übernimmt mit Opel Thomsen 
ein Familienunternehmen, welches das eigene An-
gebot perfekt ergänzt. »Wir schlagen damit ein neues 
Kapitel in der Firmengeschichte auf«, so Klaus+Co-Ge-
schäftsführer Andreas Dornburg. Die Opel-Marke 
ist Teil der Stellantis-Gruppe – genau wie Peugeot 
und Citroën, die bereits zuvor Teil des Angebots der 

1. Bei ihren Kunden aus dem gehobenen Endkun-
denmarkt steht die Tischlerei Jan Günther bereits 
in der dritten Generation für Qualität, Kunden-
nähe, Zuverlässigkeit und Pünktlichkeit. Das 
Unternehmen verfügt über eine ausgewogene 
Kundenstruktur, daher sind die Auftragsbücher 
für die Zukunft gut gefüllt. 

2. Gerade im Handwerk herrscht Fachkräftemangel. 
Von den insgesamt neun Mitarbeitern der Tisch-
lerei sind 45 % seit mehr als zehn Jahren im Unter-
nehmen beschäftigt. Das spricht für eine geringe 
Fluktuation und eine hohe Mitarbeiterzufrieden-
heit. Damit ist auch die personelle Zukunft des 
Unternehmens gesichert.

Der auf die Bewertung folgende Prozess gestaltete sich 
aufgrund der direkten Ansprache des Käufers schlank. 
Das Memorandum mit den detaillierten Geschäftsin-
formationen wurde ausschließlich an Förde Ventures 
übergeben, die bereits zu einem frühen Zeitpunkt des 
Prozesses positive Signale hinsichtlich der Kaufpreis-
vorstellungen und des Prozessablaufs sendeten, sodass 
eine weitere Investorensuche nicht erforderlich war. 
Die Förde Ventures GmbH bietet Unternehmen in der 
Wachstumsphase vielfältige Unterstützung und Ex-
pertise und beteiligt sich an norddeutschen Unterneh-
men mit einem funktionierenden Geschäftsmodell. Die 
Tischlerei wird in der Transformationsphase weiterhin 
unverändert agieren. 

»Nichts ist beständiger als der Wandel. Und 
den haben wir mithilfe der HWB Gruppe und 
Christian Brenner positiv gestaltet.«

Klaus Thomsen

»Die HWB hat mich in allen Phasen der Unternehmens-
nachfolge sehr engagiert begleitet und unterstützt. Mein 
größtes Anliegen, die Sicherung der Arbeitsplätze meiner 
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter, wurde im Rahmen der 
Nachfolge berücksichtigt.«

Jan Günther

Klaus+Co Gruppe waren. Und so macht das Opelhaus 
in der Liebigstraße als nun 9. Standort der Gruppe de-
ren Stellantis-Produktpalette komplett.

Der bisherige Inhaber Klaus Thomsen geht in den 
Ruhestand und freut sich, das von seinem Vater ge-
gründete Familienunternehmen in qualifizierte 
Hände übergeben zu können. »Ich bin sehr froh, dass 

Das Projekt auf einen Blick:

Unternehmen Günter Thomsen 
GmbH & Co. KG

Auftraggeber Klaus Thomsen

Branche Automobilhandel

Firmensitz Flensburg

Internetseite – 

Auftrag Verkauf des Unternehmens 
und der Betriebsimmobilie

Unternehmensphase Kauf/Verkauf, Nachfolge

Projektleiter Christian Brenner

Projektstatus abgeschlossen

Jahr 2022

ich in der Firma Klaus+Co ein befreundetes Familienun-
ternehmen aus Flensburg gefunden habe, das nicht nur 
das operative Geschäft, sondern auch mein langjähriges 
treues Team übernimmt. Das war mir ein besonderes An-
liegen«, so Thomsen. Mit den 20 neuen Kolleginnen 
und Kollegen des Opelhauses wächst die Belegschaft 
der Klaus+Co Gruppe auf insgesamt 340 Mitarbeiter.
»Die bewährten Ansprechpartner bleiben für die Kunden 
dieselben«, sagt Klaus+Co-Geschäftsführer Andreas 
Dornburg.

Christian Brenner
T +49 431 530 350-73
E c.brenner@hwb-gruppe.de



Katrin Neef
T +49 431 530 350-15
E k.neef@hwb-gruppe.de



Das Projekt auf einen Blick:

Unternehmen Möbeltischlerei 
Günther GmbH

Auftraggeber Jan Günther

Branche Tischlerei und Fertigung von 
Inneneinrichtungen

Firmensitz Harrislee

Internetseite www.tischlerei-guenther.de

Auftrag Verkauf des Unternehmens 
und der Immobilie aufgrund 
der Nachfolge

Unternehmensphase Verkauf, Nachfolge

Projektleiterin Katrin Neef

Projektstatus abgeschlossen

Jahr 2023

Umsetzung
Der gute Wille beider Seiten zeigte sich darin, dass 
ein Notar der ttp AG den Kaufvertrag für beide Seiten 
entwarf, was den Prozess enorm beschleunigte. Be-
reits sechs Monate nach Auftragserteilung wurde der 
Kaufvertrag unterzeichnet. Jan Günther verkauft sein 
Einzel unternehmen im Rahmen eines Asset Deals zu 
100 % an die von Förde Ventures gegründete Möbelti-
schlerei Günther GmbH, unter deren Namen das Un-
ternehmen künftig fi rmiert. Der Kaufvertrag sieht eine 
gleichzeitige Rückbeteiligung von Herrn Günther mit 
30 % an der neu gegründeten Gesellschaft für weitere 
fünf Jahre als Tischlermeister und Geschäftsführer 
vor. Der Vorteil für den Verkäufer besteht darin, dass er 
durch seine Beteiligung weiterhin an den zukünftigen 
Erträgen des Unternehmens beteiligt ist.



Über das Unternehmen
1895 legten Christian Detlef Jessen und Heinrich 
Friedrich Christiansen den Grundstein für ihren Ma-
lerbetrieb. Heute, mehr als ein Jahrhundert später, ist 
Jessen & Christiansen ein Familienbetrieb in der 
vierten Generation und hat sich zu einer festen Grö-
ße im Malerhandwerk in Flensburg und Umgebung 
entwickelt.

Jessen & Christiansen bietet eine breite Palette von 
Dienstleistungen im Malerhandwerk an. Das um-
fangreiche Leistungsspektrum umfasst Vollwärme-
schutz, Tapezier- und Lackierarbeiten sowie 
anspruchsvolle Wickel-, Wisch- und Spachteltechni-
ken. Darüber hinaus verfügen sie über umfangreiche 
Erfahrungen bei Bodenbelagsarbeiten und sind ver-
lässliche Partner in der Sanierung von Denkmälern 
und Kirchenmalereien.

Herr Christiansen hatte die HWB Gruppe als Bera-
tungspartner hinzugezogen, um ihn bei der Suche 
nach einem geeigneten Nachfolger professionell zu 
unterstützen.

Zusammenarbeit mit der HWB
Inhaber Jörg Christiansen ist durch eine Empfehlung 
von Felix Worm, Geschäftsführer der Kommunikati-
onsagentur HOCHZWEI, auf die HWB Gruppe auf-
merksam geworden. Herr Worm empfahl uns Herrn 
Christiansen aufgrund seiner eigenen Erfahrungen 
beim Verkauf seines Unternehmens im Jahr 2019.

Die anfänglichen Gespräche zeichneten sich durch 
eine hohe Vertrauensbasis und einen angenehmen, 
sympathischen Dialog aus. Die Finanzbuchhalterin 
von Jessen & Christiansen war frühzeitig über die Ab-
sichten des Inhabers informiert und konnte dadurch 
umgehend und transparent die erforderlichen 
Finanz unterlagen bereitstellen.

Analyse und Beratung
Die Analyse der HWB-Experten ergab, dass der Be-
trieb gut aufgestellt und in der Branche gut positio-

niert war, und sie waren schnell zuversichtlich, dass 
er auf dem M&A-Markt eine hohe Nachfrage erzielen 
würde. Gute Verkaufsargumente waren folgende.

Hohes Wachstum der Branche: Es wird erwartet, 
dass die Nachfrage nach Malerarbeiten in den kom-
menden Jahren weiter kontinuierlich steigen wird, 
wobei sich Jessen & Christiansen aufgrund der 
hervorragenden Positionierung und der geringen 
direkten Konkurrenz im Umkreis von 50 km um 
Flensburg hervorhebt. Die Baubranche in Deutsch-
land verzeichnet seit 2016 ein durchschnittliches 
jährliches Umsatzwachstum von ca. 3 %, wovon 
das Malerhandwerk profi tiert. Neben Neubauten 
sind Renovierungen und Modernisierungen der 
größte Absatzmarkt des Malerbetriebes – dieser 
Bereich steigt an, da die Kunden mehr staatliche 
Förderungen beanspruchen können und die Haus-
haltseinkommen wachsen.

Guter Kundenstamm: Die Kundenstruktur ist 
heterogen. Er besteht zu 35 % aus privaten Haus-
halten, die aufgrund gestiegener Einkommen Mo-
dernisierungen durchführen. Den Großteil machen 
gewerbliche und öff entliche Auftraggeber mit spe-
ziellen Anforderungen aus, die regelmäßig Aufträ-
ge vergeben. Zusätzlich ist Jessen & Christiansen 
Mitglied der »Hand-in-Hand«-Werker GmbH – ei-
nes Zusammenschlusses von 15 namhaften und 
eigenständigen Flensburger Handwerksbetrieben 
aus unterschiedlichen Gewerken. Von der Planung 
bis zur Schlüsselübergabe koordiniert ein fester 
Ansprechpartner der »Hand-in-Hand«-Werker 
GmbH alle Abläufe und bildet das Bindeglied zwi-
schen den Bauherren und Handwerkern.
Großes Team und günstige Infrastruktur: Das 
gut ausgebildete Mitarbeiterteam, bestehend aus 
22 Fachkräften und einer Vielzahl von Auszubil-
denden, sichert die Zukunft des Unternehmens. 
Mit einem Altersdurchschnitt von ca. 45 Jahren 
verfügt Jessen & Christiansen über eine ausgewo-
gene Mischung aus erfahrenen Fachkräften und 
aufstrebenden Nachwuchskräften. Die Betriebs-

»Direkt bei der ersten Kontaktaufnahme war schnell klar, dass ich in guten Händen war. 
Die Zusammenarbeit war stets konstruktiv und vertrauensvoll. Besonders hervorzuheben 
ist die Tatsache, dass gerade in Spezialfragen das Team Lutz von Majewsky und Christian 
Brenner nicht nur die steuerlichen Aspekte, sondern auch die diff izilen und komplexen 
Seiten einer Betriebsübergabe immer im Blick hatten. Ich habe die HWB Gruppe deshalb 
auch schon mehrfach weiterempfohlen.«

Jörg Christiansen
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stätte, die ebenfalls veräußert wurde, umfasst ein 
Grundstück von ca. 2.000 m² mit Büro- und La-
gerfl ächen sowie Erweiterungsmöglichkeiten.

