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Die Dermago GmbH aus Strausberg 
hat sich für neue Projekte starke 
Unterstützung an Bord geholt. 

Die Kunst, sich Wissen anzueignen: 
Zukunftskompetenzen und skill set 
für die Arbeit und das Lernen von 
morgen.

Das Berliner MBG-Unter-
nehmen DealBird hilft mit 
einmaligem Konzept, Wa -
ren- und Lagerbestände  
zu monetisieren. 

 
DealBird ist ein Marktplatz 
für Insolvenzwaren. Unter -
nehmen, die in Schwierig-
keiten geraten und Insol -
venz anmelden müssen, 
haben oft viel und zwar 
neuwertigen Lagerbestand 
an Handelsware hochwer-
tiger A-Marken. DealBird 
hilft mit einmaligem 
Konzept, diese zu 
monetisieren.  
 
..................
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NEVER STOP 
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Unternehmerisch ist Richard 
Kirsch stein das, was landläufig 
einen Tau sendsassa bezeichnet,  
ein vielseitig begabter Mensch, 
ein Multitalent, ein Alleskönner. 
Schon in der Schule hat er mit 
Online-Poker sein „Taschengeld“ 
nicht nur aufgebessert. „Ich 
glaube“, erinnert er sich, „damit 
habe ich am Ende mehr Geld 
verdient, als das Lehrerkolle-
gium zusammen.“ Ein Glücks-
ritter ist Kirschstein al ler dings 
nicht. Sein „Glück versuchen“ 
war nie die Motiva tion. Vielmehr 
sei ne stark aus geprägte mathe -
matische Affi nität. „Bauchgefühl 
hat da keine Rolle gespielt.“  
 
Hals über Kopf ins 
nächste Abenteuer 
Nach dem Pokern kommt das 
Rei sen, Asien fasziniert den da -
mals 19-Jährigen. Er arbeitet in 
einem Verlag in Hongkong und 
stürzt sich „Hals über Kopf“ ins 

Jentzsch Dib. Die hat aus einem 
Geistesblitz eine sehr erfolgrei -
che Idee entwickelt. Weil sie als 
frischgebackene Mutter die 
Hände für ihr Kind frei haben 
und nicht ständig nach dem Mo -
biltelefon suchen wollte, hat te 
sie Ösen an eine Handyhalte-
rung gelötet und eine Kette da -
ran befestigt. Rentner, Hipster, 
Mütter, Bauarbeiter – alle haben  
sich für den Proto typen interes -
siert. „Wir sind bestimmt 30 mal 
angesprochen worden. Freunde 
bestellten die ersten Modelle. Da 

nächste Projekt. Mit einem 
Freund gründet er eine Agen tur, 
die schnell siebenstellige Um -
sätze generiert. Im Axel Sprin -
ger-Start-up-Wettbewerb „Media 
Entrepreneurs“ gewinnt er mit 
einer sogenannten Push-Tech-
nologie, die Inhalte, Ereignisse, 
An gebote per Button aufs Mobil -
telefon bringt und zwar dort, wo 
diese geschehen sind. Im vor -
beigehen, sozusagen. Danach 
wird er Gastronom – bis heute. 
„Ein anderes skill set“, sagt er, 
„eine gute Entscheidung.“ 
 
Rentner, Hipster,  
Mütter & Bauarbeiter 
Eine andere „gute Entscheidung“ 
ist sein Einstieg in das Unter-
nehmen seiner Partnerin, Yara 

ist mein Un ternehmerverstand 
angesprungen.“ Inzwischen ist 
XOUXOU eine Lifestylebrand an 
der Schnittstelle von Tech und 
Fashion und Alltagsbegleiter für 
Millionen.  
 
Modischer, einfacher,  
selbstverständlicher 
Das Timing war perfekt, das be -
son dere Design überzeugte, 
schnell in teressierten sich erste 
Influencer für die Idee. Vogue, 
Elle, Spiegel berich ten. Kunden, 
teilten ihren Alltag mit XOUXOU 
von Anfang an auf So cial Media, 
die Nachfrage stieg rasant. Vom 
Küchentisch hin zu einem glo bal 
agierenden Unter nehmen. 
XOUXOU überlässt es jedem 
selbst, Handycases, Ro pes und 
Lanyards untereinander zu kom -
binieren. Die Handykette ist 
nach wie vor der Ver kaufs star, 
aber als Tech-Brand soll das 
Sorti ment um viele weitere 
Accessoires erweitert werden. 
„Unser Fokus“, sagt Kirschstein, 
„ist, den Umgang mit alltägli -
chen technischen Gebrauchs-
gegenständen modischer, ein-
facher und selbstverständlicher 
zu gestal ten – auch um die Hän-
de stets frei zu haben.“ 
 
https://eu.xouxou.com/de 

HANDS FREE 

 
 
Wir sind bestimmt  
30 mal angesprochen 
worden. Freunde be-
stellten die ersten 
Modelle. Da ist mein 
Unternehmerverstand 
angesprungen.

