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Griinder und Geschiftsfiihrer Hartmut Winkelmann

und Helmut Bauer haben sich neugierigen Fragen ge-
stellt. Und schnacken iiber allerhand Wissenswertes
aus dem Beratungs- und Unternehmernihkéstchen
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semiQuarz GmbH

Ein Unternehmen verkauft sich nicht von heute auf
morgen — auch nicht, wenn es Weltmarktfiihrer auf
seinem Gebiet ist. Daher setzte Dietmar Henke nach
gescheiterten Verhandlungen seine Hoffnung in die

TEAM

Andreas Honicke

Den Anfang unserer Reihe »Von Mensch zu Mensch«
macht Andreas Honicke. Was der Experte fiir Un-
ternehmensnachfolge und Finanzierungsfra-
gen mit Plattentellern am Hut hat, lesen Sie auf
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Das HWB-Portfolio im Uberblick

Zwischen der Unternehmensgriindung und dem Ver-
kauf passiert eine ganze Menge. Erfahren Sie, wie IThnen
die HWB Gruppe auf allen Etappen durch Widrigkeiten,
Herausforderungen und Sanierungen zur Seite steht

...................... Seite 02

ERFOLGSGESCHICHTE

HWB GIUDPDE «eevereererererenene Seite 04

Wachstum heif3t
auch loslassen

HOCHZWEI-Gruppe — Verkauf im Rahmen der strategischen Entwicklung

Uber die HOCHZWEI-Gruppe:

In den letzten 20 Jahren hat sich die
HOCHZWEI-Gruppe zur grofdten Agentur-
gruppe in Schleswig-Holstein entwickelt.
Sie beschiftigt iiber 65 MitarbeiterInnen,
deren Kernkompetenzen in Kommuni-
kationsberatung, Strategieentwicklung,
Design, Programmierung und Text liegen.
Mit der Beratung durch die HWB gingen
die bisherigen Gesellschafter nun den
ndchsten Schritt.

Die Zusammenarbeit

mit der HWB Gruppe:

Die HOCHZWEI-Gruppe war in den letzten
zwei Jahrzehnten personell und wirtschaft-
lich gewachsen. An diesem Punkt sahen
Inhaber Felix Worm und Timo Klass, dass
eine weitere Entwicklung fiir die regionalen

Unternehmen aus eigener Kraft nur noch
begrenzt moglich sein wiirde. Und holten
fiir den Verkauf die strategische Unterstiit-
zung und Begleitung von Sascha Renne-
kamp und Matthias Winkelmann ein.

Analyse und Beratung:

Der Verkauf eines Unternehmens folgt
festgelegten Regeln. So auch bei einer
Unternehmensgruppe wie der HOCH-
ZWEI-Gruppe, die aus der Flensburger
Werbeagentur HOCHZWEI, der Flens-
burger Filmproduktion bewegtbild und
der Kieler Agentur MAGENT besteht. Mit
seiner Expertise in Fragen rund um Unter-
nehmenstransaktionen, -bewertungen und
Restrukturierungen sorgte das HWB-Team
dafiir, dass der Verkaufsvorgang gut struk-

turiert ablief. Und begleitete den Prozess,

angefangen mit der Suche nach einem ge-
eigneten Kaufer, zuverldssig im Sinne der
bisherigen Gesellschafter. Das galt sowohl
fiir den angestrebten Verkaufspreis, fiir den
Sascha Rennekamp und Matthias Winkel-
mann den Unternehmenswert darstellten
und die Verhandlungen dadurch maf3-
geblich untermauerten, als auch fiir die
Kontaktaufnahme mit Notaren und den
zwischenmenschlichen Austausch tiber
den gesamten Projektverlauf hinweg. Im
Zuge dessen entschieden sich Felix Worm
und Timo Klass, auch ihre private Beteili-
gung an MAGENT, die urspriinglich nicht
Teil des Gesellschafterwechsels war, im
Transaktionsprozess zu verdaufiern.

Umsetzung:

Riickwirkend zum 1. Januar 2019 erwarb
die Kieler Zeitung Verlags- und Druckerei
KG-GmbH & Co. die Gesellschafteranteile
zu 100 Prozent. Dadurch kann der Kieler
Zeitungsverlag sein Angebot am Medi-
enmarkt breiter aufstellen und das Agen-
tur-Know-how der HOCHZWEI-Gruppe
nutzen. HOCHZWEI, bewegtbild und
MAGENT wiederum, deren Altgesell-
schafter die Unternehmensgruppe auch
in Zukunft als Geschiftsfiihrer weiterent-
wickeln, profitieren von einem erweiterten
Marktzugang. Schon in den ersten Wochen
nach dem Verkauf konnten zudem vier neue
Kollegen eingestellt werden. Die Weichen
fiir zukiinftiges Wachstum sind damit ge-
stellt.
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Das Projekt auf einen Blick:
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So stelle ich mir Unternehmerberatung vor:
ganzheitliche Begleitung in geschdiftlichen
und privaten Fragen. Egal ob Samstagabend,
23:00 Uhr, oder Mittwochvormittag. Dass das
nicht nurein Wunschtraum ist, haben wir bei
HWB erlebt.

FelixWorm

Unternehmen HOCHZWEI-Gruppe: HOCHZWEI GmbH & Co. KG/
bewegtbild GmbH & Co. KG/MAGENT GmbH

Auftraggeber Felix Worm und Timo Klass

Branche Kommunikation

Firmensitz Flensburg und Kiel

Internetseite www.hochzwei.de, www.bewegtbild.com,
www.magent.de

Auftrag Verkauf im Rahmen der strategischen Entwicklung,
Kéufersuche, Verkaufsverhandlung

Unternehmensphase Wachstum [Verkauf

Projektleiter Sascha Rennekamp

Projektmitarbeiter Matthias Winkelmann

Projektstatus abgeschlossen

Jahr 2019

Projektleiter

Sascha Rennekamp
T+49 431 530 153-71
Es.rennekamp@hwb-gruppe.de

Projektmitarbeiter

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

Als Berater konnen wir gar nicht genug betonen, wie wich-
tig der menschliche Austausch in einer immer komplexer
und dynamischer werdenden Welt ist. Interessanterweise
haben auch wir als Unternehmensgruppe im vergangenen
Jahr selbst wieder erlebt, dass dieser Dialog keineswegs als
Einbahnstrafe funktioniert. Ganz im Gegenteil.

Ende 2019, als wir die Transaktion der Kieler Nachrichten
und der grof3ten Werbeagentur Norddeutschlands, der
HOCHZWEI-Gruppe, begleiteten, drehten wir den Spief3

einmal um: Wir iiberdachten gemeinsam mit Felix Worm
und Timo Klass, den Griindern von HOCHZWEI, den Offent-
lichen Auftritt der HWB Gruppe. Eines der Ergebnisse dieser
Uberlegungen halten Sie gerade in den Hinden.

Die erste Ausgabe unseres neuen HWB-Magazins dreht
sich deshalb um den Austausch — den Austausch zwischen
Unternehmer und Berater, zwischen Kollegen und Freunden,
kurz: zwischen Menschen. Wir berichten iiber spannende
Erfolgsgeschichten aus der Unternehmenswelt und lassen

genau diese Menschen zu Wort kommen. Denn ob Sie selbst
Unternehmer, Fiihrungskraft, Selbststdndiger oder Berater
sind: Es ist immer der personliche Kontakt, der Sie Ihrem
Ziel einen Schritt ndher bringt.

Wirwiinschen eine inspirierende Lektiire
Hartmut Winkelmann und Helmut Bauer
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Vertrauensvoll, menschlich, norddeutsch

Direkte Fragen verdienen direkte Antworten. Deshalb
haben sich die beiden HWB-Griinder und -Geschafts-
fiihrer Hartmut Winkelmann und Helmut Bauer ge-
nau jenen gestellt. Im Interview erzidhlen sie, nach
welcher Philosophie die HWB Gruppe lebt und arbeitet
und was das Ganze mit Zen-Meditation, dem HSV und
Jedi-Rittern zu tun hat.

