iese beiden Ménner ste-

hen fiir den Finanzdienst-

leister MLP wie keine an-

deren: Firmengriinder und

Ehren-Aufsichtsrat
Manfred Lautenschliger sowie der am-
tierende  Vorstandsvorsitzende  Uwe
Schroeder-Wildberg, bereits seit dem Jahr
2003 bei den Wieslochern. Sie sprechen
iber die Hohen, aber auch die Tiefen des
Finanzdienstleisters. Und sie stellen sich
den vielen Vorurteilen, mit denen sie im-
mer wieder konfrontiert werden.

> Herr Lautenschliger, Herr Schroeder-

Wildberg, MLP wird in diesem Jahr 50.

Wie wird das gefeiert?
Schroeder-Wildberg: Natiirlich wollen
wir unser rundes Jubildum entsprechend
feiern, aber alles steht unter dem Vor-
behalt der weiteren Entwicklung der Co-
rona-Pandemie, die unsere Planungen
erschwert. Wir bereiten weiterhin in Ber-
lin eine groBe Tagung mit allen Mit-
arbeitern des Konzerns, Beratern, Ge-
schaftsstellenleitern und Leitern unserer
Hochschulteams vor, bei der es abends
auch festlich zugehen soll. Die Veran-
staltung hatten wir eigentlich bereits fiir
den Marz geplant, vor knapp einem Jahr
aber aus naheliegenden Griinden in den
September verlegt. Wir erwarten rund
4000 Teilnehmer — miissen aber natiir-
lich sehen, ob das mdoglich ist. An obers-
ter Stelle steht die Gesundheit aller.

> Was findet dariiber hinaus im Jubilé-
umsjahr bei Thnen statt?

Schroeder-Wildberg: Wir richten den
Fokus unseres Jubildums auf verschie-
dene soziale Aktivitdten, mit denen wir
einen gesellschaftlichen Beitrag leisten
wollen, gebiindelt in unserer ,,Aktion Eh-
rensache“. Die Ideen dafiir kommen von
allen Kolleginnen und Kollegen aus
unserem Konzern, von denen sich heute
bereits viele sozial engagieren. Wir als
Unternehmen wollen sie unterstiitzen.
Hinzu kommt unsere bereits gestartete
Jubildums-Website 50jahremlp.de, auf
der unter anderem prominente Gratu-
lanten zu Wort kommen, vielfach auch aus
der Region. Und natiirlich wird es die eine
oder andere Uberraschung wihrend des
Jahres geben.

> An Geburtstagen blickt man immer
auch zuriick. Herr Lautenschlager, wie
hat alles begonnen?

Lautenschlager: Ich bin ja von der Aus-

bildung her Jurist und stand vor 50 Jah-

ren nach meinem Staatsexamen vor dem

Einstieg ins Berufsleben. Da kamen na-

tirlich ganz neue Probleme auf mich zu,

zum Beispiel musste ich mich erstmals um

meine finanzielle Absicherung kiim-

mern. Zu dieser Zeit bekamich einen Brief

von Werner Thomae, einem Juristen aus

Freiburg, in dem er seine Idee beschrieb,

unabhingig von Versicherungsgesell-

schaften andere Juristen bei ihrer finan-

ziellen Planung zu beraten. Ich fand das

einen guten Ansatz. Er hatte auch schon

einen Mitarbeiter in Heidelberg, der Ei-

cke Marschollek hieff und in Mannheim

Betriebswirtschaft studierte. Letzterer

nahm mich mit zu einem Beratungster-

min, den Werner Thomae ab-

hielt und den ich als sehr pas-

send empfand. Thomae sprach

einfach mehr meine Sprache,

als es die Versicherungsver-

treter taten, die mich ja da-

mals auch kontaktiert hat-

ten. Wir haben uns sofort gut

verstanden und Thomae

fragte mich, ob ich nicht bei

der Beratung mitmachen

wollte.