Moderne Technik: Der moderne Maschinenpark 
ermöglicht es dem Handwerksteam, individuelle 
Anforderungen zu erfüllen und das gegebene Qua-
litätsversprechen einzuhalten. Jessen & Christi-
ansen erhielt den Bundespreis für Handwerk in 
der Denkmalpfl ege 2021, was die Kompetenz in 
diesem Bereich unterstreicht.

Der Kunde wollte den Verkauf zunächst geheim hal-
ten. Damit sollte Unruhe in der Belegschaft vermie-
den werden. Die ersten Gespräche zwischen der HWB, 
Herrn Christiansen und möglichen Käufern fanden 
aus diesen Gründen weit außerhalb von Flensburg 
statt. Bis auf die Finanzbuchhalterin des Unterneh-
mens, deren Arbeit den Prozess enorm beschleunig-
te, wurde die übrige Belegschaft erst gegen Ende des 
Prozesses über den Verkauf informiert, als sich die 
M&A-Parteien einig waren.

Lutz von Majewsky und sein Projektteam konnten 
im Zuge der breiten Investorenansprache eine Bieter-
situation mit mehreren Interessenten herstellen, in 
der sich schließlich die HWP Handwerkspartner 
GmbH durchsetzte.

Umsetzung
Der Käufer ist die HWP Handwerkspartner GmbH, 
eine bundesweit tätige Handwerksgruppe mit über 
1.000 Mitarbeitern. Die Übernahme von Jessen & 
Christiansen erfolgt im Rahmen einer strategischen 
Erweiterung des Standortes Harrislee. »Die Vorteile 
dieses renommierten Neugewinns sieht unsere Firmen-

Lutz von Majewsky
T +49 431 530 153-73
E l.vonmajewsky@hwb-gruppe.de 


Christian Brenner
T +49 431 530 350-73
E c.brenner@hwb-gruppe.de



gruppe in der starken Marktposition des Traditionsbe-
triebes sowie in der geografi schen Verdichtung unserer 
Standorte im Norden von Schleswig-Holstein und dem 
sich daraus ergebenden vernetzten Arbeiten an gemein-
samen Projekten«, so die HWP-Gruppe in ihrer Pres-
semitteilung. Bereits die ersten Vorgespräche mit 
HWP-Geschäftsführer Marc Eberhardt waren von 
einer konstruktiven und vertrauensvollen Atmo-
sphäre geprägt.

Mit der Übernahme wird Jessen & Christiansen zu 
einer Niederlassung der HWP Maler & Ausbauer 
GmbH und profi tiert künftig vom weitreichenden 
Netzwerk und der langjährigen Expertise der HWP 
in der Unternehmensführung.

Herr Christiansen wird dem Unternehmen weiterhin 
angehören, um einen reibungslosen Übergang zu ge-
währleisten. Mit der erfolgreichen Nachfolge durch 
den strategischen Investor sind die Arbeitsplätze der 
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter gesichert und das 
Unternehmen weiterhin gut für die Zukunft aufge-
stellt.

E R F O L G S G E S C H I C H T E

Inhabergeführter Maler-
betrieb mit erfolgreicher 
Nachfolge
Jessen & Christiansen e. K. – Verkauf

Das Projekt auf einen Blick:

Unternehmen Jessen & Christiansen e. K.

Auftraggeber Jörg Christiansen

Branche Malermeisterei

Firmensitz Flensburg

Internetseite www.jessen-christiansen.de

Auftrag Verkauf des Unternehmens 
und der Geschäftsimmobilie

Unternehmensphase Verkauf 

Projektteam Lutz von Majewsky, 
Christian Brenner

Projektstatus abgeschlossen

Jahr 2022–2023

Konnten gemeinsam auf den erfolgreichen Abschluss anstoßen: Christian Brenner und 
Lutz von Majewsky, HWB-Unternehmerberater, Marc Eberhardt, Geschäftsführer der 
HWP-Gruppe, Jörg Christiansen, Geschäftsführer Jessen & Christiansen e. K., Dr. Bastian 
Koch, Rechtsanwalt und Notar der Kanzlei BROCK MÜLLER ZIEGENBEIN (v. l. n. r.)

�           �           
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Gemeinsam mit Vertrauen – 
nah und persönlich

Ganz gleich, ob es sich um eine Nachfolgeregelung, 
das Wachstum Ihres Unternehmens oder eine stra-
tegische Neuausrichtung handelt: Eine Transaktion 
ist ein intensiver Prozess, der viel Vertrauen bei allen 
Beteiligten voraussetzt und eine enge Zusammenar-
beit zwischen Beratern sowie Unternehmern erfor-
dert. Das Team der HWB Gruppe arbeitet im Bereich 
M&A eingespielt, zuverlässig und hochprofessionell. 
Wir unterstützen sowohl Investoren als auch Unter-

nehmen beim Kauf oder Verkauf von Unternehmen 
und Unternehmensteilen. Zu unseren Schwerpunk-
ten in der Transaktionsberatung zählen Unterneh-
mensanalysen und -bewertungen, Konzeption und 
Durchführung von Unternehmensaktionen, Markt- 
und Wettbewerbsanalysen, Restrukturierungen, 
strategische und operative Unternehmensberatung 
sowie Strukturierung und Umsetzung von Nachfol-
geprozessen.

Unter der Leitung der beiden Geschäftsführer Andreas 
Hönicke, Diplom-Kaufmann und Certified Valuation 
Analyst (CVA), und Lutz von Majewsky, Diplom-Kauf-
mann und Syndikus-Steuerberater, berät unser 
Team die Unternehmen individuell je nach Branche, 
Motiv und Entwicklungsstand. Die HWB-Transak-
tionsberatung stellt Ihnen ein projektspezifisch zu-
sammengestelltes Beraterteam mit umfangreicher 
M&A-Erfahrung zur Seite, das den Prozess von der 

Bewertung über die Preisfindung bis zur erfolgreichen 
Umsetzung des Kaufs oder Verkaufs begleitet. 

Neben den wirtschaftlichen, steuerlichen, finanzi-
ellen und rechtlichen Aspekten haben unsere An-
sprechpartner auch das menschliche Miteinander 
im Blick. Denn eine Transaktion ist immer auch ein 
persönlicher und emotionaler Prozess, der einer guten 
Vorbereitung, Begleitung und Abstimmung bedarf.

HWB-Transaktionsberatung

Lutz von Majewsky

… leitet als Geschäftsführer den Bereich Trans- 
aktionsberatung. Er selbst hat im Jahr 2018 seinen 
Unternehmensanteil an seiner Steuerkanzlei 
verkauft und kennt daher das Thema Nachfolge 
aus eigener Erfahrung. Seit fünf Jahren ist er nicht 
nur unser Experte für die steuerlichen Aspekte, 
sondern hat darüber hinaus den gesamten 
Verkaufsprozess im Blick und unterstützt die 
Projektleiter mit seiner Erfahrung und seiner 
menschlichen und freundlichen Art. 

 Konzeption und Durchführung von Unterneh-
menstransaktionen, auch Familiennachfolge

 Unterstützung bei steuerlichen Themen  
während des gesamten Transaktionsprozesses

T +49 431 530 153-73 
E  l.vonmajewsky@hwb-gruppe.de

Andreas Hönicke

... und Helmut Bauer kennen sich schon seit der 
Ausbildung zum Bankkaufmann und Herr Hönicke 
war maßgeblich für den Aufbau der Transaktions-
beratung verantwortlich. Im Jahr 2023 hat er sich 
entschieden, die Seiten zu wechseln. Er ist jetzt 
aktiver Investor im Bereich Handwerksbetriebe 
und bleibt ein wertvolles Mitglied unseres 
Netzwerkes und Freund des Hauses.

T +49 431 530 153-72 
E a.hoenicke@hwb-gruppe.de

Hartmut Winkelmann

… ist Gründer und geschäftsführender  
Gesellschafter der HWB Gruppe und kennt die 
norddeutsche Wirtschaft und Politik wie seine 
Westentasche. Er selbst begleitet Unternehmens- 
transaktionen und Nachfolgen seit über  
15 Jahren. Zudem ist er Präsident des »Kieler 
Kaufmann e. V.« mit 450 Mitgliedsunternehmern 
sowie Vorsitzender des »Verein zur Förderung  
von Unternehmensnachfolge«, eines Mitglieds-
verbands im UVNord. Zusammen mit den 
Förderinstituten Schleswig-Holsteins und 
Hamburgs sowie weiteren Experten aus der 
Wirtschaft ist das Ziel, Mitgliedsunternehmen in 
Fragen der Nachfolge zu unterstützen.

 Konzeption und Durchführung von  
Unternehmenstransaktionen

 Strukturierung und Umsetzung von  
Nachfolgeprozessen

T +49 431 530 350-10 
E h.winkelmann@hwb-gruppe.de

Helmut Bauer

… ist Gründer und geschäftsführender Gesell-
schafter der HWB Gruppe und verfügt mit seinem 
Freund und Kollegen Hartmut Winkelmann  
über mehr als 15 Jahre Erfahrung in der Beratung 
der norddeutschen Unternehmerlandschaft.  
In seinem Adressbuch finden sich alle relevanten 
Ansprechpartner bei Banken, Sparkassen, 
Förderinstituten und der Politik. Er kennt diese 
persönlich über viele Jahre hinweg – und genau 
dieses Netzwerk macht die Zusammenarbeit mit 
der HWB Gruppe für Unternehmer so wertvoll. 

 Workshops und Vorträge zur  
Unternehmensstrategie

 Begleitung bei Transaktionsprozessen

 Akquise der Mandanten

T +49 431 530 350-20 
E h.bauer@hwb-gruppe.de

Sascha Rennekamp

… ist seit 2017 ein wertvolles Mitglied im M&A- 
Beratungsteam der HWB und hat in diesem Jahr 
seinen Master of Laws in Mergers & Acquisitions 
(LL.M.) an der renommierten Frankfurt School of 
Finance & Management erfolgreich abgeschlossen. 
Auch während der Fortbildung war er für unsere 
Mandanten und Partner in diversen Transaktions-
projekten als Projektleiter zentraler Ansprech-
partner.