Wie kamen Sie beide 2006 zusammen?

Hartmut Winkelmann: Wir haben bereits in der
Vorgdngerfirma zusammengearbeitet. Dort war ich
Gesamtgeschdftsfiihrer fiir die Unternehmensgruppe
und Helmutverantwortlich fiir den Aufbau der Unter-
nehmerberatung mit Schwerpunkt inhabergefiihrte
Firmen in Schleswig-Holstein und Hamburg. Insofern
war fiir mich vollig klar, als ich mich entschieden
hatte, mich im Altervon 48 Jahren in die Selbststdn-
digkeit zu begeben, Helmut zu bitten, mitzukommen
und mein Partner zu werden.

Helmut Bauer: Uber einen Freund lernte ich Hartmut
kennen, ein Mensch mit klarem Verstand, strategi-
scher Weitsicht und sehrviel Herz. Nach Jahren in
Konzernen mit strengen Hierarchien gab er mir die
Maoglichkeit, meine eigenen Vorstellungen zu ent-
wickeln. Nichts war vorgegeben, alles war moglich.
Gemeinsam strukturierten wir erfolgreich eine der
groften Unternehmensnachfolgen — und dies war
auch der Beginn der HWB.

War es also Zusammenarbeit auf
den ersten Blick?

HW: Konnte man so sagen. Die Zusammenarbeit war
von Anfang an von Vertrauen und gleichen Werten
geprigt, unabhdngig von vollig unterschiedlichen
Temperamenten.

HB: Das mitden Temperamenten stimmt: Hartmut war

fiir mich wie Obi-Wan Kenobi aus Star Wars und ich,

um in diesem Bild zu bleiben, eher wie der junge Luke

Skywalker. Mein alter Chefin der Bank sagte mal zu

mir, dass ich sehr erfolgreich im Vertrieb sei, leider

aber unfiihrbar (lacht). Mir blieb also nur der Weg in
die Selbststdndigkeit. Ich glaube aber, dass auch ich
mit den Jahren etwas ruhiger geworden bin.

HW: Deine Besuche im Kloster und Zen-Meditation haben
sicherlich geholfen.

HB: Das Einzige, was Hartmut aus der Ruhe bringt, ist

sein HSV.

Arbeiten Sie und Ihr Team in der Beratung nach
einer bestimmten Philosophie?

HW: Ja, die Philosophie ist einfach: Es gilt bei komplexen
Fragestellungen die Losungen zu finden, die kompe-
tent und gut durchdacht sind, und diese dann mit
menschlich zugewandtem Umgang zu verbinden.
Und nicht zu vergessen: Die Fairness steht dabei
immerim Vordergrund.

HB: Das kann ich nur unterstreichen — manchmal

hart in der Sache, aber stets fair im menschlichen

Miteinander. Soziales Engagement fiir die Gesell-

schaft und 6konomische Erfolge stehen bei uns im

engen Einklang. Das sieht man auch im Einsatz

der Kolleginnen und Kollegen im ehrenamtlichen

Engagement, das wir unterstiitzen.

Hatten Sie in den letzten 15 Jahren Momente, in
denen Sie diese Philosophie auch mal ernsthaft
angezweifelt, iiberdacht oder gar verindert
haben?

HW: Eigentlich nicht. Die Philosophie ist geprdgt durch
das eigene Weltbild, Menschenbild und die Ein-
schdtzung, wohin man seine Firma entwickeln will.
Diese Grundsdtze verdndern sich nicht.

HB: Natiirlich gab es in den Jahren auch Misserfolge und

Enttduschungen. Es mag naiv sein zu glauben, wenn
man sich fairverhdlt, miisste der andere es auch tun.
Aber nurweil das mal nicht der Fall ist, indern wir
nicht unsere Grundeinstellung.

Sie wollten damals eine Unternehmensbera-
tung griinden, wie es sie noch nicht gab. Inwie-
fern unterscheidet sich die Philosophie der
HWRB Gruppe von der anderer Unternehmensbe-
ratungen?

HW: Bei uns steht nicht die kurzfristige 6konomische
Optimierung im Vordergrund, sondern ein erfolg-
reiches Arbeiten in vielerlei Hinsicht.

HB: Diewenigsten Inhabervon Unternehmen, die ich

im Mittelstand erlebe, streben nach Gewinnmaxi-

mierung. Es sind Familienmenschen mit hohem

Verantwortungsbewusstsein fiir die Mitarbeiter

und die Gesellschaft. Wenn jedes Jahr iiber 500

dieser Menschen mit ihren Familien im Dezember

zu unserem Tannenbaumschlagen kommen, weif3
ich, warum HWB anders ist. Viele sagen uns, dass
wir mitgeholfen haben, die personliche Zufrieden-
heit zu erhohen. Und viele unserer Mandanten und
Kooperationspartner sind heute echte Freunde.

Mit welchen fiinf Adjektiven
wiirden Sie die HWB Gruppe und
ihre Philosophie beschreiben?

Beide: Menschlich, klug, kompetent, engagiert, fréhlich.
Besserwire es aber, unsere Mandanten zu fragen.
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Die HWB-Beratung umfasst alle Phasen der
Unternehmensentwicklung - von der Griindung
bis zur Nachfolge, unter menschlichen genauso
wie wirtschaftlichen und unternehmerischen
Gesichtspunkten - und damit ein sehr weites
Feld. Wie schaffen Sie es, diese umfassende
Beratung zu leisten?

HB: Wirhaben knapp 30 ausgebildete Spezialisten fiir die
verschiedensten Fragen und lebenvon der Erfahrung
vieler erfolgreich durchgefiihrter Beratungen.

HW: Zudem werden alle Menschen, die bei uns arbeiten,
aus Eigeninitiative Teil der HWB. Das sind erfahrene
Unternehmer und Berater, die bei uns den Freiraum
finden, neue Losungen zu entwickeln. Jeder sucht
sich seine Nische, entsprechend seinem Tempera-
ment und den eigenen Neigungen, um das person-
liche Potenzial zu entfalten.

HB: Dazu kommen die jungen Kollegen, die zum Teil bei

uns ihren Bachelor oder Master gemacht haben und

ganz neue Ideen einfliefen lassen. Wir reden nicht
iiber Fehlerkultur, wir leben sie, jeden Tag. Jeder darf
und soll seine Meinung einbringen.

Sie bezeichnen die HWB Gruppe als
»Sparringspartner fiir Unternehmer.
Wie sieht so ein Schlagabtausch aus?

HW: Sparringspartner sein funktioniert nur, wenn man
zuhort, versteht und dann durch die Erfahrung ge-
zielt Anregungen gibt. Der Unterschied zwischen
uns und dem jeweiligen Unternehmen ist, dass wir
bestimmte Fragestellungen vom Grunde her schon
hdufiger erlebt und dadurch Erfahrungen aufgebaut
haben, welche Losungsansdtze eher zum Erfolg fiih-
ren. Auch die Einschdtzung iiber die Personen und
deren Qualitdten kann bei der Findung von Lsungen
helfen.

HB: Wirhaben Mandanten, die uns seit fast 15 Jahren re-

gelmapig fiir strategische Workshops buchen. Diese

Unternehmen wollen unsere ungefilterte Meinung

hdren, auch wenn es ihnen wehtut, wenn wir den

Fingerin die Wunde legen und unbequeme Fragen

stellen. Wenn dann am Ende die erarbeiteten Ergeb-

nisse umgesetzt werden und sich der Erfolg zeigt, ist
das der schonste Lohn des Beraters.