> Aber Sie waren doch Ju-
rist...
Lautenschldger: In der Tat
hatte ich damals ein gutes
Angebot von einer Kanzlei in
Mannheim und wollte An-
walt werden. Ich merkte aber
schnell, dass das nicht mein
Ding war. So habe ich dann
Eicke Marschollek angerufen
und ihn gefragt, ob sie in der
jungen Firma noch immer

rer Stammkneipe ,Destille“. Da
saen Eicke Marschollek und ich
eines Abends beim Bier und be-
schlossen, uns von dem Kollegen in
Freiburg endgiiltig zu 16sen und uns
selbststdndig zu machen. Wir ha-
ben dann unsere Fiihler ausge-
streckt zu diversen Versicherungs-
gesellschaften und sind gestartet.
Marschollek hatte damals schon
eine Vier-Zimmer-Wohnung, von
der ein Zimmer unser Biiro wurde.
Wir haben zunichst ausschliefllich
Juristen beraten, danach Medizi-
ner hinzugenommen, spéter die
Wirtschaftswissenschaftler und
Absolventen technischer Fach-
richtungen. Heute sind wir bei ML.P
ja bekanntlich offen fiir alle Hoch-
schulabsolventen, auch wenn es
immer noch diesen Schwerpunkt in
unserer Kundenklientel gibt.

> Was war riickblickend die ent-
scheidende Idee?

Lautenschlager: Wir haben den
Makler-Gedanken auf die Bera-
tung von Privatpersonen ibertra-
gen, und zwar auf die akademische
Klientel. Dabei waren wir kom-
plett unabhingig von einzelnen
Versicherungsgesellschaften und
pickten fiir unsere Kunden bei den
Produkten die Rosinen im Markt.
Nicht etwa die von Anbietern, die
die hochste Provision bezahlten.
Das funktioniert nicht. Unser Be-
streben war es vielmehr, immer das
beste Angebot fiir die Kunden zu
finden. Von dieser Idee konnten wir
schnell auch andere begeistern, die
dann bei uns mitgearbeitet haben.
Anfangs waren das zu 100 Prozent
Akademiker, heute ist es bei MLP
immer noch ein sehr groBer Teil.

> Besonders einschneidend diirfte
dann der Borsengang 1988 ge-
wesen sein. Hat er alles verin-
dert?
Lautenschldger: Ich war damals
natiirlich hellauf begeistert iiber die
Entwicklungsperspektiven, die
damit einhergingen - aullerdem
standen wir jeden Tag in der Zei-
tung. Dassdiese Publizititauchihre
Schattenseiten hat, habe ich erst
viele Jahre spater erfahren. Zu-
néchst waren wir der Liebling an
der Borse, Europas beste Aktie im
Zehn-Jahres-Vergleich. Und in den
Hauptversammlungen erlebten wir
regelmifig um die 2000 Aktionare,
die eigentlich immer happy waren.
Dass darunter auch mal funf, sechs
Schreihilse waren, hat man locker weg-
gesteckt. Zu Beginn der 2000er Jahre
folgte dann eine sehr schwierige Phase fiir
das Unternehmen - verbunden mit 6f-
fentlichen Vorwiirfen der Bilanzfal-
schung.

> War an den Vorwiirfen eigentlich et-
was dran?

Lautenschlager: Das Strafverfahren

wurde mit sechs- beziehungsweise fiinf-

stelligen Geldauflagen gegen drei ehe-

> Was haben Sie daraus gelernt?
Lautenschliager: Eine Wiederholung wa-
re heute undenkbar. Unsere jetzigen Fiih-
rungskrifte wiirden mit so einer Situa-
tion ganz anders umgehen. Uwe hat kurz
nach Amtsantritt die richtigen Konse-
quenzen gezogen: die Bilanz neu aufge-
stellt, die ehemaligen Versicherungs-
tochter verduBlert und das Unternehmen
breiter aufgestellt.

