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METALLBAU NICK GMBH:

WIE MAN AUS DER KRISE NEUE CHANCEN MACHT

Auf den ersten Blick ist die Metallbau
Nick GmbH ein ,,einfaches“ Lohnferti-
gungsunternehmen der Metallbaubran-
che. Doch der Blick hinter die Kulissen
zeigt iiber zwei Generationen hinweg
eine bewegte Erfolgsgeschichte der
Unternehmensentwicklung. Eine Ge-
schichte, in der vor wenigen Wochen die
ersten Zeilen eines neuen Kapitels ge-
schrieben wurden.

Im Jahre 1961, also vor fast 50 Jahren
griindete Jakob Nick in Weinheim seine
Stanzerei. Zligig baute sich das Unter-
nehmen in den sechziger Jahren in der
Biiromobelindustrie einen Kunden-
stamm auf. Qualitdt, Engagement und das
wachsende Know-how fiir die Bediirfnis-
se der Branche sprachen sich herum. Ge-
speist aus den Erfahrungen dehnte Jakob
Nick das Leistungsangebot von der rei-
nen Anfertigung von Metallbauteilen auf
die Veredelung in Form der Nasslackie-
rung aus. Durch die gezielte Ausdehnung
der Wertschopfungstiefe entwickelte sich
das Unternehmen im Laufe der Jahre
zum veritablen Systemlieferanten fiir die
Biiromobelbranche. Neben der reinen
Teilefertigung avancierte man zum Ent-
wicklungspartner der Kunden und trug
der Nachfrage nach immer komplexeren
Lésungen durch vorausschauende Inves-
titionen in modernste CNC-gesteuerte
Pressen, Stanzmaschinen und Laser-
schneidanlagen Rechnung. Zur Optimie-
rung und Verbesserung der Teilequalitét
stellte man bei der Lackierung auf Pulver-
beschichtung um.

GENERATIONSWECHSEL

Als Jakob Nick dann 1984 starb, trat sein
Sohn Matthias Nick in seine Ful$stapfen
und fiihrte das Unternehmen in seinem
Sinne weiter. Nick erschloss zusitzliche
Kundengruppen in der Werbeindustrie
und im Ladenbau. Das Unternehmen
wuchs weiter. 1990 erfolgte dann der
Umzug nach Lampertheim, wo das Un-
ternehmen auf einem Betriebsareal von
14.000 gm seinen neuen Standort fand.

Um Investition und weiteres Wachstum
abzusichern, holte Matthias Nick noch
im selben Jahr einen seiner Hauptkunden,
den Bliromdbelhersteller Scharf AG aus
Worms mit einer Mehrheitsbeteiligung
an Bord. Das charmante an diesem Deal:
Er blieb weiterhin alleiniger Geschéfts-
fiihrer.

GESELLSCHAFTER VERKAUFT — WEITERES
WACHSTUM

Die Scharf AG wurde vier Jahre spéter —
also 1994 - von der niederldndischen
Samas-Gruppe iibernommen. Fiir Nick
war das kein gré3eres Problem. Der Mit-
telstdndler agierte nun mit noch groBerer
Reichweite als Entwicklungspartner und
als verlangerte Werkbank der Samas
GmbH & Co. KG auf hochstem Qualitéats-
niveau. Daneben war Nick auch fiir Kun-
den aus der Labormébelbranche und
anderen konzernfremden Bereichen ein
gefragter Lieferant. Und Nick arbeitete
systematisch und effizient. Das Unter-
nehmen schrieb durchgédngig schwarze
Zahlen.

KRISENPRAVENTION

Als im Jahr 2008 die Krise tiber die Welt
zu ziehen drohte, gab das Matthias Nick —
trotz des nach wie vor positiven Geschéfts-
ganges im eigenen Unternehmen — zu den-
ken. Im Friihjahr 2009 kontaktierte er
—im Einvernehmen mit der Hauptgesell-
schafterin Samas GmbH & Co. KG - die
Spezialisten von Allert & Co. Die durch
die Wirtschaftskrise spiirbaren negativen
Trends in der Biromobelbranche sollten
durch die Suche nach einem neuen strate-
gischen Partner gezielt kompensiert wer-
den. Idealerweise sollte das ein strate-
gischer Investor sein, der die wirtschaft-
liche Zukunft des Unternehmens durch
die Einbringung zusitzlicher Auftrags-
volumina sichern konnte. Im Herbst 2009
startete man gemeinsam den Investoren-
prozess.

INSOLVENZ DES MEHRHEITSGESELL-
SCHAFTERS

Wihrend Nick immer noch schwarze
Zahlen schrieb, musste dann ungliickli-
cherweise die iiber Jahre stabile Mehr-
heitsgesellschafterin Samas GmbH & Co.
KG im November 2009 Antrag auf Eroft-
nung des Insolvenzverfahrens stellen.
Der zum Insolvenzverwalter bestellte
Wormser Rechtsanwalt Tim Brauer ana-
lysierte die Situation allerdings sehr
schnell: Nick war ein Unternehmen mit
einer gesunden Substanz, einer vorbild-
lichen Kapitalausstattung und einem
hoch attraktiven Kundenstamm. Das ex-
zellente Know-how der Mitarbeiter und
die hohe Kompetenz des Managements
der Metallbau Nick GmbH lieBen das
Unternehmen iiberlebensfihig erschei-
nen und so konzentrierte sich Herr Brauer
auf den Verkauf und damit die {ibertra-
gende Sanierung der Muttergesellschaft,
Samas GmbH & Co. KG. Das Mandat fiir
den Verkauf, der von der Samas GmbH &
Co. KG gehaltenen Gesellschaftsanteile
an der Metallbau Nick GmbH, ging an
Allert & Co. Das bot sich nicht nur des-
halb an, weil der Investorenprozess ja
schon vorher begonnen worden war. Nun
wurde er eben unter den solchermafien
verdnderten Vorzeichen schnell und
sicher weitergefiihrt.