Sie haben sich Ende 2019 dazu entschieden, Thre
Kommunikationsausrichtung neu anzupacken.
Wie kam es zu dieser Entscheidung?

DAS MAGAZIN DER HWB GRUPPE

Beide: 2019 haben wir den Transaktionsprozess zwischen
den Kieler Nachrichten und HOCHZWEI, der fiihren-
den Marketingagentur in Norddeutschland, erfolg-
reich begleitet. In diesem Zusammenhang haben
wir mit HOCHZWEI auch unser eigenes Marketing
auf den Priifstand gestellt und uns zum Relaunch
entschlossen.

Was bedeutet diese Neuausrichtung fiir die
HWB Gruppe, das Team und die Beratung?

HW: Kunden, Mdrkte, Vertriebswege, Ziele und Nachfra-
geverhalten dndern sich. Wenn man nicht darauf
reagiert, verliert man an Wettbewerbsfihigkeit — das
miissen wirverhindern. Wir treten heute als Gruppe
auf und konnen den gesamten Lebenszyklus des
Unternehmens aus einer Hand betreuen.

HB: Inbestimmten Regionen und Branchen haben wir

schon heute einen sehr hohen Bekanntheitsgrad. Sei

es durch Kooperationen mit Banken, die Tdtigkeit in

Verbdnden oder durch Vortrige. Wir glauben, dass es

fiir Unternehmer im Norden wichtig ist, zu wissen,

dass es uns gibt und was wir konnen. Hierzu wollen
wir auch soziale Netzwerke stdrker nutzen —mit ru-
higer Hand, unaufgeregt und typisch norddeutsch.

Und welche Folgen hat
das fiir Thre Mandanten?

HB: Unsere Mandanten und Kooperationspartner werden
zukiinftig direkt und zeitnah iiber unsere Aktivitdten
informiert. Die HWB Gruppe verfiigt iiber das grof3te
Netzwerk im Norden und stellt dies Unternehmen zur
Verfiigung, um wirtschaftlich langfristig erfolgreich
zu sein und auch die persdnliche Zufriedenheit zu
steigern.

HW: Zudem richten wir damit auch unser Leistungsan-
gebot an den Bediirfnissen unserer Mandanten aus.
Wir benennen fiir unsere Beratungsfelder unsere Re-
ferenzen beim Namen und jeder kann sich iiber uns
und unsere Leistungsfdhigkeit direkt erkundigen.
Aufeinen Klick und immer auf dem Kanal, der dem

Einzelnen am ehesten liegt.

hmal hart
Sache, aber stets
n menschlichen
nander ...
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Betreuung in jeder
Unternehmensphase

Ein Unternehmen zu griinden, aufzubauen
und im Rahmen der Nachfolge in gute Hin-
de zu geben, ist ein abenteuerlicher und oft
steiniger Weg. Da habe ich den Dialog mit
den Beratern der HWB und deren Erfahrung
sehr geschdtzt: ein tolles Team, kompetent
und immer mit menschlicher Ndhe. Herzli-
chen Dank.

Peter Bollmann

<

s-consit GmbH — Unternehmensnachfolge

Uber das Unternehmen:

Die s-consit GmbH berdt Finanzdienstleis-
ter und mittelstindische Unternehmen
verschiedener Branchen, darunter iiber

mit ihm als alleinigem Geschéftsfiihrer
iiber seinen Kauf von 100 Prozent der Un-
ternehmensanteile bis hin zur Weiterent-
wicklung und zu stetigem Wachstum. Im

Oldesloe oder das Renommee des Lebens-
werks zu gefihrden, sowie die Perspektive
fiir die Mitarbeitenden. Die Due Diligence
(Priifung des Unternehmens) wurde zu Be-

Das Projekt auf einen Blick:

250 Sparkassen und Zentralinstitute der =~ Mai 2019 entschied sich Herr Bollmann, ginn des Jahres 2020 vollzogen. Unternehmen s-consit GmbH
Sparkassen-Finanzgruppe, die von 45 Mit-  gemeinsam mit der HWB die Suche nach ~ Im Spitsommer 2020 erfolgte dann die Ei- Auftraggeber Geschiftsfithrer Peter Bollmann
arbeiterinnen und Mitarbeitern an iiber  einer geeigneten Nachfolge in Angriffzu  nigung auf eine strategische Partnerschaft
4.000 abgerechneten Priifungs- und Be- nehmen. mit der ETL Gruppe, die in Deutschland Branche Qualititsanbieter fiir Interne Revision, Risikomanage-
ratertagen im Jahr 2020 betreut wurden. mit tiber 870 Kanzleien und weltweit in ment, Informationssicherheit, Datenschutz und
Damit ist die s-consit Marktfiihrerinin = Analyse und Beratung: iiber 50 Landern vertreten ist. Bundesweit Compliance fiir Sparkassen und andere Branchen
Deutschland fiir outgesourcte Revisions-  Der Verkaufsprozess begann wie {iblich mit ~ ist die ETL Marktfiihrerin im Bereich der Firmensitz Bad Oldesloe
leistungen von Sparkassen, mit ganzheit- einer indikativen Unternehmensbewer-  Steuerberatung und gehort mit einem
licher Kompetenz und starken Netzwerk-  tung, wihrend gleichzeitig die Verkaufs-  Umsatz von iiber 950 Mio.€zuden Top5S  Auftrag Verkauf im Rahmen der Unternehmensnachfolge
partnern. dokumente erstellt wurden. Die Schwer-  der Wirtschaftspriifungs- und Steuerbera-

punkte waren dabei die Analyse und die  tungsgesellschaften. Insgesamt betreuen ~ Unternehmensphase Verkauf/Nachfolge
Di'e Zusammenarbeit Erklarung des mehrgliedrigen Geschifts-  hierzulande etwa 10.000 Mitarbeiter iiber Projektleiter Andreas Hénicke
mit der HWB Gruppe: modells. Das HWB-Team um Andreas H6-  200.000 Mandanten. Die Geschiftsfiihrer
Die HWB begleitet die s-consit seitihren = nicke nutzte unter anderem Big-Data-Mo-  der s-consit GmbH bleiben an Bord. Projektmitarbeiter Matthias Winkelmann/Max Kéhler-Karstens
Anfingen {iber alle Unternehmensphasen  delle zur Analyse der Kundenstruktur und
hinweg: von der Griindung 2003 in Bad  der Geschiftssegmente. Es erfolgte eine Projektstatus abgeschlossen
Oldesloe durch Peter Bollmann als GmbH  Analyse und Selektion von potenziellen Jahr 2020

Investoren mit Riickgriff auf das »Know-
k:" N who«—das Netzwerk — der HWB.
-
_ Umsetzung:
= ! Im Oktober 2019 wurden iiber 60 mogli-
che Investoren, die es auf die sogenannte
Shortlist geschafft hatten, angesprochen.

Bis zum Ende des Jahres lagen mehrere
Angebote vor. Schwerpunkte in den darauf-
folgenden Verhandlungen waren die Inte-

Projektmitarbeiter 14

Projektleiti

b

Max Kohler-Karstens
T+49 40 228 593 99-8
Em.koehler-karstens@hwb-gruppe.de

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

Andreas Honicke
T+49 431 530 153-72

£a.hoenicke@hwb-gruppe.de gration der Marke s-consit in eine gréf3ere

Geschiftseinheit, ohne den Standort Bad

PRAXISTIPP PRAXISTIPP

Strategieentwicklung

Herausforderung
wahrend und nach Corona

Unternehmensnachfolge

Herausforderung
Unternehmensnachfolge

i Wirtschasraum Seeswi-Holstein
und Hamburg

. oo _ Klar Schiff machen fur die Zeit nach dem Sturm
Die HWB-Studie fur den Wirtschaftsraum

Schleswig-Holstein und Hamburg Seit Februar 2020 befindet sich Deutschland und damit

auch der deutsche Mittelstand im Ausnahmezustand:

Die Themen Unternehmensnachfolge, Unterneh-
menstransaktion und Kaufpreisfinanzierung haben in
den vergangenen Jahren immer mehr an Bedeutung ge-
wonnen — eine Entwicklung, die auch in Zukunft weiter

Covid-19 fegt wie ein Tornado durchs Land und die
Verwiistungen sind iiberall erkenn- und spiirbar. Bei
uns in Norddeutschland sind die Auswirkungen vor
allem in den Bereichen Tourismus, Handel und Dienst-

)) Die aktive Gestaltung des Umfeldes fiir

anhalten wird. Vor diesem Hintergrund haben wir den notwendige Nachfolgeregelungen stellt leistung dramatisch.