> In der Krise damals kam es zum Ab-
sturz der MLP-Aktie und dem Ab-

Interviews in Corona-Zeiten. Uwe Schroeder-Wildberg und Manfred Lautenschlager verfolgen die Fragen (iber einen Computermonitor auf dem Tisch. Die Aussagen sind deshalb aber nicht weniger eindeutig.
MLP habe aus den Problemen Anfang des Jahrtausends gelernt. ,,Wir wiirden mit einer solche Situation heute ganz anders umgehen*, sind beide absolut sicher. Foto: MLP

reich, beispielsweise weil sie in der Regel
mehr Handelsumsatz mit der Aktie nach
sich zieht. Insofern streben wir die Wie-
deraufnahme an und sehen sie auch
durchaus in realistischer Reichweite.

> Ist man generell nicht getrieben an der
Borse? Stindig in der Pflicht, gute
Quartalszahlen zu priasentieren?
Schroeder-Wildberg: Natiirlich stehen wir
in stetigem Dialog mit den Investoren und
erkliaren unsere Strategie. In unserem Ge-
schaft geht es um Dinge wie die Ruhe-

»MLP 1ist mein
Lebenswerk, das werde
ich nie versilbern®

Im grofen Doppel-Interview lassen Firmengriinder Manfred Lautenschliger und
Vorstandschef Uwe Schroeder-Wildberg 50 Jahre MLLP noch einmal gemeinsam Revue

angedient. Die Schweizer haben darauf-
hin das Gesprdach mit mir gesucht und
deutlich gemacht, was sie mit MLP vor-
haben. Ich bin damals fast vom Stuhl ge-
fallen, habe dem Verwaltungsratsvorsit-
zenden, der bei uns zu Gast war, aber
klargemacht, dass die Unabhéngigkeit
unser Erfolgsrezept ist. Wenn eine Ver-
sicherungsgesellschaft die Mehrheit an
einem Makler wie uns besitzen wiirde, wie
es der Plan der Swiss Life war, kann die-
ser kaum behaupten, er sei weiterhin un-
abhingig von diesem Produktgeber. Ich
hitte damals sehr reich werden
konnen, wenn ich verkauft hét-
te. Doch MLP ist mein Lebens-
werk. Das werde ich nie versil-
bern — auch meine Familie nicht,
die genau wie ich denkt. Ein
Verkauf kdme fiir mich nur in
Frage, wenn MLP andernfalls
untergehen wiirde.

> Kritik am Geschift von MLP
gibt es auch heute noch. Man-
cher glaubt, ein Makler wie
MLP kiimmere sich gar nicht
wirklich um das Wohl seiner
Kunden, sondern sei nur an
den Provisionen interessiert.
Schroeder-Wildberg: Diese
Vorwiirfe kennen wir undich bin
dankbar fiir jede Gelegenheit,
ihnen entgegenzutreten. Wir bei
MLP geben unseren Kunden ein
Leistungsversprechen, nach
dem wir sie als Gespréchspart-
ner in allen Finanzfragen ent-

einen wie mich brauchen. B passieren. Eines wird dabei klar: Die Unabhdngigkeit des Wieslocher Finanzdienstleisters ~ Scheidungsfabig machen Der
steht nicht in Frage / Von Matthias Kros

bejahte und ich startete mit

ihm in Baden-Wiirttemberg,

als die neuen Jura-Absolven-

ten gerade die Universitat

verlieBen. Nachdem ich meine Berih-
rungsingste abgelegt hatte, fand ich das
sehr interessant und merkte schnell, dass
etwas daraus werden konnte. Juristen
haben schon immer ein gewisses Stan-
desbewusstsein. Deshalb leuchteten bei
einer Beratung von Jurist zu Jurist oft die
Augen. AuBerdem waren wir mit der Idee
praktisch konkurrenzlos.

> Und was wurde aus der Zusammen-
arbeit mit Threm Kollegen aus Frei-
burg?
Lautenschliger: In unseren Augen hatte
er nach einiger Zeit etwas den Pfad der
Tugend verlassen und mit zweifelhaften
amerikanischen Fonds zusammenge-
arbeitet, die nicht kontrolliert wurden.
Deshalb haben wir uns damals getrennt.

