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 Liebe Mitglieder, liebe Leserinnen und Leser, April 2014  

 

 das erste Quartal 2014 liegt hinter uns 

und ich freue mich ganz besonders über 

die vielen neuen Mitglieder, die wir in 

den vergangenen Monaten in der DDIM 

begrüßen durften. Sie alle erfüllen die 

hohen Ansprüche, die wir an eine Mit-

gliedschaft stellen, sie können langjäh-

rige Erfahrung auf der ersten oder zwei-

ten Führungsebene nachweisen und 

haben bereits erfolgreich Mandate als 

Interim Manager abgewickelt. Sehr 

erfreulich ist auch, dass die Anzahl der 

Mitgliedsanträge weiter steigt.  

 

Die Manager, die die Aufnahmekriterien 

noch nicht erfüllen, möchten wir ermu-

tigen, uns verbunden zu bleiben und zu 

einem späteren Zeitpunkt - dann mit 

der entsprechenden Erfahrung im und 

Qualifikation für 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 führt 

unser assoziierter Partner Mütze 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 

 

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 

„unser“ Thema nach außen und ganz 

gezielt in ausgewählte Branchen hinein-

tragen. Das sind z. B. die Arbeitsgrup-

pen „Interim Manager International“, 

„Lebensmittelindustrie“ und „Sanierung 

/ Restrukturierung“.   

 

In diesem Zusammenhang möchte 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 übrigens 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 möchte ich Sie bereits jetzt auf 

unser International Interim Manage-

ment Meeting 2014 hinweisen. Da wir 

im Vorjahr in Wiesbaden die Kapazitäts-

grenze erreicht haben, konferieren wir in 

 

diesem Jahr am 07. und 08. November 

im Kongresshotel Van der Valk Airport-

hotel in Düsseldorf. Notieren Sie sich 

den Termin!   

 

Ich wünsche Ihnen ein frohes Osterfest 

und ein paar entspannte Tage mit Fami-

lie, Freunden oder auch einfach mal für 

Sie selber. 

 

Ihre Dr. Marei Strack 

 

 

 

 
 

Dr. Marei Strack ist Vorstandsvorsitzende 

der DDIM e. V. 

 
 

 strack@ddim.de 

 Link zum Profil  
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 Allianz mit DDIM, BVMW und 30 weiteren Verbänden: Gemeinsam werden Positionspapiere 

zu den Themen Arbeitsmarktpolitik, Finanzierung und Steuerpolitik, Energieversorgung, Digitale 

Agenda sowie Innovationsstandort Deutschland erarbeitet und der Politik übergeben. 

 

 
 Unmittelbar nach Unterzeichnung des 

Koalitionsvertrags hat sich die Mittels-

tandsallianz unter Führung des Bundes-

verbands mittelständische Wirtschaft 

(BVMW) konstituiert und nun schon 

zum zweiten Mal im Zentrum des Berli-

ner Regierungsviertels versammelt.  

Die Mittelstandsallianz kämpft für eine 

mittelstandsfreundliche Gesetzgebung 

und geeignete wirtschaftspolitische 

Rahmenbedingungen.  

 

Unter Mitwirkung von rund 30 mittel-

ständischen Verbänden wurden nun die 

Schwerpunktthemen der kleinen und 

mittleren Unternehmen (KMU) auf fünf 

Positionspapieren zusammengefasst 

und an die parlamentarische Staatssek-

retärin im Bundeswirtschaftsministerium 

und Bundesjustizministerin a. D. Brigitte 

Zypries übergeben. 

 

Zypries gab bei diesem Treffen Einblicke 

in die wirtschaftspolitische Agenda des 

Bundesministeriums für Wirtschaft und 

Energie und diskutierte die Positionen 

der Mittelstandsallianz. Sie betonte die 

Einzigartigkeit und die Wichtigkeit der 

Zusammenarbeit und möchte auch 

zukünftig als Ansprechpartnerin zur 

Verfügung stehen. Die identifizierten 

Kernthemen Arbeitsmarktpolitik, Finan-

zierung und Steuerpolitik, Energiever-

sorgung, Digitale Agenda sowie 

 

Innovationsstandort Deutschland sind 

entscheidend für die Wettbewerbsfä-

higkeit der deutschen KMU und werden 

ab sofort von der Mittelstandsallianz 

besetzt. 

 

Die DDIM ist seit der Gründung aktiver 

Partner in der Mittelstandsallianz und 

Mitglied der Arbeitsgruppe Arbeits-

marktpolitik. Die DDIM setzte sich hier 

aktiv für die Wahrung und Förderung 

der Flexibilisierung des Arbeitsmarktes 

ein, um die internationale Wettbewerbs-

fähigkeit des Mittelstandes nicht zu 

gefährden.  

 

„Professionelle, selbstständige Manager 

auf Zeit sind gerade für mittelständische 

Firmen ein effizientes Instrument flexib-

ler Unternehmensführung, denn Interim 

Manager fangen Management-

Engpässe auf und verschaffen Unter-

nehmen durch hohe Flexibilität, externes 

Know-how und zusätzliche Ressourcen 

messbare Wettbewerbsvorteile. Damit 

diese Vorteile für die Unternehmen 

erhalten bleiben, müssen die Rahmen-

bedingungen der Tätigkeit der Füh-

rungskräfte auf Zeit geklärt sein“, betont 

Dr. Marei Strack, Vorstandsvorsitzende 

der Dachgesellschaft Deutsches Interim 

Management. 

 

Um die Dynamik im Arbeitsmarkt nicht 

einzudämmen und den Zugang zu qua-

lifizierten Fach- und Führungskräften zu 

sichern, müssen Flexibilisierungsinstru-

mente wie Arbeitnehmerüberlassung, 

Dienst- und Werkverträge für KMU 

erhalten bleiben. Unternehmerische 

Selbstständigkeit und Freiheit müssen 

gesetzlich verankert, objektive und 

verbindliche Entscheidungskriterien zum 

Ausschluss von Scheinselbstständigkeit 

geschaffen werden. Selbstständige 

benötigen 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 müssen mit einer Stimme spre-

chen, um dessen Belange deutlich hör-

bar zu artikulieren. Die geballte Kompe-

tenz aus branchenspezifischen, bran-

chenübergreifenden sowie Fachverbän-

den sieht sich nicht nur in der Verant-

wortung den Finger in die Wunde zu 

legen, sondern Lösungen zu präsentie-

ren, die dem Mittelstand helfen und auf 

der Gesetzesebene umsetzbar sind. 

 

 Zur Teilnehmerliste  

 Zur Internetseite 
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 Axel Kellermann - Neuer Partner bei Keep in Step  

   

 Der neue Partner steht für: Kunden- und Ergebnisorientierung 

sowie intensive Zusammenarbeit mit Interim Managern. 

 

 

 Seit 15. März 2014 ist Axel Kellermann 

neuer Managing Partner der Keep in 

Step GmbH. Er übernimmt dort Mit-

verantwortung für die weitere Ge-

schäftsentwicklung 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 Lösungen, die Keep in Step 

anbietet, profitieren.“ 

Harald Heil ergänzt. „Kellermann steht 

für eine ausgeprägte Kunden- und Er-

gebnisorientierung sowie für eine inten-

sive Zusammenarbeit mit unseren frei-

beruflichen Interim Managern. Das sind 

Werte, die mit unserer Marktausrichtung 

und unserem Qualitätsverständnis voll-

ständig übereinstimmen.“ 

 

Kontakt 

Keep in Step GmbH 

Hartmut Sannecke 

Kennedyallee 93 

60596 Frankfurt am Main 

Tel.: 069 / 219 799 70 

 

 Download der vollständigen 

Pressemitteilung  
 

 

 
     Axel Kellermann  

     Managing Partner  

 

 axel.kellermann@keepinstep.de 

 www.keepinstep.de 

 

 

 

 

 taskforce AG erweitert Managernetzwerk   

   

 Neben den rund 60 Partnern werden jetzt ausgewählte  

Interim Manager als Assoziierte Manager angebunden.  