Mittelstand im Wirtschaftsraum Schleswig-Holstein
und Hamburg beleuchtet und unsere Ergebnisse in der
Studie »Herausforderung Unternehmensnachfolge«

eine entscheidende politische Aufgabe fiir

die niachsten Jahre dar. « Bereits vor der Corona-Pandemie zeichnete sich ab,

deutlich, dass umfangreiche Transformationsprozesse

dass sich die Konjunktur nach vielen sehr guten Jahren
unausweichlich sein wiirden. Durch das Herunterfah-
ren weiter Teile der Wirtschaft seit Mdrz 2020 hat sich
diese Notwendigkeit nun verschirft —und zwar bran-

zusammengestellt. eintriiben wiirde. Besonders im Automobilbereich war

Unternehmensnachfolgen ungeregelt Ursachen fir Unternehmenskrisen*

cheniibergreifend. Ein Grofdteil der Unternehmen —
darunter gar Giganten wie die Lufthansa — befindet
sich im Krisenmodus.

16,6 Mrd. EUR 17,4 Mrd. EUR

Unternehmens- Gesamt- Mitarbeit
anzahl umséatze ftarbeiter
3.533 85.834

11,3 Mrd. EUR 10,8 Mrd. EUR

Unternehmens-
wert
110.122

Unzureichendes
Controlling

Die HWB Gruppe hat seit dem Beginn der Krise vie-

len Unternehmen bei der Bewiltigung ihrer akuten
Finanzierungslicken

Liquiditdtsprobleme geholfen und Anregungen fiir
sinnvolle Mafdnahmen an die Verantwortlichen in

3.355 Politik, Wirtschaft und Verbdnden gegeben. In unse-

rer Broschiire »IThre Strategieentwicklung wahrend
Mangelhaftes

@ Hamburg @ Schleswig-Holstein b4 % und nach Corona« haben wir aus diesen Erfahrungen
Debitorenmanagement konkrete Handlungsempfehlungen fiir Unterneh-

Um die Wettbewerbsfahigkeit der Region zu erhalten =~ Mit unserer Studie wollen wir alle Betroffenen fiir die mer zusammengetragen, vor allem mit Blick auf die

und Arbeitsplédtze zu sichern, ist es notwendig, friih-  vor uns liegenden Herausforderungen sensibilisieren Post-Corona-Phase.

zeitig die Diskussion zum Thema Unternehmensnach-  und die erforderlichen Losungen gemeinsam erarbei- 579 Fihrungsdefizite

folge zu fiihren und gegebenenfalls Mafdnahmen zur
Weiterentwicklung der Finanzierungsmoglichkeiten
zu ergreifen. Unternehmer, Banken und Politik miis-

ten, damit der Wirtschaftsraum Schleswig-Holstein
und Hamburg fiir die Zukunft geriistet ist. Alle Ergeb-
nisse und unser Fazit im Detail stellen wir Thnen auf

Das Ziel darf es jetzt nicht nur sein, ausreichend Was-
ser unter dem Kiel zu haben. Vielmehr miissen Unter-
nehmen auch in der Lage sein, langfristig nach dem

unserer Website www.hwhb-gruppe.de kostenlos zur Sturm wieder in sichere Fahrwasser zu kommen. Die
Verfiigung. Laden Sie sich die Studie einfach in unse-

rem Download-Bereich als PDF-Dokument herunter.

sen geeignete Uberlegungen anstellen und in die Tat Intransparente

44 %
’ Kommunikation

umsetzen, um diese Herausforderungen zu bewiltigen. Broschiire finden Sie zum kostenlosen Down-

Ergebnis einer Befragung von 125 erfahrenen Insolvenzverwaltern, die rund 19.000 Insolvenzen bearbeiteten.

Quelle: Euler Hermes, Wirtschaft konkret Nr. 414, Ursachen von Insolvenzen, 2006, S. 20. Die Studie ist das
*Mehrfachnennung maglich.

load auf www.hwhb-gruppe.de.
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Klar Schiff gemacht
und neuen Kurs gesetzt

semiQuarz GmbH — Unternehmensverkauf

Uber das Unternehmen:

Die semiQuarz GmbH aus Allershausen
gehort zu den weltweit fiihrenden Her-
stellern von Quarzglasprodukten, welche
in der Produktion von Halbleitern bend-
tigt werden. Die HWB Gruppe wurde im
Rahmen der Nachfolgeregelung von Diet-
mar Henke beauftragt, den Transaktions-
prozess zwischen Kiufer und Verkdufer zu
begleiten und die Kaufpreisfinanzierung
zu strukturieren.

Die Zusammenarbeit
mit der HWB Gruppe:
Der Beginn war mehr als ungewohnlich:
Hartmut Biische, Inhaber der Firma hmb
Quarzglas, kam nach einem Vortrag zum

Projektleiter

Helmut Bauer
T+49 431 530 350-20
Eh.bauer@hwb-gruppe.de

ERFOLGSGESCHICHTEN

Unter dem Mikroskop:

Thema Unternehmensnachfolge auf Hel-

mut Bauer zu und schilderte ein echtes
Problem. Seit Jahren war er Geschifts-
partner der Firma semiQuarz, deren In-
haber Dietmar Henke sich schon ldnger
intensiv mit dem Verkauf seines Unterneh-
mens beschiftigte. Da bisher alle Verhand-
lungen im Sande verlaufen waren, machte
sich Hartmut Biische zunehmend ernst-
hafte Gedanken um die weitere Zusam-
menarbeit und in dem Zusammenhang
ebenfalls um die Zukunft seines eigenen
Unternehmens.

Analyse und Beratung:
Der damals 47-jahrige Dietmar Henke
hatte ein klares Ziel vor Augen: Er wollte

die Organisation

MVZ HPH Institut fur Pathologie und Hamatopathologie GmbH

Uber das Unternehmen:

Die Himatopathologie Hamburgist in der
hdmatopathologischen Diagnostik tatig,
d. h.in der differenzierten Unterscheidung
von Leukdmien und Lymphomen. Dies ist
ein Arbeitsbereich mit Zukunft — aber wie
entwickelt man Strukturen, Aufbauorga-
nisationen und langfristige Strategien?
Um Antworten auf diese Frage zu finden,
wurde die HWB Gruppe hinzugeholt.

Die Zusammenarbeit mit

der HWB Gruppe:

Mit der HWB wurden bereits 2008 Wachs-
tumsstrategien, Kostenmanagement und
Personalfragen diskutiert und so begann
eine langfristige Begleitung. Aus einer
Mandatsbeziehung wurde Freundschaft.

Analyse und Beratung:
Von der Entwicklung einer Prozesskosten-
rechnungim Jahr 2008 an bildete sich im
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Projektleiter

Hartmut Winkelmann
"+49 431 530 350-10
Eh.winkelmann@hwb-gruppe.de

Laufe der Jahre eine strategisch ausgerich-
tete Beratung heraus. Der Fokus war die
Expansion durch die Entwicklung neuer
Standorte. Zu Beginn der Zusammenarbeit
beschiftigte das Institut 50 Vollzeitkraf-
te, im Jahr 2021 sind es mehr als 200 an
den Standorten Hamburg, Osnabriick und
Kiel. In jlingster Zeit unterstiitzte die HWB
Gruppe auch in den Bereichen Projektma-
nagement und -leitung.