> Und etwas Eigenes aufgebaut...
Lautenschlager: Ja, das war vor 50 Jah-
ren in der Heidelberger Altstadt, in unse-

malige Manager eingestellt. Das Ober-
landesgericht Karlsruhe entschied im
Musterentscheid, dass kein Vorsatz fest-
stellbar war.

> Hitten Sie damals mehr erkliren miis-
sen?

Lautenschlager: Ja, auch das. Wir ge-
hoérten damals zu den 30 Dax-Werten und
waren stolz wie sonst was. Innenorgani-
satorisch waren wir aber kein Dax-
Unternehmen und insofern nicht wirk-
lich bereit fiir die ganz groBe Biithne, was
letztendlich zu der tiefgehenden Ver-
trauenskrise beigetragen hat. Wie der da-
malige Vorstand mit den Vorwiirfen um-
ging, war der Sache und ihrer Tragweite
uberhaupt nicht angemessen. Dazu muss
man aber auch wissen: Wir waren zuvor
vom ,Manager Magazin“ fiinfmal hin-
tereinander zum Unternehmen des Jah-
res gewihlt worden. Uber uns schien vie-
len nur noch der Olymp.

schied aus dem Dax. Wie sehr hat das

MLP geschadet?
Schroeder-Wildberg: Natiirlich hatte das
viel Vertrauen am Kapitalmarkt gekos-
tet, was uiber die Jahre erst mithsam zu-
riickgewonnen werden musste. Auch fir
die MLPler war es eine sehr schwere Zeit.
Aber Kunden haben sich bei mir nie dar-
liber beschwert, weil die Indexzugeho-
rigkeit fir sie keine Rolle spielt. Heute
haben wir eine klare Philosophie in unse-
rem Denken: Wir schauen zuerst auf den
Kunden und seine Bediirfnisse. Daraus
entwickelt sich dann unser Geschaft —und
der Aktienkurs ist eine Folge dessen.

> Aber Sie streben schon nach einer Wie-
deraufnahme in einen Aktienindex der
Deutschen Borse? Zumindest in den S-
Dax?

Schroeder-Wildberg: Unsere Denkweise

habe ich ja gerade geschildert. Aber na-

tirlich ist eine Notierung im S-Dax hilf-

standsplanung unserer Kunden oder einen
langfristigen Vermogensaufbau. Entspre-
chend muss auch MLP aufgestellt sein und
der Vorstand agieren kénnen. Dazu passt
ein kurzfristiges Denken genauso wenig
wie ein Handeln unter dem Druck von
Quartalsergebnissen. Wichtig ist, dass ins-
besondere die Familie Lautenschldger und
weitere grofe Aktiondre hinter unserer
Strategie stehen. So diirfen wir im Vor-
stand in langen Zeitrdumen denken, trotz
Borsennotierung.

> Zu der Borsen-Geschichte von MLP
gehort auch der letztlich gescheiterte
Ubernahmeversuch  durch AWD-
Griinder Carsten Maschmeyer bezie-
hungsweise durch Swiss Life aus dem
Jahr 2008...

Lautenschliager: Carsten Maschmeyer

hatte damals — teilweise iiber Strohmén-

ner — heimlich rund 27 Prozent an MLP

gekauft und diesen Anteil der Swiss Life

gemeinsam mit dem Kunden er-

mittelte Bedarf bildet die Basis

fir ein Gesamtkonzept und erst

im letzten Schritt kommen Pro-
duktléosungen dazu - und dafiir erhalt
MLP sowohl Provisionen als auch Ho-
norare und honorardhnliche Vergiitun-
gen. Wir bieten Honorarberatung bereits
dort an, wo diese vom Kunden auch nach-
gefragt wird. Schwarz-Wei-Maler, die
Provisionen per se verteufeln, machen es
sich hier zu einfach, zumal Abschluss-
kosten dem Interessenten lingst vorab in
Euro ausgewiesen werden. Diese decken
eine ganze Reihe von Leistungen ab, die
wir als Makler erbringen. Und die Qua-
litat einer Beratung wird nicht durch die
Art der Vergiitung bestimmt.