 Konzeption und Durchführung von Unterneh-
menstransaktionen (Sell-Side/Buy-Side)

 Strukturierung und Umsetzung von  
Nachfolgeprozessen

 Unternehmensbewertungen

T +49 431 530 153-71 
E s.rennekamp@hwb-gruppe.de

Matthias Winkelmann

… begann im Jahr 2011 seine Karriere als dualer 
Student bei der HWB Gruppe. Für sein Master- 
studium verließ er die HWB vorübergehend, 
kehrte jedoch im Jahr 2018 wieder zurück und ist 
seitdem erfolgreicher Projektleiter in der 
HWB-Transaktionsberatung. Auf Seite 9 stellt er 
sich Ihnen ausführlich vor. Seit November ist er 
aus der Elternzeit zurück und begleitet eine 
Vielzahl von Projekten mit den Schwerpunkten:

 Unternehmenstransaktionen 

 Unternehmensbewertungen 

 Unternehmensanalysen

T +49 431 530 153-60 
E m.winkelmann@hwb-gruppe.de

Max Köhler-Karstens

… startete seine Berater-Karriere in der Trans- 
aktionsberatung der HWB Gruppe und war  
von Anfang an erfolgreich in der Umsetzung der 
M&A-Mandate beteiligt. Seine Leidenschaft  
für digitale Geschäftsmodelle führte ihn mit  
Björn Schäfers zusammen und gemeinsam 
gründeten sie die NEOMA. Neben seiner exzellenten 
Berater-Tätigkeit optimiert, digitalisiert und 
automatisiert er die internen Geschäftsprozesse 
der gesamten Unternehmensgruppe, sodass  
die Ansprache von Investoren heute schnell,  
zielsicher und KI-gestützt abläuft. 

 Konzeption und Durchführung von  
Unternehmenstransaktionen im Bereich 
der digitalen Wirtschaft

 Analyse und Bewertung von digitalen  
Geschäftsmodellen

T +49 40 228 593 99-8 
E max.koehler-karstens@neo-ma.de

Christian Brenner

... ist nicht nur ausgewiesener Experte im 
Umgang mit Zahlen, sondern auch erfolgreicher 
Projektleiter für Unternehmenstransaktionen.  
Er startet bei uns alle M&A-Prozesse, indem er 
eine gründliche Analyse des Finanzdatenmaterials 
durchführt. Auf dieser fundierten Analyse 
basierend, leitet er die Unternehmensbewertung 
ein, die den Grundstein für den späteren  
Verkaufspreis legt. Während seiner zehn Jahre im 
Unternehmen hat er erfolgreich in allen  
Geschäftsfeldern gearbeitet – von der Gründung 
über die Sanierung bis zum Verkauf.

 Unternehmensanalysen

 Unternehmensbewertungen

 Unternehmenstransaktionen

T +49 431 530 350-73 
E c.brenner@hwb-gruppe.de

Ansprechpartner mit Schwerpunkten und Themenbereichen:

1

2

3

9

10

4

7

5

Katrin Neef

… ist seit der Gründung der HWB dabei und kennt 
alle unsere Mandanten von erster Minute an.  
Sie betreute unsere Mandanten zunächst in der 
Strategieberatung, im Bereich der Transparenz-
schaffung und Finanzierungsakquisition, bevor 
sie sich vor einigen Jahren den Unternehmens- 
transaktionen zuwandte. In den letzten Jahren 
führte sie erfolgreich eine Vielzahl von Trans- 
aktionen durch. Neben ihrer langjährigen 
Erfahrung zeichnet sie ihre Zertifizierung als 
KMU-Fachberaterin für Unternehmensnachfolge 
aus. Aber wichtiger als jedes Zertifikat ist die 
hohe persönliche und professionelle Bindung,  
die sie zu all unseren Kunden pflegt. 

 Strukturierung und Begleitung bei  
Nachfolgeregelungen

 Konzeption und Durchführung von  
Unternehmenstransaktionen

T +49 431 530 350-15 
E k.neef@hwb-gruppe.de

8

Dr. Björn Schäfers

… ist ausgewiesener Digital-Experte und kennt 
die Start-up-Welt genauso wie die Konzernwelt. 
Vor seiner Tätigkeit im M&A-Bereich war er in  
der Otto Group als Geschäftsführer verantwortlich  
für den Aufbau von Software-Unternehmen in den 
Bereichen E-Commerce, Online-Marketing, FinTech 
und Logistik. Gemeinsam mit Max Köhler-Karstens 
hat er vor zwei Jahren die NEOMA GmbH als 
Tochtergesellschaft der HWB Gruppe gegründet, 
die sich auf die Beratung von Digitalunternehmen 
in M&A-Prozessen spezialisiert, d. h. den Kauf  
und Verkauf von Unternehmen.

 Konzeption und Durchführung von  
Unternehmenstransaktionen im Bereich  
der digitalen Wirtschaft

 Analyse und Bewertung von digitalen  
Geschäftsmodellen

T +49 40 228 593 99-8 
E bjoern.schaefers@neo-ma.de

6
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Matthias Winkelmann
T +49 431 530 153-60
E m.winkelmann@hwb-gruppe.de

Wie kamen Sie zur HWB Gruppe?

Matthias Winkelmann: 
Meine Verbindung zur HWB entstand durch meinen 
Vater Hartmut Winkelmann, einen der Gründer und 
geschäftsführenden Gesellschafter. Dadurch lernte ich 
auch schnell Helmut Bauer persönlich kennen. Nach 
meinem Abitur hatte ich zwei Möglichkeiten: ein Vollzeit-
studium oder ein duales Studium bei der HWB. Die Idee, 
Studium und Praxis miteinander zu verbinden, hat mich 
sehr gereizt und so entschied ich mich für diese Option. 
Nach dem Bachelorabschluss habe ich die HWB für mein 
Master-Studium verlassen, bin aber zur wachsenden 
Transaktionsabteilung zurückgekehrt. 

Welcher ihrer vier Beratungsschwerpunkte 
macht Ihnen am meisten Freude und warum?
(Unternehmensanalyse und -bewertungen, 
Konzeption und Durchführung von Unter-
nehmenstransaktionen, Markt- und Wettbe-
werbsanalysen)

Matthias Winkelmann: 
Von den vier genannten Beratungsschwerpunkten 
bereitet mir die Konzeption und Durchführung 
von Unter nehmenstransaktionen die größte 
Freude. Es ist ein facettenreiches Tätigkeitsfeld, 
das ein hohes Maß an Individualität mit sich 
bringt, da jeder Mandant und jedes Unternehmen 
einzigartig ist und daher maßgeschneiderte Lö-
sungen ent wickelt werden müssen. Dabei begeis-
tert es mich jedes Mal aufs Neue, gemeinsam mit 
den Kunden sowie Kolleginnen und Kollegen die 

richtige Strategie zu ent wickeln. Meine anderen 
Tätigkeitsfelder f ließen immer wieder in die Be-
gleitung der Unternehmenstransaktion mit ein.

Welche Aspekte schätzen Sie besonders 
an Ihrer täglichen Arbeit?

Matthias Winkelmann: 
Die Vielfalt der Projekte ermöglicht es mir, ständig 
neue Herausforderungen anzunehmen und mein 
Wissen in unterschiedlichen Bereichen zu er wei-
tern. Zudem genieße ich die Zusammenarbeit mit 
meinen Kollegen, Mandanten und anderen Fach-
leuten, um innovative Ideen aus unterschiedlichen 
Blickwinkeln zu entwickeln.

Welcher ist der größte Hebel bei der Steigerung 
des Unternehmenswertes?

Matthias Winkelmann: 
Für mich ganz klar die rechtzeitige Vorbereitung. Es 
gibt viele Stellschrauben, die den Wert beeinfl ussen. 
Man braucht nur etwas Zeit, um die richtigen zu 
fi nden und daran zu drehen.

Welches war Ihr erstes Transaktionsmandat?

Matthias Winkelmann: 
Mein erstes Mandat als Projektmitarbeiter war der 
Verkauf einer Kommunikationsagentur an einen 
Medienverlag. Das war ein spannender und sehr 
lehrreicher Einstieg, um die Besonderheiten des 
M&A-Prozesses kennenzulernen. Mein erstes Mandat 

T E A M

Matthias Winkelmann
Von Mensch zu Mensch

als Projektleiter war dann der Verkauf eines mittel-
ständischen Schädlingsbekämpfungsunternehmens 
an einen internationalen Konzern. 

Ist Ihnen ein Mandat besonders 
in Erinnerung geblieben?

Matthias Winkelmann: 
Es gibt mehrere Mandate, die mir sehr positiv in 
Erinnerung geblieben sind. Mein eben erwähntes 
erstes Mandat als Projektleiter hatte den Charme, 
dass wir unsere Vorstellungen auf der Verkäufer-
seite sehr konsequent gegen die Vorstellungen des 
Konzerns durchgesetzt haben. Am Ende haben wir 
uns auf einen Deal geeinigt, der für beide Seiten sehr 
gut war.

Sie sind begeisterter HSV-Fan. Wie haben Sie 
Ihre Leidenschaft zum HSV gefunden?

Matthias Winkelmann:
 Meine Leidenschaft für den HSV wurde durch meinen 

Vater geprägt, der selbst seit seiner Kindheit mit dem 
Verein mitfi ebert. Vor über 20 Jahren hat er meinen 
Bruder und mich mit ins Stadion genommen – seit-
dem haben wir Dauerkarten. Diese Tradition hat uns 
viele unvergessliche Momente im Volksparkstadion 
beschert: von den mitreißenden Siegen der ersten 
Jahre bis zu den vielen Enttäuschungen der letzten 
Jahre. Auf den Fahrten ins Stadion fi nden wir auch 
immer wieder Zeit, über Privates zu sprechen. Jetzt 
wäre es nur schön, wenn der HSV auch mal wieder 
aufsteigt ...

Zahlen, Daten, Fakten – der Steckbrief

Seit wann sind Sie Teil des HWB-Teams?

Seit Oktober 2011 mit kurzer Unterbrechung und 

einer Rückkehr im Oktober 2018 zur HWB-Trans-

aktionsberatung. 

Wo liegen Ihre Beratungsschwerpunkte?

Unternehmensanalyse und -bewertungen, Konzeption 
und Durchführung von Unternehmens-
transaktionen, Markt- und Wettbewerbsanalysen

An welchem Standort sind Sie anzutreff en?

Überwiegend im Kieler Büro.

Wenn Sie einem Unternehmer in Norddeutschland 
einen Tipp geben könnten, welcher wäre das? 

Matthias Winkelmann: 
Bewahren Sie sich die norddeutsche Mentalität und 
versuchen Sie, den regionalen Standort zu stärken. 


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6-stellige Summe 
durch Aufnehmen eines 
Kredites eingespart

Über das Unternehmen
Die HERZKönig Medizintechnik GmbH mit Sitz in 
Lübeck betreibt einen Onlineshop für medizintech-
nische Produkte wie Defi brillatoren und vertreibt 
diese deutschlandweit. Neben dem Handel mit den 
Geräten bietet das Unternehmen auch Ersatz- und 
Zubehörteile sowie die Wartung und Inbetriebnah-
me seiner Produkte an. Aufgrund seiner Erfahrungen 
im Rettungsdienst hat Firmengründer Holger König 
es sich zum Ziel gesetzt, jeder Person zu ermöglichen, 
durch seine Defi brillatoren Leben zu retten.