 

    

 Zusätzlich zu den rund 60 Partnern 

werden seit Herbst 2013 ausgewählte 

Interim Manager sukzessive als Assozi-

ierte Manager eng an die Organisation 

angebunden. Der hohe Anspruch an 

die Qualitätssicherung hinsichtlich 

Fach- und Führungskompetenz zur 

Aufnahme als Assoziierte Manager 

gleicht denen zur Aufnahme eines 

neuen Partners. Einzige Ausnahme ist 

hierbei das Fehlen eines gemeinsam 

durchgeführten erfolgreichen Projek-

tes. Im Rahmen der Anbindung als  

Assoziierter Manager arbeiten die 

 

Manager mit der taskforce intensiv an 

der eigenen Positionierung, der 

vertrieblichen Ausschöpfung gemein-

samer Potenziale sowie an ihrer persön-

lichen wie fachlichen Weiterentwicklung.  

 

Durch intelligente Vernetzung mit den 

taskforce Partnern und ihren Netzwer-

ken, der Zusammenarbeit in Best 

Practise Gruppen, sowie der Vertriebs-

unterstützung seitens der taskforce, 

erfolgt eine laufende Weiterentwicklung 

der Interim Manager sowie der taskfor-

ce unter dem Markendach der Sozietät. 

 

 Hier können Sie die vollständige 

Pressemitteilung abrufen. 

 

Kontakt 

taskforce Management on Demand AG 

Beethovenplatz 2 

80336 München 

Tel.  089 / 130 122 90 

Fax. 089 / 130 122 929 

 

 Kontakt: info(at)taskforce.net  

 Internet: www.taskforce.net  
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 Jubiläumsjahr 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 Geschäft 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 Selbstständigkeit fortgesetzt.  

Als erstes Mandat hat er bei Honeywell 

als Interim Projektdirektor ein Europäi-

sches Change Management Projekt 

übernommen und sich gleichzeitig dem 

heute seit 35 Jahren bestehenden Interim 

Management Provider AC Alpha Mana-

gement als Partner angeschlossen. 

AC ALPHAMANAGEMENT GmbH 

Gustav-Stresemann-Ring 1 

D-65189 Wisbaden 

Tel: 0611 / 97 77 43 15 

 

 Hier können Sie den 

vollständigen Text abrufen.  

 

 

 

 35 Jahre Interim Management in DACH  

   

 Ein persönlicher Rückblick: Dr. Anselm Görres.   

    

 2014 ist nicht arm an Jahrestagen. Mit 

AC AlphaManagement und Brainforce 

wurden 1979 die ersten Interim Mana-

gement Provider gegründet.  

 

Beide sind damit 35 Jahre am Markt.  

Vor 10 Jahren – nur ein Jahr nach der 

Gründung der Dachgesellschaft Deut-

sches Interim Management - wurde der 

AIMP gegründet und ZMM-Chef Dr. 

Anselm Görres feiert sein eigenes 20-

jähriges Branchenjubiläum am 1. April. 

Gründe genug für einen persönlichen 

Rückblick von Dr. Anselm Görres. 

 

 Lesen Sie hier den Rückblick. 

 

 

 

 

 

 

 
Verlosung: Gewinnen Sie „Das Berater-Buch“ von Giso Weyand! 

 

   

 Beantworten Sie uns einige Fragen. Und sichern Sie sich  

damit die Chance auf Eines von fünf Büchern! 

  

    

 Sichern Sie sich die Chance auf das 

„Berater-Buch - Für Consultants, Trai-

ner und Coachs. Strategien, Lösungen 

und Insider-Wissen für Ihren Erfolg“. Es 

ist das neueste Buch von Deutschlands 

bekanntestem Beratungsmarkt-Exper-

ten Giso Weyand und richtet sich an 

Einzelkämpfer und kleine Unterneh-

men, an Berater und Interim Manager 

gleichermaßen.  

 

 Hier geht´s zu den Fragen 

 

Besonderen Raum nimmt das Thema 

systematisches Marketing ein, das – 

laut Weyand – die größte Schwachstel-

le der meisten Interim Manager ist.  

Der Leser erfährt, wie er zur Marke wird, 

sich im harten Wettbewerb abgrenzt, 

auffällt und so systematisch sein Ge-

schäft absichert und erweitert. Hinzu 

kommen konkrete Tipps für den Ver-

trieb, für eine Absicherung der Strategie 

mit der Hausbank, eine systematische 

Kontaktpflege und auch die jährliche 

Strategieplanung wird thematisiert. Ein 

rundum gelungenes Kompendium, das 

durch die anschauliche, lebendige Spra-

che des Autors besonders angenehm zu 

lesen ist. 

 

Sollten Sie kein Glück haben, dann kön-

nen Sie das Buch zum Preis von 44,-€ 

natürlich auch bestellen.  

 

 
 

ISBN 978-3-593-39942-3  

 
* Die Auswertung der Antworten erfolgt 

anonym. 
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 Jedes Quartal stellen wir den DDIM-Provider- und -Sozietäten-Mitgliedern zwei Fragen:  

1. Wie schätzen Sie die aktuelle Marktsituation ein? 

2. Wie lautet Ihre Prognose für das kommende Quartal? 

 

 

 

 Constance Bräuning-Ast 

REM PLUS GmbH - Management auf Zeit 

 

 

    

 

 

Die aktuelle Marktsituation ist sehr gut. Auf einen eher ruhigeren Januar folgte ein aktiver Februar 

mit entscheidungsfreudigeren Kunden. Bis jetzt hält diese Tendenz auch im März an. Neben Re-

strukturierungsthemen verzeichnen wir eine Zunahme an Nachfragen nach Projektmanagern für 

Spezialaufgaben. Die Anforderungen an die Interim Manager in diesem Zusammenhang sind sehr 

konkret, häufig werden absolute Spezialisten angefragt. Projekterfahrung und ein schlüssiger gut 

strukturierter CV mit der notwendigen Stringenz sind dabei für Interim Manager unerlässlich.  

Für das 2. Quartal erwarten wir eine Fortführung des positiven Trends aus dem 1. Quartal und zu-

nehmende Anfragen zur Vakanzüberbrückung. 

 Kontakt: c.ast(at)remplus.de 

 Internet: www.remplus.de  

 

 

 

 

 Norbert Eisenberg 

Boyden Interim Management 
 

 

    

 

 

 

Viele Anfragen – lange Entscheidungswege 

„Kurzsichtige“ Kostendenke – Projektbudget lässt wenig Spielraum für qualitativ anspruchsvolles 

Interim Management – Ergebnissicherheit wird seitens der Unternehmen leicht außer Acht gelassen. 

Aus Voranfragen erwarten wir für das zweite Quartal 2014 ein leicht wachsendes Geschäft.  

 Kontakt: eisenberg(at)boydeninterim.de 

 Internet: www.boydeninterim.de  
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DDIM-Provider und -Sozietäten-Mitglieder  

zur Marktsituation  
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 Andreas Lau 

HANSE Interim Management GmbH 
 

 

    

 

 

Die aktuelle Situation stellt sich ausgesprochen positiv dar. Vor allem in den technischen sowie IT-

basierten Themen ist ein großer Bedarf an interimistischen Einsätzen von unseren Experten gefragt. 

Hierbei werden die Anfragen aber auch teilweise sehr speziell und sind auf Sonderthemen ausge-

legt.  Hier scheint sich der Fachkräftemangel auf dem ersten Arbeitsmarkt zu zeigen. Weiterhin 

werden Branchenexperten sowie Spezialisten für bestimmte Tätigkeitsgebiete gesucht. Insgesamt 

sieht der Trend für 2014 ausgesprochen positiv aus. 

