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EDITORIAL

Qualifiziert, alliiert, engagiert, motiviert
und terminiert!

Liebe Mitglieder, liebe Leserinnen und Leser,

das erste Quartal 2014 liegt hinter uns
und ich freue mich ganz besonders tber
die vielen neuen Mitglieder, die wir in
den vergangenen Monaten in der DDIM
begriBen durften. Sie alle erflllen die
hohen Anspriiche, die wir an eine Mit-
gliedschaft stellen, sie kdnnen langjah-
rige Erfahrung auf der ersten oder zwei-
ten Fuhrungsebene nachweisen und
haben bereits erfolgreich Mandate als
Interim  Manager abgewickelt. Sehr
erfreulich ist auch, dass die Anzahl der
Mitgliedsantrage weiter steigt.

Die Manager, die die Aufnahmekriterien
noch nicht erfullen, moéchten wir ermu-
tigen, uns verbunden zu bleiben und zu
einem spéateren Zeitpunkt - dann mit
der entsprechenden Erfahrung im und
Qualifikation fir das Interim Manage-
ment - wieder anzuklopfen.

Qualifiziert: Sehr positiv finde ich, dass
das Weiterbildungsangebot der EBS, das
Interim Executive Programme, vor eini-
gen Tagen in seinen 10. Jahrgang ge-
startet ist. Einige unserer Mitglieder sind
auch dieses Mal wieder dabei und nut-
zen das Programm, um sich damit zu
qualifizieren und auch zu positionieren.

In enger Abstimmung mit uns fuhrt
unser assoziierter Partner Mutze Korsch
Rechtsanwaltsgesellschaft im anstehen-
den Quartal bereits die zweite und dritte
Veranstaltung in diesem Jahr durch, die
ganz speziell auf die Weiterbildung von
Interim Managern ausgerichtet ist. Un-
ser gemeinsames Ziel ist es, dass hier
juristisches  Wissen ,zum Anfassen”
vermittelt wird.

Alliiert: Durch die aktive Mitarbeit in
der Mittelstandsallianz des BVMW, ist

WWW.DDIM.DE

der DDIM ein wichtiger Schritt hin zu
einer aktiven und nachhaltigen Veranke-
rung der Interessen der Interim Mana-
gement-Branche in gesellschaftliche
und politische Prozesse gelungen.

Engagiert & motiviert: In den letzten
Monaten hat sich eine Vielzahl der
DDIM-Mitglieder in diversen Arbeits-
kreisen engagiert. Teilweise geht es um
interne Dinge, die z. B. die Weiterent-
wicklung des Verbandes betreffen. Zu-
dem sind Arbeitsgruppen aktiv, die
Lunser” Thema nach auBen und ganz
gezielt in ausgewahlte Branchen hinein-
tragen. Das sind z. B. die Arbeitsgrup-
pen ,Interim Manager International”,
.Lebensmittelindustrie” und ,Sanierung
/ Restrukturierung”.

In diesem Zusammenhang mochte ich
unsere Mitglieder nochmals auf einen
wichtigen Termin hinweisen: Am 25.
April findet ein Managertreffen in
Oestrich-Winkel statt. Melden Sie sich
an und engagieren Sie sich. Wir haben
einiges zu diskutieren!

Nach dem DDIM-Managertreffen be-
ginnt dann Ubrigens um 18:30 Uhr das
AIMP-Jahresforum auf Burg
Schwarzenstein in Johannisberg. Der
Veranstaltungsort des AIMP-Events ist
nur wenige Kilometer von Oestrich-
Winkel entfernt. Vielleicht finden Sie
auch Gelegenheit, das Forum zu besu-
chen.

Terminiert: Es ist zwar noch etwas Zeit,
dennoch mochte ich Sie bereits jetzt auf
unser International Interim Manage-
ment Meeting 2014 hinweisen. Da wir
im Vorjahr in Wiesbaden die Kapazitats-
grenze erreicht haben, konferieren wir in

April 2014

diesem Jahr am 07. und 08. November
im Kongresshotel Van der Valk Airport-
hotel in Dusseldorf. Notieren Sie sich
den Termin!

Ich wiinsche Ihnen ein frohes Osterfest
und ein paar entspannte Tage mit Fami-
lie, Freunden oder auch einfach mal fir
Sie selber.

Ihre Dr. Marei Strack

Dr. Marei Strack ist Vorstandsvorsitzende
der DDIM e. V.

S strack@ddim.de
2  Link zum Profil
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DDIM engagiert in der Mittelstandsallianz

T

Allianz mit DDIM, BVMW und 30 weiteren Verbanden: Gemeinsam werden Positionspapiere
zu den Themen Arbeitsmarktpolitik, Finanzierung und Steuerpolitik, Energieversorgung, Digitale
Agenda sowie Innovationsstandort Deutschland erarbeitet und der Politik Gbergeben.

Unmittelbar nach Unterzeichnung des
Koalitionsvertrags hat sich die Mittels-
tandsallianz unter Fiihrung des Bundes-
verbands mittelstdndische Wirtschaft
(BVMW) konstituiert und nun schon
zum zweiten Mal im Zentrum des Berli-
ner Regierungsviertels versammelt.

Die Mittelstandsallianz kampft fir eine
mittelstandsfreundliche  Gesetzgebung
und geeignete wirtschaftspolitische
Rahmenbedingungen.

Unter Mitwirkung von rund 30 mittel-
standischen Verbanden wurden nun die
Schwerpunktthemen der kleinen und
mittleren Unternehmen (KMU) auf flnf
Positionspapieren zusammengefasst
und an die parlamentarische Staatssek-
retérin im Bundeswirtschaftsministerium
und Bundesjustizministerin a. D. Brigitte
Zypries Ubergeben.

Zypries gab bei diesem Treffen Einblicke
in die wirtschaftspolitische Agenda des
Bundesministeriums fir Wirtschaft und
Energie und diskutierte die Positionen
der Mittelstandsallianz. Sie betonte die
Einzigartigkeit und die Wichtigkeit der
Zusammenarbeit und mochte auch
zukinftig als Ansprechpartnerin  zur
Verfugung stehen. Die identifizierten
Kernthemen Arbeitsmarktpolitik, Finan-
zierung und Steuerpolitik, Energiever-
sorgung, Digitale Agenda sowie

Innovationsstandort Deutschland sind
entscheidend fir die Wettbewerbsfa-
higkeit der deutschen KMU und werden
ab sofort von der Mittelstandsallianz
besetzt.

Die DDIM ist seit der Grindung aktiver
Partner in der Mittelstandsallianz und
Mitglied der Arbeitsgruppe Arbeits-
marktpolitik. Die DDIM setzte sich hier
aktiv fur die Wahrung und Férderung
der Flexibilisierung des Arbeitsmarktes
ein, um die internationale Wettbewerbs-
fahigkeit des Mittelstandes nicht zu
gefahrden.

JProfessionelle, selbststandige Manager
auf Zeit sind gerade fur mittelstandische
Firmen ein effizientes Instrument flexib-
ler Unternehmensfiihrung, denn Interim
Manager fangen Management-
Engpdsse auf und verschaffen Unter-
nehmen durch hohe Flexibilitat, externes
Know-how und zuséatzliche Ressourcen
messbare Wettbewerbsvorteile. Damit
diese Vorteile fir die Unternehmen
erhalten bleiben, missen die Rahmen-
bedingungen der Tatigkeit der Flh-
rungskrafte auf Zeit geklart sein”, betont
Dr. Marei Strack, Vorstandsvorsitzende
der Dachgesellschaft Deutsches Interim
Management.

Um die Dynamik im Arbeitsmarkt nicht

einzuddmmen und den Zugang zu qua-
lifizierten Fach- und Fuhrungskréften zu
sichern, missen Flexibilisierungsinstru-
mente wie Arbeitnehmeriberlassung,
Dienst- und Werkvertrage fir KMU
erhalten  bleiben.  Unternehmerische
Selbststandigkeit und Freiheit mussen
gesetzlich verankert, objektive und
verbindliche Entscheidungskriterien zum
Ausschluss von Scheinselbststandigkeit
geschaffen  werden.  Selbststandige
bendtigen auch weiterhin eine Wahl-
freiheit bei ihrer Altersvorsorge, um der
betriebswirtschaftlichen Wirklichkeit
gerecht zu werden.

In der Mittelstandsallianz ist man sich
einig, dass die schwarz-rote Agenda
viele teure Wohltaten, wenig Wachs-
tumsimpulse und keine Strukturrefor-
men bedeutet. Die Vertreter des Mittel-
standes missen mit einer Stimme spre-
chen, um dessen Belange deutlich hor-
bar zu artikulieren. Die geballte Kompe-
tenz aus branchenspezifischen, bran-
chenlibergreifenden sowie Fachverban-
den sieht sich nicht nur in der Verant-
wortung den Finger in die Wunde zu
legen, sondern Losungen zu présentie-
ren, die dem Mittelstand helfen und auf
der Gesetzesebene umsetzbar sind.

2 Zur Teilnehmerliste
2 Zur Internetseite
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10. Handelsblatt Jahrestagung EUROFORUM

Recht Restrukturierung 2014 T

22. und 23. Mai 2014, Hilton Frankfurt

’ Es hat wenig Sinn, moralisierend Werte
einzuklagen. Vielmehr geht es darum,
die Werte so zu beschreiben, dass sie
unser Leben wertvoll machen.

Pater Anselm Griin

Die Handelsblatt Jahrestagung Restrukturierung Vortrags Highlights der Jahrestagung

hat sich zu der DER Plattform in Deutschland fir

die Sanierungsbranche entwickelt. » Supply Chain Restrukturierung

Mehr als 250 Experten diskutieren aktuelle Strategien > Restrukturierung von Kapitalmarkt(nahen) Produkten
und zukinftige Entwicklungen aus den Bereichen » Die Rolle der Bank in der Unternehmenskrise
Banken, Bau, Krankenhauser, Handel und Haftungs-

fragen von Beratern sowie Schutzschirmverfahren. b Eingriff in Gesellschafterrechte in der Insolvenz

Relevante Gesetzesanderungen werden prasentiert » Geschaftsfihrung durch die Krise
und Erfahrungen anhand von Keynotes, Case Studies,
Roundtables, Praxisberichten und Diskussionsrunden
ausgetauscht. » Restrukturierung im Schutzschirm

» High-Risk fur Mittelstand und Konzerne

» Was treibt internationale Restrukturierung wirklich?

Mit diesen und weiteren Experten: Arvind Dham, Chairman, Amtek Group; Michael Kaufmann, Geschéftsfihrer, Johanniter-Krankenhaus
Rheinhausen GmbH/Krankenhaus Plettenberg GmbH; Hans-Joachim Riihlig, ehem. Vorstand, Ed. Ziblin AG; Christian Sailer, CFO, A.T.U;
Reiner Unkel, CEO, Basler Fashion GmbH; Dr. Hans Volkert Volckens, CFO, IVG Immobilien AG

Weitere Informationen zum Branchentreff unter: Info-Telefon:

www.handelsblatt-restrukturierung.de Barbara Esser, 0211.96 86 - 3525

Unterstizung von helbling Handelsblatt

| Substanz entscheidet.
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MELDUNGEN DER UNTERNEHMEN

Axel Kellermann - Neuer Partner bei Keep in Step

Der neue Partner steht fiir: Kunden- und Ergebnisorientierung

sowie intensive Zusammenarbeit mit Interim Managern.

Seit 15. Marz 2014 ist Axel Kellermann
neuer Managing Partner der Keep in
Step GmbH. Er Ubernimmt dort Mit-
verantwortung fur die weitere Ge-
schaftsentwicklung sowie die Akquisi-
tion von Mandaten und Projekten, ins-
besondere in den Funktionsbereichen
Human Resources, Restrukturierung &
Turnaround, Programm- und Projekt-
Management sowie Vertrieb/Business
Development.

Axel Kellermann betont: ,Ich freue
mich sehr auf die Zusammenarbeit mit
meinen neuen Kollegen. Meine Netz-
werk- und Branchenkontakte werden
von den Losungen, die Keep in Step
anbietet, profitieren.”

Harald Heil ergédnzt. ,Kellermann steht
fur eine ausgepragte Kunden- und Er-
gebnisorientierung sowie fir eine inten-
sive Zusammenarbeit mit unseren frei-
beruflichen Interim Managern. Das sind
Werte, die mit unserer Marktausrichtung
und unserem Qualitatsverstandnis voll-
standig Gbereinstimmen.”

Kontakt

Keep in Step GmbH
Hartmut Sannecke
Kennedyallee 93

60596 Frankfurt am Main
Tel.: 069 / 219 799 70

> Download der vollstandigen
Pressemitteilung

taskforce AG erweitert Managernetzwerk

Neben den rund 60 Partnern werden jetzt ausgewahlte
Interim Manager als Assoziierte Manager angebunden.

Zusatzlich zu den rund 60 Partnern
werden seit Herbst 2013 ausgewahlte
Interim Manager sukzessive als Assozi-
ierte Manager eng an die Organisation
angebunden. Der hohe Anspruch an
die  Qualitdtssicherung hinsichtlich
Fach- und Fuhrungskompetenz zur
Aufnahme als Assoziierte Manager
gleicht denen zur Aufnahme eines
neuen Partners. Einzige Ausnahme ist
hierbei das Fehlen eines gemeinsam
durchgefiihrten erfolgreichen Projek-
tes. Im Rahmen der Anbindung als
Assoziierter Manager arbeiten die

Manager mit der taskforce intensiv an
der eigenen  Positionierung,  der
vertrieblichen  Ausschépfung gemein-
samer Potenziale sowie an ihrer persén-
lichen wie fachlichen Weiterentwicklung.

Durch intelligente Vernetzung mit den
taskforce Partnern und ihren Netzwer-
ken, der Zusammenarbeit in Best
Practise Gruppen, sowie der Vertriebs-
unterstitzung seitens der taskforce,
erfolgt eine laufende Weiterentwicklung
der Interim Manager sowie der taskfor-
ce unter dem Markendach der Sozietat.

=

KEEP IN STEP

RECRUITMENT SOLUTIONS

Axel Kellermann
Managing Partner

axel.kellermann@keepinstep.de

S  www.keepinstep.de

taskforce

2 Hier konnen Sie die vollstéandige

Pressemitteilung abrufen.

Kontakt

taskforce Management on Demand AG
Beethovenplatz 2

80336 Miinchen

Tel. 089/130 122 90

Fax. 089 /130 122 929

-
-
-
-

Kontakt: info(at)taskforce.net
Internet: www.taskforce.net
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Jubildumsjahr bei AC Alpha Management

Das Unternehmen seit 35 Jahren am Markt, Bodo Blanke seit
15 Jahren dabei und Partnerschaft Senior Management Worldwi-

de (SMW) wird 10 Jahre alt.

Das Geschaft der Interim Management
Provider ist in den letzten 15 Jahren
anspruchsvoller aber auch interessan-
ter geworden.

1999 hat Bodo Blanke seine Karriere
bei Honeywell Automotive mit Anfang
40 in der Selbststandigkeit fortgesetzt.

Als erstes Mandat hat er bei Honeywell
als Interim Projektdirektor ein Europai-
sches Change Management Projekt
Ubernommen und sich gleichzeitig dem
heute seit 35 Jahren bestehenden Interim
Management Provider AC Alpha Mana-
gement als Partner angeschlossen.

35 Jahre Interim Management in DACH

Ein personlicher Riickblick: Dr. Anselm Gorres.

2014 ist nicht arm an Jahrestagen. Mit
AC AlphaManagement und Brainforce
wurden 1979 die ersten Interim Mana-
gement Provider gegriindet.

Beide sind damit 35 Jahre am Markt.

Vor 10 Jahren — nur ein Jahr nach der
Grindung der Dachgesellschaft Deut-
sches Interim Management - wurde der
AIMP gegriindet und ZMM-Chef Dr.
Anselm Gorres feiert sein eigenes 20-
jahriges Branchenjubildum am 1. April.

W ALPHA

your choice for interim solutions

AC ALPHAMANAGEMENT GmbH
Gustav-Stresemann-Ring 1
D-65189 Wisbaden

Tel: 0611 /97 77 43 15

< Hier kdnnen Sie den
vollstdndigen Text abrufen.

Grinde genug fir einen personlichen
Ruckblick von Dr. Anselm Gorres.

2 Lesen Sie hier den Riickblick.

Verlosung: Gewinnen Sie , Das Berater-Buch”

Beantworten Sie uns einige Fragen. Und sichern Sie sich
damit die Chance auf Eines von funf Bichern!

Sichern Sie sich die Chance auf das
.Berater-Buch - Fir Consultants, Trai-
ner und Coachs. Strategien, Losungen
und Insider-Wissen fiir Ihren Erfolg”. Es
ist das neueste Buch von Deutschlands
bekanntestem Beratungsmarkt-Exper-
ten Giso Weyand und richtet sich an
Einzelkdmpfer und kleine Unterneh-
men, an Berater und Interim Manager
gleichermaBen.

2 Hier geht’s zu den Fragen

Besonderen Raum nimmt das Thema
systematisches Marketing ein, das -
laut Weyand — die gréBte Schwachstel-
le der meisten Interim Manager ist.

WWW.DDIM.DE

Der Leser erféhrt, wie er zur Marke wird,
sich im harten Wettbewerb abgrenzt,
auffallt und so systematisch sein Ge-
schéft absichert und erweitert. Hinzu
kommen konkrete Tipps fir den Ver-
trieb, fur eine Absicherung der Strategie
mit der Hausbank, eine systematische
Kontaktpflege und auch die jahrliche
Strategieplanung wird thematisiert. Ein
rundum gelungenes Kompendium, das
durch die anschauliche, lebendige Spra-
che des Autors besonders angenehm zu
lesen ist.

Sollten Sie kein Glick haben, dann kon-
nen Sie das Buch zum Preis von 44,-€
natirlich auch bestellen.

von Giso Weyand!

[Giso Wey and

DAS

BERATER

BUCH

Im‘ msultants, Ty ainer
undd Caygy h\

ot

ISBN 978-3-593-39942-3

* Die Auswertung der Antworten erfolgt
anonym.
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DDIM-Provider und -Sozietaten-Mitglieder

zur Marktsituation

Jedes Quartal stellen wir den DDIM-Provider- und -Sozietaten-Mitgliedern zwei Fragen:
1. Wie schatzen Sie die aktuelle Marktsituation ein?
2. Wie lautet Ihre Prognose fiir das kommende Quartal?

Constance Brauning-Ast
REM PLUS GmbH - Management auf Zeit i REM PLUS

Die aktuelle Marktsituation ist sehr gut. Auf einen eher ruhigeren Januar folgte ein aktiver Februar
mit entscheidungsfreudigeren Kunden. Bis jetzt halt diese Tendenz auch im Mérz an. Neben Re-
strukturierungsthemen verzeichnen wir eine Zunahme an Nachfragen nach Projektmanagern fir
Spezialaufgaben. Die Anforderungen an die Interim Manager in diesem Zusammenhang sind sehr
konkret, haufig werden absolute Spezialisten angefragt. Projekterfahrung und ein schliissiger gut
strukturierter CV mit der notwendigen Stringenz sind dabei fur Interim Manager unerlasslich.

Fir das 2. Quartal erwarten wir eine Fortfihrung des positiven Trends aus dem 1. Quartal und zu-
nehmende Anfragen zur Vakanziberbriickung.

2 Kontakt: c.ast(at)remplus.de
2 Internet: www.remplus.de

Norbert Eisenberg BOYden

Boyden Interim Management

interim I71('Hh’)gel110/‘ll

Viele Anfragen - lange Entscheidungswege

.Kurzsichtige” Kostendenke — Projektbudget lasst wenig Spielraum fir qualitativ anspruchsvolles
Interim Management — Ergebnissicherheit wird seitens der Unternehmen leicht auBer Acht gelassen.

Aus Voranfragen erwarten wir fir das zweite Quartal 2014 ein leicht wachsendes Geschaft.

< Kontakt: eisenberg(at)boydeninterim.de
< Internet: www.boydeninterim.de
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Andreas Lau

HANSE Interim Management GmbH

Dr. Andreas Suter
GroNova AG

Dr. Harald Wachenfeld

IMS Interim Management Solutions

WWW.DDIM.DE

HANSE Interim

TOP MANAGEMENT AUF ZEIT

Die aktuelle Situation stellt sich ausgesprochen positiv dar. Vor allem in den technischen sowie IT-
basierten Themen ist ein groBer Bedarf an interimistischen Einsatzen von unseren Experten gefragt.
Hierbei werden die Anfragen aber auch teilweise sehr speziell und sind auf Sonderthemen ausge-
legt. Hier scheint sich der Fachkraftemangel auf dem ersten Arbeitsmarkt zu zeigen. Weiterhin
werden Branchenexperten sowie Spezialisten fiir bestimmte Téatigkeitsgebiete gesucht. Insgesamt
sieht der Trend fir 2014 ausgesprochen positiv aus.

In der jetzigen Situation sehen wir keinen Grund, dass die steigende Nachfrage abflauen sollte.
Fachkraftemangel, Optimierungsdruck und die Hebung von Potentialen sollten weiter flr groBe
Nachfrage nach Spezialisten sorgen.

< Kontakt: Lau(at)Hanse-InterimManagement.de

< Internet: www.Hanse-InterimManagement.de

N,

GroNova |hr Partner fiir neues Wachstum
Im Vorjahresvergleich geringe Nachfrage. Eindeutig verlangerte Entscheidungsprozesse, was interne
Lésungen bevorzugt.

Unsicherer Ausblick wegen Krisenlage in Ukraine.

< Kontakt: andreas.suter(at)gronova.com
< Internet: www.gronova.com

Interim Management Solutions

Der Markt zeigt sich auch im ersten Quartal in 2014 in guter Verfassung. Es kommen kontinuierlich
neue Projektanfragen herein. Noch ldsst sich kein klares Trendthema fir 2014 erkennen. Nachge-
fragt werden Einsatze in verschiedenen betrieblichen Funktionsbereichen und aus verschiedenen
Branchen, was letztlich zeigt, dass ,Interim Management angekommen ist” bzw. sich etabliert hat.
Einzig storend ist allerdings die wieder zunehmende Unsitte in verschiedenen Unternehmen, nach
der Stellung (immer &uBerst) dringlicher Anfragen, sich wochenlang Zeit mit der Entscheidungsfin-
dung zu lassen. Wer hier ein Patentrezept zur Lésung dieses Problems hat, bekommt den Golden
Globe unserer Branche.

Nach wie vor sind keine Anzeichen fiur eine Eintribung auf unserem Markt erkennbar. Der Markt
wird unserer Einschatzung nach weiterhin in Tiefe und Breite wachsen, aber keinesfalls nur einfach
quantitativ, sondern vornehmlich qualitativ. Gut positionierte Interim Manager und professionell
agierende Provider, kdnnen die sich bietenden Projektchancen in Mandate umsetzen. Nur auf der
Welle mitschwimmen, funktioniert hingegen nicht.

2 Kontakt: IMS(at)IMS-Interim.com
2 Internet: www.IMS-Interim.com
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DDIM-Prognose 2014: Interim Management
Branche mit 15% Marktzuwachs

Der Interim Management Markt wird seinen Wachstumskurs auch im Jahr 2014 weiter
fortsetzen. Dies ist das Ergebnis einer aktuellen Befragung der Dachgesellschaft Deutsches
Interim Management bei Fihrungskraften auf Zeit sowie Interim Management Unternehmen.
Auf Jahresfrist wird sich das Honorarvolumen fiir die oberen Flihrungsebenen bei knapp 1,4
Mrd. Euro einstellen, so die Prognose, und damit tGber 15 Prozent Uber Vorjahresniveau liegen.

Text: DDIM | Christoph Klink

Koln, 28.01.2014. Das weiter anhalten-
de Marktwachstum in 2014 sehen die
Befragten in erster Linie in der guten
Konjunktur, der erfreulichen Auftrags-
lage sowie dem insgesamt gestiegenen
Bekanntheitsgrad von Interim Mana-
gement Dienstleistungen begriindet.
.Professionelle, selbststandige Mana-
ger auf Zeit spielen eine zunehmend
wichtige Rolle fir die Flexibilitdt und
Wettbewerbsfahigkeit der deutschen
Wirtschaft”, beschreibt Dr. Marei
Strack,  Vorstandsvorsitzende  der
Dachgesellschaft Deutsches Interim
Management e. V. (DDIM).

So wird sich das Honorarvolumen bis
zum Jahresende auf einen neuen Re-
kordwert von knapp 1,4 Mrd. Euro ein-
stellen. Damit liegt der Wert noch
mehr als 15 Prozent hdher als zum En-
de des Jahres 2013 (1,2 Mrd. Euro).
Dieses Ergebnis basiert auf einer aktu-
ellen Mitgliederumfrage der DDIM bei
Interim Managern, die in der Regel auf
den oberen Managementebenen oder
mit umfassender Projektleitungsfunk-
tion tatig sind, sowie den der DDIM
angeschlossenen Interim Management
Dienstleistern. ,Gerade mittelstandi-
sche Unternehmen greifen verstarkt
auf die Leistungen der Interim Mana-
ger zuriick”, erganzt Norbert Eisen-
berg, Vorstand der DDIM.

Deutlich mehr Interim Manager

Die Auslastung der Interim Manager
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wird sich 2014 weiter erhdhen, so die
Prognose. Die Manager auf Zeit rechnen
damit, dass sie  durchschnittlich
160 Tage — und damit noch einmal um 5
Tage mehr als im Vorjahr — im Mandat
verbringen werden. Das Honorar des
Interim Managers wird sich mit durch-
schnittlich 1.150 Euro — bei hoher Band-
breite der Vergitung — auf adhnlichem
Niveau wie im Vorjahr einpendeln. Die
Anzahl der Interim Manager, die auf den
oberen Flihrungsebenen aktiv sind oder
eine umfassende Projektleitungsfunk-
tion mit Ergebnis- oder Fihrungsver-
antwortung wahrnehmen, steigt 2014
auf 7.000 (Ende 2013: 6.200).

,Das Kapital des Interim Managers sind
seine Erfahrung und seine Handlungs-
kompetenz, bestehend aus Fachwissen,
Methodenkompetenz ~ sowie  seinen
personlichen und sozialen Fahigkeiten.
Immer mehr Unternehmen erkennen die
daraus resultierenden Vorteile und
fragen die Leistungen nach”, so Strack.

Eisenberg flhrt aus: ,Die zunehmende
Komplexitat der Interim Management-
Projekte fur die Unternehmen bringt es
mit sich, dass bei Interim Management
Dienstleistern neben der Auswahl des
richtigen Managers auch die Fahigkeit
der Projektsteuerung und -unter-
stitzung Uber die gesamte Laufzeit
hinweg eine bedeutendere Rolle spielt.”

Maschinenbau und Restrukturierung/
Sanierung ganz vorne

Maschinenbau (20 Prozent), Automobil
(18 Prozent) und IT/Telekommunikation
(8 Prozent) bleiben auch in 2014 die
wichtigsten Einsatzbranchen fir Interim
Manager, so die Prognose. Auf der
Aufgabenseite stehen die Themen Re-
strukturierung/Sanierung (20 Prozent),
Projektmanagement (16 Prozent), Pro-
zessoptimierung (15 Prozent) und die
Vakanzlberbrickung (15 Prozent) ganz
oben auf der Rangliste.

Prognose zur Entwicklung des Honorarvolumens der

Mio €
1.500

Dienstleistung Interim Management [in Mio EUR]
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PROVIDER STATT |
DAS SAGEN
PERSONLICHES NETZWERK UNSERE KUNDEN =

e Al |

,Die notwendige Modernisierung

der innerbetrieblichen Strukturen

und Prozesse war durch eigenes
- Personal nicht zu realisieren.

GEZIELTE AUSWAHL - " HANSE Interim hat unsere
ZEITNAHE BESE’I‘ZU NG . Bediirfnisse aufgenommen und

innerhalb weniger Tage einen
kompetenten Interim Manager

- vermittelt. Mittelfristig {iberstei-
gen die Einsparungen die kurz-
. fristigen Zusatzkosten erheblich.
Fiir uns hat sich der Einsatz

- des Interim Managers in jeder
~ Hinsicht gelohnt:*
Beckei’s Bester

HANSE INTERIM ALS PROVIDER -

E?MaiI: lau@Hanse-InterimManagement.de
Telefon: (0211) 58 66 65-0

HOCHSTE QUALITAT IM INTERIM MANAGEMENT
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Fur den Kunden: 80% der Interim Manager
erwirtschaften mehr als das Doppelte ihres
Honorars

i ¢

Text: Ludwig Heuse GmbH

Die Studie der Ludwig Heuse GmbH interim-management.de (LHG) liefert dieses Jahr
neben den jahrlichen Fragen zur Marktentwicklung auch Ergebnisse zum Return on
Interim Management (RoIM) sowie zu den regionalen Honorarunterschieden.

Was der Einsatz eines Interim fi'w_““\;“
Managers in Euro und Cent <2 EF\':}} iy
wirklich bringt, ist fiir die beauf- hetc { P e

tragenden Unternehmen eine
der entscheidenden Fragen. Die
Analyse von Uber 500 Projekten,
zu denen Interim Manager im
Rahmen der diesjahrigen Um-
frage berichteten, zeigt, dass
acht von zehn Interim Mana-
gern mehr als das Doppelte fiir
das Kundenunternehmen er-
wirtschafteten als sie diesem
kosteten. 20% der Manager
erzielten mehr als das Zehn-

fache ihrer Kosten. IM-Tagessitze

nach Regionen

unter 876 €
876 € bis unter 900 €
900 € bis unter 924 €
924 € bis unter 960 €
960 € bis unter 1.000 €
1.000 € und mehr
keine ausreichenden Daten

Top-Interim Management Ho-
norare wurden 2013 im nordli-
chen Ruhrgebiet sowie rund um
Freiburg, Nirnberg und Min-
chen gezahlt. Dass jedoch in
den Regionen Stuttgart und
Hamburg die Honorare ver-
gleichsweise niedrig ausfielen,
lasst Raum fiir Spekulationen.
Sind die Unternehmen dort nur
sparsam oder haben diese vor
allen anderen gelernt, optimal
und effizient Interim Manage-
ment-Dienstleistung einzukau-
fen? Abb. 1: Wo werden die héchsten IM-Honorare gezahlt?

DD4M

DACHGESELLSCHAFT DEUTSCHES
INTERIM MANAGEMENT EV.
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Wegen des groBen Interesses an den
Themen RoIM und regionalspezifische

1.000 € -
Interim Management-Honorare wird
Ludwig Heuse in Zukunft noch tiefer
in diese einsteigen. os0€ AT _—
Seit 2001 veroffentlicht das Unter- //_\ /
nehmen eine der wichtigsten Studien 000 € N /
Uber die Entwicklung des deutschen \\J
Interim  Management-Marktes. Re-
gelméBig beteiligen sich hier rund 850 €
1.000 Interim Manager. Eine Beson-
derheit: Hier werden exklusiv und
detailliert Angaben zu den Tagessét- 800 €
zen naCh Branchen, UnternehmenS' 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

groBen, Einsatzgrinden und dem  Abb. 2. Entwicklung des durchschnittlichen Tagessatzes
gefragten Know-how aufgeschlisselt.