Umsetzung:

Zunichst stand der Aufbau einer Pro-
zesskostenrechnung an, die dann in die
Erstellung der Quartalsreporte miindete.
Damit das Institut auch wirtschaftlich
reibungslos laufen konnte, wurde zur
Unterstiitzung der Geschaftsfiihrung ein
kaufmannischer Leiter eingestellt.

Im Jahr 2013 wurden einige Gesellschafts-
anteile verkauft, auch hier war die HWB
Gruppe beratend titig. Nach diesem strate-

-\

seine erfolgreiche Firma verkaufen, um
mit seinem Segelschiff CESARINA auf
grofse Weltreise zu gehen. Doch nach zu-
nehmend schwierigen Verhandlungen hat-
ten er und sein Partner Hartmut Biische
erkannt, dass eine erfolgreiche Umsetzung
ohne professionelle Unterstiitzung wenig
Erfolgsaussichten haben wiirde. So war
es die Aufgabe Helmut Bauers und seiner
Kollegen, den Faden wieder aufzugreifen,
die Verhandlungen zu fiihren und auch die
Kaufpreisfinanzierung zu strukturieren.

Umsetzung:

In Zusammenarbeit mit Anwilten und
Notaren von BROCK MULLER ZIEGEN-
BEIN und Cornelius + Krage konnte das

gischen Verkauf konnte das Institut expan-
dieren und einen Standort bei Osnabriick
im Jahr 2015 aufbauen. Der Erfolg der Zu-
sammenarbeit trug weitere Friichte, sodass
im Jahr 2020 auch ein neuer Standort in
Kiel erbffnete. Momentan besteht die Zu-
sammenarbeit aus der Beratung bei Finan-
zierungsfragen und der Projektierung wei-
terer Standorte sowie der Unterstiitzung
beiverschiedenen Vertragsverhandlungen.
Zudem hat die HWB gemeinsam mit den
Gesellschaftern des Instituts den Prozess

der Unternehmensnachfolge eingeleitet.

Das Projekt auf einen Blick:

DAS MAGAZIN DER HWB GRUPPE

Durch die HWB konnte ich mir mehr als nur
einen Traum erfiillen. Und habe so ganz ne-
benbei noch Freunde und Mitverschworer fiirs
Leben gewonnen.

Dietmar Henke

Unternehmen semiQuarz GmbH

Auftraggeber Hartmut Biische, Thorsten Miiller und Dietmar Henke

Branche verarbeitendes Gewerbe

Firmensitz Allershausen

Internetseite www.semiquarz.de

Auftrag Unternehmensbewertung, Verkaufsverhandlung,
Transaktionsberatung und -begleitung

Unternehmensphase Nachfolge [ Verkauf

Projektleiter Helmut Bauer

Projektstatus abgeschlossen

Jahr 2014

Team der HWB in Rekordzeit die Trans-
aktion inklusive Kaufpreisfinanzierung
strukturieren und umsetzen. Alle Betei-
ligten konnten ihre Ziele erreichen: Diet-
mar Henke seine Weltreise beginnen und
Hartmut Biische die eigene Firma erfolg-
reich weiterentwickeln. Mehr noch: Aus
dem Projekt entstand eine echte Freund-
schaft und heute berichten Helmut Bauer,
Dietmar Henke und Hartmut Biische in

Das Projekt auf einen Blick:

Vortragen zu dritt iiber die gemeinsame
Erfolgsgeschichte. Inzwischen ist Dietmar
Henke in fiinf Jahren um die Welt gesegelt
und die HWB Gruppe begleitet Hartmut
Biische in dessen Nachfolgeprozess und
bei der Ubergabe an seine Tochter Ann-Do-
rothee. Weitere Infos auf www.semiquarz.de.

Guter Rat ist teuer, schlechter unbezahlbar.
Bei der HWB Unternehmerberatung war der
Rat stets gut und dariiber hinaus entstand die
Freundschaft mit Hartmut und Helmut.

Dr. Markus Tiemann

Unternehmen MVZ HPH Institut fiir Pathologie und
Hamatopathologie GmbH
Auftraggeber Dr. Markus Tiemann
Branche Gesundheitswesen
Firmensitz Hamburg
Auftrag ganzheitliche Beratung
Unternehmensphase Wachstum [Nachfolge
Projektleiter Helmut Bauer
Projektmitarbeiter Katrin Neef, Dr. Moritz Thiede
Projektstatus laufend
Jahr seit 2008

Projektmitarbeiterin A )

Katrin Neef
T+49 431 530 350-15
Ek.neef@hwhb-gruppe.de

~ Projektmitarbeiter .

Dr. Moritz Thiede
"+49 431 530 350-24
Em.thiede@hwhb-gruppe.de



AUSGABE 01/2021

05

ERFOLGSGESCHICHTEN

Das Herz eines jeden Einzelnen
bildet das Herz eines Unternehmens

Sibylle Lachmann — Kooperationspartnerin der HWB Gruppe

Uber Sibylle Lachmann:

Sibylle Lachmann und die HWB Gruppe
arbeiten seit vielen Jahren eng zusam-
men. Die Arbeit mit der Diplom-Psycho-
login hilft unseren Mandanten, schwierige
Fragestellungen jenseits der Betriebswirt-
schaft zu 16sen. Das zahlt sich vielfach aus:
Unternehmerinnen und Unternehmer
werden zufriedener. Das spiiren Partner
sowie Mitarbeiter und das erhoht die
Attraktivitdt als Arbeitgeber, senkt den
Krankenstand und férdert das Zusammen-
spiel von Talenten. Durch die Kooperation
zwischen Sibylle Lachmann und der HWB
Gruppe konnte vielen Unternehmern ge-
holfen werden.

Die Zusammenarbeit

mit der HWB Gruppe:

Sibylle Lachmann und die HWB Gruppe
arbeiten seit 2015 als Kooperationspartner
erfolgreich zusammen. Die Mandanten der
HWB sind in der Regel Unternehmerinnen,
Unternehmer oder leitende Mitarbeiter. Zu
Beginn der Mandatsbeziehung zur HWB
Gruppe stehen meist betriebswirtschaft-
liche Fragestellungen im Vordergrund.
Im Verlauf der Zusammenarbeit tauchen

TEAM

Von Mensch zu Mensch

aber auch hdufig Themen auf, bei denen
wir Experten in Abstimmung mit dem
Mandanten hinzuziehen. Hierbei kann es
sich zum Beispiel um Konflikte zwischen
Eltern und Kindern bei der Regelung der
Unternehmensnachfolge handeln. Nicht
geloste Konflikte bei Unternehmerehe-
paaren konnen sich ebenfalls negativ auf
den wirtschaftlichen Erfolg der Firma
auswirken.

In solchen Situationen erweist es sich als
sinnvoll, einen neutralen Dritten als Ex-
perten hinzuziehen. Sibylle Lachmann
verfiigt nicht nur iiber das fachliche Know-
how, sondern sie kann sich hervorragend
auf die besondere Situation in inhaber-
geflihrten Unternehmen einstellen. Sie
redet nicht um den beriihmten heifsen
Brei, sondern bringt die Dinge klar auf den
Punkt. Das macht sie typisch norddeutsch
mit Herz, Verstand und einer Prise Humor.

Andreas Honicke im Portrat

Wie kamen Sie zur HWB Gruppe?