> Worauf kommt es Ihrer Meinung nach an?
Schroeder-Wildberg: Entscheidend ist
die Qualifizierung der Finanzberater. Sie
bildet bei uns die Grundlage, um Kun-
den auf héchstem Niveau zu beraten. Da-
fir investieren wir wie kein Zweiter, zum
Beispiel in unsere MLP Corporate Uni-
versity, die iiber mehrere Akkreditierun-

gen verfiigt und inzwischen anschluss-
fahig an staatliche Hochschulen ist. Zu-
dem unterliegen wir bei MLP als Makler
und mit eigener Bank im Konzern den
hochsten regulatorischen Anforderun-
gen. Und natiirlich gilt es, iiber Kosten
mit dem Kunden offen zu reden. Wir ha-
ben damit tiberhaupt kein Problem und
thematisieren das auch regelmiafig in
unseren Beratungen.

Lautenschliager: Bedenken Sie auler-
dem: Unsere Berater, so war es zu mei-
ner Zeit schon, nehmen sich bereits in der
Grundberatung Zeit fiir jeden Interes-
senten —auch auf das Risiko hin, dass kein
Bedarf oder kein Interesse des Beratenen
an anschlieBenden Produktlosungen
festgestellt wird. Bei Honorarberatun-
gen erhalten die Interessenten auch in
diesen Fallen eine Rechnung. Und fiir eine
ausfiihrliche Honorarberatung sind das
schnell ein paar Hundert Euro. Ein jun-
ger Hochschulabsolvent kann oder will
sich das mitunter gar nicht leisten. Ge-
rade in der Altersvorsorge suchen viele
Menschen von sich aus auch keinen Be-
rater auf, weil das Thema ihnen noch sehr
weit weg erscheint — und Sparen noch da-
zu mit Konsum konkurriert.

> Aber wird ein MLP-Berater nicht im-
mer das empfehlen, bei dem er die
héchste Provision erhilt?

Schroeder-Wildberg: Auch das haben wir

schon oft gehort — und genau dies bei MLP

systematisch ausgeschlossen: Wir priifen
mittels eines qualitdtsgesicherten Pro-
zesses sehr genau, welche Anbieter mit
ihren Produktlosungen iiberhaupt nur zur
Vermittlung bereitstehen — und dabei
stellen wir sicher, dass die Vergiitung fir
den Berater bei jeder Produktgattung na-
hezu gleich ist. AuBlerdem ist es elemen-
tarer Bestandteil unseres Geschaftsmo-
dells, dass MLP Berater ihre Kunden
dauerhaft betreuen, oft vom Studium bis
zur Rente. MLP ist eben kein Struktur-
vertrieb, bei dem der Vermittler einen
Abschlussmacht und dann wieder weg ist.

> MLP wirbt auch an Universititen um
die potenzielle Kundschaft, sogar zu
gesponsorten Workshops werden die
Studierenden eingeladen-dasruftauch
immer wieder Kritik hervor. Was sa-
gen Sie dazu?
Schroeder-Wildberg: Wir haben diesen
Kritikernschonvielfach erlautert, wie wir
an Hochschulen auf uns vor allem als re-
krutierendes Unternehmen aufmerksam
machen. Das liauft vollkommen trans-
parent ab und keiner der Teilnehmer ist
verpflichtet, im Anschluss an einen von
uns angebotenen Workshop weiter mit
MLP in Kontakt zu bleiben. Uns geht es
darum, bei potenziellen Kunden unsere

Kompetenz unter Beweis zu stellen. Mit-
unter wird auch Kritik an den von uns
vermittelten Produkten geduBerten, die
entweder auf fehlendes Fachwissen zu-
riickzufiihren ist oder einen Versuch der
Skandalisierung darstellt. Erst vor Kur-
zem haben wir platten Pauschalaussagen
ausfiihrliche Berechnungen in Form einer
Studie von renommierten Wissenschaft-
lern entgegengestellt. Gleichzeitig sind
wir weiter offen fiir den fachlichen Dia-
log mit diesen Kritikern, selbst wenn die-
se ihn bisher scheuen.

