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So wiirde ich es nicht ausdriicken, aber ich gebe zu: Das klingt
sehr gut! Mir sind zwei Dinge immer wichtig gewesen: Profi-
tabel zu arbeiten und den Fortbestand des Unternehmens zu
sichern. Das galt auch in diesem Fall.

Wir hatten tatsdchlich einen massiven Umsatzeinbruch zu ver-
kraften. Aber gemeinsam mit unserer Belegschaft haben wir das
hingekriegt. Dariiber hinaus ist es uns gelungen, die bestehen-
den Kunden auch in der Krise zu halten und sogar neue hinzu
Zu gewinnen.

Natiirlich ist es immer von Vorteil, wenn man einen starken
Partner hat. Unsere bisherigere Mitgesellschafterin, die Samas
GmbH & Co. KG, sicherte ja auch einen deutlichen Teil unserer
Umsétze. Als es dann bei Samas zur Insolvenz kam, hingen wir
einfach mit dran. Aber ich hatte immer den festen Glauben an
die Existenzfdhigkeit unseres Unternehmens. Deshalb habe ich
mich ja friithzeitig an Allert & Co. gewandt.

In der Zusammenarbeit mit dem Insolvenzverwalter, Herrn
Rechtsanwalt Brauer, dem Management der Samas und Allert &
Co. ist es schlieBlich gelungen, auch wihrend dieser schwierigen
Phase gute Losungen zu finden und die Existenz der Metallbau
Nick GmbH zu sichern, bis ein Investor gefunden wurde.



Als erfolgreicher mittelstdndischer Geschdftsmann haben Sie ja
schon viele Geschdifte angebahnt und in Wirklichkeit verwandelt.

Warum haben Sie hier Rat gesucht?

Wenn Sie schon so deutlich darauf hinweisen, dass unser Ge-
schift erfolgreich war, will ich aber schon auch mal sagen: Die
Basis des Erfolgs istimmer, dass man sich auf das konzentriert,
was man wirklich zu 100% kann. Im Zusammenhang mit Insol-
venzen hatten wir Null Erfahrung. Und wie komplex ein Unter-
nehmensverkauf, noch dazu in einer Krisensituation, ist, wurde
mir sehr schnell klar. Zundchst war es mehr ein Gefiihl — aber
heute weil$ ich 100%-ig, warum man bei solchen Transaktionen
einen Berater braucht!

Warum braucht man einen Berater? Oder anders gefragt: Welches
sind die Lerneffekte, die sich bei Ihnen eingestellt haben?

Ich will das mal ein wenig praziser sagen: Man braucht nicht
irgendeinen Berater, sondern einen, der das eigene Wissen um
Faktoren wie finanzwirtschaftliches und auch verhandlungs-

spezifisches und vertragstechnisches Know-how erganzt. Einen
der versteht, wie ein Mittelstindler das Geschift sieht und das
auch denjenigen vermitteln kann, die anders denken. Und vor
allem braucht man einen Berater, damit man bei Verhandlun-
gen nicht auf die falsche Fahrte gerét. Allert & Co. war da zu je-
dem Zeitpunkt ein verldlicher Ansprechpartner und die vor-
handene Erfahrung kam unserem Verkaufsprozess in vielerlei
Hinsicht zu Gute. Reicht das als Antwort?

Ja, Danke. Der wichtigste Punkt war fiir Sie, wie Sie schon sagten,
der feste Glaube an die Existenzfihigkeit des Unternehmens. Wel-
che Rolle spielte Ihre persénliche Uberzeugung bei den Verhand-
lungen?

Glaube spielte wohl schon eine nicht unwesentliche Rolle. Und
zwar nicht nur fiir mich, sondern auch fiir unseren neuen Ge-
sellschafter. Der fand meine Bereitschaft gut, einen Teil meiner
Anteile zu halten und mit dran zu bleiben. Ich wire zwar zur
Sicherung der Existenz von Metallbau Nick auch bereit gewesen,
meine Anteile komplett zur Verfiigung zu stellen, aber schluss-