Neben den jahrlich abgefragten Daten 10 -

zu weiteren Themen (Bewertung der Sl SGEIED)

Marktlage, branchenbezogene Nach- e |

frage, GroBe der Kundenunternehmen o 20 25 23 s 23232 22

und nachgefragtes Know-how), wird E 27 — 21l :

seit 2007 auch die Entwicklung des 52'5 29 29 — . 24 22 %/54 247 il

durchschnittlichen Tagessatzes unter- £ 30! 29 1= N

sucht. Dieser entwickelt sich seit dem a us 31 g2 8

Einbruch 2009/2010 wieder positiv ’

und liegt jetzt bei € 960. (siehe Abb. 2) 40 |
2003 2004 2005 2008 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Die Bewertung der Marktlage 2013
sowie die Prognose fiir 2014 sind
positiv und haben wieder das ,Vorkri-
senniveau” erreicht - ahnlich wie es

auch viele andere Branchenindizes OSteuerberater /
H 100% Wirtschaftspr.
ausweisen. (Abb. 3) ‘—/

90% BBeteiligungsges.

Abb. 3: Bewertung der Marktlage 2013 und Prognose 2014

Ein weiterer Untersuchungsbereich

war in diesem Jahr das Thema Ver- 80%
trieb. Die Vertriebswege der Interim

Manager wurden untersucht. Mit 53 %

aller Projekte ist die Eigenakquise der 0%
wichtigste ,Vertriebskanal”.

mBanken

70%
nSonstige

@Online~-Jobbérsen ™

50%
2/5 davon wurden durch proaktive
Marktarbeit, 3/5 ,passiv’ durch Emp-
fehlungen und persénliche Netzwerke 30%
akquiriert. Uber die Interim Manage-
ment-Provider kamen 2013 wieder
rund ein Drittel aller Auftrage. (Abb. 4)

0% mPersonalberater

@lM-Provider

20%
Eigene Akquise "passiv"
(Empfehlung, personl.
10% Netzwerk ...)

mEigene Akquise proaktiv

Gefragt wurden die Interim Manager 0%
weiterhin, wie sie ihr Akquisitionszeit- s
budget  einsetzen. Die  ,Auf-

tragshoffnungen” liegen zundchst auf  Abb. 4: Projekt nach Herkunft
den Interim Management-Providern,

dann auf den personlich geschaftli-

chen Kontakten und drittens auf den

beruflichen Netzwerken wie Xing,

LinkedIn und Co.

ok b ©
2® N o ot ® Y
P €z 0 10“ 'L““ ,L“'\Q 1‘“\‘\ 1'“,\';,

o
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Einschitzung der Wahrscheinlichkeit, dass sich liber eine der folgenden Vertriebskanale ein

Mandat/Projekt realisiert.
N= 867, bis zu 5 Nennungen, 3125 Nennungen
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Abb. 5: Akquise: Vertriebsschienen

Die Realitat zeigt jedoch, dass Uber die
beruflichen Netzwerke nur sehr selten
tatsachlich Projekte zustande kommen.
Die Nachricht Uber das kurzfristig zu
erwartende  Ableben der Provider
scheint also — entgegen dem Raunen
einiger  Online-Plattform-Betreiber -
verfriht.

Die komplette Studie finden Sie im
Internet unter
S www.interim-management.de.

Uber die Ludwig Heuse GmbH interim-management.de

Seit der Grindung im Jahre 1993 hat die Ludwig Heuse GmbH eine Vielzahl von
Projekten in Deutschland und 25 weiteren Landern durchgefiihrt. Haufigste Auftrag-
geber sind mittelstandische Unternehmen, aber auch groBe Industriekonzerne und
Bankengruppen nehmen die Dienste der LHG in Anspruch.

Weit Uiber 100 Interim Manager waren bereits erfolgreich fir die Kunden der LHG im
Einsatz. Dieses Netzwerk vertrauter und bewahrter Partner ist eine wichtige Basis,
insbesondere wenn es gilt, schwierige und zunachst unibersichtliche Aufgaben in
Angriff zu nehmen. Seit 2001 verdffentlicht die LHG die maBgebliche Studie zur
Entwicklung des deutschen Interim Management-Marktes.

Ergebnisse der AIMP-Providerumfrage

Geisenheim - Johannisberg, 25./26.04.2014

Prasentation der Ergebnisse.

AI@JAHRESFORUM
INTERIM MANAGEMENT

2014

BURG SCHWARZENSTEIN

Im Rahmen des AIMP-Jahresforums werden am Samstag, den 26. April 2014 die
Ergebnisse der diesjdhrigen Providerbefragung présentiert.

Veranstaltungsort: Relais & Chateaux Burg Schwarzenstein in
Geisenheim — Johannisberg

S Zum Programm und zur Anmeldung

WWW.DDIM.DE
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Praxisratgeber: Erfolgreich als Interim Manager

Was unterscheidet einen erfolgreichen  ausstattung”, die jeder professionelle > Download des Praxisleitfadens
Interim Manager von einem erfolglo-  Interim Manager im Gepack haben
sen? Die schlechte Nachricht lautet: es  sollte. Dieser Ratgeber gibt Ihnen die
gibt kein Patentrezept, welches den  wichtigsten Tipps fur eine erfolgreiche .
Erfolg garantiert. Zu viele situative  Positionierung als selbstandiger erfolgreich als
Faktoren beeinflussen den Erfolg, als  Dienstleister an die Hand. Interim Manager
dass eine Ausrichtung nach Bauplan
und Checkliste hier funktionieren kénn-
te. Das beginnt bei der eigenen fachli-  Autor und Herausgeber
chen Qualifikation, geht lber die per-  consultnet GmbH EIN PRAXISRATGEBER FOR SELBSTANDIGE
sénlichen, sozialen Kompetenzen und  Uwe Sunkel B
endet bei der Frage, ob man zur rech-  TerminalstraBe Mitte 18
ten Zeit am richtigen Fleck prasent ist. D-85356 Miinchen

Tel.: 089 / 9700 75 77
Neben den unkontrollierbaren Einfluss-  usunkel@consultnet-ir.com
faktoren gibt es jedoch eine ,Grund- www.consultnet-ir.com

Strategische Positionierung eines Interim Managers
Ressourcen - Wettbewerb - Variable Vergiitung

Interim Manager formen mittlerweile  Dariiber hinaus bietet das Buch an- _
zunehmend einen Archetypus atypi- wendungsorientierte Instrumente, die

scher Beschaftigung. Die Paradigmen von selbstandigen und angestellten

der modernen Arbeitswelt gehen auch  Managern gleichermaBen als Quelle -
an qualifizierten Managern nicht spur-  eines Self-Profiling genutzt werden § STRATEGISCHE
los vorbei. Unternehmen lagern inzwi-  kdnnen. § POSITIONIERUNG EINES
schen sogar Management-Aufgaben £ INTERIM MANAGERS
aus. Ist ein Interim Manager also ledig- Thomas Decker hat in den Jahren i
lich die ,Umkehrung” eines angestell- 1988 bis 1992 an der Universitat der s Fibonch ok omng
ten Managers? Bundeswehr Minchen und an der ;
Arizona-State-University (USA) Wirt- ;
Oder gibt es Besonderheiten, die nicht  schaftswissenschaften studiert. Nach 5
ohne weiteres aus der Angestellten-  ersten Tatigkeiten in einer Steuerbera- .
Perspektive zu betrachten sind? Der terkanzlei und in einer ,Big-Four"- _
Autor beleuchtet das Phdnomen Inte-  Wirtschaftsprifungsgesellschaft war er
rim Management aus dem Blickwinkel  langjéhriger  Finanzvorstand  eines Die Dissertation wurde veroffentlicht
eines Interim Managers. internationalen Logistik-Konzerns. im Peter Lang Verlag, Frankfurt am
Main, 2014

Dazu wahlt er als Ausgangspunkte die  Parallel flihrte er als Geschéftsfihrer
drei Dimensionen Ressourcen, Wettbe-  mehrere Unternehmen und war mehr-
werb und Variable Vergiitung. In zahl-  fach Aufsichtsrat. Er ist Grindungs-
reichen  Experteninterviews werden  partner einer Gesellschaft fur Interim
Informationen dariiber gesammelt, wie ~ Management in Osterreich und Un-
Interim Manager ihr instabiles Ge-  garn. Darlber hinaus ist er Fachbuch-
schaftsmodell langfristig erfolgreicher  autor flr Wirtschaftsenglisch und frei-
gestalten kénnen. beruflicher Dozent.

DACHGESELLSCHAFT DEUTSCHES
INTERIM MANAGEMENT EV.
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Buchhinweis: Neues Unternehmensbewusstsein - Visionen,
Strategien und Werte im globalen Wandel

Das ,Neue Unternehmensbewusstsein”
bietet einen Wegweiser fir nachhaltig
erfolgreiche Unternehmensfiihrung in
internationalen Markten. Gegenwartig
sind Unternehmen und Wirtschaft von
diversen Krisen und Zusammenbriichen
gezeichnet, mit den entsprechenden
Konsequenzen fiir Gesellschaft und
Umwelt. Die Systeme sind weitestge-
hend an die Grenzen ihrer Belastbarkeit
gelangt und herkédmmliche Manage-
mentmethoden scheinen nicht mehr
auszureichen, die Komplexitdt einer
zunehmend globalen und interkulturel-
len Welt zu erfassen. Eingebettet in
eine durchgangige Geschichte aus
authentischen Fallbeispielen werden
maogliche Wege aufgezeigt, den Pro-

blemen unserer Zeit durch die Entwick-
lung eines neuen Unternehmensbe-
wusstseins mit Fokus auf Menschlich-
keit, Ganzheitlichkeit und Langfristig-
keit eff ektiv und nachhaltig zu begeg-
nen.

Sachliche  Zusammenfassungen am
Ende eines jeden Kapitels sowie aus-
gearbeitete Workshops zu den Haupt-
themen, mit zusatzlichen Mdoglichkei-
ten zum Selbststudium und zur Arbeit
in Gruppen, runden das Werk ab. Das
Buch eignet sich als Arbeitsgrundlage
fir Management und Lehre sowie als
spannende Lekture zur Inspiration.

Universitatsverlag Dr. N. Brockmeyer
Bochum 2013, ISBN 978-3-8196-0933-6,
kart. 23 x 15,5 cm. 212 S. EUR 34,90.

ISBN 978-3-00-043868-4

++ SAVE THE DATE +++ SAVE THE DATE +++ SAVE THE DATE +++ SAVE THE DATE ++

International Interim
Management Meeting

07. und 08. November in Diisseldorf

Link zum Film

WWW.DDIM.DE
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DDIM-Mitglieder rufen Arbeitsgruppe zum Thema
Interim Management in der Lebensmittelindustrie ins Leben

Ziel: Starkung der Position von DDIM-Mitgliedern als Auftragnehmer der Lebensmittelindustrie.

Andreas Blancke, DDIM-Mitglied und
Initiator der Arbeitsgruppe, beschreibt
die Lebensmittelindustrie als einen
starken und innovativen Industriezweig
in Deutschland.

Der Markt lasst sich kennzeichnen
durch eine Mischung aus Konzernen
und Mittelstand, die géanzlich unter-
schiedliche Positionen einnehmen. ,Die
Konzerne bestimmen hier die Regeln,
der Mittelstand kann nur auf Aktionen
der Konzerne reagieren. Das hat oft-
mals nachteilige Auswirkungen auf de-
ren Cash Flow", erlautert Blancke die
Situation.

Als Beispiel fihrt er den Strukturwan-
del im Backwarenmarkt an. Konzerne
wie LIDL bauten eigene Backwaren-
werke und der Mittelstand muss rea-
gieren, da er ,am Tropf des Discoun-
ters hangt".

Das Interim Management ist in dieser
Branche vergleichsweise wenig verbrei-
tet. Zu hebende Potentiale liegen hier
insbesondere im Mittelstand.

Die Ziele der Arbeitsgruppe sind:

= Aufbau des ,Kompetenzteams Le-
bensmittelindustrie” mit kurz-, mittel-
und langfristigen Zielen (1-10 Jahre)

= Wissensaustausch und -transfer (mit
Managern, Experten und Kunden)

= Netzwerkbildung

= Bekanntheitssteigerung des Interim
Managements in der Lebendmittelin-
dustrie

= Den Kunden einen Expertenpool
speziell fur die Lebensmittelindustrie
bieten

Mitglieder der neu gegriindeten Ar-
beitsgruppe sind:

2 Andreas Blancke (Initiator)
2 Thorsten Grobler
< Dr. Martin Worner

Erklartes Ziel ist es, 10 weitere Manager,
die nachweislich Uber tiefgehende und
breit gefacherte Erfahrungen in der
Lebensmittelindustrie verfigen, einzu-
binden. Auch externe Experten sollen
eingebunden werden.

Das erste personliche Treffen der Ar-
beitsgruppe fand bereits am Samstag,
den 12.04.2014 in der Geschaftsstelle
der DDIM in Kdln statt. Bei Interesse an
den Ergebnissen wenden Sie sich an
Andreas Blancke.

Andreas Blancke, Mitglied der DDIM und
Inhaber von Food Resource Management,
ist langjahriger Experte fir kundengerech-
te Losungen im Interim- und Projektma-
nagement im Bereich der Lebensmittelin-
dustrie. Die Unternehmensbewertung und
die Wertschopfungskettenanalyse zahlen
zu seinen weiteren Kernkompetenzen.

Andreas Blancke

2 blancke@food-resource.de
2 Ubersicht zur AG

DDIM-Mitglieder rufen Arbeitsgruppe zum Thema
Sanierung/Restrukturierung ins Leben

Ziel: Interim Manager sollen fur die Mandatierung als CRO geristet werden und in laufenden
CRO-Mandaten kollegiale Unterstiitzung durch DDIM-CROs erhalten kénnen.

Christoph Deinhard, DDIM-Mitglied
und Leiter der Arbeitsgruppe, will ein
Cluster Sanierung/Restrukturierung
aufsetzen. ,Das Thema ist zur Zeit allzu
sehr verrechtlicht. Wir kénnen exklusiv
Inhalte setzen, die den eigentlichen
Zweck einer Sanierung oder Restruktu-
rierung thematisieren: wie erhdhe ich
den Unternehmenswert”, so Deinhard.
Vermittelt werden soll, worauf es bei
der strategischen und operativen Sa-
nierung ankommt. Die Eigenschaften
und das Handwerkszeug eines CROs
soll zusatzlich zu den formalen Kennt-
nissen aus dem Gesetz definiert wer-

den. Die Vermittlung dieser Erfahrungen
wird bisher nicht auf dem Markt ange-
boten und ist daher ein exklusives The-
ma der DDIM.

Die Ziele der Arbeitsgruppe sind:

= Interessierte Manager fit machen fir
die Mandatierung als CRO.

= Schaffung einer Grundlage fiir den
Erfahrungsaustausch und Weiterbil-
dungsveranstaltungen zum Thema
Sanierung/Restrukturierung unter
dem Siegel der DDIM.

Sobald die Inhalte in einem Kompendi-
um finalisiert sind, gilt es, diese Informa-
tionen an die Zielgruppe zu bringen.
Wie das geschehen soll, wird die Ar-
beitsgruppe erarbeiten.

Christoph Deinhard [Moderator]

c.deinhard@trans.net
Ubersicht zur AG

-
-
-
-

DD

DACHGESELLSCHAFT DEUTSCHES
INTERIM MANAGEMENT EV.
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Exklusiv fiir Mitglieder (Interim Manager):

DDIM-Managertreffen
25. April 2014 in Oestrich-Winkel

Nach dem 1. Managertreffen im November 2013 folgt nun
die Fortsetzung. Eingeladen sind Einzelmitglieder der DDIM.

Die Provider in der DDIM und dem
AIMP haben in den letzten 12 Monaten
gemeinsame Gesprache gefuhrt und
entschieden, dass es eine gemeinsame
DACH-weite Provider-Organisation
geben soll. Zudem wurden Vorschldge
fur eine Neuausrichtung der Zusam-
menarbeit mit den DDIM-Managern
entwickelt.

An der Diskussion und Bewertung dieser
Ideen md&chten wir moglichst viele Ma-
nager beteiligen und lhnen die Gele-
genheit zur Mitwirkung geben.

Vor diesem Hintergrund laden wir zum
Treffen der Interim Manager der
DDIM, um in interner Runde zu disku-
tieren und zu arbeiten.

Ihre Anmeldung zum Managertreffen
senden Sie bitte formlos per eMail bis
spatestens zum Dienstag, 22.4.2014 an
Sandra Stabenow (stabenow@ddim.de).
Frihere Anmeldungen erleichtern uns
die Planung.

Wir freuen uns auf Ihre Teilnahme und
einen intensiven Austausch.

10. AIMP Jahresforum 2014

Geisenheim - Johannisberg, 25./26.04.2014
Zehn Jahre AIMP und ein Blick nach Osten (Asien - China - Osteuropa)

I\VIFJJAHRESFORUM
INTERIM MANAGEMENT

2014

BURG SCHWARZENSTE

WWW.DDIM.DE

Ort & Termin:
Oestrich-Winkel | 25.04.2014

Ort:

EBS Executive Education GmbH
HauptstraBe 31

65375 Oestrich-Winkel

Termin:
Freitag, 25. April 2014
13:00 - 17:15 Uhr

Abendveranstaltung am Freitag, 25. April 2014; 18.30 bis 22.00 Uhr
Jahresforum am Samstag, 26. April 2014; 08:30 - 17:30 Uhr

Veranstaltungsort: Relais & Chateaux Burg Schwarzenstein in

Geisenheim — Johannisberg

S Zum Programm und zur Anmeldung
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KOLUMNE

Interim Manager oder Interim Fiihrer? [Teil 1]

Gedanken zur Nachhaltigkeit. Die Kolumne von Rudolf X. Ruter erscheint vierteljahrlich im

Interim Management Magazin.

Vertrauen hat seine Grenzen

In meinen beiden letzten Kolumnen in
2013 ,Aspekte’ und ,Adressaten’ des
Vertrauens habe ich ausgefihrt, dass
Vertrauen grundsétzlich riskant ist.
Selbst  ausgekligelte ~ Compliance-
Systeme andern daran nichts. Vertrauen
ist deshalb immer riskant, weil es im-
mer nur auf die Zukunft gerichtet ist.
Genau wie ein Kredit riskant ist, weil
man darauf vertraut, dass man seinen
gegebenen Vorschuss zurtickbekommt.
Man lduft Gefahr auf Kosten der Zu-
kunft zu leben, wenn man sein Geld /

seinen Vorschuss nicht zurickbe-
kommt.

Nachhaltigkeit bedeutet, nicht auf
Kosten der Zukunft zu leben. Eine

nachhaltige und zukunftsfahige Unter-
nehmensflihrung muss dazu beitragen,
dass Vertrauen (wieder) zu gewinnen
und zwar in einem richtigen MaB, denn
zuviel Vertrauen ist - wie bitter in der
Finanzkrise gelernt - auch nicht zielfiih-
rend. Jeder kann dazu beitragen. Jeder
kann nachhaltig sein. Jeder muss wie-
der Vertrauen haben und Vertrauen
geben. Jeder muss intensiv und schnell
daran arbeiten, dass auch und gerade
in seiner eigenen Person wieder mehr
vertraut wird.

Fiihren oder Managen

Managen ist nicht Fiihren. Managen ist
nur das Anwenden eines Instrumenten-
kastens in einer Problemsituation. Je
nach Auftrag ist der Interim Manager
eher in dem einen als in dem anderen
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Bereich gefordert. Er muss sich dariiber
im Klaren sein, dass dies ein unter-
schiedliches Vorgehen mit seinem
Kunden und mit seinem Auftrag erfor-
dert. Interim Manager Ubernehmen
nicht nur kurzfristige Ergebnisverant-
wortung fiir ihre Arbeit in irgendeiner
Linienposition. Sie sollten das Unter-
nehmen erst dann verlassen, wenn das
Problem geldst ist, z.B. eine stabile
neue Unternehmens- oder Bereichs-
fihrung etabliert ist oder nachdem die
betreffende strategische Geschaftsein-
heit erfolgreich aufgebaut wurde. Nur
wenn sie auch Fuhrungsverantwortung
im Unternehmen haben, kdénnen sie
den Erfolg gewahrleisten.

In allen Fallen muss das Verhalten des
Interim Managers klar, konsequent,
nachvollziehbar und authentisch sein.
Nur durch dieses Verhalten wird Ver-
trauen aufgebaut und gelebt. Er muss
fur sich und fir das Unternehmen -
wenn auch nur interimsweise - Verant-
wortung tUbernehmen.

70 % der Projekte scheitern nach
dem Ende

Der Interim Manager muss sich be-
wusst sein, dass ein Projektscheitern
mit hoher Wahrscheinlichkeit eher am
Ende oder sogar nach dem Ende des
Projekts eintritt. Meine Beobachtung
Uber die Jahrzehnte haben gezeigt,
dass eine durchschnittliche Implemen-
tierung von Projektergebnissen ca.
zwei Jahre dauert und in dieser Zeit
Projekte mit ca. 70 % scheitern, da die
Geschaftsleitung bzw. die verantwort-

lichen Fihrungskrafte nach so langer Zeit
das Interesse am Erfolg verloren haben.
Geschéftsfihrer, Manager, Flihrungskrafte
sind grundsatzlich neugierig und daher
mit groBer Kraft am Anfang eines jeden
Projektes mit Elan dabei. Umso ldnger die
Implementierung dauert, umso mehr
verlieren sie an dieser Thematik das Inte-
resse. Hier muss der Interim Manager das
Projekt ,zu einem erfolgreichen Ende”
fuhren.

Werteorientierung als Grundlage
strategischer Unternehmensfiihrung

Olaf Jastrob hat es wie folgt formuliert:
.Fuhrungskréafte haben keine Alternative:
Sie nehmen Vorbildfunktion und eine
besondere Verantwortung wahr — egal, ob
sie dies wollen oder nicht, ob bewusst
oder unbewusst; ihr Handeln ist MaBstab
nicht nur fir Mitarbeiter, Kollegen und
Stakeholder, sondern auch und insbeson-
dere fir die Gesellschaft. Gerade in Um-
bruchzeiten und zunehmender Globalisie-
rung stehen vor allem die Entscheider und
ihr Handeln im Fokus — gemessen und
bewertet in unserer modernen Gesell-
schaft nach weltweit glltigen Grundprin-
zipien in sozialer, 6konomischer und 6ko-
logischer Hinsicht. Hier ist eine glaubwiir-
dig nachhaltige Unternehmensfiihrung
nach werteorientierten Prinzipien zum
harten globalen Erfolgsfaktor im Wettbe-
werb geworden” (vgl. Olaf Jastrob).

Es geht in allen Bereichen um zukunfts-
fahiges Fihrungsverhalten und um die
Kernfrage: Welche Werte sind mir als
Fihrungskraft — privat und beruflich -
wichtig? Die Wertekommission -



Initiative Werte Bewusste Fihrung e.V.
ermittelt jedes Jahr unter deutschen
Fuhrungskréften deren  wichtigsten
Werte. In 2013 waren diese Werte —
und in dieser Reihenfolge - (vgl. die
aktuelle Fuhrungskréftebefragung
2013): Nachhaltigkeit, Integritat, Ver-
trauen, Verantwortung, Mut und Res-
pekt. ,FUhrungskrafte in Deutschland
erwarten in den nachsten Jahren eine
weitere Intensivierung der Diskussion
Uber die Bedeutung von Werten Uber
eine nachhaltige Unternehmens- und
Personalfiihrung”. Dieser Diskussion
mussen sich auch Interim Manager
stellen.

Werte sind es naturlich viele. Allgemei-
ne Tugenden sind gefragt. Tugenden
sind erworbene Haltungen, die ihre
eigene Sinnhaftigkeit auch in Konflikt-
situationen durchhalten. Orientierung
an den bekannten sieben Tugenden
(Tapferkeit, MaBigung, Klugheit, Ge-
rechtigkeit, Glaube, Hoffnung und
Liebe) und nicht an den sieben Tod-
siunden (Hochmut, Geiz, Wollust, Zorn,
Vollerei, Neid und Tragheit) ist dabei
sinnvoll.

Fiihrung basiert auf Vertrauen
Fihrung ist die Kunst, Menschen zu

Uberzeugen und sie zur Gefolgschaft
einzuladen, sodass sie freiwillig das tun,

was ich, die Fihrungskraft, fir das
Richtige flir mein Unternehmen halte.
Also nicht ich ,mache’ mich zum Fih-
rer, sondern meine Mitarbeiter ent-
scheiden, ob ich ein Fuhrer ,bin’. Nicht
ich ,erschaffe’ ein erfolgreiches Unter-
nehmen, sondern meine Kunden ,ent-
scheiden’, ob meine Produkte kauf-
fahig sind.

Ohne Gefolgschaft und ohne Kunden
gab es noch nie eine erfolgreiche Fiih-
rung bzw. ein erfolgreiches Unterneh-
men. Fihrungsverhalten muss also klar,
konsequent, nachvollziehbar und au-
thentisch sein. Nur durch dieses Ver-
halten wird Vertrauen aufgebaut und
gelebt. Ein Unternehmensfiihrer muss
fir sich und fur das Unternehmen
Verantwortung  Ubernehmen.  Sein
Fihren muss zukunftsfahig sein. Zu-
kunftsfahige gelebte Fihrung schafft
Vertrauen und hilft dem Unternehmen
erfolgreich und nachhaltig zu sein.
Nachhaltige Unternehmensfiihrung ist
ein langfristiges, wertebasiertes und
gegenlber Mensch und Umwelt Ver-
antwortung forderndes, gelebtes Kon-
zept das auf Vertrauen beruht.

Ohne Vertrauen gibt es keine Fihrung.
Und ohne Glaubwirdigkeit und Ver-
lasslichkeit gibt es kein Vertrauen.
Lesen Sie mehr in meiner ndchsten
Kolumne im Sommer 2014.

Quellen und weiterfiihrende Informationen

Olaf Jastrob: www jastrob.de

o000

WWW.DDIM.DE

Initiative Werte bewusste Flihrung: www.wertekommission.de
Alfred Herrhausen: www.alfred-herrhausen-gesellschaft.de/28.html
Deutsches Netzwerk Wirtschaftsethik: www.dnwe.de

Werte-Allianz des Mittelstands: www.ethics-in-business.com

KOLUMNE

Rudolf X. Ruter, Diplom-Okonom,
Wirtschaftsprifer, Steuerberater, Experte
in  Nachhaltigkeit und  Corporate

Governance, Financial Expert im Sinne
des AktG — Stuttgart.

Derzeit u. a. Mitglied des Beirats Financi-
al Experts Association e. V -
www.financialexperts.eu - und Mitglied
im Beirat des Deutschen CSR-Forums -
www.csrforum.eu.

Rudolf X. Ruter

2 Kontakt: rudolf.x(at)ruter.de
2 Internet: www.ruter.de
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Neue Mitglieder stellen sich vor

e

Und das zeichnet sie aus: Unsere Mitglieder sind Interim Manager der ersten und zweiten Fih-
rungsebene und tbernehmen Fuhrungs- und / oder Ergebnisverantwortung. Hier stellen sich
Mitglieder vor, die der DDIM im vorausliegenden Quartal beigetreten sind.

Michael Dubbert Jt's all about people! (P. Drucker)”

Mit Gber 20 Jahren Fach- und Fihrungserfahrung stehe ich fiir Exzellenz im Human Resources
Management:

- Menschen beraten, gewinnen, entwickeln, motivieren!
- Prozesse erfolgreich implementieren und nachhaltig etablieren!
- konsequent das Richtige richtig tun - durchgéngig auf allen Ebenen!

Falls Sie Handlungsbedarf im Human Resources Management haben, erwarte ich gern Ihre Kontaktauf-
nahme!

Erfahrungsiiberblick:

. Fuhrungskréfteentwicklung

. Organisationsentwicklung und Restrukturierung
. Unternehmenswerte verfestigen

o Zielvereinbarung und Zielverfolgung

. Vergutungs- und Anreizsysteme

. Executive Search

2 Kontakt: mdubbert@dmd-consulting.eu
2 Managerprofil von Michael Dubbert

Thorsten Grobler ,Eine grofSe Idee ist faszinierend und véllig nutzlos - solange wir sie nicht umsetzen”

Thorsten Grobler, Interim Executive (EBS), ist Interim Manager fur Familienunternehmen und den Mit-
telstand. Er verflgt Uber 17 Jahre operative Management-Erfahrung. Seine Kunden setzen ihn bevor-
zugt ein zur Bewéltigung bedeutender Entwicklungsphasen ihres Unternehmens sowie zur Uberbrii-
ckung wichtiger Vakanzen. Herr Grobler ist fiir seine Kunden auf der ersten und zweiten Filhrungsebene
(Geschaftsfiihrung, Bereichs-/Abteilungsleitung) sowie als Projektleiter bei komplexen Sonderprojekten
im Einsatz.

Erfahrungsiiberblick:

Strategie & Unternehmenssteuerung
Corporate & Family Governance
Nachfolge & Generationenlibergang
Finanzen & Controlling
Unternehmensbeteiligungen / M&A
Restrukturierung & Turnaround
Wachstum & Geschéftsentwicklung

2 Kontakt: grobler@thorstengrobler.de
2 Managerprofil von Thorsten Grobler
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Bernd Hafner

Ernst Holzmann

Stefan C Kardas

, Vertrieb und Leidenschaft”

Geschaftsfihrung und Vertriebsleitung fir mittelstandische Handels- und Dienstleistungsunternehmen
in der DACH-Region

Meine Leidenschaft gilt, neben den rein fachlichen Aspekten und Herausforderungen meiner Projekte,
den Menschen mit denen ich zusammenarbeite, sowie den Themen Fithrung und Kommunikation, weil
sich hierin meiner Erfahrung nach gute Unternehmen mit begeisterten Mitarbeitern von weniger guten
Unternehmen unterscheiden.

Erfahrungsiiberblick:

Uber 30 Jahre Fiihrungstatigkeiten in verschiedensten Branchen und Unternehmen
Einsatz in Stab und Linie, im Innen- und AuBendienst, im In- und Ausland
Schwerpunkte: Neuaufbau bzw. prozessorientierte Reorganisation

Vertrieb: B2B, B2C, onling, offline, stationar

Flihrung von bis zu 650 Mitarbeitern

< Kontakt: berndhafner@gmx.net
< Managerprofil von Bernd Hafner

,Menschen machen den Unterschied”

In meinen mehr als 30 Jahren beruflicher Erfahrung (u.a. Umsetzen ehrgeiziger Wachstumsziele, Kri-
senmanagement, Bilden und Fiihren von Teams unterschiedlicher GréBenordnungen) habe ich gelernt,
dass der angestrebte Erfolg vor allem von "VORBILD sein" und motivierender Menschenfiihrung ab-
hangt. Getreu diesen Prinzipien freue ich mich in meiner aktuellen Tatigkeit ganz besonders auf span-
nende Projekte in Vertrieb/Marketing bzw. Geschéftsentwicklung und -fiihrung.