Im Jahr 2023 kündigte ein zentraler Lieferant von De-
fi brillatoren eine drastische Erhöhung der Lieferprei-
se für seine Produkte an. Um das Vorkaufsrecht mit 
bestehenden günstigen Konditionen voll ausnutzen 
zu können, war eine Erhöhung der Lagerkapazitäten 
und des Working Capital unumgänglich. HERZKönig 
strebte hierfür die Aufnahme von Fremdkapital in 
siebenstelliger Höhe an. Für die notwendige Planung 
und Beschaff ung der Finanzmittel zog Holger König 
die HWB Gruppe als Finanzberater hinzu.

Zusammenarbeit mit der HWB Gruppe
Holger König kam auf persönliche Empfehlung von 
Michael Szczensny von KVIN Steuerberater aus Bad 
Schwartau zu uns. Herr Szczensny bereichert schon 

HERZKönig Medizintechnik GmbH – Finanzierung

seit vielen Jahren unser »Know-who« – unser Netz-
werk, das zahlreiche relevante Akteure aus der Fi-
nanz- und Bankenbranche sowie aus Verbänden und 
Politik umfasst. Angesichts des kontinuierlichen 
Marktwachstums im Bereich der Defi brillatoren er-
kannte Herr Szczensny erhebliche Wachstumspoten-
ziale für HERZKönig. Daher riet er Herrn König, sich 
in Fragen der Unternehmensfi nanzierung professio-
nell beraten zu lassen, um sicherzustellen, dass das 
Unternehmen nicht von seinem eigenen Wachstum 
überwältigt wird.

Analyse und Beratung
Der Online-Händler HERZKönig erwirtschaftete im 
Jahr 2022 etwas mehr als die Hälfte seines Umsatzes 
mit dem Verkauf von Defi brillatoren. Das Unterneh-
men bietet 28 verschiedene Defi brillator-Modelle an 
und der »Lifepak CR2«, für den die Preiserhöhung 
von über 75 % angekündigt worden war, ist dabei das 
meistverkaufte Gerät und macht einen erheblichen 
Anteil am Gesamtumsatz des Unternehmens aus.

Zum Zeitpunkt der Preiserhöhung verfügte Herr 
König über ein zeitlich begrenztes Vorkaufsrecht für 
800 Defi brillatoren zu den bisherigen, vorteilhaften 
Konditionen. Um diese günstigen Bedingungen, die 
er in langfristigen Verhandlungen mit dem Lieferan-
ten vereinbart hatte, vollumfänglich zu nutzen, ent-
schied er sich für die Aufnahme von umfangreichem 
Fremdkapital.

Umsetzung
HERZKönig gelang durch die Unterstützung der Fi-
nanzexperten der HWB Gruppe die Einwerbung von 
Fremdkapital in siebenstelliger Höhe. Die Defi bril-
latoren wurden sukzessive in Q4/2023 angeschaff t 
und die günstigen Konditionen maximal ausgenutzt. 
Der Auftraggeber hat dadurch stille Reserven im 
Umlaufvermögen aufgebaut, die er über die nächsten 
Monate durch den Verkauf der Geräte monetarisieren 
wird. Die Lagerkapazitäten wurden durch die Miete 
von weiteren Räumen ebenfalls erhöht und zusätz-

liches Working Capital aufgebaut, um für weitere un-
vorhergesehene Marktentwicklungen gerüstet zu sein. 

Aufgrund der guten Zusammenarbeit auf persönli-
cher und professioneller Ebene entschied sich Herr 
König, die HWB Gruppe zum dauerhaften Begleiter 
in allen fi nanzwirtschaftlichen Themen zu machen. 
Für Q1/2024 ist die weiterführende Optimierung der 
Steuerungslogik seines Unternehmens geplant.

Das Projekt auf einen Blick:

Unternehmen HERZKönig Medizin-
technik GmbH

Auftraggeber Holger König

Branche Onlineshop für medizin-
technische Produkte

Firmensitz Lübeck

Internetseite aed-defi brillator.kaufen

Auftrag Einwerbung von Fremdkapital 
in siebenstelliger Höhe

Unternehmensphase Finanzierung

Projektteam Andreas Kabon, 
Tim Lennart Borchers

Projektstatus abgeschlossen

Jahr 2023

Andreas Kabon
T +49 431 530 350-0
E a.kabon@hwb-gruppe.de 



Tim Lennart Borchers
T +49 431 530 350-28
E t.borchers@hwb-gruppe.de



F I N A N Z B E R AT U N G

Das Jahr 2023 in der HWB-Finanzberatung

»Das Jahr 2023 war für die Finanzberatung der HWB 
Gruppe wirklich außergewöhnlich. Wir haben einige 
große Schritte gemacht – nicht nur in der Erweiterung 
unseres Teams, sondern auch in der Vertiefung unserer 
Expertise. Insgesamt haben wir unser Team um fünf 
neue Kolleginnen und Kollegen von außen und durch in-
terne Wechsel erweitert. Damit haben wir ausreichend 
Kapazitäten geschaff en, um die anstehenden Aufgaben, 
die sich bereits jetzt für das Jahr 2024 abzeichnen, er-
folgreich zu bewältigen. 

Die Projekte, beispielsweise mit HERZKönig GmbH (siehe 
aktuelle Ausgabe), der Phi-Stone AG und Görgü Hydraulik 
GmbH (siehe www.hwb-gruppe.de), zeigen die Bandbreite 
der Herausforderungen, bei denen wir unsere Kunden un-

Andreas Kabon zieht Bilanz

terstützen können – von der Eigen- und Fremdkapital-
beschaff ung für Wachstum bis hin zur Finanzierung 
eines MBO.  

In dem Kontext freut es mich, dass wir ebenso im Be-
reich der Immobilienfi nanzierungen erfolgreich mit 
unseren Finanzierungspartnern verschiedenste Pro-
jekte von beispielsweise Grundstücksankaufsfi nan-
zierungen über Refi nanzierung von Bestandsportfolios 
einiger Immobilieninvestoren umsetzen konnten. Hier 
hat es sich aus meiner Sicht wieder gezeigt, dass unser 
vertrauensvoller Umgang sowohl mit den Mandanten 
als auch den Finanzierungspartnern die Basis ist, auch 
kurzfristige Finanzierungsanfragen erfolgreich plat-
zieren zu können.

Im Jahr 2024 wollen wir unsere internen Prozesse wei-
ter optimieren, dem personellen und wirtschaftlichen 
Wachstum anpassen und die Basis für zukünftiges 
Wachstum schaff en. Das Ziel ist klar: Wir wollen noch 
mehr Unternehmerinnen und Unternehmern bei ihrer 
Finanzplanung, Kapitalbeschaff ung und ihren fi nanz-
wirtschaftlichen Herausforderungen unterstützen. Gera-
de hier hat es sich im letzten Jahr beispielsweise bewährt, 
die Kunden bei Bankgesprächen zu begleiten sowie das 
Reporting im Anschluss an die Umsetzung der Finan-
zierungen zu übernehmen, sodass der Unternehmer sich 
verstärkt den strategischen Themenfeldern widmen kann. 
Ganz klar stehen wir dem Mandanten auch hier als Spar-
ringspartner zur Verfügung. Ich bin sehr optimistisch, 
dass wir diesen Weg erfolgreich fortsetzen werden.«

»Durch die Kapitaleinwerbung konnte sich HERZKönig 
eine mittlere 6-stellige Summe einsparen. Das nenne ich 
taktische Unternehmensführung aus dem Lehrbuch.«

Tim Lennart Borchers

»Mit der HWB Gruppe haben wir einen verlässlichen Partner gefunden, der uns bei 
unserem Wachstum unterstützt. Für die zukünftige Zusammenarbeit sehen wir 
die HWB als einen Katalysator unseres Erfolgs – sie ist mehr als ein Dienstleister,
 sie ist ein echter Partner auf unserem Erfolgsweg.«

Holger König

GRÜNDUNG KRISE WACHSTUM VERKAUF NACHFOLGE IMMOBILIEN

FINANZBERATUNG PERFORMANCE



DIG I T A LU N T E R N E H M E N

Digitale Herausforderungen
M&A-Beratung

Das Thema Nachfolge ist bei digitalen Unterneh-
men häufi g mit einer persönlichen Neuausrichtung, 
einem Wechsel des persönlichen Geschäftsgebiets 
oder der Nutzung von Wachstumspotenzialen durch 
Investoren verbunden. In den vergangenen Jah-
ren stiegen die Unternehmensverkäufe im Bereich 
E-Commerce, SaaS, IT und Medien deutlich an. 
NEOMA hat sich in der M&A-Beratung auf Digital-
unternehmen spezialisiert und berät mit langjähriger 
Erfahrung bei Aufbau und Management von Unter-
nehmen wie Start-ups und digitalen KMU.

Fokus Digitalunternehmen
Darum ist eine spezialisierte Beratung sinnvoll

Für den Bereich digitale Unternehmen gelten spe-
zifi sche Herausforderungen, die sich beispielsweise 
in einem erweiterten Interessenskreis wie Private- 
Equity-Gesellschaften begründet. Dazu kommen hö-
here Unternehmensbewertungen, da Firmen aus dem 
digitalen Spektrum oftmals besser für die Zukunft 
aufgestellt sind. Die höheren Bewertungen lassen sich 
jedoch nur realisieren, wenn überzeugende Mehrwer-
te geschaff en und geeignete Käufergruppen angespro-
chen werden. Neben spezifi schen Kennzahlen sind 
hier auch strategische und konzeptionelle Verhal-
tensweisen wie eine digitale Kultur, datengetriebene 
Entscheidungen oder die Förderung von  Innovationen 
ausschlaggebend.

NEOMA erzielt durch digitale Prozesse, die Verwen-
dung neuster Technologien und eine selbstentwickelte 
M&A-Software eine hohe Erfolgswahrscheinlichkeit 
bei der Käufersuche. Unser breites Netzwerk an In-
vestoren mit Kaufi nteresse im Tech-Segment erleich-
tert eine schnelle und transparente Vorgehensweise. 
Gemeinsam mit unserer Holding, der HWB Gruppe, 
gehören Fachbereiche von M&A-Transaktionen über 
Finanzierungen und zertifi zierten Unternehmensbe-
wertungen (CVA) zum Leistungsspektrum von NEOMA.

Das Leistungsportfolio der NEOMA

Suche nach Käufern 
und Investoren

Sie suchen einen Investor oder möchten Ihr Unter-
nehmen in andere Hände geben?

Wir unterstützen bei der Suche nach Eigenkapitalin-
vestoren. Über unser Netzwerk und unsere Holding 
profi tieren Sie von langjährigen Kontakten zu Inves-
toren, Kaufi nteressenten, Fremdkapitalgebern und 
Banken.

Wertsteigerung und 
Vorbereitung der Transaktion

Sie planen einen Verkauf von Gesellschaftsanteilen 
oder Ihnen liegt ein Letter of Intent von einem Inves-
tor vor?

Wir erstellen eine Unternehmensbewertung und un-
terstützen Sie dabei, den Unternehmenswert durch 
gezielte strategische Maßnahmen zu steigern.