Was hat sich IThrer Erfahrung nach in den letzten

Erfolgsmenschen in Zeiten von Corona:
Sibylle Lachmann im Gespriach mit
Helmut Bauer

Die Idee zu einem Gespriach entstand im
Homeoffice wdhrend der Corona-Krise.
Urspriinglich war eine Mandantenveran-
staltung mit Sibylle Lachmann fiir Anfang
Juni geplant. Bei dieser Terminplanung
machte uns Corona allerdings einen Strich
durch die Rechnung. Dies haben wir zum
Anlass genommen, eine Gesprachsreihe zu
starten. Denn jeder, der plotzlich aus seinem
gewohnten Alltag gerissen wird, steht vor
neuen Herausforderungen. Es mag auf den
ersten Blick ungewohnlich erscheinen, dass
die HWB mit diesem Thema beginnt, aber
wie oft erleben wir bei uns selbst, dass wir
beruflich in der Bundesliga spielen und uns
dann privat in der Oberliga wiederfinden.

Das vollstindige Gesprach zwischen Sibylle
Lachmann und Helmut Bauer finden Sie
auf unserem YouTube-Kanal.

Das Projekt auf einen Blick:

Die Zusammenarbeit mit Helmut und der HWB
Gruppe bedeutet fiir mich eine Moglichkeit, Un-
ternehmer-Innen dabei zu unterstiitzen, ihr
Herz nicht aus den Augen zu verlieren, auch

wenn es mal hoch hergeht.

<«

Unternehmerin Sibylle Lachmann, Diplom-Psychologin
Branche Business- und Beziehungscoaching
Firmensitz Hamburg

Internetseite www.lachmann-coaching.de

www.lachmann-training.de

Beruflicher Hintergrund

- Studium der Psychologie

- Studium der Betriebswirtschaftslehre
an der European Business School

- RegelmiRige Fort- und Weiterbildung u. a. in:
-> Business Trainer (DVCT-zertifiziert)
- Teamentwicklung
- Konfliktmanagement
- Paarberatung

Kooperationspartner seit:

2015

Jahren in der Unternehmerwelt verdndert?

Sibylle Lachmann

Zahlen, Daten, Fakten

Andreas Honicke: Helmut Bauer und ich kennen uns

seit 30 Jahren. Als ich mich in einer beruflichen
Neuorientierung am Ende meiner Tdtigkeit als
Geschidiftsfiihrer einer Reedereigruppe befand, traf
ich Helmut zufdllig in Hamburg. Wir haben schnell
festgestellt, dass ich mein Know-how in der Unter-
nehmensfiihrung und -finanzierung sowie meine
Beratungserfahrung bei Unternehmensnachfolgen
und -transaktionen gut in die HWB-Geschdftsfelder
einbringen kann.

Inwieweit hatte Sie Ihr vorheriger Berufsweg
aufIhre Arbeit bei der HWB Gruppe vorbereitet?

AH: Fiir Corporate Finance habe ich mich schon immer

interessiert. Bereits Mitte der 90er-Jahre hatte ich
erste Erfahrungen in der Begleitung stark wach-
sender Unternehmen insbesondere iiber Eigenka-
pitaleinwerbungen gesammelt. Bis 2008 habe ich
beispielsweise Borsengdnge begleitet (zuletzt die
HHLA AG aus der Haspa heraus), aber auch seit
Anfang der 2000er-Jahre Unternehmer bei ihren
Nachfolgeprozessen beraten. Unternehmenskdufe
und -verkdufe beschdftigen mich seit iiber 20 Jahren,
sei es bei meinen friiheren Tdtigkeiten im Transak-
tionsgeschidft der KPMG AG oder als Corporate-Fi-
nance-Leiter bei der Haspa.

AH: Obwohles schon immer relevant war, wird das The-

ma Nachfolge von Jahr zu Jahr bedeutungsvoller.
Dies mag am demografischen Wandel, aber auch an
einem deutlichen Mentalitdtsumschwung in der Ge-
sellschaft liegen. Immer mehr jiingere Unternehmer
denken iiber einen Verkauf nach, weil sie ihre Lebens-
planung breiter aufstellen. Gerade deshalb hilft es
uns als Beratungsunternehmen, dass wir unsere
Kompetenzen durch Berufsexamina wie den Certified
Valuation Analyst (CVA) deutlich steigern konnten.
Zusitzlich haben wir einen Syndikus-Steuerberater
an unserer Seite. Wir konnen also aufviel Erfahrung
zuriickgreifen, um Fragen rund um den Verkaufspro-
zess im Rahmen der Nachfolge zu beantworten.

Welches war das spannendste Projekt,
das Sie bei der HWB Gruppe erlebt haben?

AH: Daswarfiir mich der Verkauf einer mittelstdndischen

Unternehmensgruppe, bestehend aus drei Unterneh-
men mit Standorten in Rendsburg und Hamburg.
Obwohl alle Unternehmensteile verkauft wurden,
konnten wir die Wiinsche der Altgesellschafter passge-
recht umsetzen, d. h., einer der beiden Geschdftsfiihrer,
derweiterarbeiten wollte, konnte seine Tdtigkeit als
angestellter Geschdftsfiihrer fortsetzen. Gleichzeitig
blieben Standorte und Arbeitsplitze erhalten. Dies
gelang uns durch Identifikation eines Investors, mit
dem es auch menschlich gut funktionierte.

Sie packen Ihren Koffer fiir eine einsame Insel
und nehmen mit...?

AH: Einen Laptop, ein Solarladegerdt und Kopfhorer.

Sie legen in Ihrer Freizeit als DJ auf. Wie kamen
Sie zu diesem doch eher ungew6hnlichen Hobby?

AH: Soungewdhnlich finde ich das gar nicht. Ich habe

einfach ein riesiges Interesse an Musik in allen
Bereichen. Irgendwann hatte ich mir als Schiiler mal
ein Mischpult ausgeliehen und es hat mir total Spaf3
gemacht, Mixtapes zusammenzustellen. Heute kann
man DJ-Softwares schnell bedienen, aber Technik-
verstdndnis reicht nicht aus: Man bendtigt Empathie
fiir sein Publikum und Talent, um dramaturgische
Badgen zu kreieren. Denn die Tanzfliche soll doch am
besten voll sein. Vorteil meines Alters ist es, neben
den Remixes noch die Originale zu kennen, die ich
gerne als Vinyl auflege.

Seit wann sind Sie Teil des HWB-Teams?

AH: Seitdem1.August2016.

Wo liegen Ihre Beratungsschwerpunkte?

AH: Ichbin primadr fiir Unternehmenskdufe

und -verkdufe sowie Unternehmensbe-
wertungen zustdndig.

An welchem Standort sind Sie anzutreffen?

AH: Hauptsdchlichin Kiel, aber gelegentlich

auch in unserem Hamburger Biiro.

Wie grof ist Ihre PlattensammIlung?

AH: Meine Plattensammlung ist nicht so riesig, aber ziel-
gerichtet. Insgesamt habe ich 1.700 Platten, davon
ein nicht unbetrdchtlicher Teil Maxis und Singles,

dieich gern abspiele.

Wenn Sie einem Unternehmer in
Norddeutschland genau einen Tipp
geben konnten, welcher wiire das?

AH: Arbeiten Sie mehr am als im Unternehmen!
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BERATUNG

Beratung mit Herz und Verstan

Das HWB-Portfolio im Uberblick

Die meisten Unternehmer griinden oder iibernehmen einmal in ihrem Leben ein
Unternehmen — und verkaufen entsprechend auch nur einmal ihr Lebenswerk.
Sie miissen nur einmal in ihrem Berufsleben eine schwere wirtschaftliche Krise
iiberstehen und sich nur einmal mit der Anschaffung einer gréfReren Immobilie
beschiftigen. Dass Sie als Unternehmer nicht in all diesen Entwicklungsphasen
die notwendige Erfahrung haben, um die spezifischen Herausforderungen auf
Anhieb glanzvoll zu meistern, ist also kein Wunder. Ein verldsslicher Partner, der
auf eine langjiahrige Berufspraxis und Know-how aus zahlreichen erfolgreichen
Prozessen zuriickgreifen kann, ist daher Gold wert.