In der jetzigen Situation sehen wir keinen Grund, dass die steigende Nachfrage abflauen sollte. 

Fachkräftemangel, Optimierungsdruck und die Hebung von Potentialen sollten weiter für große 

Nachfrage nach Spezialisten sorgen.  

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

 Internet: www.Hanse-InterimManagement.de 

 

 

 

 Dr. Andreas Suter 

GroNova AG 

 

 

    

 

 

Im Vorjahresvergleich geringe Nachfrage. Eindeutig verlängerte Entscheidungsprozesse, was interne 

Lösungen bevorzugt. 

Unsicherer Ausblick wegen Krisenlage in Ukraine. 

 Kontakt: andreas.suter(at)gronova.com   

 Internet: www.gronova.com 

 

 

 

 

 Dr. Harald Wachenfeld 

IMS Interim Management Solutions 

 

 

    

 

 

Der Markt zeigt sich auch im ersten Quartal in 2014 in guter Verfassung. Es kommen kontinuierlich 

neue Projektanfragen herein. Noch lässt sich kein klares Trendthema für 2014 erkennen. Nachge-

fragt werden Einsätze in verschiedenen betrieblichen Funktionsbereichen und aus verschiedenen 

Branchen, was letztlich zeigt, dass „Interim Management angekommen ist“ bzw. sich etabliert hat. 

Einzig störend ist allerdings die wieder zunehmende Unsitte in verschiedenen Unternehmen, nach 

der Stellung (immer äußerst) dringlicher Anfragen, sich wochenlang Zeit mit der Entscheidungsfin-

dung zu lassen. Wer hier ein Patentrezept zur Lösung dieses Problems hat, bekommt den Golden 

Globe unserer Branche. 

Nach wie vor sind keine Anzeichen für eine Eintrübung auf unserem Markt erkennbar. Der Markt 

wird unserer Einschätzung nach weiterhin in Tiefe und Breite wachsen, aber keinesfalls nur einfach 

quantitativ, sondern vornehmlich qualitativ. Gut positionierte Interim Manager und professionell 

agierende Provider, können die sich bietenden Projektchancen in Mandate umsetzen. Nur auf der 

Welle mitschwimmen, funktioniert hingegen nicht. 

 Kontakt: IMS(at)IMS-Interim.com 

 Internet: www.IMS-Interim.com 
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 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 Führungskräften auf Zeit sowie Interim Management Unternehmen. 

Auf Jahresfrist wird sich das Honorarvolumen für die oberen Führungsebenen bei knapp 1,4 

Mrd. Euro einstellen, so die Prognose, und damit über 15 Prozent über Vorjahresniveau liegen. 

 

 

 Text: DDIM | Christoph Klink 

 

Köln, 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 begründet. 

„Professionelle, selbstständige Mana-

ger auf Zeit spielen eine zunehmend 

wichtige Rolle für die Flexibilität und 

Wettbewerbsfähigkeit 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 höher 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 tätig sind, sowie den der DDIM 

angeschlossenen Interim Management 

Dienstleistern. „Gerade mittelständi-

sche Unternehmen greifen verstärkt 

auf die Leistungen der Interim Mana-

ger zurück“, ergänzt Norbert Eisen-

berg, Vorstand der DDIM. 

Deutlich mehr Interim Manager 

 

Die Auslastung der Interim Manager  

  

wird sich 2014 weiter erhöhen, 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 Vergütung – auf ähnlichem 

Niveau wie im Vorjahr einpendeln. Die 

Anzahl der Interim Manager, die auf den 

oberen Führungsebenen aktiv sind oder 

eine umfassende Projektleitungsfunk-

tion mit Ergebnis- oder Führungsver-

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 

persönlichen und sozialen Fähigkeiten. 

Immer mehr Unternehmen erkennen die 

daraus resultierenden Vorteile und 

fragen die Leistungen nach“, so Strack. 

 

Eisenberg führt aus: „Die zunehmende 

Komplexität der Interim Management-

Projekte für die Unternehmen bringt es 

mit sich, dass bei Interim Management 

Dienstleistern neben der Auswahl des 

richtigen Managers auch die Fähigkeit 

der Projektsteuerung und –unter-

stützung über 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 für 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 

Vakanzüberbrückung (15 Prozent) ganz 

oben auf der Rangliste. 
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 Text: Ludwig Heuse GmbH  

 

Die Studie der Ludwig Heuse GmbH interim-management.de (LHG) liefert dieses Jahr  

neben den jährlichen Fragen zur Marktentwicklung auch Ergebnisse zum Return on  

Interim Management (RoIM) sowie zu den regionalen Honorarunterschieden.  

 

 

 Was der Einsatz eines Interim 

Managers in Euro und Cent 

wirklich bringt, ist für die beauf-

tragenden Unternehmen eine 

der entscheidenden Fragen. Die 

Analyse von über 500 Projekten, 

zu denen Interim Manager im 

Rahmen der diesjährigen Um-

frage berichteten, zeigt, dass 

acht von zehn Interim Mana-

gern mehr als das Doppelte für 

das Kundenunternehmen er-

wirtschafteten als sie diesem 

kosteten. 20% der Manager 

erzielten mehr als das Zehn-

fache ihrer Kosten.  

 

Top-Interim Management Ho-

norare wurden 2013 im nördli-

chen Ruhrgebiet sowie rund um 

Freiburg, Nürnberg und Mün-

chen gezahlt. Dass jedoch in 

den Regionen Stuttgart und 

Hamburg die Honorare ver-

gleichsweise niedrig ausfielen, 

lässt Raum für 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 höchsten IM-Honorare gezahlt? 
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 Wegen des großen Interesses an den 

Themen RoIM und regionalspezifische 

Interim Management-Honorare wird 

Ludwig Heuse in Zukunft noch tiefer 

in diese einsteigen.  

 

Seit 2001 veröffentlicht das Unter-

nehmen eine der wichtigsten Studien 

über die Entwicklung des deutschen 

Interim Management-Marktes. Re-

gelmäßig beteiligen sich hier rund 

1.000 Interim Manager. Eine Beson-

derheit: Hier werden exklusiv und 

detailliert Angaben zu den Tagessät-

zen nach Branchen, Unternehmens-

größen, Einsatzgründen und dem 

gefragten Know-how aufgeschlüsselt.  

 

Neben den jährlich abgefragten Daten 

zu weiteren Themen (Bewertung der 

Marktlage, branchenbezogene Nach-

frage, Größe der Kundenunternehmen 

und nachgefragtes Know-how), wird 

seit 2007 auch die Entwicklung des 

durchschnittlichen Tagessatzes unter-

sucht. Dieser entwickelt sich seit dem 

Einbruch 2009/2010 wieder positiv 

und liegt jetzt bei € 960. (siehe Abb. 2) 

 

Die Bewertung der Marktlage 2013 

sowie die Prognose für 2014 sind 

positiv und haben wieder das „Vorkri-

senniveau“ erreicht - ähnlich wie es 

auch viele andere Branchenindizes 

ausweisen. (Abb. 3) 

 

Ein weiterer Untersuchungsbereich 

war in diesem Jahr das Thema Ver-

trieb. Die Vertriebswege der Interim 

Manager wurden untersucht. Mit 53 % 

aller Projekte ist die Eigenakquise der 

wichtigste „Vertriebskanal“.  

 

2/5 davon wurden durch proaktive 

Marktarbeit, 3/5 „passiv“ durch Emp-

fehlungen und persönliche Netzwerke 

akquiriert. Über die Interim Manage-

ment-Provider kamen 2013 wieder 

rund ein Drittel aller Aufträge. (Abb. 4) 

 

Gefragt wurden die Interim Manager 

weiterhin, wie sie ihr Akquisitionszeit-

budget einsetzen. Die „Auf-

tragshoffnungen“ liegen zunächst auf 

den Interim Management-Providern, 

dann auf den persönlich geschäftli-

chen Kontakten und drittens auf den 

beruflichen Netzwerken wie Xing, 

LinkedIn und Co.  