Die besten Ideen entstehen einfach so zwischendurch. Aus einem 
Bedürfnis, einer persönlichen Notwendigkeit. Wie das 
Ursprungsmodell der Handykette von XOUXOU. Inzwischen ist 
besagte Handykette ein Lifestyleartikel für das Leben unterwegs 
und millionenfach verkauft. 
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Aktuter Fachkräfte- 
mangel 
„Es braucht neue Zukunftskom-
petenzen“, weiß Moritz Ettl.  
Eine davon ist – neudeutsch – 
to master new skills. Ettl um -
schreibt es so: „Wir müssen ler -
nen, neues zu lernen.“ Wie das 
geht, weiß das Berliner Un ter -
nehmen 4ED1. Es entwickelt  
Lernräume zur Vermittlung von 
zukunftsrelevanten Fähigkeiten 
u ̈ber den gesamten Mitarbeiter-
lebenszyklus. Denn vor dem 
Hintergrund des demographi -
schen Wandels und des akuten 
Fachkräftemangels überlegen 
viele Unternehmen, wie sie ihre 
Mitarbeiter für die kommenden 
Herausforde run gen fit machen.  
 
Nötiger 
Paradigmenwechsel 
Und auch die Mit arbeiter fühlen 
sich nicht vor bereitet. 70 Pro -
zent der Arbeit nehmer glauben 
nicht, dass sie über die Fähig -
keiten verfügen, die sie heute 
benötigen. Fast 40 Pro zent der 
Manager in den Unter nehmen 
sind nicht überzeugt, dass ihre 
Mitarbeiter mit dem ku ̈nftigen 
Qualifikationsbedarf Schritt hal -
ten werden. Zahlen, die eines 
untermalen: „Wir brauchen einen 
Paradigmenwechsel“, sagt Ettl.  
Lernen und besonders die 
Anforderungen daran, wie man 
sich neues Wissen, neue „Skills" 
aneignet, verändern sich 
dramatisch. „Gefühlt jeden Tag“, 
sagt Moritz Ettl, Gründer und 
einer der Ge schäftsführer der 
4ED1 GmbH. Dabei ist Erlernen 
neuer Fä hig keiten der drittwich-
tigste Vorteil bei der Bewertung 
neuer Ar beitsmöglichkeiten, 
nach der Krankenver siche rung 
und den Leistungen bei Ar beits -
unfähigkeit, weiß Ettl. Haupt-
grund fu ̈r die Beendigung des 
Arbeitsverhältnisses – und 

damit Kehr seite der Medaille – 
ist die man gelnde Möglichkeit 
der be ruflichen Entwicklung .  
 
Für einen Job  
ausgebildet 
Ettl und seine Mitstreiter von 
Forever Day One befassen sich 
sozusagen mit der Halbwerts-
zeit von Wissen. Wer vor Jahren 
seine Ausbildung gemacht hat, 
die Lehre absolvierte, der hat 
heute sicher das Gefühl, dass 
das Gelernte angestaubt ist, die 
al ten Weisheiten teilweise über -
holt und von neuem Wissen zu -
mindest ergänzt, wenn nicht gar 
korrigiert werden. „Oft wurden 
Men schen früher für nur einen 
Job, für eine Maschine aus ge -
bildet. Heute ist Problemlö-
sungskompetenz für den Ein -
zelnen und besonders auch in 
Teams ex trem wichtig“, erklärt 
er.  
 
„Reskilling“ 
Für eine Baumarktkette haben 
die Berliner das Projekt „Horn -
bach macht Schule“ entwickelt, 
konzipieren Ausbil dungszentren, 
designen Requalifizierungspro-
gramme und sogenannte „er fah -
rungsbasierte Lernräume zur 
Ver mitt lung von zukunftsrele -
van ten Fähigkeiten über den 
ge samten Mitarbeiterlebens-
zyklus.“ Kompetenzportfolio, 
nennt Ettl das. Oder auch 
„Reskilling“.  
 
Systematische  
Evaluation 
Auch die Corona-Krise hat die 
Digitalisierung der Fort- und 
Weiterbildungsangebote be-
schleunigt und neue Impulse  
ge setzt. Zukunftsfähigkeiten 
(Future Skills) sind ge fragt, be -
sonders solche mit innovativen 
Lernformaten sowie mehr 
Trans parenz bei den tatsächlich 
benötig ten Fähigkeiten. 