Erfahrungsiiberblick:

. Gestalter statt Verwalter mit ausgepragter "Hands on Mentalitat"

° Erprobt im Meistern von besonderen Herausforderungen (Wachstum, Turn around, Krisen)
Starkes Netzwerk zu Entscheidern in unterschiedlichen Branchen

Fuhren von Vertriebs- und Marketing-Teams unterschiedlicher GréBenordnungen
Geschaftsfuhrer mit Interkulturellen Skills (Nord Amerika, Japan, West und Ost Europa)
Gelernter Kaufmann mit fundierten Kenntnissen bzgl. Finance und Controlling

Entwickeln einer wirkungsvollen Geschéftsstrategie auf Basis konsistentem Marketing Mix

2 Kontakt: Ernst Holzmann
< Managerprofil von Ernst Holzmann

,Red Adair im Management”

Seit mehreren Jahren als Interim Manager europaweit tétig. Uber 25 Jahre internationale operative
Erfahrung in verschiedenen Bereichen wie Automotive, Luftfahrt MRO, Maschinenbau sowie Kunststoff-
verarbeitende Industrie. Umsetzer (Hands-on Mentalitdt) mit groBen, physischen und mentalem Steh-
vermdgen.

Erfahrungsiiberblick:

. Supply Chain

. Interim Manager

o Operative Restrukturierungen / Sanierungen

° Lean Management KVP (cert. Master Black Belt)
o Projektmanagement

2 Kontakt: info@kceng.org
2 Managerprofil von Stefan C Kardas

< SIE HABEN FEEDBACK ZUM EPAPER FUR UNS? KLICKEN SIE HIER. INTERIM MANAGEMENT MAGAZIN | 25



mailto:berndhafner@gmx.net?subject=DDIM
https://www.ddim.de/Hafner_Bernd.php
mailto:holzmanne@aol.com
https://www.ddim.de/Holzmann_Ernst.php
mailto:info@kceng.org?subject=DDIM
https://www.ddim.de/Kardas_Stefan_C.php
https://docs.google.com/forms/d/1R3WqaNrM29ERNhOAeoKObB1zPFALhpHux7Z4hm7leGM/viewform

Andreas Lenz ,Operativer Spezialist im internationalen Maschinen- und Anlagenbau”

Dipl. Wirt.-Ingenieur (FH)/ SchweiBfachingenieur (DVS), mit Gber 10 Jahren Fihrungserfahrung, in
Uberwiegend mittelstandisch gepragten Unternehmen, aus dem Maschinen- und Anlagenbau.

Profil:

* Interim- und Projekt Management
« Coaching von Fihrungskraften

« Unternehmensberatung

Starken:

« Operative Ausrichtung und pragmatische Losungsansatze
« Stark in Analyse, Optimierung und Restrukturierung

« Erfahren in der Problem- und Konfliktlésung

« Ruhig und erfolgreich auch in Ausnahmesituationen

Erfahrungsiiberblick:

. COO, CEQ, Technischer Leiter

. Restrukturierung und Krisenmanagement

. Projektleitung und Projektcontrolling

. Produktivitatssteigerung und Optimierung von Ressourcen
. Straffung von Geschéftsprozessen

. Durchfiihrung von aussagekraftigen Reviews

. Management von Risiken

< Kontakt: alenz@lenz-engineering.biz
< Managerprofil von Andreas Lenz

Alwin Lindemann ,Der Handels- und Immobilienexperte”

Sie sind ...
> Eigentimer eines Shopping Centers, Fachmarkt-Zentrums oder einer Warenhausimmobilie?
> z.B. eine Fondsgesellschaft mit Retail-Immobilien im Portfolio?

Sie haben ...
> hohe Leerstandsraten, Vermietungsprobleme und/oder Mietausfalle?
> ein Problem bei der Planung oder Realisierung einer neuen Handelsimmobilie?

Sie suchen ...
> einen kaufméannischen Interim-Manager, der auch im technischen Umfeld zu Hause ist? Dem Sie
vertrauen kénnen? Der Ihre Sprache spricht?

Dann lesen Sie bitte ...

Erfahrungsiiberblick:

. Projektmanagement

. Projektentwicklung / Projektsteuerung

. Eigentimer- / Bauherrenvertretung

L Centermanagement

. Retailplanung / Shop-Consulting

. Technische und kaufmannische Mieterkoordination
. Construction Services / Qualitatssicherung

< Kontakt: alwin.lindemann@web.de
2 Managerprofil von Alwin Lindemann

Die neuen Mitglieder Stefan Friese, Dr. Ralf Holz und Anja Schauenburg werden wir IThnen in der ndchsten Ausgabe vorstellen.
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Sabine Miihlbauer

e' >
P4

Stefan Paul

Nicole Peters

WWW.DDIM.DE

,Crossover: Marketing, Verkauf und Service”

Mein Ziel: Zeitlich befristete Mandate und Vakanziberbrickung in Marketing, Verkauf und Service.

Meine Berufserfahrung: 35 Jahre in der Automobil- und Versicherungsbranche in Marketing- & Pro-
duktstrategien fur Sales & Service , Vertriebskanal- & -programmentwicklung, Markteinfihrungen,
Definition & Messung von Erfolgskennzahlen, Entwicklung Trainings & Coachings, Marktforschung,
Kundenbindung &-zufriedenheit, Werbung & Promotion, Handelsentwicklung & -marketing, AuB3en-
dienstfiihrung, Controlling

Erfahrungsiiberblick:

. Ein- und Mehrmarken- Fiihrungserfahrungen sowie operative Berufserfahrungen
. Aufgaben in lokalen, regionalen und zentralen Organisationen

. Verantwortung fiir nationale und europaische Méarkte

. Aufgaben in Unternehmen, im Handel und im AuBendienst

. Erfolgreiche Balance von intellektuellen und emotionalen Fahigkeiten

. Team Management, Kommunikationsfahigkeit, Glaubwurdigkeit

. Begeisterung, Blick fuir das Wesentliche, Ausdauer, Entscheidungsvermogen

< Kontakt: sabine.muehlbauer.interim.manager@gmx.de
2 Managerprofil von Sabine Miihlbauer

,Leidenschaft & Transparenz helfen Ihnen zu besserer Performance, dafiir arbeite ich”

Erfahrungsiiberblick:

. CEO Brasilien - Restrukturierung Automotive

. CFO Mexiko - Werksaufbau Automotive

. Programm Controlling Tier 1 - Turnaround Automotive

. Beratung Geschéftsaufbau Brasilien - Fulfilment Service

. Interne Revision Brasilien nach Unterschlagung - Chemie

. Beratung Optimierung Auftragsabwicklungsprozess - Chemie
. Interim Manager Sales Controlling — Automotive

< Kontakt: stefan.paul@controlling-excellence.com
< Managerprofil von Stefan Paul

,Erfahrene Projekt- und Interim Managerin fiir die Bereiche Automotiv und Industrial”

Nicole Peters - Business Affairs Management steht fiir kompetente Unterstiitzung bei Bewdltung des
geschaftsfuhrenden, mittelstdndischen Management-Alltags. Ich biete Ihnen praxisnahe L&sungen,
konzeptionell, operativ, begleitend, wie auch ausbildend. Meine Generalistische Kompetenz, die techni-
sches, wirtschaftliches und strategisches Management verbindet, unterstltzt Sie in den Bereichen Un-
ternehmensfiihrung, Projektmanagement und Prozessmanagement.

Erfahrungsiiberblick:

Interim Management: fir KMU Extremsituationen, Um- und Restrukturierungen, Turn-Around
Unternehmenssteuerung: Controlling, Target Costing, Budget Planung, Reporting,
Systemisches Coaching Business flr Fiihrungskrafte Teams / Einzelsitzungen, Zielentfaltung
Projektmanagement: Operativ, Optimierung oder Neueinfihrung

Prozessmanagement: IST-Analysen, Restrukturierung von bestehenden Prozessen

2 Kontakt: peters@np-bam.de
2 Managerprofil von Nicole Peters
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Sabine Schmidt ,BMC Business Management Consulting - Wir bieten komplette Lésungskonzpete”

Langjahrige Erfahrung und Spezialistin im Finanzumfeld, Projekt- und Interimmanagement, Prozessop-
timierung, Neu- und Umstrukturierung von Geschéftsprozessen, operatives und strategisches Mana-
gement.

Erfahrungsiiberblick:

Vakanzlberbriickung Finanzumfeld

Leitung Rechnungswesen

Rechnungslegung nach HGB, IFRS, US-GAAP
internes und externes Rechnungswesen
operatives Tagesgeschaft

Finanzcontrolling

Systemkenntnisse SAP FI/CO, Datev Pro

 Kontakt: inffo@bmc.de.com
S Managerprofil von Sabine Schmidt

Paul Stheeman ,Das grolSe Ziel des Lebens ist nicht Wissen, sondern Handeln (Thomas Huxley)”

Professioneller Treasurer mit Uber 25-jahriger Erfahrung als Fihrungskraft beim Aufbau und in der
Fihrung von internationalen und komplexen Treasuryfunktionen in bérsennotierten und privaten Un-
ternehmen. Besondere Expertise in den Bereichen Cash Management und Pooling, Entwicklung und
Durchfiihrung von Risikomanagementstrategien und Liquiditdtsmanagement.

Erfahrungsiiberblick:

. Aufbau einer zentralen Treasuryfunktion

. Start-up sowie Post-Merger Integration und Restrukturierungen
. Entwicklung von Treasurystrategien

. Internationales Cash Pooling

. Devisen- und Zinsmanagement

. Liquiditatsoptimierung

o Finanzierungen, inkl. Projektfinanzierung

< Kontakt: paul.stheeman@t-online.de
2 Managerprofil von Paul Stheeman

Jiirgen Theobald ,Suche nicht nach Fehlern, suche nach Lésungen. (Henry Ford)”

Als Vorstand, COO, Geschéftsflhrer und aktiver Beirat fihrt Jirgen Theobald produzierende Unterneh-
men in Phasen des Wachstums, der Geschéftsprozess Optimierung, Reorganisation, Neuausrichtung
sowie in Verkaufsprozessen. Die Kunden profitieren dabei von seiner Erfahrung aus tber 20 Jahren als
Flhrungskraft mit Ergebnisverantwortung in internationalen Unternehmen der Automobil-, Nutzfahr-
zeug- und Kunststoffindustrie, sowie im Werkzeug- und Maschinenbau.

Erfahrungsiiberblick:

Unternehmensfiihrung als Vorstand, COO, Geschéftfihrer und Werkleiter
Auf- und Ausbau von Produktionswerken in Amerika, Asien und Europa
Geschéftsprozessoptimierung

Effizienzsteigerungsprogramme entlang der kompletten Supply Chain
Etablierung nachhaltig erfolgreicher Systeme: Kaizen, KVP, TPM, 5S, KPI's
Lean Manufacturing, Lean Administration

Technologiebaukasten

< Kontakt: juergen.theobald@asamnet.de
2 Managerprofil von Jirgen Theobald

Mitgliederiibersicht < Verzeichnis aller DDIM-Mitglieder (Interim Manager)
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INTERIM MANAGEMENT EV.

28 | INTERIM MANAGEMENT MAGAZIN m



mailto:info@bmc.de.com?subject=DDIM
https://www.ddim.de/Schmidt_Sabine.php
mailto:paul.stheeman@t-online.de?subject=DDIM
https://www.ddim.de/Stheeman_Paul.php
mailto:Juergen.Theobald@asamnet.de?subject=DDIM
https://www.ddim.de/Theobald_Juergen.php
http://bit.ly/17tNXBE
http://bit.ly/XShjQ0

AsseCon — wir verstehen was davon!

A

Vers1cherun sschutz flrs, Maqagement
und #idirs Unte Tchmen. |

Als unabhiangiger Versicherungsmakler
beraten wir zu den wirklich wichtigen Risiken

D&O
Strafrechtsschutz
Vertrauensschaden

Betriebliche Altersversorgung

Unsere Konzepte machen
Ihren Versicherungs-

schutz besser. | A SSC C on

Assekuranzmakler

(\J& Leopoldstrale 70, 80802 Miinchen
fed 5 m’éc"%\ Telefon: 089 /343 878
ock Tho E-Mail:  info@assecon.de
Freecall: o800 /2773 266

Weitere Infos unter:
Top Bedingungen — Niedrige Pramien www.managerschutz.de
Ein Gesprach dazu lohnt!




++ SAVE THE DATE +++ SAVE THE DATE +++ SAVE THE DATE +++ SAVE THE DATE ++

International Interim Management Meeting
07. und 08. November in Diisseldorf

AIRPORTHOTEL DUSSELDORF
* ik ke

SUPERIOR

Fomilien
brunch

Business

Zeit zu
Z w e it

Van der Valk Airporthotel Diisseldorf
Am Hulserhof 57 - 40472 Dusseldorf - Tel: 0049 (0)211 200 63 0 - Fax: 0049 (0)211 200 63 200
info@duesseldorf.valk.com - www.airporthotelduesseldorf.com




Die DDIM-Mitgliedschaft.
Ein Thema fiir Sie?

Sprechen wir driiber. Eine Mitgliedschaft, die sich lohnt. Seit 10 Jahren engagiert sich die
DDIM mit einer Vielzahl von Aktivitaten u. a. fir die Steigerung der Bekanntheit des Interim

Managements sowie fur das bestandige Wachstum der Branche.

Von der hohen Reputation der DDIM
profitieren Mitglieder im besonderen
MaBe. Aber neben diesen allgemeinen
Mehrwerten bietet die Mitgliedschaft
professionellen Interim Managern eine
Vielzahl ganz konkreter Leistungen.

< Leistungen der DDIM

Mitglied beim Branchenprimus

Die DDIM ist die fiihrende nationale
Plattform flr professionelles Interim
Management und dazugehdrige Ver-
mittlungsdienstleistungen.  DDIM-Mit-
glieder sind erfolgreiche Interim Mana-
ger, die durch ihre langjdhrige Berufser-
fahrung und Sozialkompetenz hochste
MaBstdbe an die Qualitat ihrer Arbeit
anlegen.

Sind auch Sie seit langerer Zeit als Inte-
rim Manager in Fihrungs- und Projekt-
managementpositionen tatig, haben ein
hohes Qualitatsverstandnis und suchen
ein adaquates Umfeld zum professionel-
len Networking und zur erfolgreichen
Geschaftsanbahnung?

Sie erfillen zudem unsere Kriterien fur

WWW.DDIM.DE

eine Mitgliedschaft und koénnen sich
dem DDIM-Ehrenkodex verpflichten?

Dann sollten wir einmal unverbindlich
miteinander sprechen, um Fragen zur
Mitgliedschaft, Motivation und Qualifi-
kation zu erértern.

Rufen Sie uns ganz einfach an.

Unter +4922171666616 stehen wir
Ihnen gerne zur Verfigung. Oder Sie
nutzen das Kontaktformular.

2 DDIM-Kontaktformular

Sie kdnnen die Aufnahmekriterien auch
als PDF-Dokument abrufen.

2 DDIM-Aufnahmekriterien

Das sollten Sie noch wissen.

Die Dachgesellschaft Deutsches Interim
Management e. V. (DDIM) ist gemal3 §5
Abs. 1 des KStG als Verein anerkannt.
Der Jahresbeitrag fiir Interim Manager
von 600,- EUR bzw. 660,- EUR ist steuer-
lich abzugsfahig.

Qualitative Voraussetzungen fiir
die DDIM-Mitgliedschaft

Fachliche Kompetenzen

Qualifizierte Aus- und Weiterbildung
(Hochschulabschluss oder
vergleichbare Ausbildung)
Langjahrige Fiihrungserfahrung
(mindestens 7 Jahre in verantwortli-
chen Positionen der ersten oder
zweiten Fihrungsebene)

Erfahrung im Interim Management
Fachkenntnisse in verschiedenen
Branchen

Ergdnzende Lander- oder
Regionenkenntnisse, interkulturelle
Erfahrung

Pers6nliche Kompetenzen

Flexibilitat

Ziel- und Ergebnisorientierung
Uberdurchschnittliche
Sozialkompetenz
Ausgepragte
Kommunikationsfahigkeit
Sicherheit im Auftreten
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Bankpower: Branchenspezialist ist
neuer assoziierter Provider im DDIM

Bankpower hat sich auf die Personalvermittilung und -
liberlassung innerhalb der Finanz- und Versicherungswelt

spezialisiert.
Text: Bankpower | Patrick Schanz

In diesem Wirtschaftszweig ist das Un-
ternehmen seit vielen Jahren erster
Ansprechpartner flr Bewerber und
Kunden gleichermaBen - dies gilt vor
allem auch fir Projekt und Interim Ma-
nager.

Wenn GroBbanken, Finanzdienstleister
oder Versicherer auf der Suche nach
Projekt und Interim Managern sind,
klingelt meist beim Team von Patrick
Schanz das Telefon. Denn Schanz ist als
Business Development Manager bei
Bankpower flr das Projekt und Interim
Management verantwortlich. ,In der
Finanz- und Versicherungswelt ist unser
Angebot einmalig”, erklart Schanz. ,Im
Gegensatz zu anderen Personaldienst-
leistern haben wir uns nicht auf die
Vermittlung von bestimmten Positionen
wie Assistenz- oder Engineering-Posten
spezialisiert, sondern auf eine Branche.”

Grund hierfir ist die Geschichte des
Unternehmens. Bankpower ging 1998
aus einem Joint Venture der Deutsche
Bank AG und der Manpower GmbH &
Co. KG hervor. Dies machte Bankpower
bereits mit seiner Grindung zu einem
Spezialisten in Sachen Finanzen und
Arbeitsmarkt. Und seit nunmehr 15
Jahren ist das Unternehmen erster An-
sprechpartner fir Kreditinstitute, Fi-
nanzdienstleister, Versicherungen sowie
Leasing- und Factoring-Gesellschaften,
wenn diese auf der Suche nach geeig-
netem Personal sind.

Diese langjahrige Erfahrung in dem
Wirtschaftszweig macht sich bemerkbar:
Im Jahr 2013 erzielte Bankpower einen
Umsatz von Uber 60 Millionen Euro und
kann auf mehr als 300 erfolgreiche
Vermittlungen binnen eines Jahres zu-
rickblicken. 2013 waren in der Spitze

1.800 Mitarbeiter, darunter auch einige
Interim Manager, fiir Bankpower im
Kundeneinsatz.

Ein Erfolg, der nicht von ungefahr
kommt. ,Wir kennen uns in der Branche
aus und wissen um die Anforderungen”,
erklart Schanz. ,Ein sehr wichtiger Punkt,
vor allem auch, wenn es um die Vermitt-
lung von Projekt und Interim Managern
geht” Der Diplom-Betriebswirt weiB,
wovon er spricht. Seit zehn Jahren ar-
beitet er in der Personaldienstleistungs-
branche, acht davon im Projekt und
Interim Management. ,Es gibt nichts
Schlimmeres, wenn die Anforderungen
der Kunden oder die Erwartungen der
Manager auf Zeit nicht erfillt werden.
Dann werden beide Seiten nicht glick-
lich und die Zusammenarbeit wahr-
scheinlich auch nicht erfolgreich.” Aber
der Erfolg ist schlieBlich fur beide Seiten
gleichermaBen wichtig.

Denn aus seiner langjahrigen Erfahrung
weil3 Schanz auch, dass es flr freiberuf-
liche Projekt und Interim Manager &u-
Berst wichtig ist, sich mit erfolgreich
abgeschlossenen Projekten am Markt zu
etablieren. Auch hier ist Bankpower die
richtige Adresse. Denn, wer kdnnte die
Turen zur Finanz- und Versicherungs-
welt besser aufstoBen, als der Spezialist
in dieser Branche? Einer Branche, die mit
den unterschiedlichsten Aufgaben auf-
wartet.

Bankpower vermittelt bei Strukturie-
rungs- und Managementprozessen
ebenso wie in den Bereichen HR,
Finance & Accounting, Investment Con-
trolling und IT — natirlich bundesweit.
Mit zehn Standorten schafft Bankpower
eine raumliche Nédhe zu den Einsatzor-
ten der Projekt und Interim Manager.
.Wir bleiben dadurch als Ansprechpart-
ner in der Nahe.”

BANKPOWER'

It’s about people

Patrick Schanz ist bei Bankpower fiir das
Projekt- und Interim Management zu-
standig.

Patrick Schanz

Bankpower GmbH
GroBe GallusstraBe 1-7
60311 Frankfurt

Tel.: 069/29990028

2 schanzpatrick@bankpower.de
>  www.bankpower.de

Darliber hinaus gilt es, sowohl kleine,
kurzzeitige als auch groBe, langfristige
Projekte mit Fach- und Fihrungskraften
zu besetzen.

Ein Beispiel: Im vergangenen Jahr stellte
Bankpower ein Team von 42 Projekt und
Interim Managern und Projektmitarbei-
tern zusammen, das binnen eines Jahres
ein Datenmigrationsprojekt stemmen
musste. ,Wir bieten unseren Projekt und
Interim Managern die gesamte Palette —
von kleinen bis groBen Projekten auf
allen Managementebenen.”

Bundesarbeitgeberverband
der Personaldienstleister

DD
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Executives Online:
Neuer assoziierter Provider der DDIM

Die Berater von Executives Online sind Experten in der
Besetzung von qualifizierten Fihrungspositionen durch
Interim Manager oder fest angestellte Fihrungskrafte.

Text: Executives Online |

Kandidaten betragt rund 10 Minuten.

(2@ gecumves

Stephan H. Aschenbrenner Stephan H. Aschenbrenner ist geschéfts-
fuhrender Gesellschafter von Executives
Online Deutschland. Nach einem interna-
tionalen Studium arbeitete er in Fih-
rungspositionen bei OBI Bau- und
Heimwerkermarkten und der niederlandi-
schen KPN bevor er 2002 ein Unterneh-

men im Personalbereich griindete.

Hat Executives Online eine passende
Ausschreibung, kdénnen  Kandidaten
sicher sein, innerhalb von 1 bis 2 Stun-
den kontaktiert zu werden. Executives
Online fahrt mit allen geeigneten Kan-
didaten Interviews, holt bei Bedarf Refe-

Darliber hinaus wird die Kombination
aus beiden Bereichen angeboten, um
Vakanzen nahtlos zu schlieBen.

Durch die innovative Verknlpfung von

High Tech (online basierte Prozesse)
und High Touch (persénlicher Kontakt
zu Kunden und Kandidaten), durch
praxiserprobte Rekrutierungs- und Qua-
lifizierungsprozesse sowie durch die
definierte  Branchenkompetenz jedes
einzelnen Beraters setzt Executives
Online neue Mafstdbe in Schnelligkeit
und Qualitdt der Besetzung von Fih-
rungspositionen.

renzen ein und spricht ggf. mit vorheri-
gen Auftraggebern, um eine hohe Pass-
genauigkeit zwischen Kandidat und
Position sicher zu stellen.

Die Erfolgsbasis einer jeden Vermittlung
sind die Partner von Executives Online,
die ausnahmslos auf eine erfolgreiche
berufliche Laufbahn mit Fihrungsver-
antwortung zuriickblicken und in ihren

Fachgebieten gut vernetzt sind. Sie Stephan H. Aschenbrenner

begleiten im persoénlichen Kontakt zu
Kandidaten und Unternehmen den
gesamten Prozess.

Executives Online ist die Schnittstelle zu
Uber 151.000 Fihrungskraften weltweit,
von denen alleine in Deutschland 7.500
fur Interim-Einsatze zur Verfigung ste-

EO Deutschland GmbH
Dillenburger Str. 71
51105 KOLN

Tel.: 0221 / 460 234 10

hen, sodass fiir quasi jede Position in-
nerhalb von 24 Stunden geeignete
Kandidaten vorgestellt werden kdnnen.

Unter www.executivesonline.de tragen
sich téglich weitere Flhrungskrafte mit
relevanten Dokumenten in die globale
.Talentbank” ein. Der Zeitaufwand fiir

WWW.DDIM.DE

Executives Online ist seit 1997 im Markt
aktiv und aktuell in 11 Landern vertre-
ten. 2011 wurde die Geschaftstatigkeit
in  Deutschland aufgenommen und
mittlerweile 12 nationale Standorte
aufgebaut. Rund 1/3 aller Auftrdge
werden ldnderibergreifend abgewickelt.

2 Stephan.Aschenbrenner
@executivesonline.de
2  www.executivesonline.de
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HEUSSEN

Rechtsanwaltsgesellschaft mbH

Aiir Ihre Projekte:
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i‘{ www.heussen-law.de

HEUSSEN Rechtsanwaltsgesellschaft mbH

Berlin, Frankfurt, Miinchen, Stuttgart, Amsterdam*, Rom¥*, Briissel**, New York**
(*Kooperationsbiiros / **Representative Offices)
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Ich bin General Manager!

Start me up! Basics fiir (neue) Interim Manager. Eine Kolumne von Dr. Harald Wachenfeld.

Neulich bei einer Kandidatenprasentation:

Kunde: ,Wie positionieren bzw. sehen Sie sich?"

Interim Manager: ,Ich bin General Manager!"

Kunde: ,Eher vertrieblich, kaufménnisch oder technisch gepragt?"
Interim Manager: ,Da will und kann ich mich gar nicht festlegen, ich kenne mich in allen Bereichen bestens aus.”

Kunde: ,Aber sicherlich gibt es funktionale Schwerpunkte, die Ihnen besonders liegen und in denen Sie besonders gut sind?"
Interim Manager: ,Meine Starke ist es gerade, Gberall mitreden zu kdnnen. Das merken meine Gesprachspartner sehr schnell."

Der Leser wird nicht véllig Gberrascht
sein, dass dieser Interim Manager bei
diesem Kunden nicht zum Zug kam.

Was war passiert? Einfach nur eine
kleine Differenz zwischen Eigen- und
Fremdwahrnehmung auf Seiten des
Interim Managers? Oder eine zu gerin-
ge Wertschatzung derartiger Allround-
Fahigkeiten auf Seiten des Kunden?

1. Ausgangslage

Fangen wir vorne an: Der Kunde hat ein
Problem (neudeutsch: betriebliche
Herausforderung). Daflr sucht er eine
Losung. Bei allem wirdigen Respekt:
Der Interim Manager ist hier Mittel zum
Zweck. Der Kunde muss in dem per-
sonlichen Interview das sichere Gefihl
bekommen, dass sein Problem gel6st
wird, egal ob es um eine Restrukturie-
rung, den Aufbau eines strategischen
Lieferantenmanagements  oder die
Verlagerung eines Werkes geht. Der
Interim Manager mdéchte punkten, sei
es mit all seinen fachlichen Féhigkeiten
oder mit seiner Personlichkeit. Kénnen
diese beiden Sichtweisen in Uberein-
stimmung gebracht werden?

2. Vorgehensweise

Der Schlissel dazu liegt in einer klaren
Losungsorientierung und Positionie-
rung. Sie haben als Interim Manager
mehrere  Kernkompetenzen? Prima!
Welche davon ist in der konkreten
Situation beim Kunden prioritar?

Welche passt exakt auf das Problem
beim Kunden? Mit welcher kbnnen Sie
dem Kunden die Sicherheit vermitteln,
dass die konkreten Ziele auf dem an-
stehenden Mandat erreicht werden?

Auf der ersten Seite eines CV oder in
den ersten Satzen beim personlichen
Gesprach muss die besondere Kern-
kompetenz des Interim Managers
riberkommen, das spezifische Problem
beim Kunden anpacken und lésen zu
koénnen. Dafir ist er willens, wertschdp-
fend all seine fachlichen und personli-
chen Erfahrungen einzubringen. Ahnli-
che Problemstellungen hat er schon
erfolgreich auf den Mandaten x und y
erledigt.

3. Ergebnis

Erfahrene Interim Manager bringen
viele Facetten in ihrem Kompetenzpro-
fil mit. Erfolgreiche Interim Manager
wissen darlber hinaus, welche Facette
sie in der konkreten und immer indivi-
duellen Gespréachssituation besonders
betonen und welche gerade eine ge-
ringere Rolle spielt. Das heiBt nicht, das
"Fahnlein mit dem Winde zu drehen."
Es heilit vielmehr, sich situativ genau
auf die spezifische Problemlésung zu
fokussieren, nicht mehr, aber eben
auch nicht weniger.

Merke:
General Manager arbeiten mit Schrot-
gewehren. Im Interim Management

Die Kolumne gibt ausschlieBlich die personliche Meinung des Autors wieder.
Erganzende und gerne auch gegensatzliche Kommentare sind willkommen unter redaktion@ddim.de.

WWW.DDIM.DE

Text: Dr. Harald Wachenfeld

haben Prazisionswaffen die bessere Tref-
ferwahrscheinlichkeit. Oder weniger marti-
alisch: Lassen Sie einen Kreuzbandriss oder
eine Ohrenentziindung vom Allgemein-
mediziner oder vom spezialisierten Fach-
arzt behandeln? Oder absatztheoretisch:
Suchen Sie lhren neuen LED-TV im Wa-
renhaus mit dem "Alles unter einem Dach-
Slogan" oder in einem der bekannten
Elektronik-Fachmarkte? Kompetente Prob-
lemldser sind gefragt, keine General Ma-
nager.

Dr. Harald Wachenfeld ist Geschéftsfihrer
der IMS Interim Management Solutions und
DDIM-Providermitglied.

Dr. Harald Wachenfeld

Interim Management Solutions

IMS Interim Management Solutions
53639 Konigswinter

Lichgasse 33

02244 / 1227

2 IMS@IMS-Interim.com

2  www.IMS-Interim.com
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= MMI.

Market Management Institute

/_/_. EFMD

”~
EQUIS

ACCREDITED

EBS = Executive Education

Interim Executives
Programme

START 10. JAHRGANG: 04. APRIL 2014

Namhafte Referenten aus Wissenschaft und Praxis
vermitteln Erfahrungen und Kompetenzen, mit denen
Sie Ihre Mandate zum Erfolg fiihren.

Die Inhalte umfassen:

e Grundlagen des Interim Management

e Vertrags- und haftungsrechtliche Fragen

® QOrganisationsanalyse und Change Management
® |eadership und Konfliktmanagement

e Selbstmanagement und Vermarktung

e Fallstudien zum Interim Management

Abschluss:
Interim Executive (EBS)

Kontakt:

EBS Executive Education GmbH

Patricia Christen, Phone +49 6723 8888 351
patricia.christen@ebs.edu, www.ebs-mmi.de

EBS Universitat fur Wirtschaft und Recht


http://www.ddim.de/de/medien/bindata/MMI_IEP_09_13.pdf
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Gut vermarkten als Generalist - Ist das moéglich?