 

 

 

 
Abb. 2. Entwicklung des durchschnittlichen Tagessatzes 

 

 

 

 
Abb. 3: Bewertung der Marktlage 2013 und Prognose 2014 

 

 

 

 
Abb. 4: Projekt nach Herkunft 
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Abb. 5: Akquise: Vertriebsschienen 

 

 

 Die Realität zeigt jedoch, dass über die 

beruflichen Netzwerke nur sehr selten 

tatsächlich Projekte zustande kommen. 

Die Nachricht über das kurzfristig zu 

erwartende Ableben der Provider 

scheint also – entgegen dem Raunen 

einiger Online-Plattform-Betreiber – 

verfrüht.  

 

Die komplette Studie finden Sie im 

Internet unter 

 www.interim-management.de. 

Über die Ludwig Heuse GmbH interim-management.de 

 

Seit der Gründung im Jahre 1993 hat die Ludwig Heuse GmbH eine Vielzahl von 

Projekten in Deutschland und 25 weiteren Ländern durchgeführt. Häufigste Auftrag-

geber sind mittelständische Unternehmen, aber auch große Industriekonzerne und 

Bankengruppen nehmen die Dienste der LHG in Anspruch.  

 

Weit über 100 Interim Manager waren bereits erfolgreich für die Kunden der LHG im 

Einsatz. Dieses Netzwerk vertrauter und bewährter Partner ist eine wichtige Basis, 

insbesondere wenn es gilt, schwierige und zunächst unübersichtliche Aufgaben in 

Angriff zu nehmen. Seit 2001 veröffentlicht die LHG die maßgebliche Studie zur 

Entwicklung des deutschen Interim Management-Marktes. 

 

   

 

 

 

 

 

 Geisenheim – Johannisberg, 25./26.04.2014 
Präsentation der Ergebnisse. 

  

 

 

 

Im Rahmen des AIMP-Jahresforums werden am Samstag, den 26. April 2014 die 

Ergebnisse der diesjährigen Providerbefragung präsentiert.  

 

Veranstaltungsort: Relais & Châteaux Burg Schwarzenstein in  

Geisenheim – Johannisberg 

 

 

 Zum Programm und zur Anmeldung 
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 Praxisratgeber: Erfolgreich als Interim Manager  

   

 Was unterscheidet einen erfolgreichen 

Interim Manager von einem erfolglo-

sen? Die schlechte Nachricht lautet: es 

gibt kein Patentrezept, welches den 

Erfolg garantiert. Zu viele situative 

Faktoren beeinflussen den Erfolg, als 

dass eine Ausrichtung nach Bauplan 

und Checkliste hier funktionieren könn-

te. Das beginnt bei der eigenen fachli-

chen Qualifikation, geht über die per-

sönlichen, sozialen Kompetenzen und 

endet bei der Frage, ob man zur rech-

ten Zeit am richtigen Fleck präsent ist. 

 

Neben den unkontrollierbaren Einfluss-

faktoren gibt es jedoch eine „Grund- 

ausstattung“, die jeder professionelle 

Interim Manager im Gepäck haben 

sollte. Dieser Ratgeber gibt Ihnen die 

wichtigsten Tipps für eine erfolgreiche 

Positionierung als selbständiger 

Dienstleister an die Hand. 

  

 

Autor und Herausgeber 

consultnet GmbH 

Uwe Sunkel 

Terminalstraße Mitte 18 

D-85356 München 

Tel.: 089 / 9700 75 77  

usunkel@consultnet-ir.com 

www.consultnet-ir.com 

 Download des Praxisleitfadens 

 

 
 

 

 

 

 

 

 Strategische Positionierung eines Interim Managers  

Ressourcen – Wettbewerb – Variable Vergütung 

 

   

 Interim Manager formen mittlerweile 

zunehmend einen Archetypus atypi-

scher Beschäftigung. Die Paradigmen 

der modernen Arbeitswelt gehen auch 

an qualifizierten Managern nicht spur-

los vorbei. Unternehmen lagern inzwi-

schen sogar Management-Aufgaben 

aus. Ist ein Interim Manager also ledig-

lich die „Umkehrung“ eines angestell-

ten Managers? 

 

Oder gibt es Besonderheiten, die nicht 

ohne weiteres aus der Angestellten-

Perspektive zu betrachten sind? Der 

Autor beleuchtet das Phänomen Inte-

rim Management aus dem Blickwinkel 

eines Interim Managers.  

 

Dazu wählt er als Ausgangspunkte die 

drei Dimensionen Ressourcen, Wettbe-

werb und Variable Vergütung. In zahl-

reichen Experteninterviews werden 

Informationen darüber gesammelt, wie 

Interim Manager ihr instabiles Ge-

schäftsmodell langfristig erfolgreicher 

gestalten können. 

  

  

Darüber hinaus bietet das Buch an-

wendungsorientierte Instrumente, die 

von selbständigen und angestellten 

Managern gleichermaßen als Quelle 

eines Self-Profiling genutzt werden 

können. 

 

Thomas Decker hat in den Jahren 

1988 bis 1992 an der Universität der 

Bundeswehr München und an der 

Arizona-State-University (USA) Wirt-

schaftswissenschaften studiert. Nach 

ersten Tätigkeiten in einer Steuerbera-

terkanzlei und in einer „Big-Four“-

Wirtschaftsprüfungsgesellschaft war er 

langjähriger Finanzvorstand eines 

internationalen Logistik-Konzerns. 

 

Parallel führte er als Geschäftsführer 

mehrere Unternehmen und war mehr-

fach Aufsichtsrat. Er ist Gründungs-

partner einer Gesellschaft für Interim 

Management in Österreich und Un-

garn. Darüber hinaus ist er Fachbuch-

autor für Wirtschaftsenglisch und frei-

beruflicher Dozent.  

 

 

 
 

Die Dissertation wurde veröffentlicht 

im Peter Lang Verlag, Frankfurt am 

Main, 2014 
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 Buchhinweis: Neues Unternehmensbewusstsein - Visionen,  

Strategien und Werte im globalen Wandel 

 

   

 Das „Neue Unternehmensbewusstsein“ 

bietet einen Wegweiser für nachhaltig 

erfolgreiche Unternehmensführung in 

internationalen Märkten. Gegenwärtig 

sind Unternehmen und Wirtschaft von 

diversen Krisen und Zusammenbrüchen 

gezeichnet, mit den entsprechenden 

Konsequenzen für Gesellschaft und 

Umwelt. Die Systeme sind weitestge-

hend an die Grenzen ihrer Belastbarkeit 

gelangt und herkömmliche Manage-

mentmethoden scheinen nicht mehr 

auszureichen, die Komplexität einer 

zunehmend globalen und interkulturel-

len Welt zu erfassen. Eingebettet in 

eine durchgängige Geschichte aus 

authentischen Fallbeispielen werden 

mögliche 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 zusätzlichen Möglichkei-

ten zum Selbststudium und zur Arbeit 

in Gruppen, runden das Werk ab. Das 

Buch eignet sich als Arbeitsgrundlage 

für Management und Lehre sowie als 

spannende Lektüre zur Inspiration. 

 

 

 
 

Universitätsverlag 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 Düsseldorf 

 
Link zum Film 
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 DDIM-Mitglieder rufen Arbeitsgruppe zum Thema  

Interim Management in der Lebensmittelindustrie ins Leben 

 

   

 Ziel: Stärkung 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 lässt sich kennzeichnen 

durch eine Mischung aus Konzernen 

und Mittelstand, die gänzlich 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“, erläutert Blancke die 

Situation.  

 

Als Beispiel führt 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 hängt“.  