 
 
„Die wichtigste Fähig-
keit des 21. Jahrhun-
derts ist keine speziel-
le Fertigkeit. Statt- 
dessen ist es die Kunst, 
sich neue Fähigkeiten 
anzueignen, wieder 
und immer wieder.“ 
Der, der das sagt,  
ist Yuval Noah Harari,  
Autor des internationa- 
len Bestsellers „Eine 
kurze Geschichte der 
Menschheit“. Das Ber -
liner MBG-Unterneh-
men Forever Day One 
(4ED1) hat diese Auf-
gabe zu ihrem Pro-
gramm gemacht. Mit 
dessen Learning De-
signs entwickeln Men -
schen die Fähigkeit, 
jeden Tag neue Dinge 
zu lernen und so fit für 
die Herausforderun-
gen von morgen zu 
sein.   
 
https://foreverday.one

NEVER  
STOP  
LEARNING
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Seit 2022 führen Maximilian Meierhofer 
und Michael Reichelt die ibb group in zwei -
ter Generation. Gemeinsam mit Kun den 
wie KONE, Otis oder Schindler fina li siert 
das Beteiligungsunternehmen jedes Jahr 
Unterlagen für über 15.000 Bau pro jekte 
und ermöglicht damit eine sichere In be -
triebnahme modernster Gebäudetechnik. 
Sven Barig und Ulrich Hofmann haben 
1993 die ibb Group gegründet. Heute ist 
das Unternehmen ein etablierter Spezialist 
für die Erstellung von Abnahme- und Re -
visionsdokumenten sowie technischen 
Zeichnungen rund um Aufzüge und Haus- 
und Gebäudetechnik im deutschsprachi -
gen Raum. Maximilian Meierhofer ist 
studierter Wirtschaftsingenieur und war 
zunächst als Berater bei der thyssenkrupp 
Management Consulting in Essen tätig und 
anschließend bei PIVOT Regulatory in Mün -
chen, einem Beratungsunternehmen im 
Bereich Steuer- und Wirtschaftspolitik. 
Doch der Reiz der För dertechnik-Branche 
ließ ihn nicht los, wes halb er schließlich 
zusammen mit Michael Reichelt die ibb 
group von den ehemaligen Geschäfts-
führern übernahm. 
 

 
NACHFOLGER 
KURZ VORGESTELLT:   
DIE IBB GROUP

Reichelt will gemeinsam mit 
Meierhofer „die eher konservative 
Branche der Fördertechnik 
modernisieren.“

Der gebürtige Österreicher und studierte 
Betriebswirt ist der zweite der neuen Gene -
ration beim Beteiligungsunternehmen. Er 
gründete bereits 2013 gemeinsam mit 
einem Systemanbieter für Abholstationen 
und Schließfachanlagen sein erstes Un ter -
nehmen, das er sieben Jahre lang führte. 
Nun will er gemeinsam mit Meier hofer „die 
eher konservative Branche der Fördertech-
nik modernisieren.“ 
 
https://www.ibb-group.de

Heute ist Problemlösungskompetenz 
für den Einzelnen und besonders 
auch in Teams extrem wichtig

Moritz Ettl

“

Mittelständische Beteiligungsgesellschaft 
Berlin-Brandenburg GmbH 
 
brandenburg@mbg-bb.de | berlin@mbg-bb.de 
(0331) 649 63 40 | (030) 311 004 0 
https://www.mbg-bb.de

Kontakt :
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Der Pleitegeier gehört unter den Unterneh -
mern nicht zu den besonders beliebten 
Kreaturen. Für Tim Kemkes, Geschäfts-
führer von DealBird.de, einem Marktplatz 
für Insolvenzwaren, ist er so etwas wie ein 
Wappentier. Der aus dem Jiddischen ent -
liehene Begriff „pletja gejer“ für den „Plei -
tegeher“, den Bankrotteur, für jemanden, 
der sich davon macht, war zunächst eine 
scherzhafte Bezeichnung für den Kuckuck 
des Gerichtsvollzie hers. Für Kemkes Kun -
den ist der Pleitegeier allerdings Hilfe in der 
Not. 
  
Mit seinem einmaligen Konzept macht 
Kemkes in seinem digitalen Insol venz kauf -
haus neuwertige Warenbestände aus 
Insolvenzen, Überhängen oder Geschäfts-
aufgaben zu Geld: Gut für Unternehmen in 
Notla ge, die dadurch höhere Erlöse gene -
rieren. Denn: „Klassische Verwerter be zah -
len häufig nur einen Bruchteil des realen 
Wertes einer Ware“, weiß Kemkes. 
 