Text: Giso Weyand

Kaum etwas treibt Interim Manager
mehr um, als die Frage, wie sie ihre eher
generalistische Leistung in eine geeig-
nete Positionierung und einen stimmi-
gen Auftritt gieBen kdnnen. Dabei hilft
es, zwei Ebenen zu unterscheiden: Die
Positionierung als formale Beschreibung
Ihres Marktsegments und die Marken-
emotion als Kernelement einer gelun-
genen Inszenierung von Internetseite,
Profil und Vorstellung bei Providern.

Ihre Positionierung zielt auf den Kopf
des Entscheiders: ,Was machen Sie fir
wen?” ist die entscheidende Frage. Bei
Interim Managern ist die Positionierung
in der Regel ein Mix aus zwei der fol-
genden Kategorien:

= Branche

= Funktionsbereich
(Finanzen, Vertrieb, ...)

= Ebene
(C-Level, 2. Ebene, 3. Ebene, ...)

* Themenschwerpunkt
(Produktionsoptimierung, ESUG, ...)

So ergibt sich zum Beispiel eine Positio-
nierung als Manager C-Level im Bereich
Finanzen. Oder als Customer Care Ex-
perte in der Energiebranche.

Die Positionierung muss keine ALLEIN-
STELLUNG sein, sie dient lediglich dazu,
das Meer der Konkurrenz auf die GroRe
eines Sees einzudampfen und somit fur
Interessenten und Provider eine Einord-
nung maoglich zu machen.

Ihre Markenemotion hingegen zielt auf
den Bauch des Entscheiders: Was macht
Sie anders? Besonders? Interessant? Das
kénnen Kleinigkeiten sein, etwa beson-
dere Macherqualitaten, Bodenstandig-
keit, eine eigene Historie als Unterneh-
mer. Wird diese kleine Besonderheit nun
professionell inszeniert, entsteht eine
Marke, die Sie besonders macht und
selbst im See der Anbieter als Insel her
vorstechen lasst. Professionell inszeniert
heit, dass Fotos, Grafik, Slogan und

WWW.DDIM.DE

Text eines Internetauftritts oder eines
Profils aufeinander abgestimmt immer
wieder ihre Marke zeigen.

Zwei Beispiele:

Dr. Frank Behrend — Der Machertyp

Die Webseite prasentiert den Interim
Manager als echten Macher. Ein starker
Claim ,Damit die Dinge getan werden”
driickt das bereits aus. Dazu benennt
Behrend klar die Probleme, ohne um
den heiBen Brei herumzureden - kna-
ckige Projektskizzen zeigen das. Die
Grafik der Webseite ist bewusst direkt
und emotional: die Zeichnungen zeigen
eindruicklich, was in Projekten schief-
lauft. Bei Interesse kann der Leser mehr
zum entsprechenden Projekt erfahren.
Der Interessent sieht sofort einen Unter-
schied zum typischen Interim Manager
mit langweiligem Bewerberauftritt.

Eckhard Hilgenstock — Der bodenstédn-
dige und strukturierte Mann der Praxis

HILGENSTOCK i

ECKHART HILGENSTOCK GILT ALS
VORZEIGETYP DER BRANCHE."

LINTERIM-MANAGER
DES JAHRES 2012

Eckhart Hilgenstock — Struktur filr's Geschift

Die Zek erangs

HILGENSTOCK® Hucenstock® . [l HILGENSTOCK®
EXPERTEN.CHECK AUFRAUMEN = [l ENTWiCKEL ;
o stenen wi Vo oder mitten im Wachstum

Auch hier zeigt die Webseite dem Be-
trachter sofort, was ihn erwartet: ein
Mann, der strukturiert ist und zupackt.
Die Webseite ist sehr geordnet, analog

zu Produktseiten von Onlineshops. Der
Claim ,Struktur flr's Geschaft” verrat
gleich worauf es Hilgenstock ankommt,
der Text umspielt seinen pragmatischen
Ansatz weiter.

Und genau so lasst sich die eingangs
gestellte Frage beantwortet: Ja, sie kdn-
nen weitgehend Generalist bleiben und
sich dennoch vermarkten! Wer in Sa-
chen Marke fit ist und einen gut insze-
nierten und konsistenten Auftritt bietet,
der kann bei der Positionierung
generalistischer unterwegs sein.

Wer nattrlich beides bietet, eine schlis-
sige Positionierung und gute Marken-
fihrung, der punktet gleich doppelt.

Giso Weyand ist der fiihrende Vermark-
ter von Interim Managern. Seit 1997
begleitet er sie mit seinem Team bei
Strategie, Marketing, PR und Vertrieb.
Von der zugkraftigen Webseite Uber die
PR bei groBen Wirtschaftsmedien bis zur
Kaltakquise reicht das Angebot seines
Teams.

Knapp 850 Einzelkdmpfer und kleine
Beratungsunternehmen begleitete er tGber
mehrere Jahre, 5.500 Teilnehmer horten
seine Impulse in Vortrdagen und Live-
Workshops.

Giso Weyand

Team Giso Weyand
Luitpoldplatz 10
95444 Bayreuth

Tel.: +49 921 1502946

2 gw(at)teamgisoweyand.de
> www.teamgisoweyand.de
>  www.weyand-schreibt.com
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Die Katze im Sack

Zehn Tipps, was Berater und Interim Manager - neben der erforderlichen fachlichen Kom-
petenz - fiir eine erfolgreiche Existenz brauchen.

Text: Bernhard Kuntz

Die Konkurrenz im Beratungsmarkt ist
groB. Deshalb sollten Berufstétige, die
sich als Berater selbststandig machen
mochten, diesen Schritt sehr sorgféltig
planen. Sonst ist ein Scheitern ihrer
Existenz als selbststandiger Unterneh-
mer vorprogrammiert.

JIch mache mich als Berater selbststan-
dig.” Diesen Entschluss fassen zahlreiche
Arbeitnehmer, die beruflich an einem
Scheideweg stehen — aus den unter-
schiedlichsten Motiven. Entsprechend
viele Frauen und Manner bieten heute
anderen Personen und Unternehmen
ihre beratenden Dienste an — zum Bei-
spiel als Management-, Vertriebs- oder
IT-Berater. Oder als Karriere-, Finanz-
oder Paarberater.

Hinzu kommen die Angehérigen der
klassischen Beratungsberufe wie Rechts-
anwalte, Steuerberater und Wirtschafts-
prufer. Deshalb stellt sich zunehmend
die Frage: Wer soll all diese Beratungs-
leistungen kaufen?

Und die Zahl der Berater wird weiter

steigen. Denn viele Noch-nicht-Berater
hegen die Illusion: Im Beratungsmarkt
liegt das Geld auf der StraBe; dort ver-
diene ich mir schnell und ohne viel
Mihe eine goldene Nase. Hinzu kommt:
Die Einstiegsbarrieren in den Beraterbe-
ruf sind sehr niedrig. Ein PC und ein
Eckchen im heimischen Wohnzimmer
genlgen scheinbar, und schon kann die
.Berater-Karriere" starten.

Die Schwierigkeiten beginnen meist erst
nach dem Schritt in die Selbststandig-
keit. Denn dann stellt manch ,Jung-
Berater” erstaunt fest: Ups, es gibt ja
Tausende von Mitbewerbern, die dhnli-
che Leistungen wie ich anbieten. Und
wenn ich Unternehmen anrufe, hdre ich
stets: Kein Bedarf! Und Privatpersonen?
Die legen meist erschreckt den Hérer
auf, wenn ich ihnen meinen Preis nenne.
Entsprechend schnell sind viele Méchte-
gern-Berater wieder vom Markt ver-
schwunden, weil sie nicht die notigen
Kunden finden.

Deshalb hier zehn Tipps, was Sie — ne-
ben der erforderlichen fachlichen Kom-
petenz — fir eine erfolgreiche Existenz
als Berater brauchen.

Eine klare Spezialisierung.

.Die habe ich”, sagen zum Beispiel viele
Verkaufsberater. Doch verkaufen ist
nicht gleich verkaufen. Beim Verkauf
von Wiurstchen in einer Metzgerei sind
andere Fahigkeiten als beim Verkauf
von Maschinenanlagen nach Fernost
gefragt. Also sollten Berater sich spezia-
lisieren. Das gilt auch fir Rechtsanwalte,
Steuerberater und Architekten. Denn
auch die gibt es wie Sand am Meer.

Ein scharfes Profil.

.Der passt zu mir/uns.” Dieses Geflhl
wollen Kunden bei ,ihrem Berater” ha-
ben. Deshalb sollten Berater auch per-
sonlich Profil zeigen. Denn wéhrend
manche Kunden hemdsarmlige Typen
bevorzugen, suchen andere professorale
Eierképfe. Und wédhrend manche vom
Berater primar ,gestreichelt” werden
mochten, wiinschen sich andere einen
Tritt in den Po.

Eine exakt definierte Zielgruppe.

Viele Berater glauben: Wenn ich meine
Zielgruppe beispielsweise mit  der
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Formulierung ,Fihrungskréfte in Unter-
nehmen” beschreibe, dann ist sie ein-
deutig definiert. Doch es gibt Klein- und
GroBunternehmen, Dienstleistungs- und
Produktionsunternehmen.  Und  die
ticken teils vollig unterschiedlich. Und
nicht nur der Vorstandsvorsitzende des
VW-Konzerns ist eine Fuhrungskraft,
sondern auch der Vorarbeiter einer
Putztruppe. Also sollte die Zielgruppe
scharfer definiert werden. Sonst ist
keine gezielte Kundenansprache mdg-
lich.

Ein Beuteschema.

Eine Katze weiB: Es ware vergebliche
Liebesmuihe, Wildschweine zu jagen.
Also fangt sie Mause. Ein solches Beute-
schema, das ihnen sagt, bei welchen
Personen oder Organisationen sie eine
realistische  Auftragschance  haben,
brauchen auch Berater. Sonst verpuffen
ihre MarketingmaBnahmen wirkungslos.

Entwickelte , Produkte”.

Viele Berater geraten ins Schwitzen,
wenn ein potenzieller Kunde beim tele-
fonischen Erstkontakt sagt: ,Wir haben
das Problem .. Wie konnten Sie uns
dabei unterstitzen, ....?" Dann antwor-
ten viele: ,Das kann ich Ihnen so nicht
sagen. Hierfir mussten wir uns erst mal
treffen und analysieren.... Danach kénn-
te ich Ihnen ein Angebot unterbreiten.”
Doch dazu haben die (Noch-nicht-)
Kunden in der Regel keine Lust. Denn
noch sind sie am Sondieren: Kame der
Berater flir mich eventuell als Unterstiit-
zer in Betracht? Um dies zu erkunden,
sind sie nicht bereit, sich einen halben
Tag mit einem Kandidaten hinzusetzen
und ihm ihr Herz auszuschitten. Also
kontaktieren sie einen anderen Berater.

Zwei, drei ,,Schaufensterprodukte”.

Fast alle groBeren Unternehmen existie-
ren seit 10, 50 oder sogar mehr als 100
Jahren. Also haben sie auch schon ex-
terne Unterstitzer — sei es fir Vertriebs,
Rechts- oder IT-Fragen. Deshalb haben
sie fur Standardleistungen im Bera-
tungsbereich meist keinen Bedarf. Also
braucht jeder Berater zwei, drei smarte
Schaufenster- oder Turdffnerprodukte,
mit denen er das Interesse von Neu-
kunden wecken und einen (kleinen)
Erstauftrag von ihnen gewinnen kann.
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Handfeste Kaufargumente.

Egal, welche Leistungen Berater Kunden
offerieren, sie haben stets Mitbewerber.
Also benoétigen sie handfeste — zum
Beispiel aus ihrer Biografie — abgeleitete
Argumente, warum ihre Zielkunden
gerade sie und keinen Mitbewerber
engagieren sollten; des Weiteren, wa-
rum sie ihnen als ,Spezialisten fur ..."
eventuell sogar einen deutlich héheren
Preis als einem ,No-name” bezahlen
sollten.

Eine Marketing- und
Vertriebsstrategie.

Beratungsleistungen kaufen Kunden
nicht so spontan wie ein Eis am Stiel.
Der Kaufentscheidungsprozess erstreckt
sich meist Uber Monate, teils sogar
Jahre. Deshalb braucht jeder Berater
eine Strategie, wie er zunéachst die Auf-
merksamkeit von Noch-nicht-Kunden
wecken und sie dann Schritt fiir Schritt
zur Kaufentscheidung fiihren kann.
Sonst erkalten lauwarme Kontakte
schnell wieder.

Eine starke Online-Prasenz.

Wenn Personen oder Organisationen
heute einen Berater suchen, dann set-
zen sie sich meist an den PC und geben
dort bei Google & Co solche Suchbe-
griffe wie ,Vertriebsberater” oder Such-
wortkombinationen wie ,Personalbera-
ter Stuttgart” ein. Also missen Berater
daflr sorgen, dass ihre Zielkunden sie
im Internet leicht und schnell finden;
des Weiteren, dass Besucher ihrer Web-
seite rasch den Eindruck gewinnen ,Das
scheint ein echter ,Spezialist fir ..." zu
sein.” Sonst verschwinden sie schnell
wieder.

Ausdauer, Hartnackigkeit und
Geduld.

Um sich als Berater selbststandig zu
machen, bendtigt man weniger Geld als
zum Erdffnen einer Imbissbude. Dafir
haben Berater keine Laufkundschaft. Sie
mussen sich ihre Auftrdge erarbeiten.
Das erfordert Ausdauer und Geduld.
Deshalb gewinnen oft nicht die besten
Berater das Rennen um die begehrten
Auftrage, sondern diejenigen, die Mara-
thonldufer-  statt  Sprinterqualitaten
zeigen.

Bernhard Kuntz ist Geschéftsfihrer der
PRofilBerater GmbH, Darmstadt. Er ist u.a.
Autor der Marketing- und PR-Ratgeber
.Die Katze im Sack verkaufen”, ,Fette Beute
fur Trainer und Berater” sowie ,Warum
kennt den jeder?”
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Bernhard Kuntz

Die PRofilBerater GmbH
EichbergstraBe 1

64285 Darmstadt
Telefon: 06151/896 59-0

2 info@die-profilberater.de
S www.die-profilberater.de
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Marketing und Vertrieb

INTERIM - Management auf Zeit als Chance und Herausforderung. Dieser Beitrag ist ein
gekurzter Auszug aus dem Buch »INTERIM — Management auf Zeit als Chance und Herausforde-
rung« von Jens Christophers und Lennart Koch, Griinder und Vorstéande der taskforce AG und
langjahrige Vorstandsmitglieder der DDIM.

Text: Jens Christophers / Lennart Koch
Marketing

Interim Manager, die auf Dauer erfolg-
reich sein wollen, brauchen starke
Netzwerke und ausgepragte Fahigkei-
ten zur Selbstvermarktung. Sie mussen
Uber klar definierte Kernkompetenzen
verfligen und ihre Erfahrungen und
Erfolge mit Referenzen nachweisen
kdnnen. Eine trennscharfe individuelle
Positionierung, die saubere Identifika-
tion der Zielmarkte und Vertriebskana-
le sowie eine klare Strategie fur Kun-
denansprache, Verkaufsgesprach und
Vertragsverhandlung sind die zentralen
Schritte einer erfolgreichen Vermark-
tungsstrategie.

Professionelle Kommunikation ist heu-
te eine Grundvoraussetzung, um im
Markt Uberhaupt wahrgenommen zu
werden. Niemand erwartet jedoch von
einzelnen Interim Managern hochkara-
tige Geschaftsausstattungen, aufwan-
dige Broschiren oder ausgefeilte In-
ternetprasenzen. Im Gegenteil gilt hier:
Weniger ist oft mehr.

Wichtig ist, in der Kommunikation
schnell auf den Punkt zu kommen. Der
liegt aus Kundensicht vor allem in den
unmittelbaren  Leistungsversprechen,
also den Problemlésungskompetenzen
des Managers und den Referenzen, die
diese Aussagen glaubhaft belegen.

Zwar gehdrt Trommeln zum Geschéft, doch
wer es Ubertreibt, der steht in der Gefahr,
mit seinen Marketingbemiihungen nicht
nur wenig erfolgreich zu sein, sondern
seine Reputation zu beschadigen.

.Wer bin ich — und wenn ja, wie viele?”
Dieser geistreiche Titel eines popular-
philosophischen Buches, fihrt zu der Frage,
wie viele Kompetenzen man sich selbst
glaubhaft zuschreiben kann und sollte.
Keiner von uns lasst sich gerne auf nur eine
oder wenige Funktionen, Aufgaben oder
Branchen reduzieren.

Dafur verfligen versierte Manager Uber zu
viele Fahigkeiten und Erfahrungen, die sich
auch auf andere Umfelder und Situationen
Ubertragen lassen. Wenn man aber an-
fangt, nahezu jedes Kompetenzfeld fiir sich
zu reklamieren, gefdhrdet man seine
Glaubwiurdigkeit. Selbst C-Level Manager,
die einmal ganze Unternehmen oder Un-
ternehmensteile gefiihrt haben, verfligen
nur Uber ein bestimmtes Repertoire an
Fahigkeiten. Zudem suchen Kunden in der
Regel Experten und keine Alleskénner.

Was die Online-Kommunikation betrifft, so
sollte sie nur das enthalten, was wirklich
interessant ist. Hier gilt: Lieber keine Web-
site als eine schlecht gemachte. Professio-
nell und nutzerfreundlich gestaltet, muss
der Online-Auftritt vor allem das eigene
Profil, ,sprechende” Referenzen und natiir-
lich die Kontaktdaten aufweisen. Wer will,
kann auf Partner oder Netzwerke verweisen

oder Links von Fachartikeln einstellen,
die die eigene Positionierung unterstit-
zen. Eine eigene Domain ist zugleich der
LHub” fir eine professionelle E-Mail-
Adresse.

Bezliglich der oft diskutierten Web 2.0-
Aktivitdten raten wir zur Zuriickhaltung.
Wiewohl es sinnvoll erscheint, sich in
professionellen Netzwerken wie XING,
Linked-In oder anderen seridsen Ange-
boten zu prasentieren und gezielt zu
vernetzen, kann von der Nutzung von
Social-Media-Diensten wie Facebook
oder Twitter nur abgeraten werden. Zu
unkontrollierbar sind die Beziehungsket-
ten, in die man sich verwebt und zu
zweifelhaft der Nutzen, als dass es sich
lohnen wirde, die eigene Reputation
diesen vor allem auf kurzfristige Effekte
ausgerichteten Medien und Plattformen
auszuliefern.

Das Curriculum Vitae (kurz CV) ist mit
Abstand die wichtigste Verkaufsunter-
lage des Interim Managers. Entspre-
chend sorgféltig sollte sie durchdacht
und aufgebaut werden. Der CV be-
schrénkt sich auf die Berufsausbildung,
auf akademische Abschlisse und vor
allem auf die wichtigen beruflichen
Stationen. Worauf es aber ankommt, ist
nicht, was jemand gemacht hat, sondern
das, was dank seiner Fahigkeiten er-
reicht wurde. Es geht also um das Her-
vorheben wichtiger Stationen, an denen
der Kunde eine klare Entwicklungslinie
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erkennen kann. Wer Erfolge, besondere
Starken und internationale Erfahrungen
in pragnanter Form vermitteln kann,
liegt bei der Auswahl fir ein Mandat be-
reits im oberen Feld. Wichtig ist dabei
die auf Anhieb erkennbare Trennung
von Zeiten in Festanstellung von jenen
als selbststandiger Interim Manager. Wer
hier durch Unscharfe zu mogeln ver-
sucht und etwa Erfolge seiner Konzern-
karriere auf seine Interimstatigkeit um-
munzt, fallt beim Kunden schnell durchs
Raster.

Vertrieb

Versteht sich das Marketing als vor allem
kommunikative  Verkaufsvorbereitung,
geht es beim Vertrieb um die konkrete
Kundenansprache mittels Anschreiben,
Kundengesprach, Prasentation oder Auf-
tritt auf Veranstaltungen. Sie muss so
individuell wie mdglich auf das Leis-
tungsangebot des Interim Managers und
vor allem auf die Herausforderungen
und Sichtweisen seiner Zielkunden zuge-
schnitten sein. MaBstab fur alle Aktivita-
ten ist, dass sie Sichtbarkeit und Ge-
sprachsanlasse erzeugen, die dann aktiv
genutzt werden miissen.

Wer aber sind die richtigen Ansprech-
partner im Unternehmen? Es liegt nahe,
hier an den Personalbereich zu denken.
In der Praxis entscheiden allerdings oft
die das operative Geschéft verantwor-
tenden Manager, ob und wann ein Inte-
rim Manager ins Unternehmen geholt
wird. Wahrend Flhrungskrafte der ers-
ten und zweiten Ebene in der Regel ei-
nen sehr pragmatischen und
outputorientierten Zugang zum Interim
Management haben, zeigen sich Perso-
naler zuweilen etwas zurlckhaltender,
sind sie es doch gewohnt, Management-
licken eher mit Hilfe eigener Ressourcen
oder mit Hilfe von Personalberatern zu
schlieBen.

Kann man sich beim Marketing noch ex-
tern unterstiitzen lassen, kommt es ins-
besondere beim Kundengesprach ganz
auf die eigene Person an. Manche Ma-
nager scheuen diesen Moment, da sie
sich hier als Person zur Disposition ge-
stellt sehen, obwohl es nlchtern be-
trachtet gar nicht um sie selbst, sondern
schlicht um das altbekannte Spiel von
Angebot und Nachfrage geht. Ahnlich
wie beim Sport kommt es neben der
personlichen  Leistungsfahigkeit und

fachlichen Kompetenz auf die ,mentale
Fitness” an. Wem diese Eins-zu-eins-
Situation beim Kunden nicht so richtig
liegt, der sollte in eine Vertriebsschu-
lung durch einen professionellen Coach
investieren.

Mit hoher Wahrscheinlichkeit werden
Sie im Kundengesprach mit den unter-
schiedlichsten Einwanden konfrontiert,
sei es, weil es tatsachlich Auffassungs-
unterschiede gibt, sei es, um Ihnen
einmal ,auf den Zahn zu fuhlen”. Ganz
gleich, worum es geht: Wichtig ist, dass
Sie ebenso schlagfertig wie verbindlich
reagieren, ohne dabei rechthaberisch zu
wirken.

Lautet das Argument, Ihr Angebot sei
zu teuer, verweisen Sie auf die in Aus-
sicht stehende Amortisation, die die
Kosten fur lhren Einsatz um ein vielfa-
ches Ubertrifft. Bei langen Projektlauf-
zeiten — etwa Uber sechs Monate -
kénnen Sie eine geringfligige Reduktion
des Tagessatzes als Skaleneffekt in
Betracht ziehen. Sollte es beim Kunden
trotzdem Budgetprobleme geben, kon-
nen Sie anbieten, statt finf nur vier
Tage in der Woche vor Ort zu sein,
indem Sie weniger prioritdre Aufgaben
an das Stamm-Management delegieren.

Eine derartige Reduktion um immerhin
zwanzig Prozent lasst sich insbesondere
nach erfolgreichem Projektstart bereits
nach kurzer Zeit realisieren. Geht es
hingegen um die mangelnde Bindung
an das Unternehmen, zeigen Sie dem
Kunden, dass kaum jemand seinem
Auftraggeber gegentiber loyaler ist, als
ein Interim Manager.

Denn er verfolgt keine Karrierestrate-
gien und ist interner Machtpolitik un-
verdachtig. Vielmehr bendtigt er am
Ende des Mandats ein méglichst positi-
ves Feedback, um seine Reputation,
ergo seinen Marktwert, zu steigern. Im
Ubrigen sind Interim Manager in der
Regel in kiirzester Zeit kiindbar.

Wird das Risiko eines moglichen Wis-
sensverlustes thematisiert, sollten Sie
darauf hinweisen, dass Sie vielmehr
wertvolle Erfahrungen und Sichtweisen
einbringen und diese im Verlaufe des
Mandats an Mitarbeiter und Manager-
Kollegen weitergeben, damit Ihr Wissen
im Unternehmen nachhaltig wirken
kann.

< SIE HABEN FEEDBACK ZUM EPAPER FUR UNS? KLICKEN SIE HIER.

Jens Christophers und Lennart Koch
kennen den deutschen Interim Manage-
ment Markt wie wenige andere. Sie sind
Interim Manager aus Leidenschaft, verfi-
gen Uber einen reichen Erfahrungsschatz
und sind auch heute noch in ausgewahlten
Mandaten aktiv.

Beide Uberblicken als Griinder Deutsch-
lands fuihrender Sozietét fir professionelles
Interim und Projekt Management das
Geschaft in all seinen Facetten. Und beide
waren langjdhrige Vorstandsmitglieder der
Dachgesellschaft Deutsches Interim Mana-
gement e.V. (DDIM), den Jens Christophers
Anfang 2003 gegriindet und bis Ende 2012
als ihr Vorsitzender maBgeblich aufgebaut
und weiterentwickelt hat.

taskforce - Management on
Demand AG

Beethovenplatz 2

80336 Miinchen

Tel.: +498913012290

2 info@taskforce.net
2 www.taskforce.net

Sobald Sie flr das in Aussicht stehende
Mandat infrage kommen, gilt es, das
Geschaft schnellstmdglich abzuschlieBen.
Erstellen Sie umgehend ein detailliertes
Angebot, das die Inhalte des Gespréchs
widerspiegelt und alle Aussagen Uber
Vorgehensweisen,  Konditionen  und
rechtliche Fragen sauber herleitet. Wich-
tig ist, dass Sie einen moglichst flexiblen
Einsatz mit kurzen Kindigungsmaoglich-
keiten anbieten und einen mdglichst
umgehenden Projektstart sicherstellen.

Das Buch ist online oder direkt bei
taskforce - Management on Demand AG

Zu beziehen.

2 www.interim-buch.de
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10 Regeln zur Erstellung einer Marktanalyse

Best Practice-Tipps von Matthias Meyer, Geschaftsfiihrer von RESEARCH-FELLOWS.

Text: Matthias Meyer

Eine Marktanalyse stellt haufig eine
wichtige Entscheidungsgrundlage bei
geplanten Wachstumsprojekten, Unter-
nehmensexpansionen und der Erschlies-
sung neuer Geschéftsbereiche dar.

Umso wichtiger ist es, bei der Durchfiih-
rung einer Marktanalyse belastbare
Informationen zu recherchieren und
daraus die richtigen Schlisse zu ziehen.
Folgende Schritte sind dabei einzuhal-
ten:

1. Klare Definition des
Projektziels und Rechercheumfangs

Der Begriff einer Marktanalyse ist nicht
genormt, dementsprechend wird unter
einer Marktanalyse und lhrer Zielset-
zung haufig sehr Unterschiedliches
verstanden. Gerade wenn mehrere Ab-
teilungen an der Analyse beteiligt sind,
ist es daher erfolgskritisch, vorab sehr
prazise die Zielsetzung der Marktanaly-
se und den daraus abgeleiteten Recher-
cheumfang detailliert festzulegen.

2. Eindeutige Marktabgrenzung und
-segmentierung erarbeiten

Eine eindeutige Definition und Abgren-
zung des zu untersuchenden Zielmark-
tes wird leider sehr hdufig vernachlas-
sigt. Die Folge ist, dass die in der weite-
ren Analyse dargestellten Zahlen und
Fakten sich auf unterschiedliche Be-
zugsbasen und Marktbereiche erstrek-
ken und somit nur eingeschrankt aussa-
gefdhig  und  vergleichbar  sind.

Marktanalysen werden damit unprazise.
Vor diesem Hintergrund sollte einer der
ersten Schritte einer Marktanalyse das
klare Abstecken des zu untersuchenden
Marktes sein. Idealerweise orientiert
man sich an gangige Segmentierungen
von Verbanden, Marktstudien oder
Statistiken. Ich rate zu einer graphischen
Darstellung der Marktabgrenzung, da
diese keine Ungenauigkeiten und Uber-
schneidungen zulasst.

3. Friihzeitige Festlegung der
gewiinschten Analyseinhalte

MarktgroBe, Wachstum, Wettbe-
werbssituation, Trends, Kunden, Anfor-
derungen... Eine Marktanalyse kann je
nach Verwendungszweck alle diese
Parameter untersuchen oder sich auch
nur auf Teilaspekte konzentrieren. Vor
dem Start der Recherchen sollte daher
genau festgelegt werden, welche Inhalte
in der Marktanalyse untersucht werden
sollen. Dieses ,Inhaltsverzeichnis” ist
dann auch gleichzeitig Orientierungshil-
fe fiir die nachfolgende Informationsbe-
schaffung, da man gezielter nach den
bendtigten Informationsbausteinen
suchen kann.

4. Ausreichend Ressourcen fiir die
Marktanalyse einplanen

Die Beschaffung, Aufbereitung und
Auswertung belastbarer Marktdaten ist
eine zeitaufwandige Aufgabenstellung.
Je nach Umfang und Detaillierungsgrad
umfassen  typische Marktanalyse-
Projekte einige Tage bei Kurzrecherchen
bis hin zu mehreren Wochen oder

Monaten an durchgangiger Arbeit bei
umfangreichen Analysen, die groBere
Investitionen nach sich ziehen oder
strategisch sehr wichtig fur das Unter-
nehmen sind.

Der Aufwand wird erfahrungsgemaf
haufig unterschatzt und man plant
Marktanalysen als ,Zusatzbeschafti-
gung” fir Marketingverantwortliche,
Produktmanager oder Assistenten der
Geschéftsfiihrung ein. Dies fuhrt haufig
dazu, dass diese die Analysen nicht in
der gewilinschten Qualitat erstellen
kénnen. Bei groBeren Aufgabenstellun-
gen ist es daher empfehlenswert, intern
Ressourcen freizustellen oder externe
Unterstltzung hinzuzuziehen.

5. Systematisch und effizient
recherchieren

,Einfach mal drauf losgoogeln” ist kein
empfehlenswerter Ansatz fir die Be-
schaffung strategische Marktinforma-
tionen. Wir empfehlen die vorherige
Planung der auszuwerten Quellen, die
Festlegung von Keywords fiir die Re-
cherche und das strukturierte Abarbei-
ten des vorher festgelegten Recherche-
plans.

Neben frei verfligbaren Quellen sollten
fur wichtige Entscheidungen auch tie-
fergehende Recherchetools wie speziali-
sierte Unternehmensdatenbanken oder
Pressedatenbanken eingesetzt werden,
da je nach Themenbereich nur 30-50%
der relevanten Informationen Uber
Suchmaschinen wie Google verfiigbar
sind.