 

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 für die Lebensmittelindustrie 

bieten 

 

Mitglieder der neu gegründeten Ar-

beitsgruppe sind:  

 

 Andreas Blancke (Initiator) 

 Thorsten Grobler 

 Dr. Martin Wörner 

 

Erklärtes Ziel ist es, 10 weitere Manager, 

die nachweislich über tiefgehende und 

breit gefächerte Erfahrungen in der 

Lebensmittelindustrie verfügen, einzu-

binden. Auch externe Experten sollen 

eingebunden werden. 

Das erste persönliche Treffen der Ar-

beitsgruppe fand bereits am Samstag, 

den 12.04.2014 in der Geschäftsstelle 

der DDIM in Köln statt. Bei Interesse an 

den Ergebnissen wenden Sie sich an 

Andreas Blancke. 

 

 

 
 

Andreas Blancke, Mitglied der DDIM und 

Inhaber von Food Resource Management, 

ist langjähriger Experte für kundengerech-

te Lösungen im Interim- und Projektma-

nagement im Bereich der Lebensmittelin-

dustrie. Die Unternehmensbewertung und 

die Wertschöpfungskettenanalyse zählen 

zu seinen weiteren Kernkompetenzen.  

 

 
Andreas Blancke 

 
 blancke@food-resource.de  

 Übersicht zur AG 

 

 

 

 DDIM-Mitglieder rufen Arbeitsgruppe zum Thema  

Sanierung/Restrukturierung ins Leben 

 

   

 Ziel: Interim Manager sollen für die Mandatierung als CRO gerüstet werden und in laufenden 

CRO-Mandaten kollegiale Unterstützung durch DDIM-CROs erhalten können. 

 

 Christoph Deinhard, DDIM-Mitglied 

und Leiter der Arbeitsgruppe, will ein 

Cluster Sanierung/Restrukturierung 

aufsetzen. „Das Thema ist zur Zeit allzu 

sehr verrechtlicht. Wir können exklusiv 

Inhalte setzen, die den eigentlichen 

Zweck einer Sanierung oder Restruktu-

rierung thematisieren: wie erhöhe 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 zusätzlich 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 für 

die Mandatierung als CRO. 

 Schaffung einer Grundlage für 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 

 Übersicht zur AG  
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DDIM 

 

 

 

 Nach dem 1. Managertreffen im November 2013 folgt nun 

die Fortsetzung. Eingeladen sind Einzelmitglieder der DDIM. 

Ort & Termin: 

Oestrich-Winkel | 25.04.2014 

 

 

 Die Provider in der DDIM und dem 

AIMP haben in den letzten 12 Monaten 

gemeinsame Gespräche geführt und 

entschieden, dass es eine gemeinsame 

DACH-weite Provider-Organisation 

geben soll. Zudem wurden Vorschläge 

für eine Neuausrichtung der Zusam-

menarbeit mit den DDIM-Managern 

entwickelt. 

 

An der Diskussion und Bewertung dieser 

Ideen möchten wir möglichst viele Ma-

nager beteiligen und Ihnen 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 

spätestens zum Dienstag, 22.4.2014 an 

Sandra Stabenow (stabenow@ddim.de). 

Frühere Anmeldungen erleichtern uns 

die Planung.  

 

Wir freuen uns auf Ihre Teilnahme und 

einen intensiven Austausch.  

 

 

Ort: 

EBS Executive Education GmbH 

Hauptstraße 31 

65375 Oestrich-Winkel 

 

Termin: 

Freitag, 25. April 2014 

13:00 - 17:15 Uhr 

 

 

 

 

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

  

 

 

 

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 & Châteaux Burg Schwarzenstein in  

Geisenheim – Johannisberg 

 

 

 Zum Programm und zur Anmeldung 
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 Interim Manager oder Interim Führer? [Teil 1]  

   

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

Interim Management Magazin. 

 

  

 

 

 

 Vertrauen hat seine Grenzen 

 

In meinen beiden letzten Kolumnen in 

2013 ‚Aspekte’ und ‚Adressaten’ des 

Vertrauens habe ich ausgeführt, dass 

Vertrauen grundsätzlich riskant ist. 

Selbst ausgeklügelte Compliance-

Systeme ändern 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 zurückbekommt. 

Man läuft Gefahr auf Kosten der Zu-

kunft zu leben, wenn man sein Geld / 

seinen Vorschuss nicht zurückbe-

kommt. 

 

Nachhaltigkeit bedeutet, nicht auf 

Kosten der Zukunft zu leben. Eine 

nachhaltige und zukunftsfähige Unter-

nehmensführung muss dazu beitragen, 

dass Vertrauen (wieder) zu gewinnen 

und zwar in einem richtigen Maß, denn 

zuviel Vertrauen ist - wie bitter in der 

Finanzkrise gelernt - auch nicht zielfüh-

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.  

 

Führen oder Managen 

 

Managen ist nicht Führen. 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  

 

 

 

Bereich gefordert. Er muss sich darüber 

im Klaren sein, dass dies ein unter-

schiedliches Vorgehen mit seinem 

Kunden und mit seinem Auftrag erfor-

dert. Interim Manager übernehmen 

nicht nur kurzfristige Ergebnisverant-

wortung für ihre Arbeit in irgendeiner 

Linienposition. Sie sollten das Unter-

nehmen erst dann verlassen, wenn das 

Problem gelöst ist, z.B. eine stabile 

neue Unternehmens- oder Bereichs-

führung etabliert ist oder nachdem die 

betreffende strategische Geschäftsein-

heit erfolgreich aufgebaut wurde. Nur 

wenn sie auch Führungsverantwortung 

im Unternehmen haben, können sie 

den Erfolg gewährleisten.  

 

In allen Fällen muss das Verhalten des 

Interim Managers klar, konsequent, 

nachvollziehbar und authentisch sein. 

Nur durch dieses Verhalten wird Ver-

trauen aufgebaut und gelebt. Er muss 

für sich und für das Unternehmen - 

wenn auch nur interimsweise - Verant-

wortung übernehmen. 

 

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 

über 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 

Geschäftsleitung bzw. die verantwort-  

lichen Führungskräfte nach so langer Zeit 

das Interesse am Erfolg verloren haben. 

Geschäftsführer, Manager, Führungskräfte 

sind grundsätzlich neugierig und daher 

mit großer Kraft am Anfang eines jeden 

Projektes mit Elan dabei. Umso länger die 

Implementierung dauert, umso mehr 

verlieren sie an dieser Thematik das Inte-

resse. Hier muss der Interim Manager das 

Projekt „zu einem erfolgreichen Ende“ 

führen. 

 

Werteorientierung als Grundlage  

strategischer Unternehmensführung 

 

Olaf Jastrob hat es wie folgt formuliert: 

„Führungskräfte 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 Maßstab 

nicht nur für Mitarbeiter, Kollegen und 

Stakeholder, sondern auch und insbeson-

dere für 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 gültigen Grundprin-

zipien in sozialer, ökonomischer und öko-

logischer Hinsicht. Hier ist eine glaubwür-

dig nachhaltige Unternehmensführung 

nach werteorientierten Prinzipien zum 

harten globalen Erfolgsfaktor im Wettbe-

werb geworden“ (vgl. Olaf Jastrob). 

 

Es geht in allen Bereichen um zukunfts-

fähiges Führungsverhalten und um die 

Kernfrage: Welche Werte sind mir als 

Führungskraft – privat und beruflich – 

wichtig? Die ‚Wertekommission – 
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 Initiative Werte Bewusste Führung e.V.’ 

ermittelt jedes Jahr unter deutschen 

Führungskräften deren wichtigsten 

Werte. In 2013 waren diese Werte – 

und in dieser Reihenfolge - (vgl. die 

aktuelle Führungskräftebefragung 

2013): Nachhaltigkeit, Integrität, Ver-

trauen, Verantwortung, Mut und Res-

pekt. „Führungskräfte in Deutschland 

erwarten in den nächsten Jahren eine 

weitere Intensivierung der Diskussion 

über die Bedeutung von Werten über 

eine nachhaltige Unternehmens- und 

Personalführung“. Dieser Diskussion 

müssen sich auch Interim Manager 

stellen. 

