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Backerei sucht
Brautigam

M&A, FINANZ- &
RISIKOMANAGEMENT
Vs A
= Kamps wollte einen Kaufer finden
und brauchte eine gute Unterneh-
mensgeschichte. Mit dabei: die Be-
ratung Network Corporate Finance.

ternehmensberatern nicht viel anfan-

gen. Nur die wenigsten sind tatséich-
lich hilfreich, sagt der Chef von Kamps. Da-
zu zéhlt er auch Network Corporate Finance
(NCF). Die Beratungsgesellschaft ist auf Un-
ternehmenskiufe spezialisiert. Sie beauf-
tragte er 2014, fiir Kamps einen Kéufer zu
finden.
Fiir den bisherigen Mehrheitseigentiimer,
einen deutschen Finanzinvestor, sollte die
Rendite stimmen. Auflerdem mussten die
Berater die Wiinsche von Schalken beriick-
sichtigen, der Anteile am Unternehmen hélt.
Doch er wollte einen Eigentiimer, der wirk-
lich etwas vom Brotchenbacken versteht.
Denn Schalken ist iiberzeugt: Ein Verkauf
sorgt immer fiir Unruhe — und kostet Geld.
Frank Schonert, Griindungspartner bei
NCF, war damit betraut, den passenden
Briutigam fiir Kamps zu beschaffen. ,Dazu
gehort mehr, als einfach nur die Braut aufzu-
hiibschen®, sagt Schonert. Er muss den Hei-
ratswilligen erkliren, wie das Gebilde
Kamps funktioniert und warum sich ein
Kauflohnt.

E igentlich kann Jaap Schalken mit Un-
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PwC. AuBerdem
wurden in sieben
Kategorien vor-
bildliche Projekte
gekurt. Ausfuhrli-
che Informatio-
nen unter
http://award.wi-
wo.de/boc2015
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Denn nach Jahren wilder Expansion unter
Griinder Heiner Kamps wuchern unter der
Marke unterschiedliche Béckereitypen und
Geschiftsmodelle. Daher verschlankt Schal-
ken das Bickereiunternehmen, konzentriert
das Geschiift auf den Einzelhandel in Nord-
rhein-Westfalen und Schnellservice-Bécke-
reien. Dadurch schrumpfen zunichst die
Umsitze.

Wer sich nur die historischen  .*
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in Worter. Die kiinftige Strategie musste
NCF mit den Gesellschaftern abstimmen.
Was soll Kamps kiinftig sein, eine Bickerei-
kette oder eine Systemgastronomie? Welche
Teile will man abspalten? Gleichzeitig be-
treute Schonerts Team die Wirtschaftsprii-
fer, liefert Akten, klirt Fragen.
So lange, wie die Vorarbeit dauert, so schnell
war dann letztendlich alles vorbei.
*e,,  Im vergangenen April {iber-
nahm der franzosische Café-
und Bickereikonzern Le
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abzuspalten. Seine wichtigs-  *,
te Aufgabe aber ist es, aus ‘-,
dem alten Kamps-Sammelsurium
den profitablen Kern herauszuschélen

- und daraus, belegt mit Zahlen, eine
Wachstumsgeschichte zu entwickeln.

Um zu verstehen, was das neue Kamps aus-
macht, arbeiteten sich die Berater durch Ak-
tenberge voller Zahlen. ,,Allein dafiir hat das
Team zwei bis drei Monate gebraucht, sagt
Schonert. Dann tibersetzten sie die Zahlen
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ten, was der Kamps-Chef
o Schalken ihnen vorher kaum
zugetraut haben diirfte. Er
hat kiinftig nicht nur einen strategi-

schen Partner, mit dem er das nationale
und internationale Brotchengeschiift aus-
rollen kann. Der Erlos aus der Transaktion
liegt auch ein Viertel {iber dem Ziel der
Investoren. [ ]
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