DD4M
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6. Saubere Dokumentation der
durchgefiihrten Recherchen

Um die Qualitat der Marktanalyse zu
dokumentieren sollten die ausgewerte-
ten Quellen, die verwendeten Keywords
und die gefundenen Originalquellen
abgelegt und dokumentiert werden.
Dies erleichtert die Nachvollziehbarkeit
von Ergebnissen, ermoglicht spétere
Updates und unterstreicht die Belast-
barkeit der Markanalyse gegeniber
kritischen Empfangern.

7. Glaubwiirdigkeit von Datenquellen
kritisch hinterfragen

Eine gute Marktanalyse soll neutrale
und belastbare Informationen zu Markt,
Wettbewerb, Kunden und Anforderun-
gen liefern. Nicht selten sind aber In-
formationen, die im Rahmen der Re-
cherche gefunden werden, interessens-
belastet und unausgewogen. Ein guter
Marktanalyst hinterfragt die Neutralitat
der Datenquellen permanent und be-
wertet alle gefundenen Informationen
entsprechend.

8. Sekundirdaten verifizieren

Daten aus Suchmaschinen, Statistiken,
Marktreports, Fachzeitschriften und
weiteren  Quellen  (Sekundarquellen)
liefern in der Regel wichtige Informati-
onen fur die Marktanalyse. Gerade bei
wichtigen Entscheidungen ist es aus
meiner Sicht unerlasslich, diese Sekun-

dardaten Uber Expertenmeinungen und
Brancheninterviews zu verifizieren. Nach
der Durchfihrung der Sekundarrecher-
che sollten daher ausreichend Experten-
interviews durchgefiihrt werden, um ein
belastbares Bild des Marktes zeichnen
zu koénnen.

9. Ausreichend Zeit fiir die
Aufbereitung der Marktanalyse
einplanen

Die Erfahrung zeigt, dass die Aufberei-
tung/ Gestaltung der Analyse ein we-
sentlicher Akzeptanz- und Wertschdp-
fungsfaktor ist. Daher ist es empfeh-
lenswert, ausreichend Zeit in die optisch
ansprechende, gut verstandliche Aufbe-
reitung der Daten zu investieren, um
den Adressaten der Marktanalyse von
den Ergebnissen zu Uberzeugen.

10. Implikationen aus der
Marktanalyse ableiten

Eine gute Marktanalyse ist kein ,Daten-
friedhof” mit unzahligen Statistiken und
Zahlen, sondern eine wohlstrukturierte
Zusammenfihrung der wesentlichen
Fakten zu allen relevanten Fragestellun-
gen. Der Leser der Marktanalyse wird
,wie an einem roten Faden” durch die
Analyse gefiihrt und schrittweise zu den
Ergebnissen gebracht. Den Abschluss
einer guten Marktanalyse stellt die
Ableitung von Implikationen und Hand-
lungsempfehlungen fiir den Adressaten
dar.

-ﬂ RESEARCH-FELLOWS

Strategische Marktanalysen & Research Services

Matthias Meyer ist Geschaftsfihrer von
RESEARCH-FELLOWS. Mit seinem Team
hat er sich auf die Erstellung strategischer
Marktstudien und Marktanalysen speziali-
siert und recherchiert Informationen zu
Markten, Kunden und Wettbewerbern
und leitet daraus Implikationen fur Markt-
eintritts- und Wachstumsprojekte ab.

RESEARCH-FELLOWS
Matthias Meyer
Erika-Mann-StraBe 25
D-80636 Miinchen

Tel.: +49 (0) 89 / 189 41 31-10
Fax: +49 (0) 89 / 189 41 31-20
Web: www.research-fellows.de

++ SAVE THE DATE +++ SAVE THE DATE +++ SAVE THE DATE +++ SAVE THE DATE ++

International Interim
Management Meeting

07. und 08. November in

Diisseldorf

Link zum Film

WWW.DDIM.DE
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Unternehmensnachfolge:
Herausforderung mit vielen Facetten

Ein Beitrag von DDIM-Mitglied Dr. Angelika Kolb-Telieps.

Text: Dr. Angelika Kolb-Telieps

In den kommenden Jahren werden
mehr als 27.000 mittelstdndische Unter-
nehmen an einen Nachfolger (berge-
ben. Damit ist dieser Markt fir Interim
Manager recht lukrativ. Fir den Unter-
nehmer stellt die Regelung der Nach-
folge eine besondere Herausforderung
dar. Nicht nur fehlt ihm das Erfahrungs-
wissen, sondern es ist oft auch der
Ruickzug aus seiner Lebensaufgabe.

Aus diesen Griinden entschlieBen sich
Ubergabewillige dazu, Prozessbegleiter,
wie Interim Manager oder Berater, hin-
zuzuziehen. Diese erwartet eine kom-
plexe Aufgabe, mit der haufig heftige
Emotionen einhergehen. Werden Letz-
tere vom Unternehmer unterdriickt oder
fuhlt sich der Begleiter nicht zustandig,
erschwert dies einerseits die Sacharbeit,
andererseits kann es dazu fihren, dass
der Ubergeber nach Abschluss der
Nachfolgeregelung ungliicklich und in
der Folge mit seinen Wegbegleitern
unzufrieden ist.

Lassen Sie mich dies an einem Beispiel
verdeutlichen: Ein produzierendes Un-
ternehmen sollte an einen betriebsin-
ternen Nachfolger Ubergeben werden.
Als Beraterin fiel mir die Aufgabe zu, die
Entwicklung einer nachhaltigen Strate-
gie zu unterstutzen. Die Arbeit gestalte-
te sich beschwerlich, weil der Ubergeber
sie aus fadenscheinigen Griinden heraus
verzogerte. SchlieBlich offenbarte er,
dass er nicht loslassen konnte. Nach-
dem wir seine personliche Lebenspla-
nung, also eine Perspektive nach der
Ubergabe, entwickelt hatten, lief dann
alles andere wie am Schnirchen.

Die emotionalen und die sachlichen
Facetten

In der Fachgruppe Unternehmensnach-
folge des Verbandes ,Die KMU-Berater”
haben wir ein ganzheitliches Modell
entwickelt, das auch flr Interim Mana-
ger interessant ist. Die Basis stellt die
Visualisierung der Bereiche dar, wie wir
sie im Mittelstand finden und wie sie
Bild 1 zeigt: den Unternehmer mit seiner
Familie, das Unternehmen und das
Vermogen. Eine gelungene Nachfolge-
regelung tragt schlieBlich auch zur Wah-
rung des guten Rufs der Familie bei.
Besonderes Konfliktpotenzial verbirgt
sich in den unterschiedlichen Wertesys-
temen der Familie und des Unterneh-
mens, wie die folgenden Beispiele ver-
anschaulichen. Ist die Familie eher auf
Sicherheit bedacht, so muissen im Be-
trieb Risiken in Kauf genommen werden.

Sind Familienmitglieder gleich gestellt,
so sind die meisten Unternehmen hie-
rarchisch organisiert. Klarheit Uber die
Unterschiede erlaubt es den Beteiligten,
ihre Rollen in den Bereichen auseinan-
derzuhalten. Die Tochter wird ihren
Vater in einer Besprechung nicht den
Krawattenknoten richten. Umgekehrt
sitzt das Unternehmen nicht immer mit
am Familientisch.

Gegebenenfalls wird friihzeitig klar, dass
die Kinder andere Berufsziele haben und
die Nachfolge nicht antreten wollen. Der
Ubergeber weiB dann jedenfalls, dass er
einen familienexternen Nachfolger su-
chen muss. Trotz der Kenntnis der Be-
reiche sind Zwistigkeiten nicht auszu-
schlieBen. Wichtig fur den Nachfolge-
begleiter ist es, darauf zu achten, dass
diese geklart werden, bevor sie eskalie-
ren.

Unternehmer und

Vermégen

Familie

Unternehmen

Bild 1 Spannungsfelder Familie,
Unternehmen, Vermégen
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In diesem Kontext kann eine Familien-
verfassung angebracht sein. Sie legt
Werte, Vision und Strategie der Unter-
nehmerfamilie dar. Sie regelt die Zu-
standigkeiten und umfasst bestenfalls
auch die Ubergaberegelung mit dem
Anforderungsprofil fir den Nachfolger.
Die Bedeutung einer Verfassung steigt,
je mehr Zweige der Familie am Unter-
nehmen beteiligt sind. Gelingt es ihm,
die emotionalen Themen in einer frihen
Phase anzusprechen, macht er den Weg
frei fir die Sachthemen. Der Ubergeber
will sein Erbe gerecht verteilen, ohne
den Fortbestand des Unternehmens zu
gefahrden. Im Falle eines Verkaufs will
er einen moglichst hohen Preis erzielen.
Er bendtigt eine finanzielle Absicherung
fur die Zeit nach seinem Ausscheiden.
Der Wert des Unternehmens muss be-
stimmt und die Organisation bewertet
werden. Chancen und Risiken sind zu
analysieren. Es geht um mogliche Ge-
staltungsmodelle fir die Nachfolgere-
gelung mit ihren rechtlichen und steuer-
lichen Auswirkungen.

Gegebenenfalls muss ein passender
Nachfolger gefunden werden. Bild 2
gibt einen Uberblick tiber die Facetten
der Unternehmensnachfolge.

Der Lotse in der
Unternehmensnachfolge

Ist die Nachfolge an sich schon ein
komplexes Gebiet, so wird sie nicht
einfacher dadurch, dass jeder Uberge-
ber individuell und jedes Unternehmen
einzigartig ist. Deshalb ist der im Fol-
genden dargestellte chronologische

Ablauf auch nur als Wegweiser durch

die wichtigsten Sachthemen zu verste-

hen:

e Bestandsaufnahme im Unternehmen
mit Organisation und Mitarbeitern,
Geschaftspartnern, Zukunftsfahigkeit
der Technologien, Markt und Wett-
bewerb, Unterlageninventur, Organi-
gramm, Bilanzen, betriebswirtschaftli-
chen Auswertungen, Ertragsentwick-
lung

e Bestandsaufnahme im persdnlichen
Bereich mit Vermdgen, Verbindlich-
keiten, Verfiigungen

¢ Bewertung der Ubertragungsfihigkeit
des Unternehmens aus betriebswirt-
schaftlicher und emotionaler Sicht

e Priifung der Eignung eines eventuell
bereits vorgesehenen Nachfolgers

WWW.DDIM.DE
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Bild 2 Die Facetten der Unternehmensnachfolge

e Analyse von Chancen und Risiken

e Entwicklung von Ubertragungsmodel-
len (Erbe, Gesellschaftsform, Steuer,
Recht)

¢ Gegebenenfalls Suche und Qualifizie-
rung eines externen Nachfolgers, Pri-
fung seiner Finanzierungsmaglichkei-
ten

¢ Verhandlungen und vertragliche Re-
gelung

e Umsetzung des Betriebsiibergangs,
Weiterentwicklung von Strategie und
Geschaftsmodell des Nachfolgers

Das von den KMU-Beratern entwickelte
Modell sieht den Nachfolgebegleiter als
Lotsen durch alle emotionalen und
sachlichen Facetten des Prozesses. Er
versteht den komplexen Prozess der
Ubergabe, kennt die Grundlagen sowie
Stolpersteine und kann den Ubergeber
ganzheitlich begleiten. Auch wenn der
Schwerpunkt der Arbeit eines Interim
Managers primdr im Unternehmen
angesiedelt ist, kann ihm ein ganzheitli-
ches Verstandnis helfen, den Ubergeber
sowie das ganze System zu verstehen
und damit in seinem Bereich geschick-
ter zu agieren.

Niemand kann auf allen Gebieten ein
ausgewiesener Experte sein. Reichen die
spezifischen Fachkenntnisse des Lotsen
an der einen oder anderen Stelle nicht
aus oder verlangt es beispielsweise das
Kammerrecht, so wird er deshalb fall-
weise einen Experten hinzuziehen. Bei
den emotionalen Themen oder eskalier-
ten Konflikten wird er auf einen Psycho-
logen verweisen. In diesem Sinn ist eine
weite Vernetzung des Lotsens opportun.

Dr. Angelika Kolb-Telieps ist Mitglied
der DDIM. Die Interim Managerin und
Beraterin ist auf die Industrie und dort auf
Unternehmensnachfolge, Innovation und
Qualitat spezialisiert. Sie ist zertifizierte
KMU Fachberaterin Unternehmensnach-
folge und Leiterin der Fachgruppe Unter-
nehmensnachfolge im Verband ,Die
KMU-Berater".

K-T Innovation

Dr. Angelika Kolb-Telieps
Siebensternweg 7

38678 Clausthal-Zellerfeld

S  kolb-telieps@k-t-innovation.de
2  www.k-t-innovation.de
o Profilseite auf DDIM.de
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SUPPORT ON DEMAND

Sie kimmern sich um lhr Mandat.
Wir halten lhnen den Ricken frei.

Kurzfristig, kompetent und verlasslich bieten wir ,,Support on Demand”
vom Konzept bis zur operativen Umsetzung:

Ad-hoc Recherchen, Markt-/Wettbewerbsanalysen, Mitarbeiterbefragungen
Marketing & Kommunikation, Public Relations, Kundenmagazine, Broschiiren
Veranstaltungsorganisation, Kundenevents, Roadshows, Messen

Internet, Intranet, Social Media

MoveProject — Support on Demand GmbH Assoziierter Partner

Malte Borchardt
Antwerpener Str. 14 | 50672 K&In
0221/71 66 66-17 'A

info@moveproject.de | www.moveproject.de
DACHGESELLSCHAFT DEUTSCHES
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Interim Executives Programme

10 Jahre Interim Executives Programme an der EBS. Interim Manager werden geristet fir
eine anspruchsvolle Tatigkeit, die Qualitat Ihres Tuns wird gesichert und das Ansehen des

Berufsfeldes wird gestarkt.
Text: Patricia Christen

Zum 10. Mal bietet die Weiterbildungs-
gesellschaft der EBS Universitat fir Wirt-
schaft und Recht, die EBS Executive Edu-
cation, ab Anfang April die in Deutsch-
land einmalige Weiterbildung fir Interim
Manager an. Der Markt fiir Interim Ma-
nagement wachst — mit ihr aber auch die
Zahl der Mitbewerber. Differenzieren Sie
sich und verschaffen Sie sich relevante
Wettbewerbsvorteile mit dem Universi-
tatszertifikat Interim Executive (EBS).

Der Starttermin des nachsten Jahrgangs
ist der 04. April 2014. Sollten Sie sich
danach fiir eine Teilnahme interessie-
ren, dann sprechen Sie uns an.

Im Programm beschéftigen Sie sich mit
den Phasen des Interim Management
Prozess und dessen optimaler Gestaltung.
Sie lernen und vertiefen die Tools und
Methoden des Change Management.

Sie agieren in konkreten Konfliktsituatio-
nen und erhalten so zusatzliche Hand-
lungskompetenz zur Motivation Threr
Teams. Sie reflektieren Ihre eigene Rolle
als Interim Manager - lhre Starken und
Schwéchen - und erhalten somit Klarheit
fur Ihre Positionierung am Markt.

Detaillierte Informationen zu Inhalten,
Terminen und Rahmenbedingungen
finden Sie Uber den folgenden Link in
unserer Broschiire.

Nutzen Sie die Gelegenheit zur Wei-
terbildung und melden Sie sich an.

Beratung / Anmeldung:

Patricia Christen
Programme Management

EBS Execuitve Education GmbH
HauptstraBe 31

65375 Oestrich-Winkel

Tel: 06723 - 8888-351

= patricia.christen(at)ebs.edu
=) Link zur Broschtire

Hinweis fiir DDIM-Mitglieder:

DDIM-Mitglieder erhalten einen
Rabatt von 10%. Bitte geben Sie Ih-
re Mitgliedschaft bei der Buchung
des Programms an.

Modul 1:
04./05. April 2014*
= Grundlagen des
Interim Managements
Prof. Dr. Jacques Reijniers
= Vertrags- und haftungsrechtli-
che Fragestellungen des
Interim Managers
Prof. Dr. Holger Linderhaus
Modul 2:
09./10. Mai 2014
= Organisationsanalyse /
Change Management
Prof. Dr. Matthias Meifert
Modul 3:
26./27./28. Juni 2014
= Leadership und
Konfliktmanagement
Dr. Rolf Schulz
Modul 4:
26./27. September 2014
= Personal Skills /
Selbstmanagement
Prof. Dr. Christian Zielke
Modul 5:
16./17./18. Oktober 2014
* Sog-Marketing fiir
Interim Manager
Giso Weyand
= Fallstudie zum
Interim Management
Prof. Dr. Jacques Reijniers

* wird bei verspateter Anmelung nachgeholt

WWW.DDIM.DE

INTERIM MANAGEMENT MAGAZIN |47



mailto:patricia.christen@ebs.edu?subject=Kontakt%20ePaper%20DDIM
http://www.ddim.de/de/medien/bindata/MMI_IEP_09_13.pdf
http://bit.ly/XShjQ0

Vision
Ziele

Strategie

Ziel des Changeprozesses

Betroffene beteiligen

Umgang mit Widerstéanden

Prozessgestaltung

Mitwirkung und aktive
Unterstitzung

nachhaltige Ergebnisse

Kompetenzgewinn

nachhaltige Ergebnisse

Changeprozesse erfolgreich umsetzen

Pole Position als Interim Manager sichern. Brockmann + Partner erlautern in diesem Beitrag,
wie Changeprozesse erfolgreich zu meistern sind.

Text: Hartmut Brockmann

Fir Interim Manager ist das neue Man-
dat haufig mit besonderen Erwartun-
gen verbunden: Sie sollen die vorhan-
denen Prozesse nicht nur fortfihren,
sondern auch optimieren. Schnell.
Effizient. Glinstig.

Eine Einladung zum Scheitern, denn
was jahrelang suboptimal lief und nicht
angepackt wurde, soll nun der/ die
Neue regeln. Klar! Das geht.

Die Gefahr allerdings, dass mit dem
Ende des Mandats die Betroffenen
ganz schnell zu alten Verhalten zuriick-
kehren, ist immens. Und die Gefahr,
dass der Sindenbock dann im Interim
Manager gesucht wird, ebenfalls.

Wie also lassen sich Veranderungen
langfristig so erfolgreich etablieren,
dass sie nachhaltig wirken? Was muss
ge-schehen, damit der Interim Manger
schon bei der Mandatsibernahme Er-
folgsprovisionen verhandelt, weil sicher
sein kann, dass der nachhaltige Erfolg
eintreten wird?

Ganz einfach: Es anders machen als die
anderen:

Veranderungen planen, trainieren
und erfolgreich umsetzen

Zur Erinnerung: Change Management
ist schwer! In den letzten 15 Jahren hat
sich herausgestellt, dass lediglich in
30% der Falle das gewlinschte Ergebnis
auch nur anndhernd erreicht worden

ist. 70% der Changeprozesse scheiterten
zumindest teilweise.

Schlechtes Change Management ist teuer,
sowohl in Bezug auf Finanzen und Human
Resources. Wie es Fiihrungskraften gelingt,
sich selbst und andere durch den Wandel
zu bewegen, ist eine Aufgabe, die Wissen,
Einsicht und Know-how erfordert.

Die Herausforderung ist gewaltig: Ahnlich
wie bei der Jonglieriibung, bei der mehrere
Teller gleichzeitig auf Staben so in Bewe-
gung gehalten werden mussen, damit sie
auf den Stdben bleiben, gilt es in
Changeprozessen, mehrere Parameter
gleichzeitig zu steuern:

« Die Zielerreichung im Fokus behalten

« Den Prozessverlauf dynamisch gestalten

« Befindlichkeiten der Betroffenen verste-
hen und gleichzeitig nutzen (und das,
obwohl man die Betroffenen als Interim
Manager oft noch gar nicht kennt)

+ Die Widerstdnde managen

+ Unterschiedliche Persoénlichkeiten ins
Boot holen

* Projektmanagement aktiv leben

« Positives Fehlermanagement im laufen-
den Prozess

Zusatzlich ist die sogenannte Ambiguitats-
toleranz  (Mehrdeutigkeitstoleranz)  der
handelnden Personen gefordert. Das meint
den Mut, auf ,offener Biihne" Dinge zu tun,
von deren Erfolg man zu dem Zeitpunkt
nicht sicher sein kann. Bleiben wir im Bild
mit der Tellerjonglage: Das Publikum ist
daran interessiert, wann Teller herabfallen,
weniger daran, dass es gelingt, moglichst
viele Teller in Bewegung zu halten.

Bislang war es Fuhrungskréften allenfalls
moglich, sich auf Changeprozesse durch
Trainings  theoretisch  vorzubereiten.
Danach galt es, in der Realitdt moglichst
alles mit wenig Fehlern zu machen.

Das geht nun besser:

Auf der letzten Weiterbildungsmesse in
KoéIn stieBen wir auf ein neuartiges Trai-
ningstool aus Danemark.

MaBgeblich  entwickelt von  Leif
Serensen. Uns hat es Uberzeugt, weil es
nicht nur verschiedene Ansatze aus dem
Changemanagement integriert, sondern
weil es erstmals mdoglich ist, zwischen
das Lernen und das aktive Tun eine Onli-
ne-Simulation als Ubungsmdglichkeit
einzufihren.

.Changesetter” ist ein Breitspektrum-
Change-Trainingstool.

r ~

Damit gelingt es, die mentale und emo-
tionale Aufmerksamkeit, das Engage-
ment und die Energie, die erfolgreiche
Verdnderung von allen Betroffenen er-
fordert, zu wecken und zu gestalten. Also
im wortlichen Sinne die Betroffe-nen mit
ins Boot zu holen.
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So ganz nebenbei erkennen Interim
Manager auch, wie die Personen im en-
geren Change-Team so ,ticken”: Wo Po-
tenziale schlummern oder noch nachge-
steuert werden muss.

Die Ubergreifende Philosophie:

» klare Ziele als erkennbare Folgen der
Veranderung,

- effektive Change-Technologie und
psychologische Kompetenzen und

* nutzt dartiber hinaus die Kompetenz
und Energie der Betroffenen durch
aktive Einbindung in das Geschehen.

Changesetter ermoglicht die Verbindung
unterschiedlicher Change-Management-
ansatze wie Rick Maurer, John Kotter,
Kenneth Blanchard, Daniel Goleman,
Kubler-Ross und Erkldrungsmodelle zum
Verhalten unterschiedlicher Personlich-
keitstypen wie Myers/Briggs, Riemann-
Thomann oder DISG.

Wie sieht nun die genaue Umsetzung
aus?

In einem Workshop kléren der Interim
Manager, das Change-Team und der
Changecoach zunachst die konkreten
Ziele der Verdnderung. Dann wird die
Umsetzungsstrategie auf dem
nannten Floor-Board entwickelt.

soge-

Im weiteren Schritt plant das Change-
Team die ndtigen MaBnahmen, die er-
forderlich sind, um die jeweiligen Teilzie-
le zu erreichen.

Diese Planung wird mittels onlinebasier-
ter Szenario-Technik zunachst simuliert.

Auf diese Weise kdnnen VOR der kon-
kreten Handlung im aktuellen
Changeprozess mogliche MaB nahmen
der Changemanager auf die erhoffte
Wirkung Uberpraft werden. Ggf kann
nachgesteuert werden.

In geplanten Intervallen trifft sich nun
das Changeteam, um die anstehenden
MaBnahmen zur Erreichung der Teilziele
im Projekt zu kldren.

Hier ein Beispiel aus einem konkreten
Fall:

Die Wirkung ist verbluffend.

In geplanten Intervallen trifft sich nun
das Changeteam mit dem Coach, um
den Prozess zu reflektieren und anste-
hende Schritte zur Erreichung der Teil-
ziele zu optimieren.

Mit dieser Kombination aus konkreter
Planung und Simulation ist es maoglich.
PROAKTIV genau die Schritte im laufen-
den Prozess zu erkennen, die in der
jeweiligen Situation mdglich und not-
wendig sind, um das gewlnschte Etap-
penziel zu erreichen.

In dem Moment, in dem es gelingt, die
Menschen in das Geschehen einzubezie-
hen und sie aktiv an der Gestaltung der
Verdnderung teilnehmen zu lassen, wer-
den sie begierig zu sehen, wie sich ihre
Erfahrungen und Entscheidungen zu-
nachst in der Simulation und dann in der
Wirklichkeit auswirken werden.Dies flhrt
zu einem intensiven Austausch, Wissen
wird geteilt und die Lésungsergebnisse
werden wesentlich effizienter und nach-
haltiger. Fir den Interim Manager wird
dieses Vorgehen fast zur Erfolgsversiche-
rung, denn er kann im laufenden Prozess
proaktiv steuern.

Bei aller Komplexitét in der Mischung der
Managementansdtze und psychologi-
schen Hintergriinde bleibt die Methode
in der Nutzung einfach und modular.

< SIE HABEN FEEDBACK ZUM EPAPER FUR UNS? KLICKEN SIE HIER.

Der Nutzen:

» Auf- und Ausbau der Kompetenz rund
um das Thema Change Management

» Mdglichkeit zur Reflexion von konkreten
Situationen in Change-Prozessen

* Alle Beteiligten verwenden die gleiche
Terminologie, ,sprechen die gleiche
Sprache”

+ Widerstande werden minimiert Nachhal-
tige Losungen fuhren zu stabilen Ergeb-
nissen

 Kostenersparnis
dung

* Messbarer Erfolg als Basis flr Erfolgs-
provisionen im Interim-Mandat

durch  Fehlervermei-

Hartmut Brockmann ist Geschéftsfihrer bei
Broeckmann+Partner. Er ist als Organisati-
onsentwickler, Fuhrungskrafte- und Ver-
triebstrainer sowie systemischer Coach tatig.

Brockmann & Partner
Hemberger StraBe 51
53332 Bornheim

Tel.: 02227 / 923574

B,

2 hb@broeckmannpartner.de
2  www.broeckmannpartner.de

BROCKMANN & PARTNER

Organisation und Entwicklung

In Kooperation mit der DDIM bietet
Brockmann & Partner dazu Kleingruppen-
Workshops an — nahere Informationen in
Kurze auf den Internetseiten der DDIM.

Fahren Sie gemeinsam mit uns Ihren Erfolg
ein!


mailto:hb@broeckmannpartner.de
https://docs.google.com/forms/d/1R3WqaNrM29ERNhOAeoKObB1zPFALhpHux7Z4hm7leGM/viewform
http://bit.ly/19dwZbg

Anforderungen an Interim Manager bei der
Realisierung von Shopping-Centern

Bauherrenvertreter und ,Unternehmer auf Zeit”. DDIM-Mitglied Alwin Lindemann schreibt

Uber SEIN Thema.

Text: Alwin Lindemann

Die Entwicklung und Realisierung von
groBflachigen Shopping Centern gehort
zu den Konigsdisziplinen der Immobi-
lienwirtschaft.

Die besondere Herausforderung liegt in
der Kombination von Planung und Ent-
wicklung einer groBen Immobilie (In-
vestments meist Gber 100 Mio. €) einer-
seits und der Integration extrem vieler
Beteiligter mit eigenen wirtschaftlichen
und strategischen Zielen andererseits.
Dies erfordert Erfahrungswissen, Ge-
schick und Fuhrungskompetenz - anzu-
wenden in einem jeweils klar vorgege-
benen Zeitrahmen.

Ein Shopping Center ist eben nicht nur
eine groBe Immobilie, es ist in erster
Linie eine Wirtschaftsplattform fiur mit-
telstandisch  gepragten  Einzelhandel
und somit ein politisch kontrovers dis-
kutiertes Projekt.

Die Aufgabenstellung an den Interim
Projektmanager geht heute weit Uber
die klassischen Funktionen zur Erfiillung
der Erwartungen der Stakeholder eines
Unternehmens hinaus.

Der Interim Projektmanager ist also
nicht nur die zentrale Schnittstelle aller
Beteiligten im Projekt. Die Vielfaltigkeit
der Anspriiche seiner Gesprachspartner
(Investoren,  Gesellschafter,  Mieter,
Kommune, Planer und Baufirmen), zu-
nehmende Internationalisierung und
wachsende Bedeutung internationaler
Regelwerke sowie zunehmender Kos-
ten- und Rationalisierungsdruck bedeu-
ten zusatzliche Herausforderungen.

Das Selbstverstandnis und die Art und
Weise ein Projekt zu flhren, setzt dem-
nach wesentlich friher an. Der Interim
Projektmanager muss sich als ,Unter-
nehmer” des Projektes Shopping Center
verstehen. Die Aufgabe umfasst eine
LUnternehmensleitung auf Zeit". Der
Interim Manager sichert und verantwor-
tet den Unternehmenserfolg.

Dabei ist aufgrund unterschiedlicher
und fir jedes Projekt individueller Rah-
menbedingungen die Anwendung einer
starren, schrittweisen und einheitlichen
Vorgehensweise nicht moglich. Ver-
schiedenheit ist das Hauptmerkmal
moderner Shopping Center.

Erfolgsfaktoren fur das Interim Projekt-

management sind die klassischen Ma-
nagementfahigkeiten, die als Messgrad
fir den Projekterfolg und als Ansatz-
punkt fur  Erfolgswahrscheinlichkeit
bestimmt werden kdnnen:

= Erfahrung in der Komplexitdtsbeherr-
schung

= Erfahrung in der Flhrung extrem
heterogener Planer- und Bauteams

= Vorerfahrung in der Planung und
Realisierung dieser Spezialimmobilie

= Kenntnis und Einsatz erfolgreicher
Prozesstools und

» Durchsetzungsfahigkeit und unab-
dingbarer Wille zum Erfolg

Der Interim Projektmanager steuert
nicht nur, er flhrt das Projektteam in-
tern wie extern. Er ist innerhalb des
Projektes zentraler Ansprechpartner und
Bauherrenvertreter mit klaren Wei-
sungs- und Entscheidungsbefugnissen.
Nach AuBen lauft Gber ihn die gesamte
Kommunikation als ,Gesicht des Auf-
traggebers” gegeniiber der Offentlich-
keit (Politik, Verwaltung, Presse etc.).

Eine weitere wesentliche Aufgabe ist die

Formulierung der auf das Projekt abge-
stimmten Erfolgsziele. Auch wenn der
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Begriff haufig strapaziert wird, hier ist er
angebracht: Das oberste Erfolgsziel ist
die Erstellung einer nachhaltigen Immo-
bilie.

Nachhaltigkeit beinhaltet drei Kernas-
pekte:

1. Okonomische Nachhaltigkeit

Hierunter ist neben der Wirtschaftlichkeit
eines Projektes mit der genauen Pla-
nung, Berechnung, Sicherung und Ver-
folgung von Ertrag und Aufwand bzw.
von Erlésen und Kosten auch die Quali-
tatssicherung zu verstehen. Prazise Vor-
gaben hinsichtlich Flacheneffizienz, Fle-
xibilitat, Funktionalitdt und Bauqualitat
und deren standige Uberpriifung geho-
ren dazu.