 

Werte sind es natürlich 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, Mäßigung, Klugheit, Ge-

rechtigkeit, Glaube, Hoffnung und 

Liebe) und nicht an den sieben Tod-

sünden (Hochmut, Geiz, Wollust, Zorn, 

Völlerei, Neid und Trägheit) ist dabei 

sinnvoll. 

 

Führung basiert auf Vertrauen 

 

Führung ist die Kunst, Menschen zu 

überzeugen und sie zur Gefolgschaft 

einzuladen, sodass sie freiwillig das tun, 

 

was ich, die Führungskraft, für das 

Richtige für mein Unternehmen halte. 

Also nicht ich ‚mache’ mich zum Füh-

rer, sondern meine Mitarbeiter ent-

scheiden, ob ich ein Führer ‚bin’.  Nicht 

ich ‚erschaffe’ ein erfolgreiches Unter-

nehmen, sondern meine Kunden ‚ent-

scheiden’, ob meine Produkte kauf-

fähig sind.  

 

Ohne Gefolgschaft und ohne Kunden 

gab es noch nie eine erfolgreiche Füh-

rung bzw. ein erfolgreiches Unterneh-

men. Führungsverhalten muss also klar, 

konsequent, nachvollziehbar und au-

thentisch sein. Nur durch dieses Ver-

halten wird Vertrauen aufgebaut und 

gelebt. Ein Unternehmensführer muss 

für sich und für das Unternehmen 

Verantwortung übernehmen. Sein 

Führen muss zukunftsfähig sein. Zu-

kunftsfähige gelebte Führung schafft 

Vertrauen und hilft dem Unternehmen 

erfolgreich und nachhaltig zu sein. 

Nachhaltige Unternehmensführung ist 

ein langfristiges, wertebasiertes und 

gegenüber Mensch und Umwelt Ver-

antwortung forderndes, gelebtes Kon-

zept das auf Vertrauen beruht. 

 

Ohne Vertrauen gibt es keine Führung. 

Und ohne Glaubwürdigkeit und Ver-

lässlichkeit gibt es kein Vertrauen. 

Lesen Sie mehr in meiner nächsten 

Kolumne im Sommer 2014. 

 

 

Rudolf X. Ruter, Diplom-Ökonom, 

Wirtschaftsprüfer, 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  

 

 Kontakt: rudolf.x(at)ruter.de 

 Internet: www.ruter.de  

 

  

Quellen und weiterführende Informationen  

 

 Olaf Jastrob: www.jastrob.de  

 Initiative Werte bewusste Führung: 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  
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 Und das zeichnet sie aus: Unsere Mitglieder sind Interim Manager der ersten und zweiten Füh-

rungsebene und übernehmen Führungs- und / oder Ergebnisverantwortung. Hier stellen sich 

Mitglieder vor, die der DDIM im vorausliegenden Quartal beigetreten sind. 
 

 

 

 Michael Dubbert 

 

„It's all about people! (P. Drucker)“  

 

 

Mit über 20 Jahren Fach- und Führungserfahrung stehe ich für Exzellenz im Human Resources  

Management: 

- Menschen beraten, gewinnen, entwickeln, motivieren! 

- Prozesse erfolgreich implementieren und nachhaltig etablieren! 

- konsequent das Richtige richtig tun - durchgängig auf allen Ebenen! 

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

nahme! 

Erfahrungsüberblick: 

     Führungskräfteentwicklung 

     Organisationsentwicklung und Restrukturierung 

     Unternehmenswerte verfestigen 

     Zielvereinbarung und Zielverfolgung 

     Vergütungs- und Anreizsysteme 

     Executive Search 
 

 Kontakt: mdubbert@dmd-consulting.eu     

 Managerprofil von Michael Dubbert 

 

 

 Thorsten Grobler 

 

„Eine große Idee ist faszinierend und völlig nutzlos - solange wir sie nicht umsetzen“  

 

 

Thorsten Grobler, Interim Executive (EBS), ist Interim Manager für Familienunternehmen und den Mit-

telstand. Er verfügt über 17 Jahre operative Management-Erfahrung. Seine Kunden setzen ihn bevor-

zugt ein zur Bewältigung bedeutender Entwicklungsphasen ihres Unternehmens sowie zur Überbrü-

ckung wichtiger Vakanzen. Herr Grobler ist für seine Kunden auf der ersten und zweiten Führungsebene 

(Geschäftsführung, Bereichs-/Abteilungsleitung) sowie als Projektleiter bei komplexen Sonderprojekten 

im Einsatz. 

Erfahrungsüberblick: 

     Strategie & Unternehmenssteuerung 

     Corporate & Family Governance 

     Nachfolge & Generationenübergang 

     Finanzen & Controlling 

     Unternehmensbeteiligungen / M&A 

     Restrukturierung & Turnaround 

     Wachstum & Geschäftsentwicklung 
 

 Kontakt: grobler@thorstengrobler.de 

 Managerprofil von Thorsten Grobler 
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 Bernd Hafner „Vertrieb und Leidenschaft“  

 

 

Geschäftsführung und Vertriebsleitung für mittelständische 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 Führung und Kommunikation, weil 

sich hierin meiner Erfahrung nach gute Unternehmen mit begeisterten Mitarbeitern von weniger guten 

Unternehmen unterscheiden. 

Erfahrungsüberblick: 

     Über 30 Jahre Führungstätigkeiten in verschiedensten Branchen und Unternehmen 

     Einsatz in Stab und Linie, im Innen- und Außendienst, im In- und Ausland 

     Schwerpunkte: Neuaufbau bzw. prozessorientierte Reorganisation 

     Vertrieb: B2B, B2C, online, offline, stationär 

     Führung von bis zu 650 Mitarbeitern 
 

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

 

 

 Ernst Holzmann „Menschen machen den Unterschied“  

 

 

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

Erfahrungsüberblick: 

     Gestalter statt Verwalter mit ausgeprägter "Hands on Mentalität" 

     Erprobt im Meistern von besonderen Herausforderungen (Wachstum, Turn around, Krisen) 

     Starkes Netzwerk zu Entscheidern in unterschiedlichen Branchen 

     Führen von Vertriebs- und Marketing-Teams unterschiedlicher Größenordnungen 

     Geschäftsführer mit Interkulturellen Skills (Nord Amerika, Japan, West und Ost Europa) 

     Gelernter Kaufmann mit fundierten Kenntnissen bzgl. Finance und Controlling 

 Entwickeln einer wirkungsvollen Geschäftsstrategie auf Basis konsistentem Marketing Mix 
    

 Kontakt: Ernst Holzmann 

 Managerprofil von Ernst Holzmann 

 

 

 Stefan C Kardas „Red Adair im Management“  

 

 

Seit mehreren Jahren als Interim Manager europaweit tätig. Über 25 Jahre internationale operative 

Erfahrung in verschiedenen Bereichen wie Automotive, Luftfahrt MRO, Maschinenbau sowie Kunststoff-

verarbeitende Industrie. Umsetzer (Hands-on Mentalität) mit großen, physischen und mentalem Steh-

vermögen. 

Erfahrungsüberblick: 

     Supply Chain 

     Interim Manager 

     Operative Restrukturierungen / Sanierungen 

     Lean Management KVP (cert. Master Black Belt) 

     Projektmanagement 

 

 Kontakt: info@kceng.org 

 Managerprofil von Stefan C Kardas 
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 Andreas Lenz     „Operativer Spezialist im internationalen Maschinen- und Anlagenbau“  

 

 

Dipl. Wirt.-Ingenieur (FH)/ Schweißfachingenieur (DVS), mit über 10 Jahren Führungserfahrung, in 

überwiegend mittelständisch geprägten Unternehmen, aus dem Maschinen- und Anlagenbau. 