Unternehmenskauf

Sie suchen eine Unternehmensbeteiligung, um an di-
gitaler Kompetenz oder an einem Wachstumsmarkt 
zu partizipieren?

Wir erarbeiten eine ganzheitliche Akquisitionsstra-
tegie, identifi zieren Targets durch hauseigene Daten-
banken, sprechen diese diskret an und unterstützen 
bei den Verhandlungen.

E-Commerce

Food

FinTech

PropTech SaaS

HealthTech

Marketplace Digitalagentur

AdTech SaaS

KI

Dr. Björn Schäfers
Co-Gründer und Geschäftsführer
T +49 40 228 593 99-8
E bjoern.schaefers@neo-ma.de


Max Köhler-Karstens
Co-Gründer und Geschäftsführer
T +49 40 228 593 99-8
E max.koehler-karstens@neo-ma.de


Helmut Bauer
Co-Gründer und Geschäftsführer
T +49 431 530 350-20
E h.bauer@hwb-gruppe.de


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Constantin von Borstel
Werkstudent der NEOMA GmbH
T +49 40 228 593 99-8
E constantin.vonborstel@neo-ma.de
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In 69 Tagen zum 
Unternehmensverkauf

Über das Unternehmen
Der IT-Dienstleister m2solutions, der aufgrund einer 
schlechten Auftragslage infolge der Corona-Pandemie 
und des Mangels an Computerchips Insolvenz anmelden 
musste, wurde zum Verkauf angeboten. Beim Verkauf 
insolventer Unternehmen ist die Durchführung eines 
schnellen Verkaufsprozesses besonders relevant. Nach 
der Anmeldung einer vorläufi gen Insolvenz muss in 
der Regel binnen drei Monaten ein Investor für das 
insolvente Unternehmen gefunden werden. In dieser 
Zeit übernimmt die Agentur für Arbeit mit dem In-
solvenzgeld die Gehälter der Angestellten. Die digitale 
Infrastruktur der NEOMA ermöglichte die Ansprache 
besonders vieler Investoren, was zu einer großen Zeit-
ersparnis geführt hat.

Zusammenarbeit mit der NEOMA
Die Geschäftsführung der m2solutions GmbH hatte 
Anfang Juli 2022 einen Insolvenzantrag gestellt. Rein-
hold Schmid-Sperber, Partner von Reimer Rechtsan-
wälte, wurde zum vorläufi gen Insolvenzverwalter 
bestellt. Im Zuge des Insolvenzverfahrens wurde die 
NEOMA GmbH, die »Digital-Tochter« der HWB Gruppe, 
mit dem Verkauf der Gesellschaft beauftragt.

Analyse und Beratung
Bei insolvenznahen Unternehmensverkäufen steht 
ein schneller Prozess im Vordergrund. Daher war die 
Digital-Kompetenz des NEOMA-Teams von besonde-
rem Vorteil. Diese ermöglichte es, schnelle Einblicke 
in das Geschäft zu bekommen und durch digitalisier-
te Prozesse eff izient alle notwendigen Schritte bis 

m2solutions EDV-Service GmbH – Unternehmensnachfolge

Das Projekt auf einen Blick:

Unternehmen m2solutions EDV-Service 
GmbH

Branche IT-Dienstleistung

Firmensitz Neustadt (Holstein)

Internetseite www.m2solutions.de 

Auftrag Unternehmensverkauf 
in Insolvenz („Distressed 
M&A“)

Unternehmensphase Kauf/Verkauf, Krise, 
NEOMA

Projektleiter Dr. Björn Schäfers

Projektstatus abgeschlossen

Jahr 2022

zum Verkauf durchzuführen. Insgesamt wurden fast 
250 potenzielle Käufer angesprochen, 47 davon haben 
eine Vertraulichkeitserklärung unterzeichnet und es 
wurden elf Kaufangebote abgegeben. So konnte recht-
zeitig eine passende Käuferin gefunden werden, die 
die Arbeitsplätze und den Standort sichert. Die Un-
terschrift des Kaufvertrages erfolgte 69 Tage nach der 
Mandatierung der NEOMA.

Umsetzung
Aufgrund der großen Anzahl von Interessenten hat 
sich das Projektteam entschieden, einen zweiphasi-
gen Due-Diligence-Prozess durchzuführen. Im ersten 
Schritt konnten sich viele potenzielle Käufer durch 
die Jahresabschlüsse einen ersten Eindruck vom Ge-
schäft verschaff en. In der zweiten Phase haben dann 
die Interessenten mit der höchsten Transaktionssi-
cherheit und passendem Angebot Zugriff  auf detail-
lierte Informationen erhalten. Hierdurch wurden 
insbesondere Detailinformationen über Geschäfts-
prozesse und Margen geschützt.

Die insolvente m2solutions wurde von der Weiss 
IT Solutions aufgekauft. Die beiden Unternehmen 
komplettieren sich nahezu perfekt. Beide Gesell-
schaften erbringen als Partner von internationalen 
IT-Service-Providern Dienstleistungen für große 
Unternehmen. Die Niederlassung der m2solutions 
in Ostsee-Nähe ergänzt für die Käuferin aus Bayern 
den Wirkungsradius im Norden. Durch das erweiterte 
Leistungsportfolio der Weiss IT Solutions profi tieren 
auch die Kunden der m2solutions. 70 Arbeitsplätze 

wurden so gesichert und die Kollegen arbeiten nun 
gestärkt in einem Team von rund 400 Mitarbeitern. 
Über den Kaufpreis wurde Stillschweigen vereinbart.

Dr. Björn Schäfers
T +49 40 228 593 99-8
E b.schaefers@neo-ma.de

E R F O L G S G E S C H I C H T E

Family Offi  ce erwirbt B2B-Petfood-
Anbieter mit starker Onlinepräsenz

Über das Unternehmen
Kauartikel.com ist einer der führenden Onlineshops 
für Hundesnacks in Deutschland. Der Onliner ver-
treibt seine Kauartikel hauptsächlich im B2B-Bereich 
unter b2bkauartikel.com, verfügt aber auch über ei-
nen treuen Endkundenstamm unter der Haupt-
domain. Die angebotenen Snacks sind von hoher 
Qualität, auf EU-Basis produziert und weisen somit 
einen hohen Frischegrad auf. Die Strategie geht auf: 
Seit mehr als 15 Jahren verkauft kauartikel.com seine 
Hundesnacks. Im Zuge des starken Wachstums sind 
die Strukturen jedoch nicht mitgewachsen. So führten 
Sondereff ekte im Jahr 2022 zur Insolvenzanmeldung 
im Januar 2023. 

Zusammenarbeit mit der NEOMA
Im Februar 2023 beauftragte Inhaber Marc Bichel 
mit Zustimmung des vorläufi gen Insolvenzverwal-
ters Reinhold Schmid-Sperber von der Kanzlei REI-
MER RECHTSANWÄLTE PARTNERSCHAFT MBB 
die NEOMA-Experten, den Verkaufsprozess von 
kauartikel.com während des Insolvenzverfahrens 
zu begleiten. Mit dem Team der Kanzlei und Herrn 
Schmid-Sperber arbeiten die erfahrenen M&A-Berater 
regelmäßig in insolvenznahen M&A-Mandaten (sog. 
Distressed M&A) zusammen. Diese gemeinsame Er-
fahrung ermöglichte es, die Verkaufsdokumentation 
und die Investoren-Longlist bereits wenige Tage nach 

Kauartikel.com GmbH – Verkauf, NEOMA

Das Projekt auf einen Blick:

Unternehmen Kauartikel.com GmbH

Auftraggeber Marc Bichel

Branche B2B Petfood E-Commerce

Firmensitz Göhl

Internetseite www.kauartikel.com

Auftrag Verkauf des Unternehmens 
im Zuge der Insolvenz

Unternehmensphase Verkauf, NEOMA

Projektleiter Max Köhler-Karstens

Projektstatus abgeschlossen

Jahr 2023

Insolvenzantragstellung fertigzustellen. Es wurden 
über 160 potenzielle Investoren angesprochen, von 
denen über 20 % konkretes Interesse bekundeten.

Analyse und Beratung
Kauartikel.com verzeichnete in den letzten beiden 
Jahren ein überdurchschnittliches Umsatzwachs-
tum von 14 bzw. 27 %. Der Kundenstamm besteht 
überwiegend aus B2B-Kunden (80 %) – von der kleinen 
Hundeboutique bis hin zu namhaften Tiernahrungs-
händlern und Zoogeschäften. Unter den B2C-Kunden 
befi nden sich viele Stammkunden, die durchschnitt-
lich achtmal pro Jahr bestellen und geringe Kunden-
akquisitionskosten aufweisen. Die Retourenquote 
liegt bei < 1 %. Darüber hinaus hat kauartikel.com 
eine sehr gute SEO-Position und ist bei vielen Such-
begriff en wie z. B. »Kauartikel Hund«, »Kauartikel« 
und anderen produktspezifi schen Anfragen als erstes 
organisches Ergebnis zu fi nden.

Der Grund für die Insolvenz war ein mangelndes 
Kostencontrolling während der starken Wachstum-
sphase im Vorjahr, in der die Kosten für den Umzug 
in ein neues Lager und den Einkauf die wirtschaft-
liche Tragfähigkeit des Unternehmens überstiegen. 
Im 2. Halbjahr 2022 konnten bereits Optimierungen 
umgesetzt werden, sodass für das Geschäftsjahr 2023 
ein ausgeglichenes Ergebnis erwartet wurde. Aber 

Max Köhler-Karstens
T +49 40 228 593 99-8
E m.koehler-karstens@neo-ma.de

nicht nur die internen Veränderungen, sondern auch 
das allgemeine Marktwachstum gaben Anlass zu 
einer optimistischen Prognose. Mit über 6 % ist die 
Tiernahrungsbranche das am schnellsten wachsen-
de E-Commerce-Segment, denn Tiernahrungsunter-
nehmen sind Krisengewinner: Die Corona-Pandemie 
löste einen Haustierboom aus – über 1 Mio. Haustiere 
zogen 2020 in ein neues Zuhause und Hunde sind 
nach wie vor das zweitbeliebteste Haustier der Deut-
schen.

Umsetzung
Im Rahmen des Insolvenzverfahrens zeigten zahlrei-
che Investoren großes Interesse. Insgesamt erhielt das 
NEOMA-Team um Max Köhler-Karstens sechs indika-
tive Angebote. Im weiteren Verfahren konnte sich die 
Prange Gruppe aufgrund ihrer schnellen Umsetzungs-
geschwindigkeit durchsetzen. Der Gründer und Wirt-
schaftsprüfer Otto Prange legte 1983 mit der Gründung 
einer Steuer- und Wirtschaftsprüfung den Grundstein 
für die Prange Beteiligungen AG. Heute ist neben der 
Steuer- und Rechtsberatung mit über 60 Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeitern das Beteiligungsgeschäft 
ein wichtiges Standbein der Gruppe. Mit dem Aufbau 
der »Animal Healthcare Unit« steigt die Gruppe unter 
Leitung von Philipp Klever in den Petfood-Markt ein 
und entwickelt sich damit zunehmend zu einer festen 
Größe im Bereich der Tiergesundheit.