2. Okologische Nachhaltigkeit

Die Entscheidung zur Zertifizierung nach
DGNB kann dabei hilfreich sein. Gesetzli-
che Auswirkungen (neue EnEV, EEWG)
sind auf die Auswirkung in Planung und
Vertrdgen zu prifen und anzupassen.
Die ©kologische Positionierung der Im-
mobilie ist unter wirtschaftlichen, ver-
traglichen und steuerlichen Gesichts-
punkten hinsichtlich der Mietvertrage
und aus Investorensicht nachhaltig zu
gestalten.

3. Soziokulturelle Nachhaltigkeit

Der Bau eines innerstadtischen Shopping
Centers bedeutet auch immer, sich mit
den heutigen und zukinftigen Bedurf-
nissen der Stadt, deren Vertretern und
Burgern zu beschéftigen, diese zu ver-
stehen und mit einzubeziehen. Es gilt die
Chance zu nutzen, die Immobilie be-
darfsgerecht in das Bild und das Geflige
der Stadt zu integrieren.

Dabei gibt es zwei verschiedene Ansatze.
Einerseits kann man auf die bestehenden
Strukturen aufbauen und dadurch einen
Positiven Effekt durch lokale und regio-
nale Identifikation der Birger und Kon-

WWW.DDIM.DE

sumenten mit der Immobilie erreichen.
Andererseits besteht auch die Moglich-
keit diese regionale Heimatverbunden-
heit aufzuwerten und durch die Etablie-
rung von etwas vollig Neuem (architek-
tonisch wie funktional) eine Landmark
zu setzen, die neues Identifikationspo-
tential stiftet.

An das Planungs-, Vertrags- und Reali-
sierungsmanagement steigen die An-
forderungen dadurch zusatzlich. Die
Grundrissanforderungen, Funktionalita-
ten, Fluchtwege und Brandschutzvor-
schriften zu diesen unterschiedlichen
Aspekten sind zu bericksichtigen. Jede
Anderung, jeder neue Planungsaspekt
hat Auswirkungen auf die anderen Be-
reiche.

Durch die Verschiedenartigkeit der
Projekt- und Einzelanforderungen sind
die Erfahrung und das Wissen um die
speziellen Anforderungen dieser Betrei-
berimmobilie entscheidend und uner-
lasslich. Der Interim Projektmanager
muss die moglichen gegenseitigen
Effekte von berechtigten Anpassungs-
wiinschen Einzelner auf die Funktionali-
tat, Genehmigungsfahigkeit, auf Kosten
und Ertrag und Bauzeit erkennen und
bewerten koénnen. Dazu gehdrt eine
prazise Anleitung der Teammitglieder
und eine Vereinfachung der Komplexitat
sowie eine Veranschaulichung der Ziele
in einer klaren Sprache. Diese Klarheit
fuhrt zur Orientierung und ermoglicht
erst bei einer guten und wertschatzen-
den Kommunikation die erforderliche
Losungsbereitschaft und Losungskreati-
vitat.

Und dennoch — gutes Projektmanage-
ment ist nicht fehlerfrei. Jedes noch so
gut durchdachte Projekt wird am Ende
nicht perfekt sein. Die wesentlichen
Schwachstellen rechtzeitig auszumerzen
und trotzdem nachhaltigen Erfolg zu
sichern, ist eine Herausforderung, die zu
Teamarbeit zwingt und Persdnlichkeiten
bedarf, die den unabdingbaren Willen
zum Projekterfolg haben.

h °b Handelsimmobilien
1 Beratung&Management

Alwin Lindemann ist Kaufmann mit
technischem Verstandnis. Nach einer
klassischen Warenhauskarriere zum Ge-
schaftsfihrer war Lindemann bei den
beiden Marktfuhrern fur die Entwicklung
von Shopping-Centern in der Planung,
Realisierung und dem Betrieb dieser
Spezialimmobilie tatig.

Seine speziellen Kenntnisse setzt er als
Interim Manager fir Eigentlimer von
Handelsimmobilien ein.

Alwin Lindemann

hib Handelsimmobilien
Beratung und Management
Franz-BraRart-StraRe 10
50859 KdIn

Tel.: 0221/1709564

2 handelsimmobilienberatung
@gmail.com


mailto:handelsimmobilienberatung@gmail.com?subject=ePaper%20DDIM
mailto:handelsimmobilienberatung@gmail.com?subject=ePaper%20DDIM
http://bit.ly/XShjQ0

Anfechtungssichere Vereinnahmung
von Honorar in der Krise

Ein Beitrag von Burkhard Niesert und Susanne Quecke. Die Rechtsanwalte gehdren der
Mutze Korsch Rechtsanwaltsgesellschaft, assoziierter Partner der DDIM, an.

Text: Burkhard Niesert und
Susanne Quecke

Ist der Bedarf nach professioneller Bera-
tung und Unterstitzung besonders
akut, werden Interim Manager nachge-
fragt. In der Unternehmenskrise erfolgt
ein intensiver und kurzfristiger Einsatz.
In dieser Situation geht der Interim
Manager hinsichtlich seines Honorars
ein nicht zu unterschatzendes Risiko ein.
Er lauft angesichts seiner Stellung im
Unternehmen und den damit verbun-
denen Einblicken in die wirtschaftliche
Lage Gefahr, bei einer Insolvenz bereits
erhaltene Honorare auf Grund einer
Anfechtung durch den Insolvenzverwal-
ter zurlick zahlen zu mussen.

Deshalb seien hier die Voraussetzungen
der anfechtungssicheren Vereinnah-
mung von Honorar in der Krise geschil-
dert.

Anfechtbarkeit bereits geleisteter
Honorarzahlungen

Das Insolvenzrecht gibt dem Insolvenz-
verwalter die Mdoglichkeit, Rechtshand-
lungen, die vor der Eréffnung des Insol-
venzverfahrens vorgenommen worden
sind und die die Insolvenzglaubiger
benachteiligen, nach MalBgabe naherer
Bestimmungen der Insolvenzordnung
anzufechten. Rechtsfolge ist, dass das
durch die anfechtbare Rechtshandlung
aus dem Vermdgen des Unternehmens
Weggegebene in voller Hoéhe zur

Insolvenzmasse zurlick zu gewahren ist.
Honorarzahlungen stellen regelmaBig
eine potentielle Benachteiligung der
Masse dar. Diese ist insofern um das
Honorar verkurzt.

Privilegierung des Bargeschifts

Eine Honorarzahlung unterfallt dann
nicht der Anfechtung, wenn es sich bei
der Zahlung um ein sogenanntes ,Bar-
geschéaft” handelt. Entgegen dem Wort-
laut setzt das Bargeschaft keine ,Bar-
zahlung” voraus. Privilegiert sind viel-
mehr Leistungen, flir die unmittelbar
eine gleichwertige Gegenleistung in das
Schuldnervermdégen gelangt ist. Dabei
ist zu beachten, dass Leistung und Ge-
genleistung genau _wie vereinbart
durchgefilhrt werden mdssen, andern-
falls liegt wiederum eine anfechtbare
Leistung vor.

Unmittelbarkeit und Gleichwertigkeit

Das Kriterium der Unmittelbarkeit erfor-
dert keine Zug-um-Zug-Leistungen.
Welcher Zeitraum dem Erfordernis der
Unmittelbarkeit gentigt, bemisst sich
grundsatzlich nach der Art der erbrach-
ten Leistung und an den Gepflogenhei-
ten des Geschaftsverkehrs. Fir die Ver-
gltung der anwaltlichen Tatigkeit hat
der Bundesgerichtshof in seinem Urteil
vom 06.12.2007 (BGH, NZI 2008, 173)
entschieden, dass sofern zwischen dem
Beginn der Tatigkeit und der Erbringung
des Honorars mehr als 30 Tage liegen,

regelmaBig keine Unmittelbarkeit mehr
gegeben ist und ein Bargeschéaft daher
zu verneinen ist. Diese 30-Tages-Frist
fur die Erbringung von Leistung und
Gegenleistung, beginnend mit der Auf-
nahme der Tatigkeit, wird auch von
Interim Managern zu beachten sein.
Allerdings kann sich aus der weiteren
Rechtsentwicklung auch aus Verzichts-
grunden ein langerer Zeitraum ergeben,
wie dies beispielsweise bei Arbeitneh-
mern der Fall ist.

In Anlehnung an die oben zitierte Ent-
scheidung des Bundesgerichtshofs wird
bei der Beurteilung des Vorliegens eines
Bargeschafts auch die Frage nach der
Gleichwertigkeit der zugrunde gelegten
Stunden- oder Tagessatze im Verhéltnis
zur Beratungsleistung nicht unbertick-
sichtigt bleiben. In Fallen ,unangemes-
sener” Preise wird allerdings nicht die
gesamte Leistung zurtick zu fordern
sein, sondern nur der die Angemessen-
heit Ubersteigende Teil.

Erfiillung von Leistung und
Gegenleistung gemaB Vereinbarung

In der Unternehmenskrise sollte stets
darauf geachtet werden, dass die Hono-
rarzahlung in der Art und Weise erfolgt,
wie sie vom Interim Manager bean-
sprucht werden kann, andernfalls ist sie
anfechtbar. Dies richtet sich nach der
geschlossenen vertraglichen Vereinba-
rung.
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Wurde vertraglich beispielsweise verein-
bart, dass das Honorar in Form eines
Geldbetrages geleistet wird, liegt eine
anfechtbare Leistung vor, wenn stattdes-
sen die Gegenleistung in Form von
Wertpapieren oder durch Abtretung ei-
ner Forderung gegen Dritte erfolgt.

Verbiirgt sich eine Muttergesellschaft,
ohne Auftraggeberin zu sein, firr die Ho-
norarzahlungen ihrer  Tochtergesell-
schaft, und wird sie selbst insolvent, so
sind die fir Beratungsleistungen fiir die
Tochter erfolgten Zahlungen méglicher-
weise als unentgeltliche Leistungen an-
fechtbar. Daher ist zu empfehlen, direkte
Vertragsbeziehungen zur zum Zeitpunkt
des Vertragsabschlusses solventen Mut-
tergesellschaft einzugehen, anstatt dass
diese nur als Birgin fir die Honorarver-
pflichtung der in der Krise befindlichen
Tochter fungiert.

Langer wahrende
Vertragsbeziehungen

Fur Interim Manager, die in ldnger wah-
renden Vertragsbeziehungen mit dem
Unternehmen stehen, ist die Privilegie-
rung unter dem Gesichtspunkt des Bar-
geschéfts ebenfalls nicht ausgeschlossen.
Hier ist regelméaBig zu verlangen, dass
die jeweiligen Leistungen und Gegenleis-
tungen zeitlich oder gegenstandlich teil-
bar sind und zeitnah — entweder in Teilen
oder abschnittsweise — ausgetauscht
werden. Hierflr ist es ratsam, die er-
brachten oder die zu erbringenden Leis-
tungen detailliert und zeitnah zu doku-
mentieren.

Vorschiisse und Teilleistungen

Bei der Ausgestaltung des Vertrages ist
darauf zu achten, dass dieser klare Rege-
lungen zur Félligkeit des Honorars ent-
halt. Hat der Interim Manager mit dem
Unternehmen keine Falligkeitsvereinba-
rung getroffen und erfolgt dennoch eine
Zahlung, so ist diese in der Insolvenz des
Unternehmens anfechtbar. Wird eine
Leistung vor Falligkeit erbracht, ist diese
ebenfalls anfechtbar.

Der Vertrag sollte deshalb mdoglichst ei-
ne Vorschussregelung vorsehen.

Sinnvoll ist es, will man nicht der An-
fechtung unterliegen, Vorschisse in
regelmaBigen Abstanden einzufordern.
Die Hohe von Vorschissen sollte dabei

so bemessen sein, dass nur die Tatigkei-
ten, die in den nachsten 30 Tagen erb-
racht werden kénnen, vergitet werden.
Soweit der Interim Manager Vorschisse
entsprechend einfordert, sind diese
nicht anfechtbar, wenn sie dem Wert
seiner inzwischen entfalteten Tétigkeit
oder der in den néchsten 30 Tagen noch
zu erbringenden Tétigkeit entsprechen.

Wurde ein Vorschuss verlangt und kann
das Unternehmen diesen nicht unmit-
telbar begleichen, ist zu beachten, dass
dieser Fall wie eine durch Zahlungsun-
fahigkeit bedingte Stundung behandelt
wird. Die Voraussetzungen eines Barge-
schafts durften dann regelmaBig nicht
vorliegen, so dass eine spdter doch
noch erfolgende  Vorschusszahlung
regelmaBig anfechtbar ist.

Fazit

Interim Manager sollten bereits aus
eigenem Interesse die Voraussetzungen
der anfechtungssicheren Honorarver-
einnahmung in der Unternehmenskrise
kennen. Insbesondere sollten im Ver-
tragsverhaltnis klare Regelungen zur
Falligkeit der Vergiitung enthalten sein.
Das Risiko einer Anfechtung des erhal-
tenen Honorars kann vermieden wer-
den, indem Leistung und Gegenleistung
als Bargeschaft durchgefihrt werden.
Bargeschafte sind insoweit privilegiert
und anfechtungssicher.

Vorschisse sollten, soweit mdglich, in
regelmaBigen Abstidnden eingefordert
werden.

SchlieBlich sollte der Interim Manager
im Rahmen seines Forderungsmanage-
ments gegeniiber dem Unternehmen
kommunizieren, dass eine anfechtungs-
sichere Honorarzahlung auch im Inte-
resse des Unternehmens liegt. Denn nur
die anfechtungsfeste Honorarzahlung
ermoglicht es dem Interim Manager, fur
das Unternehmen zu einem Zeitpunkt
tatig zu werden, in dem es professionel-
le Unterstlitzung bendtigt.

Lesen Sie hierzu auch die Veranstaltungshinweise auf den Seiten 68 und 69:
2 Disseldorf, 5. Mai 2014: Optimierung von Einkaufsmanagement, Vertragsmanagement und Vertragsgestaltung

2 Dusseldorf, 26. Juni 2014: Interim Manager - Chancen und Risiken in eigener Sache
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Miitze Korsch
Rechtsanwaltsgesellschaft mbH
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Rechtsanwalt Burkhard Niesert ist Part-
ner und Geschéaftsfihrer der Mitze
Korsch Rechtsanwaltsgesellschaft mbH in
Disseldorf und Kéln und seit 20 Jahren in
der Restrukturierungs- und Sanierungsbe-
ratung im insolvenznahen Raum tatig. Er
begleitet Unternehmen und Unternehmer
vor, in und nach der Insolvenz sowohl als
Berater als auch (Co-)Geschaftsfihrer.

Burkhard Niesert
2 niesert@mkrg.com

Rechtsanwaltin Susanne Quecke ist seit
2013 bei Mitze Korsch Rechtsanwaltsge-
sellschaft mbH tatig. Thre Schwerpunkte
liegen im Gesellschafts- und Insolvenz-
recht sowie in der Beratung und Beglei-
tung von Unternehmen bei Restrukturie-
rungen.

Susanne Quecke
2 quecke@mkrg.com

Miitze Korsch
Rechtsanwaltsgesellschaft mbH
TrinkausstraBe 7

D-40213 Dusseldorf

Tel.: +49211/882929

>  www.mkrg.com
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KUppersbusch VarioLine: Kochen a la carte

Far alle, die ihr Menu lieber individuell zusammenstellen, ist das VarioLine Konzept die ideale
Lésung. Ob Induktion, Gas, Teppan Yaki oder alles in Kombination - die Moéglichkeiten sind
nahezu unbegrenzt. Das ultraflache Design der unterschiedlichen Bausteine ergibt eine homo-

gene, aber vor allem dullerst elegante Einheit.

www.kueppersbusch.de

Kuppersbusch

FUR KUCHEN MIT STIL
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Die Unternehmensbewertung -

Ausgangsbasis verlasslicher Entscheidungen, zukunfts-
weisender MaBBnahmen und entschlossener Umsetzung

Als Interim Manager ist Andreas Blancke spezialisiert auf die betriebswirtschaftlichen
Aspekte von Unternehmen der Lebensmittelindustrie. Wenn es im Mandat um die
Unternehmensbewertung geht, werden auch steuerrechtliche Aspekte relevant. Aus diesem
Grunde arbeitet er in der ES Solutions GmbH mit der Steuerberaterin Elvira Hamann zusammen.

Text: Andreas Blancke und
Elvira Hamann

Die Situation

Der Backwarenmarkt befindet sich der-
zeit in einem Strukturwandel. Eine Viel-
zahl mittelstandischer Backwarenher-
steller ist bedroht. Eine zunehmende
Anzahl von Backstationen in Supermark-
ten oder auch industrielle GroBfertigun-
gen kennzeichnen diesen Markt.

Ein mittelstdndischer Backwarenherstel-
ler steht vor der Entscheidung, einen
Wettbewerber zu Ubernehmen. Der
Unternehmer sieht dies als Moglichkeit,
um so den aus dem Strukturwandel
resultierenden Herausforderungen zu
begegnen. Positiv auswirken kdnnen
sich durch diesen Kauf beispielsweise
Verbundeffekte, wie z.B. guterwirt-
schaftliche Effekte, ein Zugewinn an
Fertigungs-Know-how oder Economies
of scale. Die Folge kann eine deutliche
Verbesserung der Marktposition sein.
Zudem koénnen es finanzwirtschaftliche
Effekte sein, wie z.B. steuerliche Auswir-
kungen, Risikoveranderungen oder auch
Anderungen der Verhandlungspositio-
nen als Abnehmer und Anbieter.

Um Uber den Kauf entscheiden zu kon-
nen, mochte der mittelstandische Un-
ternehmer den Wert des anderen Un-
ternehmens kennen.

Grundsatzlich gibt es viele Anlasse, eine
Unternehmensbewertung  durchzufiih-
ren. Diese erfordern - jeweils fur sich
betrachtet -  ganz unterschiedliche
Herangehensweisen in der Ermittlung.
In der Regel geht es aber um mehr als
die Ermittlung eines Wertes.

Da diese Herangehensweisen nicht rein
analytisch oder mathematisch angelegt
sind, werden sich errechnete Unterneh-
menswerte immer voneinander unter-
scheiden. Im Ergebnis wird man nur zu
einem argumentativen Wert kommen,
der anzeigt, ,wie es um das Unterneh-
men steht”. Der Wert kann letztendlich
die Verhandlungsbasis aufzeigen (Kau-
fer oder Verkauferbetrachtung).

Unter Unternehmensbewertung versteht
die ES Solutions GmbH Verfahren zur
Wertermittlung von Unternehmen bzw.
von Anteilen an Unternehmen sowie die
Bewertung von Betriebsstatten oder
Geschéaftsbereichen. Sie kann aus ent-
scheidungsabhdngigen oder entschei-
dungsunabhéngigen Situationen heraus
erfolgen.

Bei entscheidungsabhdngigen Anlassen
ist in der Regel eine Anderung der Ei-
gentumsverhaltnisse beabsichtigt, wie
z.B. der Kauf bzw. Verkauf von Unter-
nehmen oder Unternehmensteilen, eine
freiwillige Fusion oder Entflechtung von
Unternehmen, ein Eintritt eines Gesell-
schafters in ein bestehendes Unterneh-
men oder eine mogliche Borseneinflh-
rung.

Bei entscheidungsunabhangigen Anlas-
sen ist dagegen keine Anderung der
Eigentumsverhaltnisse des Unterneh-
mens vorgesehen. Hierzu zdhlen z.B.
Bewertungen fir Goodwill-Impairment-
Tests nach IAS/IFRS und US-GAAP oder
die Ermittlung der Beleihungsgrenze bei
Kreditwilrdigkeitsprifungen sowie bei
Sanierungen.

Entscheidungsabhéngige Anlédsse der Unternehmensbewertung

o Freiwillige Unternehmensbewertungen im Rahmen unternehmerischer Initiativen

(Subjektiver Entscheidungswert)

e Kauf bzw. Verkauf von Unternehmen bzw. Unternehmensteilen (Share deal vs. asset deal)

e Fusionen

o Kapitalzufihrungen

e Sacheinlagen

e Management Buy Outs

o Wertorientierte Unternehmensfiihrung

e Unternehmensbewertungen aufgrund gesetzl. Vorschriften bzw. vertragl. Grundlagen

(Objektivierter Unternehmenswert)

o Abschluss von aktienrechtlichen Unternehmensvertragen

e Squeeze-outs

e Verschmelzungen sowie Auf- und Abspaltungen
e Ein- und Austritt von Gesellschaftern einer Personengesellschaft

e Erbauseinandersetzungen und Erbteilung

o Abfindungsfalle im Familienrecht

e Anwendung von Schiedsklauseln insbesondere zur Vermeidung gerichtlicher Auseinander-

setzungen

Entscheidungsunabhéngige Anlésse der Unternehmensbewertung

e Unternehmensbewertungen fiir Zwecke der externen Rechnungslegung (Einigungswert)
o Kaufpreisverteilung (Purchase Price Allocation) nach IFRS/US-GAAP/HGB
o Werthaltigkeitsprifung (Impairmenttest) nach IFRS/US-GAAP/HGB

In Anlehnung an: Peemoller, V., Anlasse der Unternehmensbewertung, in: Praxishandbuch der ..., S. 20.

< SIE HABEN FEEDBACK ZUM EPAPER FUR UNS? KLICKEN SIE HIER.
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Der Kauf bzw. Verkauf von Unternehmen
bzw. Unternehmensteilen stellt die hau-
figste Ursache fir Unternehmensbewer-
tungen dar. Hier handelt es sich um eine
der freiwilligen Unternehmensbewer-
tungen im Rahmen unternehmerischer
Initiativen”, also um eine Unternehmens-
bewertung, die z.B. vom Auftrag geben-
den Unternehmer initiiert wurde. Der zu
ermittelnde Unternehmenswert ist dem-
nach auch als subjektiver Entschei-
dungswert einzustufen. Der Gestaltungs-
spielraum in der Ermittlung ist hier am
GrofBten.

Die Herangehensweise

Am Anfang der Unternehmensbewer-
tung steht eine umfassende Ist-Analyse.
In dieser Ist-Analyse sind alle Informati-
onen und Einflussfaktoren aufzunehmen,
die zur Ermittlung des Unternehmens-
wertes einen Beitrag leisten kdnnen. Das
Analysieren von Geschéftszahlen, die sich
fast ausschlieBlich auf die Vergangenheit
beziehen, reicht nicht aus.

Grundsatzlich sind in Abhangigkeit des
Bewertungsanlasses z.B. die zukiinftigen
Umsatz- und Ergebnispotentiale, die
Kostensituation, die Risikosituation des
Unternehmens - wie steht es z.B. um die
Handlungsfahigkeit - oder auch erfor-
derliche Investitionen zu analysieren.

Dazu ist strukturiertes Vorgehen unum-
ganglich. Alle Abteilungen und Bereiche
sind ,abzulaufen”, relevante Zahlen, Da-
ten und Fakten sind einzusammeln.

Im Endeffekt wird die gesamte Wert-
schépfungskette analysiert. Parallel wird
die Bilanz analysiert. Die Kennzahlenana-
lyse gibt Aufschluss Uber Produktivitat,
Rohwareneinsatz, Personalkosten, In-

Analyse

Controlling

Administration Einkauf

L

Human
Resources

standhaltung und Reparaturen usw. Es
folgt eine Uberpriifung der Qualifika-
tionsmatrix (Personalbesetzung) sowie
eine Plausibilitatsprifung aller Abteilun-
gen der Wertschopfungskette (s.u.).

Die Steuerberatung hat dann weiteren
Bedarf. Grundsatzlich reichen zunachst
die drei aktuellsten Bilanzen. Je nach-
dem was die Auswertung ergibt, werden
weitere Informationen erforderlich.

Diese teils recht individuellen Werte
werden Uber die Wertschdpfungsketten
Analyse ermittelt.

Alle gesammelten Informationen wer-
den dann vom Branchenexperten und
der Steuerberatung gemeinsam analy-
siert und ausgewertet.

Ein wichtiger Aspekt im Rahmen der
Unternehmensbewertung ist die Uber-
prifung der Handlungsfahigkeit des
Unternehmens in kritischen Situationen.
Aus der Praxis lasst sich berichten, dass
gute Bilanzzahlen keinen Aussagewert
haben, wenn z.B. nicht geregelt ist, wie
das Unternehmen bei Ausfall der Ge-
schaftsleitung zu Handeln hat oder wie
Entscheidungen zu treffen sind. In die-
sem Zusammenhang mussen z. B. fol-
gende Punkte bekannt und geregelt
sein:

= Wer hat im Notfall Befugnisse, Ent-
scheidungen zu treffen?

= Wer darf Vertrage abschlieBen?

= Wer darf Entscheidungen Uber
InvestitionsmaBnahmen treffen?

= Wer ist befugt, Gespréche mit Banken
zu flihren?

Befindet sich ein Unternehmen sowieso
schon in einer Krise, so ist der Hand-
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management
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lungsspielraum  nochmals wesentlich
kleiner. Sowohl das zeitliche Raster als
auch der finanzielle Spielraum lassen
dann keine Experimente oder Fehlent-
scheidungen zu. Ein fihrerloses Unter-
nehmen ist dann im Endeffekt wertlos.

Im Folgenden sollen einzelne Sachver-
halte angerissen werden, die im Rahmen
der Unternehmensbewertung besonders
zu beachten sind. Es sollen Anlédsse
aufgezeigt werden, die Spielrdume in
der Bewertung ermdglichen. Beispiels-
weise wenn es um das Thema Synergien
geht, zB. um ,echte” oder ,unechte”
Synergieeffekte, die Abwagung ihrer
Ansetzbarkeit sowie die Berechnung
und Argumentation dazu. Auch ein
.AuBerkraftsetzen”  des  bilanziellen
Vorsichtsprinzips  kann  erforderlich
werden, um Nachteile fur einen Verkau-
fer zu vermeiden. Unfertige Erzeugnisse
werden dafir dann in der Bewertung
bertcksichtigt.

Weitere Aspekte sind die Abgrenzung
des betriebsnotwendigen und des nicht
betriebsnotwendigen Vermégens von-
einander sowie die Auswirkungen von
Betriebsimmobilien. Die Berlicksichti-
gung stiller Reserven und ,nicht akti-
vierter Investitionen”, Ingangsetzungs-
aufwendungen, Restrukturierungsmaf-
nahmen zu Lasten der schon ausgewie-
senen Ergebnisse, Personalentwick-
lungs- und MarkterschlieBungsmaB-
nahmen — auch hierbei handelt es sich
um Sachverhalte, die in der Unterneh-
mensbewertung besonders zu beachten
sind.

Auch die Abwagung der kontraren Wir-
kungen aus (z.B.) hohem Fremdkapital-
anteil kann Berticksichtigung finden: ein
hoherer Risikozuschlag auf den Zinssatz
versus Leverage-Effekt des ,billigeren”
Fremdkapitals. Ein weiterer Sachverhalt
kann die Normalisierung der Kosten-
struktur und der Ergebnisse durch Be-
reinigung von ,inhaberspezifischen”
Einflissen sein. Hierzu wirden dann
vermeidbare  Fahrzeugkosten,  nicht
betriebsnotwendige Personalstellen
aber auch fehlender kalkulatorischer
Unternehmerlohn usw. zéhlen.

Die Liste der mdglichen Sachverhalte
lasst sich unendlich verlangern. Bei der
Bewertung wichtig ist dann die Einord-
nung bzw. die Deutung aus Blick der
Branche.
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Hier noch ein anderes konkretes Bei-
spiel aus der Lebensmittelindustrie zur
Verdeutlichung des Zusammenspiels
von Steuerberatung und Branchenex-
perte. Dies soll zeigen, welche Potentia-
le die im Rahmen der Bewertung durch-
zufilhrenden Analysen zum Vorschein
bringen kénnen.

Die Analyse der Kennzahlen hat offen
gelegt, dass die Personalkosten mit
mehr als 43% einen erheblichen Anteil
am gesamten Kostenapparat einge-
nommen haben. Das Unternehmen war
stark insolvenzgefdhrdet. Um diese
Insolvenz abzuwenden, mussten die
Personalkosten um mindestens 10%
reduziert werden. Desweiteren ergaben
die Analysen der Unternehmensbewer-
tung, dass die bisherigen Logistik- und
Versandprozesse unproduktiv waren.

In der Folge wurde eine externe Dienst-
leistungsgesellschaft gegriindet und der
Logistik- und Versandbereich damit
outgesourct. In einem ersten Schritt
wurde eine Reduktion der Personalkos-
ten um 7% erreicht. Zudem konnte die
Produktivitat des Werks u.a. durch die
Senkung der Stiickkosten um 4% ge-
steigert werden.

In einem anderen Mandat in dem eine
Unternehmensbewertung durchgefihrt
wurde, ergab die Analyse, dass der
technische Wirkungsgrad eines Schnell-
laufers zur Ausformung und Wicklung
von Pastenwiirfeln deutlich unter einem
brancheniblichen Vergleichswert lag. In
der Folge wurde die Taktzahl gesteigert,
InstandhaltungsmaBnahmen  durchge-
fuhrt  sowie  Personalqualifizierung
durchgefiihrt. Der Wirkungsgrad konnte
so von 63% auf 81% gesteigert werden.

Auch dieses Beispiel zeigt, dass erst das
Zusammenspiel von Branchenkenntnis-
sen und Kennzahlen eine transparente
Bilanz ermdglicht.

Das Fazit

Das alleinige ,Lesen” von Bilanz und
G+V ist nicht ausreichend, um den Wert
eines Unternehmens zu ermitteln. Dafir
gibt es einerseits zu viele Mdglichkeiten,
die Zahlenwerke so zu manipulieren,
dass eine wirklich verlassliche Aussage
nur schwierig moglich wird. Zum ande-
ren ist die alleinige Betrachtung der
Zahlen eine riickwartsgerichtete, bei der

WWW.DDIM.DE

der Ausblick in die Zukunft unterbleibt.
Letztendlich bleiben viele wichtige Ein-
flussfaktoren  unberlcksichtigt  bzw.
fallen je nach Anlass der Unterneh-
mensbewertung unterschiedlich stark
ins Gewicht.

Folgende Punkte sind zu beachten: Die
Bewertung ist mit der erforderlichen
Neutralitdt durchzufihren und das Zah-
lenmaterial ist mit dem branchenspezifi-
schen Know-how zu kombinieren.

Neben dem reinen Zahlenwerk ist es
eine weit gefasste Analyse verschiede-
ner Unternehmensbereiche und des
Markt- und Wettbewerbsumfeldes die
der Branchenexperte zu deuten weil.
Wahrend das Zahlenwerk ,aus den
Handen"” der Steuerberater kommt -
und dort mit den heutigen Programmen
(z.B. DATEV) schon sehr aussagekraftige
Ergebnisse ausgibt, ist der Branchenex-
perte dann der Ubersetzer fiir den Un-
ternehmer.