Profil: 

• Interim- und Projekt Management 

• Coaching von Führungskräften 

• Unternehmensberatung 

Stärken: 

• Operative Ausrichtung und pragmatische Lösungsansätze 

• Stark in Analyse, Optimierung und Restrukturierung 

• Erfahren in der Problem- und Konfliktlösung 

• Ruhig und erfolgreich auch in Ausnahmesituationen 

Erfahrungsüberblick: 

     COO, CEO, Technischer Leiter 

     Restrukturierung und Krisenmanagement 

     Projektleitung und Projektcontrolling 

     Produktivitätssteigerung und Optimierung von Ressourcen 

     Straffung von Geschäftsprozessen 

     Durchführung von aussagekräftigen Reviews 

     Management von Risiken 

 

 Kontakt: alenz@lenz-engineering.biz  

 Managerprofil von Andreas Lenz 

 

 

 Alwin Lindemann „Der Handels- und Immobilienexperte“  

 

 

Sie sind ... 

> Eigentümer eines Shopping Centers, Fachmarkt-Zentrums oder einer Warenhausimmobilie? 

> z.B. eine Fondsgesellschaft mit Retail-Immobilien im Portfolio? 

Sie haben ... 

> hohe Leerstandsraten, Vermietungsprobleme und/oder Mietausfälle? 

> ein Problem bei der Planung oder Realisierung einer neuen Handelsimmobilie? 

Sie suchen ... 

> einen kaufmännischen Interim-Manager, der auch im technischen Umfeld zu Hause ist? Dem Sie 

    vertrauen können? Der Ihre Sprache spricht? 

 

Dann lesen Sie bitte … 

Erfahrungsüberblick: 

     Projektmanagement 

     Projektentwicklung / Projektsteuerung 

     Eigentümer- / Bauherrenvertretung 

     Centermanagement 

     Retailplanung / Shop-Consulting 

     Technische und kaufmännische Mieterkoordination 

     Construction Services / Qualitätssicherung 

 

 Kontakt: alwin.lindemann@web.de  

 Managerprofil von Alwin Lindemann 

 

 

 

 Die neuen Mitglieder Stefan Friese, Dr. Ralf Holz und Anja Schauenburg werden wir Ihnen in der nächsten Ausgabe vorstellen.   
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 Sabine Mühlbauer „Crossover: Marketing, Verkauf und Service“  

 

 

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

Meine Berufserfahrung: 35 Jahre in der Automobil- und Versicherungsbranche in Marketing- & Pro-

duktstrategien für Sales & Service , Vertriebskanal- & -programmentwicklung, Markteinführungen, 

Definition & Messung von Erfolgskennzahlen, Entwicklung Trainings & Coachings, Marktforschung, 

Kundenbindung &-zufriedenheit, Werbung & Promotion, Handelsentwicklung & -marketing, Außen-

dienstführung, Controlling 

Erfahrungsüberblick: 

     Ein- und Mehrmarken- Führungserfahrungen sowie operative Berufserfahrungen 

     Aufgaben in lokalen, regionalen und zentralen Organisationen 

     Verantwortung für nationale und europäische Märkte 

     Aufgaben in Unternehmen, im Handel und im Außendienst 

     Erfolgreiche Balance von intellektuellen und emotionalen Fähigkeiten 

     Team Management, Kommunikationsfähigkeit, Glaubwürdigkeit 

     Begeisterung, Blick für das Wesentliche, Ausdauer, Entscheidungsvermögen 

 

 Kontakt: sabine.muehlbauer.interim.manager@gmx.de 

 Managerprofil von Sabine Mühlbauer 

 

 

 Stefan Paul „Leidenschaft & Transparenz helfen Ihnen zu besserer Performance, dafür arbeite ich“  

 

 

Erfahrungsüberblick: 

     CEO Brasilien - Restrukturierung Automotive 

     CFO Mexiko - Werksaufbau Automotive 

     Programm Controlling Tier 1 - Turnaround Automotive 

     Beratung Geschäftsaufbau 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  

 

 

 Nicole Peters „Erfahrene Projekt- und Interim Managerin für die Bereiche Automotiv und Industrial“  

 

 

Nicole Peters - Business Affairs Management steht für kompetente Unterstützung bei Bewältung des 

geschäftsführenden, mittelständischen Management-Alltags. Ich biete Ihnen praxisnahe Lösungen, 

konzeptionell, operativ, begleitend, wie auch ausbildend. Meine Generalistische Kompetenz, die techni-

sches, wirtschaftliches und strategisches Management verbindet, unterstützt Sie in den Bereichen Un-

ternehmensführung, Projektmanagement und Prozessmanagement. 

Erfahrungsüberblick: 

     Interim Management: für KMU Extremsituationen, Um- und Restrukturierungen, Turn-Around 

     Unternehmenssteuerung: Controlling, Target Costing, Budget Planung, Reporting, 

     Systemisches Coaching Business für Führungskräfte Teams / Einzelsitzungen, Zielentfaltung 

     Projektmanagement: Operativ, Optimierung oder Neueinführung 

     Prozessmanagement: IST-Analysen, Restrukturierung von bestehenden Prozessen 
 

 Kontakt: peters@np-bam.de  

 Managerprofil von Nicole Peters  
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 Sabine Schmidt „BMC Business Management Consulting - Wir bieten komplette Lösungskonzpete“  

 

 

Langjährige Erfahrung und Spezialistin im Finanzumfeld, Projekt- und Interimmanagement, Prozessop-

timierung, Neu- und Umstrukturierung von Geschäftsprozessen, operatives und strategisches Mana-

gement. 

Erfahrungsüberblick: 

     Vakanzüberbrückung Finanzumfeld 

     Leitung Rechnungswesen 

     Rechnungslegung nach HGB, IFRS, US-GAAP 

     internes und externes Rechnungswesen 

     operatives Tagesgeschäft 

     Finanzcontrolling 

     Systemkenntnisse SAP FI/CO, Datev Pro 
 

 Kontakt: info@bmc.de.com  

 Managerprofil von Sabine Schmidt  

 

 

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

 

 

Professioneller Treasurer mit über 25-jähriger Erfahrung als Führungskraft beim Aufbau und in der 

Führung von internationalen und komplexen Treasuryfunktionen in börsennotierten und privaten Un-

ternehmen. Besondere Expertise in den Bereichen Cash Management und Pooling, Entwicklung und 

Durchführung von Risikomanagementstrategien und Liquiditätsmanagement. 

Erfahrungsüberblick: 

     Aufbau einer zentralen Treasuryfunktion 

     Start-up sowie Post-Merger Integration und Restrukturierungen 

     Entwicklung von Treasurystrategien 

     Internationales Cash Pooling 

     Devisen- und Zinsmanagement 

     Liquiditätsoptimierung 

     Finanzierungen, inkl. Projektfinanzierung 
 

 Kontakt: paul.stheeman@t-online.de 

 Managerprofil von Paul Stheeman 

 

 

 Jürgen Theobald „Suche nicht nach Fehlern, suche nach Lösungen. (Henry Ford)”  

 

 

Als Vorstand, COO, Geschäftsführer und aktiver Beirat führt Jürgen Theobald produzierende Unterneh-

men in Phasen des Wachstums, der Geschäftsprozess Optimierung, Reorganisation, Neuausrichtung 

sowie in Verkaufsprozessen. Die Kunden profitieren dabei von seiner Erfahrung aus über 20 Jahren als 

Führungskraft mit Ergebnisverantwortung in internationalen Unternehmen der Automobil-, Nutzfahr-

zeug- und Kunststoffindustrie, sowie im Werkzeug- und Maschinenbau. 

