INTERVIEW MIT UNSEREM BEIRATSMITGLIED LUTZ GLANDT:

,DER MITTELSTAND IST VIEL BEDEUTENDER, ALS SEINE PRASENZ
IN DER OFFENTLICHKEIT ES VERMUTEN LASST.”

Herr Glandt, Sie waren immer fiir grofie

Logistik- und Medienkonzerne titig.
Wieso glauben Sie, auch in der iiber-
wiegend mittelstindischen Klientel von
ALLERT & Co., Ihr Fachwissen einsetzen
zu konnen?

Die Medienbranche, in der ich 25 Jahre
tatig war, ist iberwiegend geprigt von
Familienunternehmen, die zwar beacht-
liche Gréflen aufweisen, sich aber beziig-
lich der Unternehmensentwicklung bezo-
gen auf Kdufe bzw. Verkédufe in der Regel
im mittelstindischen Bereich bewegen.
Als Geschiftsfithrer habe ich im Laufe
der zuriickliegenden Jahre etwa 50 Trans-
aktionen - grofSe und kleine, im In- und
Ausland - eingefddelt, begleitet und

abgeschlossen. Dazu gehorten Anbah-
nungsgespriche genauso wie Uberzeu-
gungsgesprédche, wenn es einmal , hakte”.
Ein wichtiger Faktor war und istimmer
noch ,die Chemie”“ zwischen den Verhand-
lungspartnern. Diese Erfahrung verkniipft
mit der Expertise von ALLERT & Co. kann
wertvoll sein.

Die Deutsche Post DHL Group ist in der
Tat der grofite Logistikkonzern der Welt -
gewachsen durch Akquisitionen grofier
aber auch vieler mittelstindisch geprégter
Einheiten. Bekanntlich ordnen Konzerne
hin und wieder ihr Portfolio - auch diese
Erfahrung aus 10 Jahren Tatigkeit mdchte
ich einbringen.



D. h., Sie arbeiten weiterhin mit dem
Mittelstand, nur seit 01. Mai géinzlich
aufderhalb von Konzernstrukturen?

Ja, genau. Der Mittelstand ist viel bedeu-
tender fiir die deutsche Volkswirtschaft,
als seine Prisenz in der Offentlichkeit es
vermuten ldsst. Das liegt auch an der
sympathischen Bescheidenheit, die viele
erfolgreiche Mittelstdndler zu ihrer Ver-
haltensmaxime gemacht haben. Durch
meine Tétigkeit in verschiedenen THK
Ehrendamtern in unterschiedlichen Regio-
nen Deutschlands habe ich , die Denke“
vieler Unternehmer kennengelernt - der
Ostwestfale denkt anders als der Ham-
burger, der Unterfranke anders als der
Hannoveraner. M&A-Beratung bedeutet
auch, darauf Riicksicht zu nehmen.

Was sind Ihres Erachtens die Erfolgs-
faktoren, um Transaktionen mit mittel-
stindischen Unternehmern erfolgreich
abschliefien zu kénnen?

Seridser Auftritt, Glaubwiirdigkeit und
kaufmidnnische Expertise - alles Faktoren,
die Arnd Allert und sein Team reprasentie-
ren. Ich habe Herrn Allert kennen und
schitzen gelernt, als ich Geschéftsfiihrer

der WAZ Gruppe (heute Funke Medien-
gruppe) in Essen war. Ein wichtiger Er-

folgsfaktor besteht auch in der personli-
chen Betreuung einer Transaktion durch
Eigentiimer bzw. Geschiftsfiihrer der Be-
ratung. Dafiir stehen die Herren Allert und
Popp - ein Merkmal, das viele Beratungen
nicht aufweisen.

Herr Glandt, Sie haben hervorragende
Kontakte in die Venture-Capital-Szene
und zwar sowohl national, nach Berlin,
Ko6ln oder Hamburg, als auch internatio-
nal, ins Silicon Valley und beispielsweise
nach Israel. Was unterscheiden Trans-
aktionen in diesem Bereich von Unter-
nehmensverkiufen im deutschen Mittel-
stand?

Wie der Name schon sagt: Venture = etwas
wagen. Darin besteht immer ein héheres
Risiko - aber natiirlich auch eine grofse
Chance. Das grofite Problem ist die Bewer-
tung. Was ist eine gute Idee wert? Was ist
ein Start-up mit 35 jungen Leuten wert,

die einen ersten Erfolg aufweisen? Hier ist
Erfahrung gefragt. Die digitale Transfor-
mation wird alle Méarkte treffen, darauf
miissen sich alle Unternehmer einstellen.

Auch Minderheitsbeteiligungen sollte
niemand ausschliefien. Aber ich gebe zu:
Uber so manch hohe Bewertung von
Start-ups wundere ich mich auch. Da
sind Transaktionen nachhaltig erfolg-
reich arbeitender Mittelstdndler besser
einzuordnen. Aber wir kénnen die digitale
Revolution nicht stoppen oder zurtiick-
drehen. Wer sich der Herausforderung
nicht stellt, hat schon verloren.

Was sind Ihre Erwartungen hinsichtlich
der Beiratstiitigkeiten bei ALLERT & C0.?
Ich mochte meine 35 Jahre berufliche
Erfahrung und viele Kontakte einbringen,
um den Kundennutzen zu stirken. Auch
die mit Transaktionen verbundenen
strategischen Uberlegungen - wo dies
gewiinscht wird - zu begleiten ist reizvoll.
Und natiirlich auch mediale Begleitung zu
organisieren, wo dies sinnvoll ist. Bewegen
wir uns im digitalen Zeitalter doch auch in
eine neue Informationskultur: Da gilt es
auch fiir den Mittelstand neue Strategien
beziiglich der 6ffentlichen Wahrnehmung
von Kauf- bzw. Verkaufsprozessen zu be-
denken. |