Dabei gilt in der Beratung der HWB Gruppe: Sie haben die Fragen, wir finden mit
Thnen die Antworten. Wir sind Ihr Sparringspartner fiir wichtige unternehmerische
Entscheidungen im Wirtschaftsraum Schleswig-Holstein und Hamburg. Neben
unserer Expertise und Unterstiitzung stellen wir Ihnen auch Norddeutschlands
grofdtes Netzwerk aus Banken und Forderinstituten, Anwélten und Steuerberatern,
Unternehmen und externen Beratern zur Seite.

Ehrlichkeit und Vertrauen spielen in der Beratung stets eine wichtige Rolle: Wir befiir-
worten nur unternehmerische Vorhaben, in die wir auch selbst investieren wiirden.
Deshalb steht wiahrend des gesamten Prozesses jeder Berater zu 100 Prozent hinter
Thnen und kdmpft mit vollem Engagement fiir die Umsetzung Ihres Projekts. Und
zeigt Thnen Risiken und Hiirden ohne Umschweife auf. Typisch norddeutsch eben.

X

N

Unternehmensgriindung
Die stabile Basis

Ob es sich um eine klassische Existenzgriindung oder
die Begleitung eines Management-Buy-outs oder
Management-Buy-ins handelt — wir analysieren
Bestehendes und beziehen alle Mafgnahmen ein, die
zur langfristigen Ausrichtung Ihres Unternehmens
gehoren. Seit iiber 13 Jahren begleiten wir auf diese
Weise erfolgreiche Unternehmensnachfolgen und -griin-
dungen und helfen Unternehmern, den Einstieg in die
Unternehmenswelt zu managen.

Unser Beratungsversprechen:

- Ehrliche und offene Erfolgseinschitzung Ihres
Projekts nach objektiven Gesichtspunkten

- Projektspezifisch zusammengestelltes Experten-
team mit langjahriger Markterfahrung

- Erstellung eines Finanzierungskonzepts

- Unterstiitzung in der Kauf- oder Fordermittel-
verhandlung

- Menschliche und fachliche Begleitung

- Beratung zu Rechtsformen sowie Rechten
und Pflichten eines Geschéftsfiihrers

- Klar definierter Erfolgsfall und
regelmafiiger Austausch

- Pragmatische wie individuell-kreative
Losungsfindung mit Sachverstand

g2
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Unternehmenswachstum
Kraftig angekurbelt

Unsere Finanz- und Wirtschaftsexperten begegnen
jeder Unternehmensanalyse ganz individuell. Sie be-
wahren Augenmaf3 und haben einen offenen Blick, der
nicht durch die Routine des Tagesgeschifts verstellt
ist. Wir schlagen Thnen Mafdnahmen vor, von denen
wir {iberzeugt sind, dass sie nachhaltig wirken. Dabei
haben wir den Mut zur Ehrlichkeit und hinterfragen
scheinbare Abkiirzungen.

Unser Beratungsversprechen:

- Objektive Analyse und Einschitzung iiber
Kosten-Nutzen-Effekt bei Verdnderung

- Uberpriifung der unternehmerischen Strategie

- Begleitung von Strategieprozessen in jeder
unternehmerischen Grofde

- Projektmanagement mit klaren Analysezielen

- Branchenerfahrung in Produktion,
Handel und Dienstleistung

- Sparringspartner mit Blick von aufien

- Suche und Vermittlung geeigneter
Fordermittelinstitute
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Ihr Weg aus der Krise
Neuen Kurs setzen

Mit dem Prinzip »Augen zu und durch«bewiltigen Sie
Unternehmenskrisen in den wenigsten Fillen. Nutzen
Sie stattdessen die Kombination aus Management-
erfahrung und Spezial-Know-how aus Industrie und
mittelstindischen Unternehmen unserer Berater,
wenn Sie schnell und flexibel reagieren miissen und
einen starken Partner in der Umsetzung brauchen.
Von einem Quickcheck zur wirtschaftlichen Lage bis
zum Sanierungsgutachten nach IDW S6 stehen wir
in schwierigen Zeiten menschlich und personlich an
Threr Seite.

Unser Beratungsversprechen:

- Objektive Analyse der Ist-Situation und Aufzeigen
von Verbesserungspotenzialen

- Erstellung und Umsetzung von Strategien und
Mafinahmen zur erfolgreichen Neuausrichtung

- Reorganisation finanzwirtschaftlicher
Verhiltnisse

- Kommunikation mit Glaubigern und vertrauens-
volle Zusammenarbeit mit Banken

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

- Wirtschaftliche Stabilisierung und Sicherung der
Stellung am Markt

- Echtes Sanierungsinteresse und Sicherung
von Standorten und Arbeitspldtzen als hochste
Prioritat

- Projekt- und Interim-Management: In der HWB
Gruppe sind Interim-Manager Projektmanager,
Unternehmensberater und Fiihrungskraft in einer
Person — titig auf der ersten und zweiten Fiih-
rungsebene oder mit eindeutiger Zielstellung im
Projektkontext

N

Unternehmenskauf und -verkauf
Vertraulich abgeschlossen

Die Griinde fiir den Kauf oder Verkauf eines Unterneh-
mens konnen sehr unterschiedlich sein. Eines jedoch
gilt in den meisten Fillen: Ein Unternehmen (ver)kauft
sich nicht von heute auf morgen. Ob Sie einen Verkauf
in vollem Umfang oder von Geschiftsanteilen an-
streben, Thre Produktionskette durch einen Zukauf
erweitern oder Fremdkapital aufnehmen wollen — die
Berater der HWB Gruppe begleiten Sie durch den
gesamten Transaktionsprozess.

Unser Beratungsversprechen:

- Projektspezifisch zusammengestelltes Berater-
team mit umfangreicher Transaktionserfahrung

- Strategische und organisatorische Beratung beim
Unternehmenskauf und -verkauf

- Begleitung im Prozess eines Management-
Buy-outs oder Management-Buy-ins

- Nationale wie internationale Suche nach passen-
den Kiufern oder dem richtigen Unternehmen

- Menschliche und fachliche Begleitung im Mer-
gers-&-Acquisitions-Prozess

- Unternehmensbewertung, Preisfindung und
erfolgreiche Umsetzung des Unternehmens-
(ver)kaufs

- Verhandlung und Abschluss in Threm Interesse

- Strukturierung von Eigen- und Fremdkapital-
finanzierungen inklusive 6ffentlicher Fordermittel

- Vertrauensvolle Kommunikation mit Banken,
Unternehmern und Kooperationspartnern

R
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Der Nachfolgeprozess
In sicheren Handen

Die Ubergabe oder Ubernahme eines Unternehmens
ist ein Prozess, in dem Sie viele komplexe Schritte und
Stadien durchlaufen — als Nachfolger ebenso wie als
Unternehmer auf der Suche nach einem Nachfolger.
Und das nicht nur aus finanzwirtschaftlichen, sondern
auch aus emotionalen Griinden. Schlieflich ist das eige-
ne Unternehmen Ihr Lebenswerk — oder gar das Werk
mehrerer Generationen. Die Berater der HWB Gruppe
unterstiitzen Nachfolgeprozesse mit Erfahrung aus
erfolgreichen Projekten und arbeiten bei interdiszipli-
niren Aufgaben mit Fachpartnern unseres Vertrauens
zusammen. Auf Wunsch begleiten wir Sie auch nach
der Transaktion in einer Integrationsphase weiter.