> Unternehmen und Universititen. Passt
denn das zusammen?
Schroeder-Wildberg: Natiirlich — in mei-
nen Augen sind Austausch und Zusam-
menarbeit hier wichtiger denn je. Wir re-
krutieren wie viele andere Unternehmen
unsere Berater und auch Mitarbeiter an
Hochschulen, gleichzeitig férdert die
Wirtschaft dort viele Forschungsprojekte.

> Im Internet gibt es mittlerweile zahl-
reiche Vergleichsportale, die einen Ab-
schluss von Versicherungsvertrigen per
Mausklick anbieten. Ist das eine Kon-
kurrenz fiir Sie?
Schroeder-Wildberg: Im Grunde nicht.
Diese Portale richten sich bei einfachen
Versicherungen mit dem reinen Preisar-
gument an die breite Bevolkerung. Wenn
die finanziellen Fragestellungen aber
komplexer werden, stoBen Vergleichs-
plattformen sehr schnell an ihre Grenzen.
Da ist einfach eine gute personliche Be-
ratung gefragt — das gilt in besonderem
MaBe fiir unsere Kundengruppen. Auch
der Faktor Empathie ist bei einer Fi-
nanzberatungnichtzuunterschitzen. Und
einfache Versicherungen kénnen sie auch
bei uns langst rein online abschlieBen.

> Die Corona-Pandemielastetschwer auf
der deutschen Wirtschaft, doch MLP
hat die eigenen Erwartungen im ver-
gangenen Jahr sogar iibertroffen. Wie-
so kommt das Unternehmen ver-
gleichsweise gut durch die Krise?
Schroeder-Wildberg: Die Finanzfragen
der Menschen sind in der Corona-Krise ja
nicht verschwunden - ganz im Gegenteil.
Der eine oder andere hat zudem aktuell so-
gar mehr Zeit, sich damit zu beschafti-
gen. Wir bei MLP waren schon vor Aus-
bruch der Pandemie digital gut aufge-
stellt, unsere Mitarbeiter konnen schon
langer von iiberall arbeiten. Zudem hat-
ten wir bereits zum Jahresbeginn 2020 ein
neues leistungsstarkes Tool fiir die Vi-
deoberatung ausgerollt, bei dem sogar
Vertrage digital unterschrieben werden
konnen. Wir waren also auch in der Krise
weiter leistungsfahig und hatten im ers-
ten Jahr der Pandemie sogar mehr Kun-

dentermine als im Vergleichszeit-
raum. Hinzu kommt, dass unsere Di-
versifizierung der Erldsbasis durch die
Verbreiterung des Konzerns sich im-
mer mehr auszahlt. Im Vermdgens-
management, in der Sachversicherung
und in unserem zuletzt gestarkten Im-
mobilienbereich sind wir inzwischen
sehr gut aufgestellt und betreuen auch
dort immer mehr Kunden.

> MLP hat seinen Hauptsitz in Wies-
loch, mit Verlaub also in der Pro-
vinz. Ist es da manchmal ein Pro-
blem, die richtigen Mitarbeiter zu
finden?
Schroeder-Wildberg: Wir fiihlen uns
hier mehr als heimisch und man soll-
te diese Region nicht kleinreden. Es
gibt hier tolle Firmen, Bildungsein-
richtungen, Kulturangebote und
herrliche Landschaften. Natiirlich
miissen wir uns dem Standortwett-
bewerb stellen und auch mal nach
Berlin, New York oder Kalifornien
reisen, um Impulse von auBen aufzu-
nehmen. Ich hoffe, dass das bald wie-
der moglich sein wird.