Dank der eff izienten und professionellen Vorgehens-
weise der Käuferin konnte das Mandat innerhalb von 
nur 50 Tagen nach Kontaktaufnahme mit den Inves-
toren erfolgreich abgeschlossen werden. Kauartikel.
com wird weiterhin eigenständig am Markt agieren. 
Auch das Management um Geschäftsführer Marc Bi-
chel bleibt an Bord. 





»Die Zusammenarbeit mit der NEOMA war eff izient, 
konstruktiv und berücksichtigte in besonderem 
Maße die Anforderungen des Unternehmensverkaufs 
im Rahmen eines Insolvenzantragsverfahrens. 
Das Ergebnis war sehr überzeugend.«

Reinhold Schmid-Sperber, Insolvenzverwalter
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Verlagsgruppe kauft deutschen Streaming-Anbieter

Über das Unternehmen
Lighthouse vermarktet ein attraktives Portfolio von 
1.200 Filmrechten über ein eigenes Streamingportal 
und weitere namhafte Dienste in der DACH-Region. 
Das Unternehmen ist einer der wenigen deutschen 
Player am Home Entertainment Markt. Zum Service 
gehören die deutsche Synchronisation und Unterti-
telung der Filme, das Marketing und der Vertrieb im 
DACH-Raum. Anschließend werden die Filmrechte 
an Streaming-Anbieter wie Sky, Amazon Prime oder 
TV-Sender verkauft. Geschäftsführer Malte Tolksdorf 
erkannte aufgrund des großen Interesses von Inves-
toren an seinem Unternehmen, dass der Zeitpunkt 
für die Aufnahme eines Wachstumsinvestors güns-
tig war. Er beauftragte NEOMA mit dem Verkauf von 
Lighthouse.

Zusammenarbeit mit der NEOMA
Im Frühjahr 2022 kontaktierte der Lighthouse-Ge-
sellschafter Malte Tolksdorf unsere M&A-Beratung 
für digitale Unternehmen. Mehrere Investoren hat-
ten sich bei ihm gemeldet und Interesse an dem 
aufstrebenden Unternehmen bekundet – indikative 
Angebote lagen bereits vor. Max Köhler-Karstens 
und Björn Schäfers von NEOMA orchestrierten da-
raufhin einen Investorenprozess. Tolksdorf äußerte 
sich lobend über den Prozess: »Ich habe die NEOMA 
durch einen langjährigen gemeinsamen Kontakt ken-
nengelernt. Mir war es wichtig, dass die vorliegenden 
Angebote professionell bewertet werden und dass ich 
einen Sparringspartner für den weiteren Verkaufspro-
zess habe. Durch den Fokus auf Digitalunternehmen war 
das NEOMA-Team sofort in den Markt eingearbeitet.«

Analyse und Beratung
Das jährliche Umsatzwachstum auf dem Strea-
mingmarkt in Deutschland liegt seit 2016 bei knapp 
30 %. Größter Wachstumstreiber sind abonnement-
basierte Streaming-Geschäftsmodelle wie Netfl ix, 
Amazon Prime Video oder Magenta TV. Durch die 
Konkurrenz der Streamingdienste steigt die Nach-
frage nach hochwertigen Produktionen. Lighthouse 
hat diese Nische für sich erkannt. Darüber hinaus 
hatte der Gesellschafter Malte Tolksdorf das Unter-
nehmen in den letzten Jahren erfolgreich vom DVD- 
und Blue-Ray-Distributor für den stationären Handel 

Lighthouse Home Entertainment Vertriebs GmbH & Co. KG – Verkauf, NEOMA

»Ohne die professionelle Rundumbetreuung der NEOMA 
wäre der Deal nicht zustande gekommen.«

Malte Tolksdorf

zum Digitalunternehmen transformiert. Heute wird 
mehr als die Hälfte des Umsatzes im Streamingge-
schäft erzielt und ist dazu skalierbar. Ein Großteil 
der Filme wird exklusiv eingekauft. Bei einer spä-
teren Vermarktung der Filmrechte fallen daher nur 
geringe Zusatzkosten an. Durch die Transformation 
von der DVD zum Streaminggeschäft hat sich der Le-
benszyklus der Filme verlängert. Dies spiegelt sich in 
den attraktiven Margen wider, die im Filmgeschäft 
üblich sind. Die positive Entwicklung des Unterneh-
mens, die strategische Neuausrichtung und die all-
gemeine Branchensituation machen Lighthouse zu 
einem interessanten Ziel für Investoren.

Umsetzung
Der Schwäbische Verlag, einst als Zeitungsverlag ge-
gründet, erwarb im Mai 2023 100 % der Anteile an 
Lighthouse. Das Management der SV Gruppe verfolgt 
seit langem eine erfolgreiche Diversifi zierungs- und 
Digitalisierungsstrategie. Der Rückgang von Printauf-
lagen stellt viele Verlagshäuser vor große Herausfor-
derungen. Eine weitere Chance für Verlage liegt ne-
ben der Digitalisierung des Geschäftsmodells in der 
Diversifi zierung ihres Portfolios. Neben E-Papern und 
digitalen Ausgaben rücken zunehmend Social Me-
dia, Audioformate sowie TV, Filme und Serien in den 
Fokus der Verlage. Diese Strategie verfolgt auch der 
Käufer von Lighthouse – die Unternehmensgruppe 
Schwäbisch Media, die den Streamingdienst im Zuge 
ihrer Diversifi zierungsstrategie kaufte.

Im Prozess übernahm die NEOMA folgende 
zentrale Aufgaben:

 Bewertung der indikativen Angebote
 Profi tabilität der Filme über den Lebenszyklus 
hinweg

 Modellierung der Finanzplanung im wachsenden 
Streamingmarkt

 Entwicklung einer passenden Deal-Struktur, durch 
die das Lighthouse-Team auch nach dem Verkauf 
schnell Entscheidungen treff en kann

Das Team von Lawentus Rechtsanwälte Partner-
schaft mbB rund um Steffen Leicht, Alexander 
Herms und Ann-Christin Fischer setzte das Mandat 
erfolgreich mit uns um.

»Von der Integration in die SV Gruppe profi tieren beide 
Seiten«, so Lutz Schumacher, CEO der SV Gruppe in 
einer Pressemitteilung. »Durch die Zusammenarbeit 
können wir umfangreiche Ressourcen und Fachkennt-
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Die Digitalwirtschaft hat sich auch 2023 überwiegend gut geschlagen. Zwar sind die Umsätze und Ergebnisse 
von vielen E-Commerce-Unternehmen infolge der Konsumzurückhaltung gesunken. Jedoch ist die IT-Ser-
vice-Branche insgesamt erneut gewachsen, vermutlich ähnlich wie im Jahr zuvor mit 8,4 %. Die digitale 
Transformation wird hier auch 2024 und in den Folgejahren für konstante Wachstumsraten sorgen, da sind 
sich Experten sicher. 

Viele Digitalunternehmen leiden allerdings unter dem Fachkräftemangel und nutzen verstärkt M&A-Transak-
tionen, um ganze Teams zu akquirieren. So ist die Zahl der Unternehmensverkäufe weiterhin vergleichsweise 
hoch in diesem Segment. Und auch die Bewertungen der Unternehmen haben in der letzten Zeit kaum gelit-
ten. Die zunehmende Konsolidierung des Digitalmarktes führt auch zu einer höheren Anzahl von M&A-Trans-

aktionen, da Unternehmen durch Fusionen und Übernahmen ihre Marktanteile ausbauen und Synergien 
schaff en müssen.

Die Gruppe der Finanzinvestoren war dabei 2023 vor dem Hintergrund der gestiegenen Zinsen etwas zurück-
haltender als die strategischen Investoren. Jedoch sieht man erste Tendenzen, dass die Finanzinvestoren 
wieder verstärkt aktiv werden, sodass auch 2024 mit viel Bewegung in Sachen M&A bei den Digitalunter-
nehmen zu rechnen ist. 

Für mehr Informationen: www.neo-ma.de

Dynamische Zeiten – 
auch am Digitalmarkt
NEOMA: Bilanz und Ausblick

Das Projekt auf einen Blick:

Unternehmen Lighthouse Home Enter-
tainment Vertriebs GmbH & 
Co. KG

Auftraggeber Malte Tolksdorf

Branche Filmproduktion, Streaming-
dienst

Firmensitz Hamburg

Internetseite www.lighthouse-fi lm.com 

Auftrag Verkauf des Unternehmens

Unternehmensphase Verkauf, NEOMA

Projektteam Max Köhler-Karstens, 
Dr. Björn Schäfers

Projektstatus abgeschlossen

Jahr 2023

nisse bündeln, innovative Vermarktungsstrategien 
entwickeln und unter anderem auch unseren Tageszei-
tungsabonnenten attraktive Angebote bereitstellen.« 
Schumacher weiter: »[…] Lighthouse passt hervorragend 
in unser Portfolio und wir sind überzeugt, unsere Posi-
tion als modernes Medienhaus durch die erfolgreiche 
Übernahme weiter stärken zu können.«

Auch Malte Tolksdorf, Managing Director von 
Light house, freut sich über die neue Gesellschafter-
struktur: »Mein Dank gilt allen Mitarbeiterinnen und 
Mitarbeitern, die durch ihre jahrelange wertvolle Arbeit 
diesen Schritt ermöglicht haben, sowie der SV Gruppe, 
die uns durch ihr entgegengebrachtes Vertrauen viele 
Möglichkeiten innerhalb einer starken Unternehmens-
gruppe eröff net. Gemeinsam können wir nun das volle 
Marktpotenzial der digitalen Medien noch besser aus-
schöpfen.« Malte Tolksdorf und das gesamte Light-
house-Team bleiben auch nach dem Verkauf an die 
SV Gruppe im Unternehmen. Sie werden zusammen 
mit dem Verlag an der Weiterentwicklung des Unter-
nehmens arbeiten. Über den Kaufpreis wurde Still-
schweigen vereinbart.
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Der Nachfolgeprozess
In sicheren Händen

 
Die Übergabe oder Übernahme eines Unternehmens 
ist ein Prozess, in dem Sie viele komplexe Schritte und 
Stadien durchlaufen – als Nachfolger ebenso wie als 
Unternehmer auf Nachfolgersuche. Die Berater der 
HWB Gruppe unterstützen Nachfolgeprozesse mit Er-
fahrung aus erfolgreichen Projekten und arbeiten bei 
interdisziplinären Aufgaben mit Fachpartnern unseres 
Vertrauens zusammen. 