„In der Insolvenzverwertung“, sagt Tim 
Kemkes, „sind ziemlich viele Glücksritter 
unterwegs. Wir dagegen versuchen mit un -
serem Konzept Win-Win-Win Situationen zu 
schaffen die unseren Kunden, dem Waren -
inhaber und uns dabei helfen, langfristige 
Partnerschaften zu begründen“. Denn ge -
rade im Insolvenzfall benötigen die be tei lig -
ten Rechtsanwälte, Banken und Unterneh-
men Unterstützung bei der schnellen Be- 
und Verwertung der vorhandenen Waren. 
Hier hilft Dealbird mit Marktplatzstruktur, 
der Ermittlung der Marktpreise und einer 
kompletten Full-Service-Betreuung. 
 
DealBird ist ein sogenannter Multichannel- 
Händler, der auf derzeit mehr als 15 Kanä -
len wie etwa Dealbird.de, Ama zon, Ebay, 
Kaufland oder Otto Produkte aus unter-
schiedlichsten Industrien anbietet. Das Be -
sonde re: 90 Pro zent aller DealBird-Transak-
tionen laufen online. Dafür hat das Unter - 
nehmen eine eigene IT-Infra struktur ent -
wickelt, trans parent und ein malig schnell. 
„15 Minu ten nach dem Ein treffen des Lie -
ferfahrzeugs steht die Ware, versehen mit 
einer Art elektronischem Fingerab druck, 
meist schon online“, erklärt Kemkes.  
 
Dazu liegt bei Dealbird besonderes Augen -
merk auf dem Einkaufserlebnis für den 
kostenbewussten Endkunden. Insolvenz-
waren  – über 1.000 Marken aus Insolven-
zen – Schuhe, Mode, Sportgeräte und  
-bekleidung, Spielzeug, Taschen, Koffer, 
Autoteile und vieles mehr, teilweise weit 

unter normalem Ladenpreis, fin den sich im 
eigenen Webshop und auf den Plattformen. 
Fast 60.000 Artikel allein bei Amazon. Am 
neuen Firmenstandort in Beelitz lagern 
inzwischen bis zu 300.000 verschiedene 
Artikel auf insgesamt fast 7.000 Quadrat-
metern.  
 
Kemkes ist aufgewachsen in einer Unter -
nehmerfamilie und hat Dealbird mit zwei 
Freunden gegründet. Für große Kanzleien 
und zentralregulierende Banken hat Kem -
kes in den letzten 15 Jahren immer wieder 
klassische Insol venzverwertungen betreut 
und diese Idee mit Dealbird.de konsequent 
weiterentwickelt.  
 
35 Prozent mehr Umsatz wird das Unter -
nehmen 2023 erwirtschaften. „Gestartet 
sind wir mit 140.000 Euro, heute liegen wir 
bei etwa vier Millionen. Das hinterlässt Spu -
ren. Wir haben eigentlich immer Finan zie -
rungsbedarf“, erzählt Kemkes. Auch des -
halb hat er der MBG das DealBird-Kon zept 
vorgestellt „Die hat es validiert und wir ha -
ben einen langfristigen Partner gewon nen, 
der uns auch machen lässt.“  
https://www.dealbird.de 

DAS INSOLVENZ- 
KAUFHAUS
Es gibt viele Faktoren, die dazu beitragen können, dass Unternehmen in 
finanzielle Schwierigkeiten geraten und gezwungen sein können, Kon -
kurs anzumelden. Das Berliner MBG-Unternehmen DealBird hilft mit ein -
maligem Konzept, Waren- und Lagerbestände – meist hochwertiger  
A-Marken – zu monetarisieren. 

Echo :

„DER BAUCH 
IST WICHTIGER 
ALS DER 
KOPF“

 
 
In einem ganzseitigen In-
terview im Tagesspiegel 
haben Geschäftsführer 
Mario Ahlberg und sein 
Sohn Fabian über den 
Ge nerationenwechsel im 
MBG-Unternehmen Ahl-
berg Metalltechnik in  
Adlershof gesprochen.  
Wie ist Sohn Fabian im 
Familienunternehmen 
angekommen? Was 
macht er anders als sein 
Vater? Wie sehen beide 
die aktuellen Entwicklun-
gen in der Automobil-
branche? 
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Für rund 80 Prozent der Mittelständler hat der Standort Deutschland an Wettbewerbsfähigkeit verloren. Das liegt vor allem 
an teurer Energie. Als Reaktion darauf wollen sich 36 Prozent der Firmen kurzfristig umstrukturieren, deutlich mehr als vor 
einem Jahr (25 Prozent), knapp ein Drittel richtet Produktion oder Geschäftsbetrieb neu aus. Zu diesem Ergebnis kommt 
eine aktuelle Befragung der DZ Bank aus dem Herbst 2023. 
 