Je spezifischer die Anforderungen und
das Wissen in der Branche, desto wich-
tiger wird dieser Experte im Zusammen-
spiel mit dem Steuerfachmann. Erst
dann kann die Bewertung zu einer Basis
fur die Diskussion mit Dritten, wie z. B.
Beteiligungsgesellschaften, Banken oder
anderen Partnern werden.

.Das" Bewertungsverfahren gibt es
nicht. Jedes Unternehmen muss also
individuell beurteilt werden. Die Wert-
vorstellungen sind immer relativ zu den
Rahmenbedingungen zu sehen. Der
Wert eines Unternehmens ist daher in
der Regel als subjektiver Wert zu inter-
pretieren. Dabei bestimmen der Anlass
der Bewertung sowie die Stellung des
Bewertenden das anzuwendende Ver-
fahren. Die Ermittlung von Unterneh-
menswerten kann grundsatzlich mithilfe
von Gesamtbewertungs-, Einzelbewer-
tungs- oder Mischverfahren vorge-
nommen werden. Dabei sind die allge-
meinen Bewertungsgrundsatze des IDW
S 1 zu beachten.

Im Rahmen der Unternehmensbewer-
tung kann dann im Endeffekt das ge-
samte Unternehmen  durchleuchtet
werden. Die Vielzahl erforderlicher bzw.
moglicher Aktivitaten ist die Folge. Dies
kann z. B. die Ermittlung wesentlicher
Unternehmenskennzahlen, die Darstel-
lung der Unternehmensbewertung nach

RentabilitatskenngroBen oder die Be-
wertung des Liquiditatsgrades und der
Liquiditatssteuerung sein. Zudem koén-
nen es die Finanzprifung und —planung,
die Erarbeitung eines Finanzierungs-
mixes, MaBnahmen zur Verbesserung
der Bonitdt sowie die Erstellung eines
Gutachtens oder einer weiterflihrenden
Unternehmensstrategie sein.

Die Unternehmensbewertung bietet
damit die ideale Mdglichkeit, um geeig-
nete Lésungswege aufzuzeigen. Und der
Interim Manager ist dann der richtige
Partner fir die Ubernahme der effekti-
ven Umsetzung der ausgearbeiteten
Strategie.

Andreas Blancke, Mitglied der DDIM und
Inhaber von Food Resource Management,
ist langjahriger Experte fir kundengerech-
te L6sungen im Interim- und Projekt-
management im Bereich der Lebensmit-
telindustrie. Die Unternehmensbewertung
und die Wertschépfungskettenanalyse
zéhlen zu seinen weiteren Kernkompeten-
zen.

Andreas Blancke

2 blancke@food-resource.de
2 www.food-resource.de
2 Profilseite auf DDIM.de

Elvira Hamann ist seit 2006 geschaftsfih-
rende Gesellschafterin der Hamann &
Otremba Steuerberatungsgesellschaft
mbH. 1980 hat sie als jlingste Steuerbe-
vollmachtigte das Examen bestanden. Seit
dem ist sie auch selbstandig.

Elvira Hamann

2 stbg.ho-hamann@datevnet.de
2  www.hamann-otremba.de
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Pflichten von Interim Managern
im Zusammenhang mit Unternehmenskaufen

Pflicht zur Durchfiihrung einer Due Diligence - Compliance Due Diligence. Ein Beitrag von
Dr. Dagmar Knigge von der HEUSSEN Rechtsanwaltsgesellschaft mbH, Minchen.

Text: Dr. Dagmar Knigge
1. Einleitung

Sofern Interim Manager im Unterneh-
men des jeweiligen Auftraggebers bei
Projekten im Zusammenhang mit Un-
ternehmenskaufen (M&A Transaktio-
nen) eingesetzt werden, ist die grund-
sétzliche Pflicht zur Durchfiihrung einer
Due Diligence bei der zu erwerbenden
Gesellschaft (,Zielgesellschaft”) zu be-
achten. Dies gilt in erster Linie dann,
wenn der betreffende Interim Manager
eine Organfunktion im Unternehmen
des Auftraggebers inne hat, d. h. dort
zum Geschaftsfihrer oder Vorstand
bestellt wurde, allerdings nicht nur
dann.

Auch Interim Manager mit Generalvoll-
macht kénnen als sogenannte faktische
Organe entsprechenden Pflichten unter-
liegen.

2. Pflicht zur Durchfiihrung einer Due
Diligence - Beispiel aus der Recht-
sprechung

Nach der Rechtsprechung und der juris-
tischen Literatur gilt im Hinblick auf die
Durchfiihrung einer Due Diligence beim
Unternehmenskauf Folgendes:

Die Entscheidung Uber einen Unter-
nehmenserwerb unterliegt aus der Sicht
des Geschaftsfuihrers bzw. Vorstands der
Bietergesellschaft als unternehmerische
Entscheidung den Grundsatzen der
sogenannten Business Judgement Rule.

Das bedeutet: Die Entscheidung ist
aufgrund  angemessener Tatsachen-
grundlage zu féallen. Dies beinhaltet
auch die aktive Beschaffung von Infor-
mationen. Beim Unternehmenskauf hat
sich hierfir in der Praxis die Durchfiih-
rung einer Due Diligence etabliert.

Das Oberlandesgericht Oldenburg fiihrt
dazu in seinem Urteil vom 22.06.2006
(OLG Oldenburg 1 U 34/03) aus, dass im
juristischen Schrifttum nahezu einhellig
im Grundsatz eine generelle oder zu-
mindest im Regelfall bestehende Ver-
pflichtung des Vorstandes einer Aktien-
gesellschaft bzw. des Geschaftsfiihrers

einer GmbH zur Durchfihrung einer
Due Diligence vor einem Unterneh-
menserwerb angenommen wird. Im
Einzelnen legt das OLG Oldenburg in
der vorgenannten Entscheidung dar:

2. Das dem Geschaftsfiihrer bei unter-
nehmerischen Entscheidungen zuzubil-
ligende weite Ermessen, ist beim Erwerb
eines anderen Unternehmens (..) liber-
schritten, wenn die Grundlagen, Chan-
cen und Risiken der Investitionsent-
scheidung nicht ausreichend aufgekiért
worden sind. Zumindest dann, wenn
nicht ausreichende, gesicherte Erkennt-
nisse lber das zu erwerbende Unter-
nehmen vorhanden sind oder wenn
vorhandene Informationen Unklarheiten
aufweisen, wird eine umfassende Due
Diligence durchzufiihren sein.

Wird dies unterlassen, kommt bei einer
zu erheblichen Verlusten fihrenden
Fehlinvestition eine Geschdftsfihrerhaf-
tung in Betracht.”

Der Entscheidung lag folgender Sach-
verhalt zugrunde:
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Eine GmbH hatte Anspriiche gegen ih-
ren Geschéaftsfihrer angemeldet, da
dieser ohne vorherige Due Diligence ein
Unternehmen aus der Insolvenz erwor-
ben hatte. Der Geschaftsfihrer hatte
sich auf die Angaben der Unterneh-
mensleitung des Zielunternehmens ver-
lassen. Im Nachhinein hat sich die Ak-
quisition als Fehlinvestition herausge-
stellt. Das Gericht gab der klagenden
Firma Recht und nahm den Geschéfts-
fihrer in persoénliche Haftung. Die
Durchfihrung einer Due Diligence ge-
hore zu den ,geschéftsiiblichen” MaB-
nahmen vor dem Erwerb eines Unter-
nehmens, insbesondere wenn das Un-
ternehmen aus der Insolvenz erworben
wird, so die Begrindung des OLG
Oldenburgs.

3. Handlungsempfehlung fiir
Interim Manager

In der Konsequenz bedeutet dies fir
Interim Manager mit Organfunktion:

Geschéftsfihrer einer GmbH oder Vor-
stande einer Aktiengesellschaft missen
die Grundlagen, Chancen und Risiken
einer M&A Transaktion ausreichend
aufklaren, zumindest dann, wenn keine
ausreichend gesicherten Erkenntnisse
Uber das Zielunternehmen vorhanden
sind. Grundséatzlich steht Geschaftslei-
tern bei unternehmerischen Entschei-
dungen aber nach wie vor ein weites
unternehmerisches Ermessen zu. Sie
dirfen Risiken eingehen, auch wenn
nach der Due Diligence Fragen offen
bleiben und nicht alle Risiken durch
eine entsprechende Vertragsgestaltung
ausgeschlossen werden kénnen. Der
Unternehmenskauf ist eine unterneh-
merische Entscheidung, fur deren Erfolg
der Geschaftsfihrer bzw. Vorstand
grundsatzlich nicht haftet. Allerdings
gibt es eine klare Voraussetzung hierfir:
Der Geschaftsfiihrer bzw. der Vorstand
muss im Rahmen des Zumutbaren alle
zuganglichen Informationen (ber das
Zielunternehmen  zusammengetragen
haben.

Die erforderlichen MaBnahmen und der
genaue Umfang der Due Diligence

WWW.DDIM.DE

kdnnen nicht pauschal festgelegt wer-
den, auch diesbezlglich haben Ge-
schaftsfihrer und Vorstéande ein unter-
nehmerisches Ermessen. Es kommt in
diesem Zusammenhang auf die GroBRe
des Zielunternehmens und seine Kom-
plexitat, die bereits vorhandenen In-
formationen, die zur Verfigung ste-
hende Zeit und die mit dem Unter-
nehmenserwerb verbundenen Risiken
sowie zahlreiche weitere Faktoren an.

Ein Unternehmenserwerb im operativen
Bereich, d. h. ein Erwerb von kleinen
Unternehmen mit nur untergeordneter
Bedeutung fiir die erwerbende Gesell-
schaft erfordert nur in besonderen
Fallen eine Due Diligence. Bei Unter-
nehmensibernahmen mit erheblicher
wirtschaftlicher Tragweite und Auswir-
kung auf die Erwerbergesellschaft be-
steht hingegen die grundsatzliche
Pflicht, eine Due Diligence durchzufiih-
ren.

Geschéftsfihrer und Vorstande sollten
dabei nicht vergessen, dass sie im Fall
der Inanspruchnahme auf Schadenser-
satz die Beweislast dafirr tragen, dass
sie pflichtgemaB gehandelt haben und
sie  kein Verschulden trifft. Dies
bedeuted, dass Geschéftsfiihrer und
Vorstande sich entsprechend entlasten
missen. Nach einer etwaigen Fehlin-
vestition und der Inanspruchnahme auf
Schadensersatz missen sie darlegen
und bei Bestreiten durch die Gegensei-
te auch beweisen,

e dass eine nach Art, Umfang und Qua-
litdt der Prufung ordnungsgemaBe
Due Diligence durchgefiihrt wurde
oder,

edass und warum eine Due Diligence
nicht erforderlich war oder,

edass auch eine Due Diligence die

Mangel des Zielunternehmens nicht
aufgedeckt, den Schaden also nicht
vermieden hatte oder,

e dass es nachvollziehbare Griinde gab,
das Zielunternehmen auch ohne oder
nach nur eingeschrénkter Due Dili-
gence zu erwerben.

Um im Fall der Inanspruchnahme auf
Schadensersatz den vorgenannten Beweis
fihren zu kénnen, sollten die Priifungs-
maBnahmen unbedingt dokumentiert
werden, z. B. in einem Due Diligence Re-
port. Das gilt in gleicher Weise auch fir
die Uberlegungen, weshalb auf eine Due
Diligence im Einzelfall verzichtet wurde.
Hierflr ist eine entsprechende Beschluss-
fassung der Geschéftsfilhrung samt ent-
sprechender Dokumentation in Form einer
Niederschrift anzuraten.

4. Compliance Due Diligence

In jlingerer Zeit ist ergdnzend zu beachten,
dass ein Unternehmen sich bei Unterneh-
menskaufen auch gegen den Einkauf (un-
bekannter) Compliance-Risiken (z.B. Kar-
tellrechtsverstoBe,  Korruption, Daten-
schutzverstoBe etc.) schiitzen sollte. Es ist
daher empfehlenswert, eine sogenannte
Compliance Due Diligence im Vorfeld des
Unternehmenserwerbs durchzufihren, um
herauszufinden, ob bei der Zielgesellschaft
Compliance-VerstdBe vorliegen, die gege-
benenfalls nach dem Unternehmenskauf
die Erwerbergesellschaft treffen.

Dr. Dagmar Knigge ist Partner der
HEUSSEN  Rechtsanwaltsgesellschaft mbH
mit Sitz in Miinchen. Studium und Promotion
absolvierte sie an der Ludwig-Maximilians-
Universitat, Minchen. Seit mehreren Jahren
ist sie im Bereich des Gesellschaftsrechts,
dort vor allem dem Recht der Kapitalgesell-
schaften, tatig. Zu ihren Tétigkeitsfeldern
gehdren u. a. die gesellschaftsrechtliche
Beratung von GmbHs und Aktiengesellschaf-
ten sowie deren Geschaftsfihrern bzw.
Vorstanden. Ferner ist sie Ansprechpartnerin
fur den Bereich Compliance.

Dr. Dagmar Knigge

HEUSSEN Rechtsanwaltsgesellschaft
Brienner StraBe 9 / Amiraplatz

80333 Munchen

Tel.: +4989290970

Dagmar.Knigge(at)heussen-law.de
www.heussen-law.de
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Interim Management International:
Vorbereitung fiir die Positionierung
in internationalen Einsatzen

Ein Beitrag von Prof. Dr. Ing. Jacques Reijniers MBA.

Text: Prof. Dr. Ing. Jacques Reijniers

Am 23. November 2013 wurde anldss-
lich des International Interim Manage-
ment Meetings (IMM) 2013 in Wiesba-
den auch das Thema ,Chancen fir in-
ternationale Mandate” in einem Forum
diskutiert. Aufgrund der deutschen
Marktentwicklungen im Bereich Interim
Management stellt sich die Frage, ob
deutsche Interim Manager ergdnzende
Einsatzmdglichkeiten im Ausland haben.

Klar ist, dass sich das Interim Manage-
ment in den letzten zehn Jahren sehr
stark entwickelt und professionalisiert
hat und heute viele sehr erfahrene Inte-
rim Manager zur Verfligung stehen.
Wegen der zunehmenden Internationa-
lisierung der Unternehmen gibt es im-
mer mehr grenziberschreitende Aktivi-
taten. Auch kann festgestellt werden,
dass Interim Management als Fih-
rungskonzept immer mehr Akzeptanz
im Ausland findet.

Man kann also zu der Schlussfolgerung
kommen, dass es fir Interim Manager
aus Deutschland viele Mdglichkeiten
gibt, einen Auftrag im Ausland zu be-
kommen. Allerdings hat der AIMP in
seiner Providerumfrage 2013 ermittelt,
dass die Auslandseinsdtze deutscher
Interim Manager zurtickgehen.

Ist Interim Management International
fur jedermann eine Option? Wenn man
etwas verkaufen mochte, muss man
auch die Nachfrage im Ausland verste-
hen (eine Einkaufsaktivitat!). Am Ende
entscheidet namlich der Kunde. Interim
Management Auftrdge sollten beim
ersten Mal erfolgreich sein. Man kann
sich als Interim Manager keinen ,Probe-
lauf erlauben und muss

entsprechend vorbereitet sein.

Dabei ist grundlegend zu bertcksichti-
gen, welche Wiinsche der Kunde hat
und wo sein Fokus ist. Was ist das Prob-
lem und was ist das Ziel? Wer ist der
Kunde und wer entscheidet? Welche
Erfahrung hat der Kunde mit dem Inte-
rim Management-Konzept bereits ge-
macht (Maturitdt des Unternehmens)
und welche alternativen Losungen hat
das Unternehmen? Eigentlich verhélt es
sich dhnlich wie bei einem deutschen
Auftrag. Im Ausland kommen allerdings
noch die sprachlichen, kulturellen und
rechtlichen Aspekte hinzu. Auch sollte
die Konsequenz fur die eigene private
Situation klar sein.

Interessant ist es auch zu verstehen,
welche Rolle der potentielle Kunde
erwartet: Interim Management, Mana-
gement auf Zeit oder Interim Professio-
nal? Jede Rolle hat spezifische und ei-
genartige Verantwortlichkeiten, organi-
satorische Positionen sowie Ebenen und
Befugnisse. Darliber muss man sich vor
Angebotserstellung einig sein.

Anderseits ist es wichtig zu verstehen,
welches Problem gelést werden soll.
Eine Krisensituation? Eine Restrukturie-
rung? Eine Anderungsaufgabe? Eine
Projektaufgabe? Oder einfach eine
Vakanzlberbrickung?  Selbstverstand-
lich sollte man auch die Typologie des
Unternehmens verstehen. Handelt es
sich beispielsweise um ein Familienun-
ternehmen oder ein internationales
Geschaft?

Diese Fragen sollten im Vorfeld beant-
wortet sein, da man erst dann beurteilen
kann, ob man als Interim Manager die
notwendigen Kompetenzen, Erfahrun-

gen und Persdnlichkeit mitbringt. Um in
Deutschland an ein Mandat zu kommen,
sind die Wege in der Regel ahnlich. Je
genauer man sich die o.g. Fragen im
Vorfeld beantworten kann und umso
nachhaltiger ein Interim Manager im
Markt auftritt, desto vielversprechender
ist es, an den Auftrag zu bekommen.
Man sollte sich in die Lage des Kunden
hineinversetzen und sich als Professio-
nal genau einschatzen kénnen (was sind
meine Kompetenzen, Erfahrungen, Stéar-
ken und Schwachen).

Wahrend des Forums wurde von vielen
Interim Managern und Forumsteilneh-
mern mit Auslandserfahrung eindeutig
festgestellt, dass bei einem persdnlichen
Kontakt mit dem potenziellen Kunden
unbedingt das Vertrauen und der Res-
pekt in den Interim Manager vorhanden
sein sollte. Als Erfahrungsempfehlungen
und Lernpunkte wurden auBerdem die
rechts aufgefiihrten Punkte festgehal-
ten.

Die Diskussion kam zu dem Ergebnis,
dass internationale Interim Manage-
ment-Auftrage nicht flr Jedermann eine
Option sind. Alles hangt im Grunde mit
den Kenntnissen und Fahigkeiten zu-
sammen, die im Rahmen des Mandats
gefordert werden. Man sollte auch Spaf3
an den spezifischen Aktivitdten haben.
Bevor man entscheidet, ob man im
Ausland als Interim Manager arbeitet,
sollte man einen eigenen Geschaftsplan
entwickelt haben. Teil eines solchen
Planes ist es auch, die vorher genannten
internationalen Aspekte zu Uberprifen.

Die zwei Grafiken auf der nachsten Seite
zeigen die Elemente zur Uberlegung.
Diese Aktivitat ist Teil des Vermark-
tungsprozesses eines Interim Managers.
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Erfahrungsempfehlungen und Lernpunkte

» Eine verniinftige und rechtzeitige Vorbereitung ist einer der wichtigsten Erfolgsfaktoren:
Kann ich aufgrund meiner Kompetenzen, Erfahrungen, Personlichkeit und Privatsituation Gberhaupt im Ausland arbeiten?

* Nicht jedes Land (mit eigener Kultur, Sprache etc.) ist fur Interim Management Auftrage geeignet. Vorher sollte der Interim
Manager entscheiden, welches Land, welches Unternehmen etc. kommt dafiir in Frage?

*= Man muss die Einkaufsstrategie der potentiellen Kunden im Ausland verstehen: Wie kaufen sie Interim Management-
Dienstleistungen ein?

= Der Interim Manager selbst ist das zu verkaufende Produkt und er sollte sich seinem Profil entsprechend anbieten.

*  Wie in jedem Akquiseprozess sollte man vor Augen haben, wer der Auftraggeber ist, wo er im Unternehmen positioniert ist
und welche Befugnisse er im Zusammenhang mit dem Mandat hat.

= Die rechtlichen Aspekte sowie Vertrag und Bezahlung in einem bestimmten Land missen vorher genau tberprift werden.

= Interessant ist auch zu wissen, was das eigene, das personliche Ziel ist und warum man im Ausland arbeiten méchte?

= Einige Teilnehmer des Forums waren der Meinung, dass man nicht unbedingt im Ausland leben muss. Alles hangt davon ab,
welche Rolle und Aufgabe man hat und wie anpassungsfahig man ist.

= Man sollte immer Respekt fir die Kultur und Vorgehensweisen des Landes haben.

* Man sollte sich im Vorfeld Gedanken tber das Honorar und alle anfallenden Kosten gemacht haben. Dazu zadhlen Reise-,
Wohn- und Verpflegungskosten. Auch die Art der Bezahlung sollte geklart sein.

» Der Interim Manager sollte vor Ablauf des Auslandsmandats geklart haben, was bei der Riickkehr nach Deutschland gemacht
werden muss (‘return ticket’).

» Er sollte sich vorher tiberlegen, wie man einen Auslandsauftrag bekommen kann? Entweder (iber sein eigenes Netzwerk oder
Uber einen erfahrenen Provider.

EBSE Executive Edacation Prof. Dr. Ing. Jacques Reijniers MBA (1951)

ist Geschaftsfihrer der Apollo Consultancy,
Professor Einkaufsmanagement Nyenrode
Business Universitat in Breukelen (NL), Wis-
senschaftliche Leitung Interim Executives

Realisierung des persodnlichen Marketings im Uberblick ProsEITTe H55 i Gairidh Wil el (5) uss

Seit 40 Jahren Erfahrung in der Industrie,
Beratung und Interim Management. Autor
u.a. des Standardwerkes ,Interim Manage-
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Realisierung des personlichen Marketings
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«Fachgebiet (,roots")

- Managementebene \
m} Managementstil —
(die Person) J—

- Komplexitat der Auftrage

Kompe-
tenzen

Personli-
ches Profil

*Rolle

«Verwaltungsumwelt

- Interim Manager Erfahrung: Ja/Nein
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Regionalveranstaltungen und Stammtische

DDIM-Regionalveranstaltungen

Interessante Referenten und praxisnahe Themenstellungen bringen
Interim Manager und alle weiteren Interessenten miteinander ins
Gesprach. Kommen Sie vorbei!

N0|:d-
deutschland i
Westfalen
Berlin-
Brandenburg
Rhein-Ruhr

Rhein-Main

Franken
2 Link zur Ubersicht aller Termine Baden-
' Wm‘ttemberg
‘Bayem

S 09.05.2014: Hamburg
Zusammenarbeit zwischen Interim Managern und Providern:
Erfolgsfaktoren & Fallstricke

< 15.05.2014: Nirnberg
Als Interim Manager zur Marke -
So heben Sie sich ab vom Wettbewerb

DDIM-Stammtische

In zwangloser Atmosphare Uber die Entwicklungen und Neuerungen
im Interim Management diskutieren? Sie alle sind herzlich willkom-

I
OHerbirg men!

+ Neu dabei: K6In ++ Neu dabei: K6ln ++ Neu dabei: KéIn +
Jeweils am ersten Donnerstag im Monat in Mainz, Miinchen und
Duisburg Oldenburg, am letzten Mittwoch in Duisburg und jeweils am letz-
ten Donnerstag in Kéln, Miinster und Niirnberg.

Minster

Kiln

Mainz
Niimberg
Miinchen

2 Link zur Ubersicht aller Termine

DD4M
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Zusammenarbeit zwischen Interim Managern
und Providern: Erfolgsfaktoren & Fallstricke

Regionalveranstaltung Norddeutschland > Information

Hamburg, 09. Mai 2014 - 17:30 Uhr

Zusammenarbeit zwischen Interim
Managern und Providern:
Erfolgsfaktoren & Fallstricke

= Akquisition, Projektgewinnung

= Qualitdtssicherung im Mandat

=  Vor- und Nachteile der
Zusammenarbeit

Schwerpunkt dieser Veranstaltung ist ei-
ne moderierte Podiumsdiskussion, die
auch das Plenum mit einbezieht und
breiten Raum fiir Diskussionen und Er-
fahrungsaustausch bietet.

Es soll die spannende Zusammenarbeit
zwischen Managern und Vermittlern in
allen Phasen und Facetten erértert wer-
den.

2  Diskussion
> Netzwerken
Tagesordnung

17:30 Uhr: Eintreffen der Teilnehmer

18:00 Uhr: BegriBung (Theodor Garbe)

18:15 Uhr: Vorstellung der DDIM (Dr.-Ing. Detlef Much)
18:30 Uhr: Podiumsdiskussion Teil 1

=  Manfred Faber (HR Consultants)

= Georg Marsmann (Signium, angefragt)

= Kai Reddig (Management Angels)

»  Giso Weyand (Team Giso Weyand)

= N. N. (Interim Manager)

Moderation: Theodor Garbe, Hans-Eckhart Hilgenstock
19:30 Uhr: Pause, Gesprache

20:00 Uhr: Podiumsdiskussion Teil 2

20:45 Uhr: Zusammenfassung, Ende des offiziellen Teils Hans-Eckhart Hilgenstock

ab 21:00: Networking bei Getranken und Speisen (Parlament”, Rathausmarkt 1)

Die DDIM-Mitglieder und -Organisatoren freuen sich auf einen informativen Abend mit Ihnen.

Theodor Garbe

< Email-Kontakt
S Managerprofil

Veranstaltungsort
Handelskammer
Adolph-Platz 1
20457 Hamburg

WWW.DDIM.DE

Hans-Eckhart Hilgenstock Dr. Detlef Much

< Email-Kontakt
S Managerprofil

2 Email-Kontakt
S Managerprofil

Kosten Anmeldung

Vorauszahlung im Rahmen Bitte melden Sie sich bis eine Woche
der Anmeldung: 30,-€ vor der Veranstaltung uber den fol-
Abendkasse: 40,-€ genden Link an.

Mitglieder und Partner: kostenfrei S Anmeldung auf www.ddim.de
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Als Interim Manager zur Marke -
So heben Sie sich ab vom Wettbewerb

Regionalveranstaltung Franken
Niirnberg, 15. Mai 2014 - 18:30 Uhr

Schwerpunktthema:
Als Interim Manager zur Marke -
So heben Sie sich ab vom Wettbewerb

Wer sich nicht auf zufallige Empfehlungen verlassen will, wer
gefragter Experte statt anonymer Bewerber sein will, wer 1500
Euro aufwérts Tageshonorar verdienen will — der muss mehr
machen als einfach nur da sein und warten.

Giso Weyand, Deutschlands bekanntester Vermarkter von In-
terim-Managern zeigt Ihnen, wie Sie zur Marke werden und
Thren Marketingerfolg selbst in die Hand nehmen. Sie spre-
chen mit ihm Uber folgende Themen: Die eigenen Besonder-
heiten finden: Ist es moglich, auch als Generalist erfolgreich zu
sein? Was macht eine Interim Manager Marke aus? Wie driickt
sich das in Webseite und Profil aus? AuBerdem haben Sie die
Méglichkeit, Weyand all ihre Fragen rund um Vermarktung zu

2  Information
2  Diskussion
> Netzwerken

Programmiibersicht und zeitlicher Ablauf:
Donnerstag, 15. Mai 2014

18:30 Uhr: Anmeldung und Networking mit Imbiss
19:00 Uhr: BegriiBung und Einfiihrung

19:30 Uhr: Interaktiver Vortrag von Giso Weyand
21:30 Uhr: Abschluss

ab 21:45 Uhr: Networking

Wir erwarten eine intensive und praxisnahe Diskus-
sion. Zu Beginn der Veranstaltung gibt es beim Im-
biss hervorragende Md&glichkeiten das persénliche
Netzwerk zu pflegen.

stellen.

Die DDIM-Mitglieder und -Organisatoren freuen sich iber Ihren Besuch.
Jorg Biirkle Sven Rabe

< Email-Kontakt
> Managerprofil

< Email-Kontakt
> Managerprofil

Veranstaltungsort Kosten

Design Offices DDIM-Mitglieder: kostenfrei
am Schoppershof Niirnberg Andere Gaste:

LangenstraBe 14 Vorauszahlung: 30,-€

90491 Nirnberg Abendkasse: 40,-€

Anmeldung

Bitte melden Sie sich bis eine Woche
vor der Veranstaltung Uber den fol-
genden Link an.

S Anmeldung

Die Design Offices Schoppershof sind vom Hauptbahnhof Nirnberg in wenigen Minuten mit der U- Bahn erreichbar (Haltestelle
Schoppershof). Eigene Parkmdglichkeiten der Design Offices Nirnberg stehen vor dem Gebaude und in den umliegenden Stra-
Ben zur Verfligung. Eine Anfahrtsbeschreibung finden Sie unter www.schoppershof.designoffices.de

64 | INTERIM MANAGEMENT MAGAZIN

DD4M

DACHGESELLSCHAFT DEUTSCHES
INTERIM MANAGEMENT EV.


mailto:buerkle@bsp-interim.com?subject=Kontekt%20ePaper%20DDIM%20-%20Regionalveranstaltung
http://www.ddim.de/de/member/135040100000014083.php
mailto:post@sven-rabe.eu?subject=Kontekt%20ePaper%20DDIM%20-%20Regionalveranstaltung
http://www.ddim.de/de/member/135040100000011081.php
https://docs.google.com/forms/d/1gDrmuGQAZE8nVRM01lWxLebBrW0Z-Le0000stQD5OB4/viewform
http://www.schoppershof.designoffices.de/
http://bit.ly/XShjQ0

NACHBERICHTE

Nachberichte:

VERANSTALTUNGEN

Regionalveranstaltungen und Stammtische

Nachbericht Miinchen, 10.03.2014
Erfolgreiche Techniken der
Preisverhandlung

Volles Programm und ein tolles Thema
lockten Uber 60 Teilnehmer zur vergan-
genen  Regionalveranstaltung  nach
Minchen: ,Erfolgreiche Techniken der
Preisverhandlung”. Oder etwas salopper
gesagt: ,Wie verhandle ich erfolgreich
das Honorar, das ich verdiene?”

Fur den ersten Teil des sehr gelungenen
Abends standen zwei auBergewdhnliche
Experten im Mittelpunkt: Karin Burger
und Alexander Schungl sind Inhaber von
Redner-Agenturen. Mit dem Blick tber
den Gartenzaun auf eine ganz andere,
aber doch teilweise &hnliche Branche,
offenbarten sich dann auch einige lber-
raschende Gemeinsamkeiten zwischen
dem Redner- und dem Interim-
Geschaft. ,Was konnen Speaker und
Agenturen daflr tun, angemessene
Tagessatze durchzusetzen?”, lautete
deshalb auch eine der Kernfragen im
Interview. Die Antwort der beiden: We-
sentlich ist eine klare und authentische
Positionierung, und dass man mit Lei-
denschaft flr sein Thema eintritt.