Unser Beratungsversprechen:

 nationale und internationale Suche nach pas-
senden Nachfolgern, Käufern oder dem richtigen 
Unternehmen 

 strategische und organisatorische Beratung im 
Nachfolgeprozess 

 projektspezifischer Leistungskatalog für individu-
elle, zeit- und kostenoptimale Transaktion

Finanzberatung
Entscheidungen ermöglichen

 
Das Team der Finanzberatung unterstützt Sie bei der 
Suche nach und der Vermittlung von Finanzierungen, 
sei es für Ihr Unternehmen oder eine Immobilie. Des 
Weiteren durchleuchten wir Ihre Finanzstruktur, ana-
lysieren diese und zeigen Optimierungspotenziale auf.

Unser Beratungsversprechen:

 persönliche und objektive Beratung, gepaart mit 
jahrelanger Finanzierungsexpertise, garantiert 
eine umfassende Begleitung von Beginn der 
Finanzierungsanfrage bis zur Realisierung des 
Vorhabens 

 Identifizierung geeigneter Finanzierungsinstru-
mente 

 regelmäßiger Austausch und offene Kommunika-
tion sorgen für klare Prozessschritte mit Quali-
tätsmanagement 

GRÜNDUNG KRISE WACHSTUM VERKAUF NACHFOLGE IMMOBILIEN

FINANZBERATUNG PERFORMANCE

Unternehmensgründung
Die stabile Basis

 
Ob es sich um eine klassische Existenzgründung oder 
die Begleitung eines Management-Buy-outs oder 
Management-Buy-ins handelt – wir analysieren Be-
stehendes und beziehen alle Maßnahmen ein, die zur 
langfristigen Ausrichtung Ihres Unternehmens gehören. 
Seit 15 Jahren begleiten wir auf diese Weise erfolgrei-
che Unternehmensnachfolgen und -gründungen und 
helfen Unternehmern, den Einstieg in die Unterneh-
menswelt zu managen. 

Unser Beratungsversprechen:

 ehrliche und offene Erfolgseinschätzung Ihres 
Projekts nach objektiven Gesichtspunkten

 projektspezifisch zusammengestelltes Experten-
team mit langjähriger Markterfahrung

 Unterstützung in der Kauf- oder Fördermittel-
verhandlung

Unternehmenswachstum
Kräftig angekurbelt

 
Unsere Finanz- und Wirtschaftsexperten begeg-
nen jeder Unternehmensanalyse ganz individuell. 
Sie bewahren Augenmaß und haben einen offe-
nen Blick, der nicht durch die Routine des Tages-
geschäfts verstellt ist. Wir schlagen Ihnen Maß-
nahmen vor, bei denen wir davon überzeugt sind, 
dass sie nachhaltig wirken. Dabei haben wir den 
Mut zur Ehrlichkeit und hinterfragen scheinbare 
Abkürzungen.

Unser Beratungsversprechen:

 objektive Analyse und Einschätzung über Kos-
ten-Nutzen-Effekt bei Veränderung

 Begleitung von Strategieprozessen in jeder 
unternehmerischen Größe

 Projektmanagement mit klaren Analysezielen

Ihr Weg aus der Krise
Neuen Kurs setzen

 
Mit dem Prinzip »Augen zu und durch« bewältigen Sie 
Unternehmenskrisen in den wenigsten Fällen. Nutzen 
Sie stattdessen die Kombination aus Managementerfah-
rung und Spezial-Know-how aus Industrie und mittel-
ständischen Unternehmen unserer Berater, wenn Sie 
schnell und flexibel reagieren müssen und einen starken 
Partner in der Umsetzung brauchen. Von einem Quick-
check zur wirtschaftlichen Lage bis zum Sanierungsgut-
achten nach IDW S 6 stehen wir in schwierigen Zeiten 
menschlich und persönlich an Ihrer Seite.

Unser Beratungsversprechen:

 objektive Analyse der Ist-Situation und Aufzeigen 
von Verbesserungspotenzialen

 Erstellung und Umsetzung von Strategien und 
Maßnahmen zur erfolgreichen Neuausrichtung

 Reorganisation finanzwirtschaftlicher Verhältnis-
se und Neuordnung der leistungswirtschaftlichen 
Prozesse des Unternehmens

Unternehmenskauf und -verkauf
Vertraulich abgeschlossen

 
Die Gründe für den Kauf oder Verkauf eines Unterneh-
mens können sehr unterschiedlich sein. Eines jedoch 
gilt in den meisten Fällen: Ein Unternehmen (ver-)
kauft sich nicht von heute auf morgen. Ob Sie einen 
Verkauf in vollem Umfang oder von Geschäftsanteilen 
anstreben, Ihre Produktionskette durch einen Zukauf 
erweitern oder Fremdkapital aufnehmen wollen – die 
Berater der HWB Gruppe begleiten Sie durch den ge-
samten Transaktionsprozess.

Unser Beratungsversprechen:

 projektspezifisch zusammengestelltes Berater-
team mit umfangreicher Transaktionserfahrung

 strategische und organisatorische Beratung beim 
Unternehmenskauf und -verkauf

 Unternehmensbewertung, Preisfindung und 
erfolgreiche Umsetzung des Unternehmenskaufs 
oder -verkaufs, Management-Buy-out oder  
Management-Buy-in
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Das HWB-Portfolio im Überblick
Beratung mit Herz und Verstand

Performance
Das Plus zur Beratung

 
Spezialisiert auf Projekt- und Interimmanagement 
bieten wir im Bereich »Performance« ingenieurwis-
senschaftlich geprägte Management-Services. Diese 
bilden eine optimale Ergänzung zu den betriebs-
wirtschaftlich orientierten Beratungsphasen der 
HWB Gruppe.

Unser Beratungsversprechen:

 strategisches Management

 Interimmanagement

 Projektmanagement

 Business Engineering
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Immobilien
Gut durchdacht

 
Jahrelange Erfahrung und umfassendes Know-how ma-
chen die HWB Gruppe zum idealen Partner bei der Pla-
nung und Durchführung von Immobilientransaktionen. 
Hohe Qualität in der Umsetzung ist für uns ebenso selbst-
verständlich. Dabei decken wir Chancen und Risiken auf 
und schaffen eine sichere Verhandlungsbasis sowie die 
notwendige Transparenz für eine erfolgreiche Transaktion.

Unser Beratungsversprechen:

 klassische Beratung bei An- und Verkauf sowie 
An- und Vermietung Ihrer Anlage-, Industrie- und 
Gewerbeimmobilie

 Suche nach dem passenden Käufer oder der  
richtigen Immobilie

 Immobilienbewertung und -gutachten
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Die meisten Unternehmer gründen oder überneh-
men einmal in ihrem Leben ein Unternehmen – und 
verkaufen entsprechend auch nur einmal ihr Le-
benswerk. Sie müssen nur einmal in ihrem Berufs-
leben eine schwere wirtschaftliche Krise überstehen 
und sich nur einmal mit der Anschaffung oder dem 
Verkauf einer größeren Immobilie beschäftigen. 
Dass Sie als Unternehmer nicht in all diesen Ent-

wicklungsphasen die notwendige Erfahrung haben, 
um die spezifischen Herausforderungen auf Anhieb 
glanzvoll zu meistern, ist also kein Wunder. Ein 
verlässlicher Partner, der auf eine langjährige Be-
rufspraxis und Know-how aus zahlreichen erfolgrei-
chen Prozessen zurückgreifen kann, ist daher Gold 
wert. Dabei gilt in der Beratung der HWB Gruppe: 
Sie haben die Fragen – wir finden gemeinsam mit 

Ihnen die Antworten. Wir sind Ihr Sparringspartner 
für wichtige unternehmerische Entscheidungen im 
Wirtschaftsraum Schleswig-Holstein und Hamburg. 
Neben unserer Expertise und Unterstützung stellen 
wir Ihnen auch Norddeutschlands größtes Netz-
werk aus Banken und Förderinstituten, Anwälten 
und Steuerberatern, Unternehmen und externen 

Beratern zur Seite. Ehrlichkeit und Vertrauen spie-
len in der Beratung stets eine wichtige Rolle: Wir 
befürworten nur unternehmerische Vorhaben, in die 
wir auch selbst investieren würden. Deshalb steht 
während des gesamten Prozesses jeder Berater zu 
100 % hinter Ihnen und kämpft mit vollem Engage-
ment für die Umsetzung Ihres Projekts. Und zeigt 
Ihnen Risiken und Hürden ohne Umschweife auf. 
Typisch norddeutsch eben.
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Spendenkonten der Förderstiftung des UKSH
Empfänger: Förderstiftung des UKSH

Förde Sparkasse IBAN: DE10 2105 0170 1400 1429 88 | BIC: NOLADE21KIE

Sparkasse zu Lübeck  IBAN: DE37 2305 0101 0162 9999 99 | BIC: NOLADE21SPL
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10 Jahre Förder stiftung des UKSH 
Wertvolles Engagement zur Stärkung innovativer Spitzenmedizin

Am 30. Juni 2023 beging die Förderstif-
tung des UKSH ihr 10-jähriges Bestehen 
mit einem feierlichen Jubiläumsabend. 
Im Jubiläumsjahr heißt die Förderstiftung 
des UKSH auch acht neue Kuratorinnen 
und Kuratoren herzlich willkommen und 
unterstreicht damit ihren Erfolgs- und 
Wachstumskurs. Neu im Kuratoriumskreis 
der 72 Kuratoren-Unternehmerpersönlich-
keiten Familie Fielmann, die Unterneh-
men Flughafen Lübeck, Denker & Wulf 
sowie der HWB-Partner BROCK MÜLLER 
ZIEGEN BEIN, die Unternehmensgruppe 
Vater, das Ehepaar Schmid-Sperber und 
Ehepaar Wallinger sowie Kai Kruse, Bei-
ratsvorsitzender der IGEFA SE & Co. KG. Die 
HWB Gruppe selbst ist seit 2018 Kurator.

Ein Jahrzehnt für die Spitzenmedizin
Die Förderstiftung des Universitätsklini-
kums Schleswig-Holstein (UKSH) kann 
nach zehn Jahren ihrer Tätigkeit eine sehr 
positive Bilanz ziehen. Im Mai 2013 von 29 
Unternehmern mit einem Stiftungsver-
mögen von 290.000 Euro gegründet wird 
ihre Arbeit heute von 72 Kuratoren geför-
dert. Die Förderstiftung hat bereits 122 
innovative medizinische Leuchtturm-Pro-
jekte mit einer Fördersumme von mehr als 
2,93 Millionen Euro nachhaltig gestärkt – 
darunter neuartige Medizintechnik und 
Geräte, digitale Zukunftsmedizin, For-

©
U

K
S

H
 G

ut
es

 t
un

! 
| 

w
w

w
.u

ks
h.

de
/g

ut
es

tu
n

©
U

K
S

H
 G

ut
es

 t
un

! 
| 

w
w

w
.u

ks
h.

de
/g

ut
es

tu
n

schungsvorhaben, Studien und vieles 
mehr. Zusätzlich ist der Aufbau des Stif-
tungsvermögens auf mehr als 2,57 Millio-
nen Euro gelungen. 