Unser Beratungsversprechen:
- Nationale und internationale Suche nach
passenden Nachfolgern, Kdufern oder dem

richtigen Unternehmen

- Strategische und organisatorische Beratung im
Nachfolgeprozess

- Preisfindung und erfolgreiche Umsetzung der
Nachfolge

- Projektspezifischer Leistungskatalog fiir individu-
elle, zeit- und kostenoptimale Transaktion

- Regelmifiiger Austausch und offene
Kommunikation

- Strukturierung von Eigen- und Fremdkapitalfi-
nanzierungen inklusive 6ffentlicher Fordermittel

- Flexibilitdt und Anpassungsfahigkeit bei unvor-
hergesehenen Vorkommnissen

- Priorisierung Ihrer Wiinsche, Interessen und
Vorstellungen im Rahmen des Moglichen

D (L) (8 (@

N

Immobilientransaktion
Gut durchdacht

Jahrelange Erfahrung und umfassendes Know-how
machen die HWB Gruppe zum idealen Partner bei der
Planung und Durchfiihrung von Immobilientransak-
tionen. Hohe Qualitdt in der Umsetzung ist fiir uns
ebenso selbstverstdndlich. Dabei decken wir Chancen
und Risiken auf und schaffen eine sichere Verhand-
lungsbasis sowie die notwendige Transparenz fiir eine
erfolgreiche Transaktion.

Unser Beratungsversprechen:
- Klassische Beratung bei An- und Verkauf
sowie An- und Vermietung Ihrer Anlage-,

Industrie- und Gewerbeimmobilie

- Suche nach dem passenden Kiufer
oder der richtigen Immobilie

- Due Diligence und Verhandlung

- Kenntnis und Erfahrungim
Altlastenmanagement

- Wertermittlung nach Gutachten gemaf
nationalen und internationalen Standards

- Renditeoptimierung durch langjdhrige Erfahrung
und Marktkenntnisse
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Diplom-Volkswirt

Hartmut Winkelmann

Grunder und geschaftsfihrender
Gesellschafter

T +49 431 530 350-10

M+49 1732759000

P +49 431 530 350-50

£ h.winkelmann@hwhb-gruppe.de

Diplom-Betriebswirtin (FH) und KMU-Fach-
beraterin der Unternehmensnachfolge®
Katrin Neef

Prokuristin, Unternehmerberatung

T +49 431 530 350-15
F+49 431 530 350-50
£ k.neef@hwb-gruppe.de

Betriebswirt (B.Sc.) und

Certified Valuation Analyst (CVA)
Christian Brenner

Prokurist, Unternehmerberatung

T +49 431 530 350-19
" +49 431 530 350-50
£ c.brenner@hwb-gruppe.de

Sven Sausmikat
Fachberatung Hotel/Gastronomie

T +49 431 530 350-11

M+49 173 94511 08

F+49 431 530 350-50

£ s.sausmikat@hwb-gruppe.de

=

Unternehmenskommunikation (B.A.) und
Veranstaltungskaufmann

Simon Wilken
Unternehmenskommunikation, Werkstudent

T +49 431 530 350-14
F+49 431 530 350-50
£ s.wilken@hwb-gruppe.de

Kontakt
Hamburg

DeichstraBe 1
20459 Hamburg

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

Me-De8.00-17.00 Uhr
fr - 8.00-16.00 Uhr

Parkmaoglichkeiten finden Sie im nahe-

gelegenen Parkhaus Rodingsmarkt (Ro-
dingsmarkt 14). Bei der Anreise mit den
offentlichen Verkehrsmitteln nutzen Sie
die U-Bahn-Haltestelle Rodingsmarkt.

Diplom-Kaufmann

Helmut Bauer

Griinder und geschaftsfiihrender
Gesellschafter

T +49 431 530 350-20
M+49 173 248 27 71

F+49 431 530 350-50

£ h.bauer@hwb-gruppe.de

Diplom-Kaufmann
Stephan Geyer-Giissow
Prokurist, Unternehmerberatung

T +49 431 530 350-16
F+49 431 530 350-50
£ s.geyer-guessow@hwhb-gruppe.de

]
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Max Kohler-Karstens
Transaktionsberatung

T +49 40 228 593 99-8
T +49 431 530 350-10
F+49 431 530 350-50
£ m.koehler-karstens@hwb-gruppe.de

Analyst

Analyst
Tim Lennart Borchers
Unternehmerberatung

T +49 431 530 350-26
F+49 431 530 350-50
£ t.borchers@hwhb-gruppe.de

Betriebswirt (B.A.) und Bankkaufmann
Gunnar Markhoff
Werkstudent

" +49 431 530 350-26
F +49 431 530 350-50
£ g.markhoff@hwb-gruppe.de

Diplom-Kaufmann und

Certified Valuation Analyst (CVA)
Andreas Honicke

Geschaftsfihrer, Transaktionsberatung

T +49 431 530 153-72

M+49 162 426 35 22

F+49 431 530 153-66

£ a.hoenicke@hwb-gruppe.de

Diplom-Kaufmann und
Syndikus-Steuerberater

Lutz von Majewsky

Prokurist, Transaktionsberatung

T +49 431 530 153-73

M+49 171817 20 21

F +49 431 530 350-50

E Lvonmajewsky@hwb-gruppe.de

Diplom-Volkswirt
Dr. Moritz Thiede
Prokurist, Unternehmerberatung

T +49 431 530 350-24
F+49 431 530 350-50
£ m.thiede@hwb-gruppe.de

Stephanie Mannefeld
Assistenz der Geschaftsfiihrung

T +49 431 530 350-21
F+49 431 530 350-50
£ s.mannefeld@hwb-gruppe.de

Kontakt
Kiel

HolstenstrafRe 108
24103 Kiel

" +49 431 530 350-0
F +49 431 530 350-50
Einfo@hwb-gruppe.de

Mo-Do 8 00—-17.00 Uhr
fr8.00-16.00 Uhr

Unsere Kieler Biroraume befinden sich im

Gebaude der Landwirtschaftskammer in der
Kieler EinkaufsstraBe. Wir empfehlen die
Parkplatze in der Hopfenstraf3e 66.

Diplom-Ingenieur

Ralf Schmidt

Geschaftsfiihrender Gesellschafter,
Managementberatung

T +49 431 530 350-18
M+49 176 164 77 535
F+49 431 530 350-50
E r.schmidt@hwb-gruppe.de

Betriebswirt (M.A.) und

Certified Valuation Analyst (CVA)
Sascha Rennekamp

Prokurist, Transaktionsberatung

T +49 431 530 153-71
F+49 431 530 153-66
£ s.rennekamp@hwb-gruppe.de

Diplom-Kaufmann
Jens Gedamke
Prokurist, Unternehmerberatung

T +49 431 530 350-17
F+49 431 530 350-50
£ j.gedamke@hwb-gruppe.de

Anja Holz
Assistenz der Geschaftsfliihrung

T +49 431530 350-13
F+49 431 530 350-50
£ a.holz@hwb-gruppe.de
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Diplom-Ingenieur, MRICS und MAI
Axel Comberg
Geschaftsfuhrender Gesellschafter,
Immobilienberatung

T +49 431 530 350-90
M+49 160 962 68318
P +49 431 530 350-50
£ a.comberg@hwb-gruppe.de

Betriebswirt — General Management (M.A.)
Matthias Winkelmann
Analyst

T +49 431 530 153-60
F+49 431 530 153-66
E m.winkelmann@hwb-gruppe.de

Bankkaufmann
Wolfgang Roth
Qualitatsmanager

T +49 431 530 350-25
F+49 431 530 350-50
w.roth@hwb-gruppe.de

Diplom-Kauffrau
Sonja Struck
Buchhaltung

T +49 431 530 350-11
F+49 431 530 350-50
E s.struck@hwb-gruppe.de
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