NEUER INVESTOR

Die Fiihrung des Unternehmens Nick er-
forderte in diesem Zeitraum ebensoviel
Fingerspitzengefiihl wie die Durchfiih-
rung des Investorenprozesses. Schlie3-
lich gelang beides hochst erfolgreich: die
durch die Krise der Muttergesellschaft
geschiittelte Metallbau Nick GmbH
schloss das Geschiftsjahr zum 31.03.2010
mit einem positiven Ergebnis. Und
Allert & Co. gelang es, mit der Pfenning-
Gruppe einen strategischen Investor fiir
das Unternehmen zu finden und zu be-
geistern. Die Pfenning Gruppe passte
nicht nur deshalb gut zu Nick, weil sie

auch in der Kurpfalz beheimatet ist, >> >



sondern vor allem deshalb, weil sie eben-
so wie Nick mit dem Wesenszug geseg-
net ist, die den erfolgreichen Mittelstdnd-
ler ausmachen: Die Fahigkeit, im richti-
gen Moment die Potenziale eines mogli-
chen Geschifts schnell zu erkennen und
entsprechend zu handeln. Mit ebensoviel
Unternehmergeist wie Matthias Nick, der
das Unternehmen {iber so viele Jahre ent-
wickelt hatte, ging Pfenning an das In-
vestment heran: Schon im Juni 2010 er-
warb die KMP Holding GmbH den Mehr-
heitsanteil an der Metallbau Nick GmbH
und die Betriebsimmobilie in Lampert-
heim.

NEUE POTENZIALE

Die Vision, die von den beiden Unterneh-

men mit der Begleitung durch Allert & Co.

entwickelt wurde, leuchtet ein: Das
Know-how und die Fertigungstiefe von
Nick liel§ sich nahezu ohne weiteres auch
auf andere Branchen iibertragen. Hier
verfiigt Pfenning bereits tiber Kontakte
und ein kleineres Tochterunternehmen,
mit dem man die Automobilzuliefer-
branche bedient. Gemeinsam werden die
beiden Unternehmen den Standort zu-
sétzlich zum Biiromobelbereich nun um
neue Produktbereiche erweitern und
Pfenning bringt hierzu auch bereits Auf-

trage mit.

UNTERNEHMENSNACHFOLGE GLEICH
MITGEREGELT

Herr Matthias Nick reduzierte zwar seine
Beteiligung — und erhielt durch den Ver-
kauf von Anteilen eine Wiirdigung seiner
Lebensleistung, er wird aber dem opera-
tiven Erfolg des Unternehmens noch fiir
einige Jahre als tatkraftiger geschéfts-
fiihrender Minderheitsgesellschafter vor-
stehen. Die Regelung der unternehmeri-
schen Nachfolge wurde in diesem Zuge
gleich mit gelost.




INTERVIEW

,1+1=2,5 ODER 3"

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. Dartiber hinaus ist es uns gelungen, die bestehen-
den Kunden auch in der Krise zu halten und sogar neue hinzu
zZu 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
Umsdétze. 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 frithzeitig 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.



Wenn Sie schon so deutlich darauf hinweisen, dass unser Ge-
schift erfolgreich war, will ich aber schon auch mal sagen: Die
Basis des Erfolgs ist immer, 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. Zunachst war es mehr ein Gefiihl — aber
heute weil ich 100%-ig, warum man bei solchen Transaktionen
einen Berater braucht!

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

spezifisches und vertragstechnisches Know-how ergidnzt. Einen
der versteht, wie ein Mittelstdndler das Geschaft 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 Fihrte 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?

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-



endlich haben wir ja eine Losung gefunden, in der ich nicht nur

per Arbeitsvertrag einen guten Beitrag zur Weiterentwicklung
des Unternehmens leisten kann. Dies alles hitte ich ja nicht
gemacht, wenn mein Glaube ans Unternehmen nicht ungebro-
chen gewesen wére.

Eigentlich sind es drei Faktoren:

Erstens die Tatsache, dass sie uns gleich die Moglichkeit bringen,
in andere Branchen zu diversifizieren und zusétzliche Auftrige
zu generieren. Zweitens, dass die Pfenning-Gruppe finanziell
sehr solide dasteht und schon seit Jahren zeigt, dass sie in einem
extrem umkdmpften Umfeld wie dem Logistik-Sektor die richti-
gen Entscheidungen trifft. Und nicht zuletzt drittens: Die raum-
liche Ndhe und der Umstand, dass Pfenning trotz der GroQ3e,
immer noch den Charakter eines Familienunternehmens hat.
Da versteht man sich einfach leichter.

Das ist ja eben das Bemerkenswerte an der Idee von Allert & Co.
—dass sie eben nicht nur innerhalb der eigenen Branche dach-
ten, sondern Nick als einen Know-how-Tréger und Hersteller be-
trachteten. Hatte man nur innerhalb der Branche gesucht, wére
in diesem Fall weniger moglich gewesen. So kann jetzt aus 1+1
auch zweieinhalb oder drei werden ...

Ich denke, das habe ich ja schon zum Ausdruck gebracht.
Allert & Co. war von Anfang an und in allen Phasen des Ver-
kaufsprozesses mit am Tisch — und blieb auch bis zum Abschluss
im August dabei. Das hétte ich alleine nie so hinbekommen.