> Viele kennen MLP durch das Spon-
soring. Was ist Thnen dabei beson-
ders wichtig?
Schroeder-Wildberg: Wir haben einen
klaren Fokus auf Sport und Kultur ge-
wiahlt. Natiirlich bekommen wir mehr
Anfragen, als wir erfiillen kbnnen, und
wir wollen auch nicht, dass eine Art
Bauchladen entsteht. Bei den Spon-
sorings ist es uns wichtig, dass sie zu
uns passen und es eine personliche Ver-
bindung gibt. Beim Basketball enga-
gieren wir uns noch dazu in einem
Sport, an dem das Zuschauerinteresse
wichst — vor allem in unserer Klientel.

> Wenn die Corona-Pandemie nicht
ware...

Schroeder-Wildberg: Wir haben ein
klares Commitment abgegeben und
helfen den MLP Academics in Hei-
delberg, durch die Krise zu kommen.
Das gilt gleichermafBen fiir den Hei-
delberger Friihling. Eine Partner-
schaft lebt auch von der Verldsslich-
keit auf beiden Seiten — in Krisen-
zeiten und dariiber hinaus.

> Herr Lautenschliger, Sie sind seit
Ihrem Ausscheiden Ehrenauf-
sichtsrat und diirften, wenn Sie
wollten, an den Sitzungen des Kon-
trollgremiums teilnehmen. Machen
Sie das?

Lautenschlager (lacht): Die lassen mich
nicht rein. Aber im Ernst: Wenn ich einen
Entschluss fasse, dann richtig. Ich bin zu
meinem 80. Geburtstag aus dem Auf-
sichtsrat gegangen und mische mich nicht
mehr ein. Natiirlich verfolge ich das Ge-
schehen bei MLP aber noch interessiert
und schaue, was vor sich geht. Uwe
Schroeder-Wildberg trifft sich mit mir
einmal die Woche zu einer Tasse Kaffee
oder zum Mittagessen, so bleiben wir im
Austausch. Das finde ich wunderbar von
ihm, denn das miisste er nicht machen.

> Haben Sie denn noch ein Biiro bei MLP?
Lautenschliger: Ja, habe ich. Vormittags
bin ich immer so fiir drei Stunden da. Na-
tirlich nur, wenn ich nicht gerade im
Urlaub bin. MLP bleibt mein zweites Zu-
hause. AuBlerdem habe ich ja verschie-
dene Ehrendmter und die Stiftung.

> Bleibt einem erfolgreichen Unterneh-
mensgriinder eigentlich genug Zeit fiir
die Familie?
Lautenschldger: Ich glaube ich kann sa-
gen, dass ich ein sehr gutes Verhéiltnis zu
meinen Kindern habe und fiir sie da ge-
wesen bin. Jedenfalls kenne ich auch heu-
te noch viele Kinderbiicher auswendig
vom Vorlesen.

> Treten Thre Kinder in Thre Fufllstap-
fen?

Lautenschléger: Das Kind eines erfolg-
reichen Unternehmers zu sein, ist sicher
nichtimmerleicht. Auch deshalb habeich
von Anfang an meine Kinder nicht in die
Firma gedrangt. Sie durften beruflich
machen, was sie wollten, und ihr Leben
selbst in die Hand nehmen. Meine Kin-
der sind normal aufgewachsen und eben
nicht isoliert im goldenen Kéfig.

> Dennoch sitzt statt Thnen mittlerweile
Ihr Sohn Matthias im Aufsichtsrat. Wie
klappt so eine Ubergabe innerhalb der
Familie?
Lautenschldger: Das ist vor allem auch
als Zeichen zu verstehen, dass die Fa-
milie Lautenschliger weiter mit persén-
lichem Engagementhinter MLP steht. Der
Wunsch, an meiner Stelle eines der Kin-
der bei der MLP SE einzubinden, kam
auch aus dem Aufsichtsrat selbst. Die
Wabhl fiel auf Matthias, der BWL studiert
hat und die Basketball-Mannschaft MLP
Academics managt. Zudem ist sein jlin-
gerer Bruder Maximilian auch seit eini-
gen Jahren Aufsichtsratsmitglied beim
Tochterunternehmen MLP Finanzbera-
tung SE. Der Generationeniibergang bei
MLP ist also erfolgreich vollzogen.