Nachbericht Berlin, 07.03.2014
Erfolgreiche Techniken der
Preisverhandlung

Am 07. Marz trafen sich erneut die Ber-
liner Interim Manager der DDIM im
Herzen der Stadt, um neue Mitglieder in
Ihren Reihen zu begriBen und das
Netzwerk weiter auszubauen. Um den
Abend auch fachlich zu nutzen, wurde
das Tatigkeitsfeld von ,insolvenznahen
Projekten” und deren Chance fiir Interim
Manager naher beleuchtet. Die Vortra-
genden referierten zu folgenden The-
men:

Thilo Ullrich:

Erfolgsfaktor Kommunikation fir IM in
insolvenznahen Projekten - Beteiligte
unter arbeitsrechtlichen Aspekten

WWW.DDIM.DE

LAug in Aug mit dem Kunden” das Ho-
norar dann auch erfolgreich einzufor-
dern, diesem Thema widmete sich
Rainer Albers im zweiten Teil des
Abends. Anhand einer kurzen Umfrage
zeigte er dem Publikum die hohe und
unmittelbare Bedeutung des Themas:
Die Teilnehmer wurden zu Anfang ge-
beten, jeweils ihren hochsten und ihren
niedrigsten Tagessatz anonym anzuge-
ben sowie die Begriindung, warum sie
ihn jeweils bekommen hatten.

Immer wieder auf die Umfrage bezug-
nehmend, begeisterte der erfolgreiche
Vertriebstrainer danach eine gute, kurz-
weilige Stunde lang mit Tipps und Tricks
aus der Praxis. ,Der Nutzen des Kunden
muss immer im Mittelpunkt Threr Argu-
mentation stehen”’, lautete etwa eine
der Kernbotschaften von Albers, der
selbst leidenschaftlicher Verkaufer ist.

Und: ,Wer erfolgreich verhandeln will,
muss den richtigen Kunden die richtigen
Losungen zum richtigen Zeitpunkt mit
den richtigen Argumenten und einem
hohen MaB an Einfihlungsvermdgen
anbieten.”

Dr. Timm Theilmann

Erfolgsfaktor Kommunikation fir IM in
insolvenznahen Projekten - Beteiligte
unter gesellschaftsrechtliche Aspekten
(beide von der Kanzlei Wegner Ullrich
Muller-Helle & Partner)

Georg Marsmann (Managing Part-
ner, Signium International Interim
Executives GmbH - Provider-Mitglied
der DDIM)

Chance fir Interim Management im
heutigen ESUG / Insolvenz - Verfahren
aus Providersicht

Hierbei wurden die wichtigsten Player
und deren Beziehung zu einem Interim
Manager besprochen, Haftungsfallen
und Do's & Don't's innerhalb eines
ESUG Verfahrens betrachtet.

Auch im Anschluss an den offiziellen

Tei
tau

|, beim Netzwerken an der Hotelbar,
schten sich viele weiter zum Thema

des Abends aus. Apropos: Was hat die —

nic

ht reprasentative — Umfrage erge-

ben? Bei den 48 abgegebenen anony-

men Kértchen

lag der angegebene

Tagessatz zwischen 0 (in Worten: Null)
Euro und 3.500 Euro, der Durchschnitt

lag

bei knapp 1.150 Euro.

Na&

here Informationen zu den

Experten:

-
-/
-
-/
-
-/

Karin Burger
Alexander Schungl|
Rainer Albers

Die 23 Teilnehmer der Veranstaltung
arbeiteten die Bedeutung der richtigen
und offenen Kommunikation zu den
ESUG-Akteuren heraus und gaben eine

Vielzahl

Ein

interessanter und wichtiger
blicke in ihre eigenen Erfahrungen

mit insolvenznahen Projekten.

An
bei
ein

dieser Stelle mochten wir uns daher
den Rednern und Diskutanten noch
mal recht herzlich fiir die Expertise

bedanken und freuen uns auf die nachs-

te

DDIM Regionalveranstaltung am 27.

September 2014 in Berlin.
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Nachberichte: Kooperationsveranstaltungen

Erfolgreiches DDIM-Seminar mit der
Miitze Korsch Rechtsanwaltsgesell-
schaft MKRG: Rahmenbedingungen
von Krise und Insolvenz

Ein gemeinsames Seminar der Mitze
Korsch Rechtsanwaltsgesellschaft mbH
(MKRG) und der DDIM zu den rechtli-
chen und wirtschaftlichen Rahmenbe-
dingungen von Sanierung und Insolvenz
fand im Januar 2014 in Dusseldorf statt.

Knapp 50 Teilnehmer, in der Mehrzahl
Interim Manager und Steuerberater,
besuchten die eintdgige Veranstaltung.
Im Vordergrund standen dabei die
praxisnahe Vermittlung der wesent-
lichen Grundlagen und Herausforderun-
gen in Krisensituationen.

TR A e X

HAY.

in Finance

Soren Quent, Interim Manager, stellte
die wirtschaftlichen Grundlagen von
Sanierung und Insolvenz aus der Sicht
eines Interim Managers vor. Er referierte
zu den Themen ,Krise und Krisenerken-
nung” sowie ,Restrukturierungsansatze”
und gab wertvolle und praxisnahe Hin-
weise zu den Herausforderungen bei
der Liquiditatssicherung und der Uber-
schuldungsvermeidung  sowie  dem
Management des Turnarounds.

Im Anschluss stellten die Rechtsanwalte
der Mutze Korsch Rechtsanwaltsgesell-
schaft mbH mit Sitz in Dusseldorf und
Ko6ln Burkhard Niesert, Dr. Stefan Kriiger
und Susanne Quecke die rechtlichen
Rahmenbedingungen mit den Schwer-
punkten im Arbeits-, Gesellschafts-,

9 JRESS IESTING

Recruiting experts

EXPERTEN

RICHTIG GUT FINDEN

Deshalb finden wir fiir Experten die richtig guten Projekte
oder Stellen. Und fiir Unternehmen die richtig guten Experten.

hays.de/finance

e - -

Finanzierungs- und Insolvenzrecht dar.
Auf Basis jahrelanger Expertise in der
Beratung von Unternehmen wurden
praxisnahe Hinweise zu haufigen Fall-
konstellationen in Krisensituationen mit
Anmerkungen zur aktuellen Recht-
sprechung gegeben.

Neben dem inhaltlich ambitionierten
Programm konnten die Teilnehmer
sowohl in den Pausen als auch im An-
schluss an das Seminar die Zeit zum
Netzwerken nutzen. Sie erhielten ein
detailliertes Teilnahmezertifikat.
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Termine der AIMP-Academy
Knowledge! Development! Networking!

Die AIMP academy ist das Weiterbildungsangebot des
AIMP Arbeitskreis Interim Management Provider.

Unter dem Motto Knowledge! Devel-
opment! Networking! bietet die AIMP
academy 2014 mit neuen Referenten
und an die Weiterentwicklung des
Marktes angepassten Inhalten sowohl
bewahrte als auch neue Formate an!
Seit der Griindung durch ZMM und die
Management Angels GmbH 2002 und
der Umstrukturierung 2011 in die AIMP
Academy wurde das Angebot kontinu-
ierlich ausgebaut und optimal an die
Bedurfnisse der Teilnehmer angepasst.

Die Workshops umfassen das gesamte
Spektrum an Themen, mit denen Interim
Manager sich sowohl zu Beginn als auch
im Laufe ihrer Tatigkeiten auseinander-
setzen: Chancen und Risiken beim Start
als Interim Manager, die optimale Posi-
tionierung und Vermarktung, die Struk-
tur des Marktes, wirkungsvoller Vertrieb,
professionelles Projektmanagement und
detaillierte Informationen zu Vertrdgen
und Haftung. Bei allen Modulen sind
Vertreter der im AIMP organisierten
Provider als Referenten oder Ansprech-
partner beteiligt.

Ausfuhrliche Beschreibungen der
Workshops fordern Sie bitte hier an:

academy@aimp.de

-
-/
2 www.aimp.de/academy

Information
Diskussion
Netzwerken

UV

Hamburg, 20.11.2014 (Kosten: 450,-€*)

Workshop: Einstieg als Interim Manager

Sie denken nach Jahren der Festanstellung Uber eine Téatigkeit als Interim Manager
nach? Oder Sie haben sich kirzlich fir den Schritt in die Selbststandigkeit entschie-
den? Dann ist dieser Workshop die richtige Vorbereitung fir Sie.

Hamburg, 21.11.2014 (Kosten: 550,-€*)

Workshop: USP & Eigenmarketing

Sind Sie sich als Manager Ihrer eigenen Starken und Ihres eigenen Angebotes wirk-
lich bewusst? Kennen Sie Ihren USP? In diesem Workshop arbeiten Sie diesen heraus
und finden Thre Strategie ihn optimal zu kommunizieren.

Minchen, 09.05.2014 (Kosten: 550,-€*)

Workshop: Projektmanagement

Dieser Workshop wendet sich an Interim Manager aller Branchen, die ihre eigenen
Vorhaben als professionelles Projekt abwickeln wollen und/oder im Auftrag ihrer
Kunden Projektarbeit ausfiihren missen.

Freitag 26.09.2014 (Kosten: 290,-€*)

Workshop: Vertrage & Haftung

Der Workshop setzt sich mit Fragen zur Vertragsgestaltung und Haftung im Interim
Management auseinander. Ziel des Workshops ist es, Interim Manager fur Haftungs-
und Vertragsrisiken unterschiedlicher Art zu sensibilisieren.

Frankfurt, 23.-25.10.2014 (Kosten: 2.500,-€*)

Bootcamp: USP

Waéhrend des 3-tagigen Intensiv-Bootcamps geht es um Ihre erfolgreiche Positionie-
rung als Interim Manager. Sie erarbeiten eine komplette Ausrichtung und Vertriebs-
strategie und verlassen den Workshop mit ersten konkreten Ergebnissen (z.B. ein
professionell Giberarbeiteter CV)

*Inkl. Getranken, Mittagessen und Materialien, zzgl. MwSt.

WWW.DDIM.DE
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Koten

Materialkosten
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Strategie Unternehmen
Zulieferer Volumenbundelung Preis

Zahlungsbedingungen

Einkauf;

Neuvergabe -
Optimierung von Emkaufsmanagement

Vertragsmanagement und Vertragsgestaltung

Ein Seminar der Miitze Korsch Rechtsanwaltsgesellschaft
in Zusammenarbeit mit der DDIM e. V.

Thema der Kooperationsveranstaltung
ist die Information und Diskussion tber
die ,Optimierung von Einkaufsmanage-
ment, Vertragsmanagement und Ver-
tragsgestaltung”. Die ganztdgige Veran-
staltung beginnt um 09:00 Uhr. Ab
17:00 Uhr findet das Get together mit
Umtrunk zum Meinungsaustausch statt.

Optimierungspotentiale im Einkauf -

ein kurzer Uberblick aus Sicht eines

Restrukturierers

= Inhaltliche Abgrenzung

» Einkaufsoptimierung — aber wie?

» Optimierungspotentiale und wirt-
schaftliche Rahmenbedingungen

= Grenzen der Einkaufsoptimierung

Vertragsmanagement - Potentiale

entdecken und die Zukunft sichern!

= Weitwinkel” Gber die Anforderungen
(gestern, heute, morgen)

= Chancen im Blickfeld von Dokumenta-
tion, Information und Vorgangen im
Vertragsprozess

= Vertrage managen und Compliance
sichern (Qualitat)

MIK
G
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Grundziige des Kaufrechts

» Sach- und Rechtsméangelbegriff

= Leistungsstérungen

» Verjahrung von Gewahrleistungsan-
spriichen

= AGB

= Selbststandige Garantien

Beschaffung von Werkvertrags-

leistungen, insbesondere von

Anlagen und Bauwerken

= Abgrenzung Werkvertrag, Dienstver-
trag und Kaufvertrag am Beispiel typi-
scher (Bau)Vertrage

= Probleme beim Anlagenbau: Die
Werklieferung

= Exkurs: Baugeld

Softwarebeschaffung:

Lizenzmodelle, Gebrauchtsoftware

und Auditierung

= Lizenzmodelle

= Erwerb von gebrauchter Software

= Rechtliche Grundlagen des Software-
audits

Leasingvertriage

= Leasingarten und -modelle

= Griinde fiir Leasing, insbesondere
steuerliche Erwdgungen

= Typische Regelungen

= Sonderregelungen, insbesondere
Kaufoption, Erwerbspflicht, Verlange-
rungsoption, Andienungsrecht, Ab-
schlusszahlungspflicht, Mehrerlodsbe-
teiligung

Llefe

—

Ort & Termin:
Disseldorf | 5. Mai 2014

Wir stellen im Anschluss an den Besuch
ein Zertifikat der Mitze Korsch Rechts-
anwaltsgesellschaft mbH Uber die Teil-
nahme an dem Seminar aus. Wenn Sie
Fragen haben, zdgern Sie nicht, uns
anzusprechen. Wir freuen uns auf Ihren
Anruf.

Oort:

Leonardo Royal Hotel
Graf-Adolf-Platz 8 — 10
40213 Dusseldorf

Termin:
Montag, 05. Mai 2014
9:00 — 17:00 Uhr

Kosten
DDIM-Mitglieder: 100,- € zzgl. MwSt.
Sonstige: 150,- € zzgl. MwSt.

Hotel

Fir die Teilnehmer des Seminars steht
ein begrenztes Zimmerkontingent im
Tagungshotel zur Verfligung (ab 119,-
€), abrufbar bis zwei Wochen vor der
Veranstaltung (Stichwort ,MKRG").

Kontakt

Miitze Korsch
Rechtsanwaltsgesellschaft mbH
TrinkausstraBe 7

D-40213 Dusseldorf

Anna Wencel

Tel.: +49 211 / 88292-353
Wencel@mkrg.com

< Programm zum Download
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Interim Manager:
Chancen und Risiken in eigener Sache

Ein Seminar der Miitze Korsch Rechtsanwaltsgesellschaft
in Zusammenarbeit mit der DDIM e. V.

Worum geht es in diesem Seminar?

Interim-Manager: Chancen und

Risiken in eigener Sache

= Der Vertrag des Interim Managers

» Business-Judgement-Rule - Haftungs-
grenzen unternehmerischen Handelns

= Versicherungsschutz

= Durchsetzung von Beraterhonoraren,
Rickforderung und Insolvenzanfech-
tung

Was diirfen Sie erwarten?

Teilnehmer der Veranstaltung

erhalten juristische Hinweise

= zu ihrer eigenen Vertragsgestaltung,

= zu Fallstricken bei Versicherungs-
schutz von Interim Managern und

» dazu, wie sie Honorare moglichst
rechts- / insolvenzsicher bekommen

Der rechtliche Rahmen fiir unternehme-
risches Handeln wird durch die Busi-
ness-Judgement-Rule aufgezeigt. Es
wird dargestellt, ,was letztendlich geht”
und bei der Entscheidungsfindung und
deren Umsetzung zu beachten ist. Zu
allen Punkten ist eine offene Diskussion
ausdruicklich gewilinscht, um konkrete
Praxisfragen, namentlich zur Vertrags-
gestaltung, zu beantworten und auch
einen Austausch zwischen den Teilneh-
mern zu ermdglichen. Ziel ist es, Vertra-
ge in eigener Sache besser verhandeln
zu kénnen.

WWW.DDIM.DE

SchlieBlich soll die Veranstaltung dazu
dienen, dass Interim Manager fir sich
personlich mehr Rechtssicherheit erzie-
len kdnnen.

Der Vertrag des Interim Managers

» Unterscheidungen Geschaftsfiihreran-
stellungsvertrag, Beratervertrag und
Gestellungsvertrag

= typische Vertragsinhalte/Klauseln

Business-Judgement-Rule, Haftungs-
grenzen unternehmerischen Handelns
= Einflihrung

= AnschlieBend Fragen und Diskussion

Versicherungsschutz

= Unterscheidungen D&O-Versicherung
und Haftpflichtversicherung

= Typische Vertragsinhalte/kritische
Klauseln

Durchsetzung von Beraterhonoraren,
Riickforderung und Insolvenzanfech-
tung

= AuBerhalb und innerhalb der Insolvenz
= Besonderheiten bei Erfolgshonoraren
= Handlungsempfehlungen

Wir stellen im Anschluss an den Besuch
ein Zertifikat der Mitze Korsch Rechts-
anwaltsgesellschaft mbH Uber die Teil-
nahme an dem Seminar aus. Wenn Sie
Fragen haben, zdgern Sie nicht, uns
anzusprechen. Wir freuen uns auf Ihren
Anruf.

VERANSTALTUNGEN
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Ort & Termin:
Diisseldorf | 26. Juni 2014

Ort:

Leonardo Royal Hotel
Graf-Adolf-Platz 8 — 10
40213 Dusseldorf

Termin:
Donnerstag, 26. Juni 2014
9:00 — 17:00 Uhr

Kosten
DDIM-Mitglieder: 100,- € zzgl. MwSt.
Sonstige: 150,- € zzgl. MwSt.

Kontakt

Miitze Korsch
Rechtsanwaltsgesellschaft mbH
TrinkausstraBe 7

D-40213 Dusseldorf

Anna Wencel

Tel.: +49 211 / 88292-353
Wencel@mkrg.com

Bei Interesse an der Veranstaltung sen-
den Sie uns eine eMail. Wir werden uns
mit Thnen in Verbindung setzen, sobald
die offizielle Anmeldung mdglich ist.

RIG
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Fachlehrgang "Gepriifter ESUG-Berater"

10% Preisnachlass fiir Mitglieder der DDIM.
Ausbildungsprogramm zum Experten flr Schutzschirm und Eigenverwaltung: Sanieren unter
Insolvenzschutz - Eine Veranstaltung Deutschen Instituts flr angewandtes Insolvenzrecht.

Mit der Reform des Insolvenzrechts
durch das ESUG haben sich fiir Unter-
nehmen in der Krise véllig neue Mdg-
lichkeiten der Uberwindung von Krisen
durch eine Sanierung unter dem
Schutzschirm des Insolvenzrechts erge-
ben. Fur die professionelle Begleitung
und Vorbereitung seitens eines Chief
Restructuring Officer (CRO) fehlt es aber
immer noch an flachendeckender Bera-
tungskompetenz. Deshalb fihrt das DIAI
(Deutsches Institut fir angewandtes
Insolvenzrecht) den Fachlehrgang "Sa-
nieren unter Insolvenzschutz" durch. Die
Weiterbildung wird mit einer flnfstln-
digen Prifung zum "Gepriften ESUG
Berater" abgeschlossen.

Mit der bestandenen Priifung erfillen
die Absolventen alle Kriterien des Gite-
siegels des DIAI und dirfen die aner-
kannte Bezeichnung "Geprufter ESUG-
Berater" fihren. Der Fachlehrgang um-
fasst die betriebswirtschaftlichen und
rechtlichen Grundlagen der Sanierung
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eines Unternehmens unter Insolvenz-
schutz nach dem ESUG. Nach dem er-
folgreichen  Abschluss  kénnen die
ESUG-Berater Unternehmen in der Krise
qualifiziert beraten und eine (Vor)Pri-
fung der Moglichkeiten einer Sanierung
unter Insolvenzschutz, sei es als Schutz-
schirm- oder vorlaufiges Eigenverwal-
tungsverfahren, vornehmen.

Das DIAI-Zertifikat dokumentiert zum
einen die notwendig umfassende fachli-
che Qualifikation, zum anderen ist eine
bereits erlangte langjahrige Berufserfah-
rung in der Sanierung eine Zugangs-
voraussetzung zum Lehrgang. Das Sie-
gel "Geprifter ESUG-Berater" gilt zu-
nachst fur ein Jahr und kann durch
jahrliche Aus- und Weiterbildung im
Bereich des Sanierungs- und Insolvenz-
managements verlangert werden.

Ziel ist es, die Teilnehmer zu einer quali-
fizierten Beratung von Unternehmen in
der Krise und zur Priifung der Moglich-
keiten einer Sanierung unter Insolvenz-
schutz zu befahigen. Teilnehmer kénnen
anschlieBend Unternehmen in Schutz-
schirmverfahren und Eigenverwaltung
beraten und als Interim Manager mit
Unterstlitzung einer ESUG-erfahrenen
Rechtsberatung  begleiten.  Weitere
Einzelheiten zu dem geplanten Ablauf
kdnnen Sie der beigefligten Broschire
entnehmen.

Termin (Alternativen):

Berlin:
07.-10.05. und 18.-21.06.2014

Wiesbaden:
17.-20.09. und 22.-25.10.2014

Bonn:
05.-08.11. und 03.-06.12.2014

Kosten

Hotellibernachtung mit Vollpension,
Lehrgangs- und Ausbildungsmaterialien
(u.a. Gesetzestexte, Fachliteratur), Netz-
werkpartnerschaft nach bestandener
Prifung sowie Prifungsgebihren:
4.950,- Euro zzgl. 19% Umsatzsteuer
(5.890,50 Euro)

DDIM Mitglieder erhalten auf die Teil-
nahmegebhr einen 10%-Nachlass.

Kontakt

Prof. Dr. Hans Haarmeyer
RheinstraBe 50

53179 Bonn

Tel.: 0228/359462

Programm zum Download
Internetseite zur Veranstaltung
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10. Hadelsblatt Jahre

~ 17 4 -

VERANSTALTUNGEN

stagung

Restrukturierung am 22. und 23. Mai 2014

15% Preisnachlass fiir Mitglieder der DDIM.
Die wichtigsten Experten der Branche an einem Tisch!

2014 feiert die Handelsblatt Jahresta-
gung ihr 10-jahriges Jubildum. Die Han-
delsblatt Jahrestagung Restrukturierung
hat sich zu der der Plattform in
Deutschland fiir die Sanierungsbranche
entwickelt.

Hier werden von mehr als 250 Teilneh-
mern aktuelle Strategien von Unter-
nehmen und Banken diskutiert, relevan-
te Gesetzesanderungen prasentiert und
Erfahrungen anhand von Keynotes, Case
Studies, Roundtables, Praxisberichten
und Diskussionsrunden ausgetauscht.
Sowohl die finanzielle als auch die

leistungsbezogene Restrukturierung
stehen dabei im Mittelpunkt. Diskutie-
ren Sie mit Experten Uber zukinftige
Entwicklungen im Bereich Banken, Bau,
Krankenhauser, Handel, Telekommuni-
kation und Energie.

Seien auch Sie Teil des Treffens! Ausge-
wiesene Experten aus allen Bereichen
einer Restrukturierung, Sanierung und
Insolvenz geben ihr Wissen preis. Nut-
zen Sie das Jahrestreffen der Sanie-
rungsbranche fiir Thr Networking auf
hohem Niveau!

10. AIMP Jahresforum 2014

Geisenheim - Johannisberg, 25./26.04.2014
Zehn Jahre AIMP und ein Blick nach Osten (Asien - China - Osteuropa)

AI@JAHRESFORUM
INTERIM MANAGEMENT

2014

BURG SCHWARZENSTEIN

WWW.DDIM.DE

Veranstaltungsort

Hilton Frankfurt Hotel
Hochstr. 4
60313 Frankfurt

Kosten & Anmeldung

DDIM Mitglieder erhalten auf die Teil-
nahmegeblhr in Héhe von 2.299,00
EUR p.P. zzgl. MwSt. 15% Nachlass.

S Programm zum Download
< Internetseite zur Veranstaltung

Abendveranstaltung am Freitag, 25. April 2014; 18.30 bis 22.00 Uhr
Jahresforum am Samstag, 26. April 2014; 08:30 - 17:30 Uhr

Veranstaltungsort: Relais & Chateaux Burg Schwarzenstein in

Geisenheim - Johannisberg

S Zum Programm und zur Anmeldung
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Fiir Sie im Einsatz

Die erste Anlaufstelle fiir Ihre Themen. Das Team der Geschaftstelle in KoIn ist fir Sie der
kompetente Ansprechpartner in allen Fragen rund um das Thema Interim Management.

Christoph Klink verantwortet die Pres-
se- und Offentlichkeitsarbeit der DDIM.
Wenn Sie spannende Themen fiir uns
haben, die wir gemeinsam mit Ihnen in
die Offentlichkeit tragen koénnen, dann
setzen Sie sich mit ihm in Verbindung.

Klink(at)ddim.de
Tel.: +4922171666622

-
-
-
-

Sandra Stabenow ist fiir unsere Inte-
ressenten und Mitglieder die Ansprech-
partnerin mit der freundlichen Stimme
am Telefon. Sie koordiniert und organi-
siert zudem den Support fir Regional-
veranstaltungen und Stammtische.

o Stabenow(at)ddim.de
9 Tel.: +4922171666616

Malte Borchardt ist seit vielen Jahren
Leiter der DDIM-Geschaftsstelle. Er steht
Ihnen in allen Fragen zum Interim Ma-
nagement und zur DDIM zur Verfigung.
Sonderprojekte sind das IIMM und das
Interim Management Magazin.

Borchardt(at)ddim.de
Tel.: +4922171666617

-
-
-
-

Wenn Sie Fragen haben, zégern Sie nicht, uns anzusprechen. Wir freuen uns auf Ihren Anruf.

Ihre Meinung zahlt! Wie hat Ihnen diese Ausgabe gefallen?

Das INTERIM MANAGEMENT MAGAZIN. Was gefallt Innen, wo mdchten Sie unterstiitzen?

Ihr Feedback zu dieser Ausgabe ist uns
wichtig. Dabei freuen wir uns natirlich
ganz besonders Uber positive Rick-
meldungen. Aber, da wir mit jeder
Ausgabe besser werden wollen, sind
wir Thnen auch fir kritische Hinweise
dankbar!

Herausgeber
DDIM - Dachgesellschaft Deutsches
Interim Management e. V.

2 Kontakt: info(at)ddim.de
2 Internet: www.ddim.de
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Schreiben Sie uns eine eMail, rufen Sie
uns an oder nutzen Sie das Feedback-
Formular. Natdrlich freuen wir uns auch
Uber Ihre Unterstiitzung im redaktionel-
len Bereich. Sprechen Sie uns an.

Herzlichen Dank vorab!

Projektleitung / Anzeigen
MoveProject Support on Demand GmbH
Antwerpener Str. 14 | 50672 Koln

< Kontakt: info(atymoveproject.de
2 Link zur Website
2 Download MEDIADATEN

DDIMe. V.
Malte Borchardt
Tel.: +4922171666617

Redaktion(at)ddim.de
Zur Kurzumfrage fur Ihr Feedback

-
-
-
-

V.i.S.d.P.
Verantwortlich fur den Inhalt dieser
Seiten ist Michael Pochhammer.

Vereinsregister:
Amtsgericht Minster VR 4430
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UNSERE LETZTE SEITE

Wie immer: Das Beste kommt zum Schluss

Michael Pochhammer - 10 Statements zur DDIM und zum Interim Management.

Der Diplom Betriebswirt war viele Jahre in Spitzenpositionen der internationalen Industrie im In- und Ausland tatig
bevor er als Griinder und Shareholder des renommierten Interim Providers Signium International Interim Executives
aktiv wurde. Seit friihen Jahren der rasanten Entwicklung des Interim Managements war er an entscheidenden
Stellen beteiligt. So diente er der DDIM Uber viele Jahre im Vorstand und ist heute unser Ehrenmitglied.

Um 2003:
Damals war Interim Management ...

bereits in einer rasanten Wachstumsent-
wicklung auf noch sehr kleiner Markt-
und Wettbewerbsbasis. Die Plattformen
gab es noch nicht, und die Provider wa-
ren die wesentlichen Multiplikatoren.

Die DDIM:
Das Besondere daran ist, dass ...

sie sich als urspriingliche Griindung der
Interim Manager sehr bald allen Teil-
nehmern an diesem Markt 6ffnete und
diese Entwicklung vorantrieb - dank sehr
engagierter Mitglieder und Vorstdnde
auch sehr erfolgreich. Sie ist damit die
wesentliche Stimme des Interim Mana-
gements im Markt.

In den kommenden 10 Jahren -
die wichtigste Aufgaben der DDIM:

Qualitativ hochwertige Weiterentwick-
lung dieses Berufsstandes, positive Be-
einflussung der Marktentwicklung und
die finale Zusammenfihrung aller
Marktpartner.

Erfolgskritische Faktoren fiir eine
positive Weiterentwicklung des
Interim Management-Marktes sind ...

Die Vermittlung von Kenntnissen und
Erfahrungen (ber die immensen Erfolge
des Einsatzes von qualitativ gepruiften
Interim Managern sowie die Uberzeu-
gung in den Wert von Interim Manage-
ment bei allen Klientengruppen.

Qualitadt und Interim Management:
Fiir mich bedeutet das, dass ...

nur hochqualitative und erfahrene Man-
ger in diesen Beruf einsteigen sollten,

die bereit sind, sich permanent weiter zu
entwickeln. Das gleiche gilt aber auch
fur die Interim Provider und Sozietaten.

Nachhaltiges Handeln und Interim
Management: Das heisst, dass ...

die Interim Manager diesen Beruf fir
sich selbst als eine langfristige Berufung
annehmen und sie dies nicht als Liicken-
fuller zwischen Festanstellungen tun. In
den Mandaten missen sie Entscheidun-
gen immer an langfristigen Zielen und
Visionen festmachen und nicht nur den
kurzfristigen Erfolg suchen. Ausnahme
ist hier die Sanierung von Unternehmen.

Zufriedene Klienten zeichnen sich aus
durch ...

wiederholten und Uberzeugten Einsatz
von Interim Managern. Sie empfehlen
den Einsatz auch Unternehmerkollegen
und geben Rat und Empfehlung fir
bestimmte Marktteilnehmer.

Interim Management international
betrachtet, dann ist Deutschland ...

bereits in der ersten Liga des internatio-
nalen Interim Managements angekom-
men, und hat so hervorragende Chan-
cen fir ein weiterhin rasantes Wachs-
tum. Hier muss allerdings konsequent
auf eine permanente Qualitatssicherung
geachtet werden.

2024 - Interim Management ist ...

zu einer fest etablierten Form der Zu-
sammenarbeit von Fihrungskraften,
Mitarbeitern  und Unternehmern ge-
wachsen. Qualitat und Vertrauen zuei-
nander ist auf einem hohen Level ange-
kommen.

Ein Wunsch frei: Von den Marktteil-
nehmern wiinsche ich mir, ...

dass sich das Vertrauen in den gegen-
seitigen Leistungswillen und die ethi-
sche Einstellung zueinander weiter posi-
tiv entwickelt. Das gelingt nur durch
positives Denken und Handeln in allen
Gruppierungen des Marktes.

Michael Pochhammer war 2009 bis 2013
Vorstand der DDIM. Als Managing Partner
bei  Signium International  Interim
Executives war er spezialisiert auf die
Suche von Interim Executives.

Vorher Partner Heidrick & Struggles,
Vorsitzender ~ der  Geschéftsfiihrung
Jackstadt sowie diverse Fiihrungspositio-
nen. Er studierte Wirtschaftswissenschaf-
ten an den Universitdten Berlin und
Wiirzburg.

Michael Pochhammer

S pochhammer@ddim.de
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SAVE THE DATE: IIMM 2014
BRANCHENEVENT DES JAHRES
VOM 07-08.11.2014 IN DUSSELDORF
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