Zum 10-jährigen Jubiläum freut sich Prof. 
Dr. Dr. h.c. mult. Jens Scholz, Vorstandsvor-
sitzender (CEO) des UKSH, über eine Re-
kordfördersumme von über 430.000 Euro. 
Die Gesamteinnahmen der Förderstiftung 
des UKSH seit 2013 belaufen sich aktuell 
auf mehr als 5,83 Millionen Euro. 

Die Förderungen helfen unmittelbar
Insgesamt wurden in diesem Jahr 44 An-
träge auf Förderung eingereicht. Zwölf 
Antragsteller aus Kliniken und Institu-
ten beider Standorte des UKSH erhielten 
Förderzusagen zwischen 6.500 Euro und 
95.000 Euro. 

Das Projekt von Prof. Dr. Daniela Berg, 
Direktorin der Klinik für Neurologie des 
UKSH, Campus Kiel, und Dr. Annika Klu-
ge, Assistenzärztin der Klinik für Neurolo-
gie wurde bei der 15. Kuratoriumssitzung 
mit über 48.000 Euro gefördert. Mithilfe 
eines international neuartigen Bluttestes 
soll die Parkinson-Erkrankung deutlich 
frühzeitiger erkannt und eine sicherere 
Diagnose gestellt werden. Weltweit sind 
rund 6,2 Millionen Menschen von Parkin-
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Übergabe der Fördertafeln an die glücklichen Geförderten in der 15. Kuratoriumssitzung

son betroff en. Hochrechnungen für 2040 
gehen von ca. 14 Millionen Betroff enen 
weltweit aus. Bislang fehlte es an einer 
frühzeitigen und sicheren Diagnosestel-
lung, zum Beispiel mittels molekularer, 
klinisch nutzbarer Biomarker. Diese Lü-
cke schließen die Ärztinnen nun dank der 
Förderstiftung des UKSH.

»Wir sind sehr glücklich und dankbar, dass 
wir jetzt dank der Förderstiftung des UKSH 
mittels einer eigenen hochmodernen Ultra-
zentrifuge mehr Proben untersuchen und so 
den Test rascher etablieren können. Wir hoff en, 
dass der Bluttest zukünftig im klinischen All-
tag eingesetzt werden kann. So werden Par-
kinson-Patienten von dem Engagement der 
Kuratoren profi tieren, da die Ultrazentrifuge 
entscheidend zur Etablierung des Bluttests bei-
tragen wird«, so Prof. Dr. Daniela Berg und Dr. 
Annika Kluge. Ihr Förderprojekt erzielte mit 
den meisten Stimmen »Gold«, den ersten 
Platz aller Kuratoriumsanträge.

UKSH-Auszeichnungen für 
gesellschaftliches Engagement

Das Besondere am Konzept der Förderstiftung 
sind die Vernetzung und aktive Einbindung 
der Unternehmerpersönlichkeiten. Wir ma-
chen Universitätsmedizin erlebbar.

Pit Horst

»

«

10 Jahre Förderstiftung des UKSH mit dem 
Engagement unserer Unternehmerpersön-
lichkeiten und die jährlichen sechsstelligen 
Fördersummen sind eine große Wertschät-
zung für das UKSH und für die wichtige Arbeit 
unserer mehr als 16.000 Mitarbeitenden. 
Dass sich unser UKSH zu einem richtungswei-
senden Innovationsmotor entwickelt hat, 
ist auch der Verdienst aller Kuratoren. 

Prof. Dr. Dr. h.c. mult. Jens Scholz

»

Universitätsmedizin wird erlebbar
Diesen ersten Platz haben die Kuratoren 
selbst vergeben, denn das Besondere am 
Konzept der Förderstiftung ist die Ver-
netzung und aktive Einbindung der Un-
ternehmerpersönlichkeiten. »Wir machen 
Universitätsmedizin erlebbar«, sagt Pit 
Horst, Geschäftsführer der Förderstiftung 
von Beginn an und Leiter der Stabsstelle 
Fundraising des UKSH. »Die medizinischen 
Expertinnen und Experten stellen die Projek-
te, für die sie Förderung beantragen, in den 
Kuratoriumssitzungen persönlich vor. Die 
Unternehmerinnen und Unternehmer, die den 
Vorstand sowie das Kuratorium der Stiftung 
bilden, entscheiden selbst über diese Anträge. 
Auch den Fortschritt und Erfolg der geförder-
ten Projekte erleben sie mit. Die Leitenden der 
geförderten Projekte laden die Unternehmer-
persönlichkeiten regelmäßig in das UKSH ein 
und präsentieren die aktuellen Ergebnisse.«

Das Unterstützungskonzept des UKSH war 
im Mai 2021 vom Deutschen Hochschul-
verband (DHV) ausgezeichnet worden und 
erlangte als beste deutsche Bewerbung in 
der Gesamtwertung den zweiten Platz, weil 
das nachhaltige und langfristige Fundrai-

Ministerpräsident Daniel Günther, Vorsitzender des Kuratoriums qua Amt, 
im Gespräch mit Neukurator Klaus-Hinrich Vater

Unser Engagement als Kurator in der Förder-
stiftung des UKSH ist natürlich kein Zufall, 
sondern das Ergebnis einer ganz bewussten 
Entscheidung. Als Teil dieses Kreises möchten 
wir Synergien fördern, den Austausch von Wis-
sen stärken und einen wichtigen Beitrag für 
die Zukunft der Spitzenmedizin in Schleswig- 
Holstein leisten. Dass wir durch unser En-
gagement auch Partner und Freunde der HWB 
für die gute gemeinsame Sache begeistern 
können, freut Hartmut und mich 
ganz besonders.  

Helmut Bauer

»
Digitale 

Jubiläums  bro-

schüre der 

Förder stiftung: 

YouTube: Filme 

der geförderten 

Kuratoriums-

projekte 2023:

YouTube: Filme zu 

»Gemeinsam Gutes 

tun!« zur Stärkung der 

Universitätsmedizin:

sing-Konzept der Förderstiftung auch die 
nächste Unternehmer- Generation der Ku-
ratoren einbezieht: Diese werden gezielt zu 
den interessanten Projektpräsentationen 
miteingeladen.

Das Kuratorium der Stiftung
So befi ndet sich seit diesem Jahr auch Kai 
Kruse als Privatperson unter den Kurato-
ren, dessen Vater Adolf Kruse bereits seit 
2013 mit der Firma Henry Kruse Unter-
nehmensmitglied ist. Die 72 namhaften 
Unternehmerpersönlichkeiten verstehen 
sich als die DNA gesellschaftlichen En-
gagements zur Stärkung innovativer Spit-
zenmedizin des UKSH. Als Mitglied im 
Kuratorium engagieren sie sich jährlich 
mit mindestens 10.000 Euro. Die HWB 
Gruppe ist selbst unter den Förderern zu 
fi nden, ebenso wie weitere HWB-Partner – 
darunter Gülten Bockholdt, die Kanzlei 
BROCK MÜLLER ZIEGENBEIN, die Unter-
nehmensgruppe Vater und das Ehepaar 
Schmid-Sperber. 

Die jährlichen Kuratoriumsbeiträge der 
Unternehmerpersönlichkeiten fl ießen je 

zur Hälfte in die unmittelbare Projekt-
förderung und den Aufbau des Stiftungs-
vermögens. Durch weitere Zuwendungen 
sowie Erträge des Stiftungsvermögens 
werden die Infrastruktur und Versorgung 
für Patienten, Angehörige und Mitarbei-
tende am UKSH nachhaltig verbessert 
und innovative medizinische Projekte des 
UKSH unterstützt.

INFO   uksh.de/gutestun



1 6 DA S  M A G A Z I N  DE R  H W B  G R U P P E

Impressum
Herausgeber: HWB Unternehmerberatung GmbH, Holstenstraße 108, 24103 Kiel, T +49 431 530 350-0, F +49 431 530 

350-50, info@hwb-gruppe.de. Konzept, Text und Layout: HOCHZWEI – Büro für visuelle Kommunikation GmbH & Co. KG, 

Fördepromenade 16–18, 24944 Flensburg, www.hoch2.de. Bildnachweis: HOCHZWEI, Pixabay, shutterstock. 

Copyright-Hinweis: Alle in der »Erfolgsmenschen« veröff entlichten Beiträge (Text und Bild) sind urheberrechtlich 

geschützt. Das Copyright liegt bei der HWB Unternehmerberatung GmbH, sofern dies nicht anders gekennzeichnet ist. 

Nachdruck, Aufnahme in Datenbanken, Online-Dienste und Internet seiten sowie Vervielfältigung auf Datenträgern sind 

nur nach vorheriger schriftlicher Genehmigung durch die HWB Unternehmerberatung GmbH gestattet.

Diplom-Volkswirt
Hartmut Winkelmann
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M +49 173 275 90 00
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Diplom-Kaufmann 
Jens Gedamke
Prokurist, Unternehmerberatung

T +49 431 530 350-17
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T +49 431 530 350-28
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Matthias Winkelmann
Consultant, Transaktionsberatung

T +49 431 530 153-60
E m.winkelmann@hwb-gruppe.de

Betriebswirt (B.Sc.) und 
Certifi ed Valuation Analyst (CVA) 
Christian Brenner
Prokurist, Transaktionsberatung

T +49 431 530 350-19
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Certifi ed Valuation Analyst (CVA), 
Wirtschaftsjurist (LL.M.)
Sascha Rennekamp, LL.M.
Prokurist, Transaktionsberatung

T +49 431 530 153-71
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Diplom-Kaufmann 
Stephan Geyer-Güssow
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Duale Studentin 
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Dualer Student
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Kontakt

Kiel
Holstenstraße 108
24103 Kiel

T +49 431 530 350-0
F  +49 431 530 350-50
E info@hwb-gruppe.de

Mo–Do 8.00 –17.00 Uhr
Fr  8.00 –16.00 Uhr

Unsere Kieler Büroräume befi n-
den sich im Gebäude der Land-
wirtschaftskammer in der Kieler 
Einkaufsstraße. Wir empfehlen die 
Parkplätze in der Hopfenstraße 66.

Kontakt

Hamburg
Deichstraße 1
20459 Hamburg

T +49 40 228 593 99-0
E info@hwb-gruppe.de

Mo–Do 8.00 –17.00 Uhr
Fr  8.00 –16.00 Uhr

Parkmöglichkeiten fi nden Sie 
im nahe gelegenen Parkhaus 
Rödingsmarkt (Rödingsmarkt 14). 
Bei der Anreise mit den öff entlichen 
Verkehrsmitteln nutzen Sie die 
U-Bahn-Haltestelle Rödingsmarkt.

hwb-gruppe.de

Initiativbewerbung im Bereich M&A, Corporate Finance für Praktikant (mind. 5 Monate), Werkstudent, duale 
Studenten und Absolventen gerne an info@hwb-gruppe.de
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