Der zentrale Grund für die zunehmende Standortschwäche sind die hohen Energiepreise. 81 Prozent der Unternehmen 
sind der Meinung, dass Deutschland im internationalen Vergleich entscheidend zurückgeworfen wurde. Im Ernährungsge-
werbe sehen sogar 9 von 10 Firmen die Wettbewerbsfähigkeit des Landes schwinden. Doch auch alle anderen Branchen-
zweige sehen schwarz. Der Handel und die Elektrobranche schätzen den Rückgang an Wettbewerbsfähigkeit mit 78 bzw. 
76 Prozent im Branchenvergleich noch am wenigsten kritisch ein. Rund die Hälfte der Mittelständler ist sogar der Auf fas -
sung, dass Deutschland der kranke Mann Europas geworden ist. Unter den ostdeutschen Bundesländern stimmen dieser 
These sogar 55 Prozent zu – eine ernüchternde Anamnese für den Standort. Trotzdem glaubt nur knapp jeder vierte Mit -
telständler, das eigene Unternehmen habe an Wettbewerbsfähigkeit verloren. Vor allem die krisengeplagte Baubranche 
und der Handel blicken weiterhin optimistisch auf die eigene Firma. Chemieindustrie, Metall-, Automobil- und Maschinen-
bau zeigen sich deutlich pessimistischer mit Blick auf das eigene Unternehmen. 

KAPITAL 
FÜR NEUE 
PROJEKTE 
 
Die MBG beteiligt sich an der 
DERMAGO GmbH aus Straus-
berg. Das Un ternehmen will mit 
dem fri schen Kapital klinische 
Entwicklungsprojekte voran-
bringen und in das hauseigene 
Labor investieren. „Der Eintritt 
der MBG in un ser Unternehmen 
ist nicht nur ein Zeichen des 
Vertrauens in unsere Vision, 
sondern auch ein starkes Be -
kenntnis zur Förde rung von 
Unternehmertum und Wirt-
schaftsentwicklung in un serer 
Heimat”, sagt DERMAGO-Ge-
schäftsführer Sven Schiman sky-
Wabra. „Diese Part ner schaft ist 
ein aufregender Schritt in Rich -
tung Innovation und nachhal-
tiges Wachstum in unserer Re -
gion.“ DERMAGO ent wickelt 
Generika von derma tolo gischen 
Arzneimitteln und bringt sie 
durch den pharmazeuti schen 
Zulassungsprozess.  
Zum Leistungsspektrum ge- 
hö ren auch Gutachten sowie 
qualitative und quantitative 
Untersuchungen dermatolo-
gischer Pharmazeutika. 

Wir bedanken uns für  
die Zusammenarbeit und 
freuen uns auf ein einzig-
artiges und erfolgreiches 
Jahr 2024. Wir wünschen 
frohe, weiße, ruhige, fried-
liche, behagliche, ent-
spannte, besinnliche, 
leuchtende, himmlische, 
wunderdervolle,zauber-
hafte, harmonische, mär -
chenhafte und idyllische 
Weihnachten.  
 

ROBUSTER 
MARKT 
 
Im ersten Halbjahr 2023 haben 
deutsche Beteiligungsunterneh-
men zusammen 6,2 Milliarden 
Euro investiert. Insgesamt wur -
den 426 Unternehmen mit Be -
teiligungskapital finanziert, da -
von 322 mit Venture Capital. 
Das ergibt sich aus den Ende 
Oktober veröffentlichten Markt -
zahlen des Bundesverbandes 
Beteiligungskapital (BVK). Mit 
6,2 Milliarden liegt der Wert 
zwar über dem des vorherigen 
Halbjahrs mit 4,32 Milliarden 
Euro, das Investitionsniveau des 
ersten Halbjahres 2022 mit 
10,68 Milliarden Euro wurde 
jedoch deutlich verfehlt. „Vor 
dem Hintergrund der anhaltend 
schwierigen politischen und 
gesamtwirtschaftlichen Lage 
spricht diese Stabilisierung für 
einen robusten Markt“, findet 
Ulrike Hinrichs, Geschäftsfüh -
rendes Vorstandsmitglied des 
Verbandes. 
 

MITTELSTAND SIEHT  
WETTBEWERBS FÄHIGKEIT 
IN GEFAHR

“
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