Erfahrungsüberblick: 

     Unternehmensführung als Vorstand, COO, Geschäftführer und Werkleiter 

     Auf- und Ausbau von Produktionswerken in Amerika, Asien und Europa 

     Geschäftsprozessoptimierung 

     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 

 Managerprofil von Jürgen Theobald 

 

 

 

 Mitgliederübersicht  Verzeichnis aller DDIM-Mitglieder (Interim Manager)   
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++ SAVE THE DATE +++ SAVE THE DATE +++ SAVE THE DATE +++ SAVE THE DATE ++ 

 

International Interim Management Meeting  

07. und 08. November in Düsseldorf 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

DDIM 

 

  

 Sprechen wir drüber. Eine Mitgliedschaft, die sich lohnt. Seit 10 Jahren engagiert sich die 

DDIM mit einer Vielzahl von Aktivitäten u. a. für die Steigerung der Bekanntheit des Interim  

Managements sowie für das beständige Wachstum der Branche. 

 

 

 Von der hohen Reputation der DDIM 

profitieren Mitglieder im besonderen 

Maße. 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 führende nationale 

Plattform für professionelles Interim 

Management und dazugehörige Ver-

mittlungsdienstleistungen. DDIM-Mit-

glieder sind erfolgreiche Interim Mana-

ger, die durch ihre langjährige Berufser-

fahrung und Sozialkompetenz höchste 

Maßstäbe an die Qualität ihrer Arbeit 

anlegen.  

 

Sind auch Sie seit längerer Zeit als Inte-

rim Manager in Führungs- und Projekt-

managementpositionen tätig, haben ein 

hohes Qualitätsverständnis und suchen 

ein adäquates Umfeld zum professionel-

len Networking und zur erfolgreichen 

Geschäftsanbahnung?   

 

Sie erfüllen zudem unsere Kriterien für 

 

eine Mitgliedschaft und können sich 

dem DDIM-Ehrenkodex verpflichten?  

 

Dann sollten wir einmal unverbindlich 

miteinander sprechen, um Fragen zur 

Mitgliedschaft, Motivation und Qualifi-

kation zu erörtern. 

 

Rufen Sie uns ganz einfach an. 

Unter +4922171666616 stehen wir 

Ihnen gerne zur Verfügung. Oder Sie 

nutzen das Kontaktformular. 

 

 DDIM-Kontaktformular 

  

Sie können die Aufnahmekriterien auch 

als PDF-Dokument abrufen.  

 

 DDIM-Aufnahmekriterien 

 

 

Das sollten Sie noch wissen. 

Die Dachgesellschaft Deutsches Interim 

Management e. V. (DDIM) ist gemäß §5 

Abs. 1 des KStG als Verein anerkannt. 

Der Jahresbeitrag für Interim Manager 

von 600,- EUR bzw. 660,- EUR ist steuer-

lich abzugsfähig. 

 

Qualitative Voraussetzungen für  

die DDIM-Mitgliedschaft 

 

Fachliche Kompetenzen 

 Qualifizierte Aus- und Weiterbildung 

(Hochschulabschluss oder  

vergleichbare Ausbildung)  

 Langjährige Führungserfahrung 

(mindestens 7 Jahre in verantwortli-

chen Positionen der ersten oder 

zweiten Führungsebene) 

 Erfahrung im Interim Management 

 Fachkenntnisse in verschiedenen 

Branchen  

 Ergänzende Länder- oder 

Regionenkenntnisse, interkulturelle 

Erfahrung  

 

Persönliche Kompetenzen 

 Flexibilität  

 Ziel- und Ergebnisorientierung  

 Überdurchschnittliche  

Sozialkompetenz  

 Ausgeprägte  

Kommunikationsfähigkeit  

 Sicherheit im Auftreten 
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 Bankpower hat sich auf die Personalvermittlung und -

überlassung innerhalb der Finanz- und Versicherungswelt 

spezialisiert. 
 

 

 

 Text: Bankpower | Patrick Schanz 

 

In diesem Wirtschaftszweig ist das Un-

ternehmen seit vielen Jahren erster 

Ansprechpartner für Bewerber und 

Kunden gleichermaßen – dies gilt vor 

allem auch für Projekt und Interim Ma-

nager. 

 

Wenn Großbanken, 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 für das Projekt und Interim 

Management verantwortlich. „In der 

Finanz- und Versicherungswelt ist unser 

Angebot einmalig“, erklärt 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 hierfür 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 Gründung zu einem 

Spezialisten in Sachen Finanzen und 

Arbeitsmarkt. Und seit nunmehr 15 

Jahren ist das Unternehmen erster An-

sprechpartner für Kreditinstitute, Fi-

nanzdienstleister, Versicherungen sowie 

Leasing- und Factoring-Gesellschaften, 

wenn diese auf der Suche nach geeig-

netem Personal sind.  

 

Diese langjährige Erfahrung in dem 

Wirtschaftszweig macht sich bemerkbar: 

Im Jahr 2013 erzielte Bankpower einen 

Umsatz von über 60 Millionen Euro und 

kann auf mehr als 300 erfolgreiche 

Vermittlungen binnen eines Jahres zu-

rückblicken. 2013 waren in der Spitze  

  

1.800 Mitarbeiter, darunter auch einige 

Interim Manager, für Bankpower im 

Kundeneinsatz. 

 

Ein Erfolg, der nicht von ungefähr 

kommt. „Wir kennen uns in der Branche 

aus und wissen um die Anforderungen“, 

erklärt Schanz. „Ein sehr wichtiger Punkt, 

vor allem auch, wenn es um die Vermitt-

lung von Projekt und Interim Managern 

geht.“  Der Diplom-Betriebswirt weiß, 

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 erfüllt werden. 

Dann werden beide Seiten nicht glück-

lich und die Zusammenarbeit wahr-

scheinlich auch nicht erfolgreich.“ Aber 

der Erfolg ist schließlich für beide Seiten 

gleichermaßen wichtig. 

 

Denn aus seiner langjährigen Erfahrung 

weiß Schanz auch, dass es für freiberuf-

liche Projekt und Interim Manager äu-

ßerst wichtig ist, sich mit erfolgreich 

abgeschlossenen Projekten am Markt zu 

etablieren. Auch hier ist Bankpower die 

richtige Adresse. Denn, wer könnte die 

Türen zur Finanz- und Versicherungs-

welt besser aufstoßen, 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 – natürlich bundesweit. 

Mit zehn Standorten schafft Bankpower 

eine räumliche Nähe zu den Einsatzor-

ten der Projekt und Interim Manager. 

„Wir bleiben dadurch als Ansprechpart-

ner in der Nähe.“ 

 

 

Darüber hinaus gilt es, sowohl kleine, 

kurzzeitige als auch große, langfristige 

Projekte mit Fach- und Führungskräften 

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 großen Projekten auf 

allen Managementebenen.“ 

 

 

 

Patrick Schanz ist bei Bankpower für das 

Projekt- und Interim Management zu-

ständig. 

 

 
Patrick Schanz 

 

Bankpower GmbH  

Große Gallusstraße 1-7 

60311 Frankfurt 

Tel.: 069/29990028 

 
 schanzpatrick@bankpower.de  

 www.bankpower.de   
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 Die Berater von Executives Online sind Experten in der  

Besetzung von qualifizierten Führungspositionen durch  

Interim Manager oder fest angestellte Führungskräfte. 
 

 

 

 Text: Executives Online |  

Stephan H. Aschenbrenner 

 

Darüber hinaus wird die Kombination 

aus beiden Bereichen angeboten, um 

Vakanzen nahtlos zu schließen.  

 

Durch die innovative Verknüpfung von 

High Tech (online basierte Prozesse) 

und High Touch (persönlicher Kontakt 

zu Kunden und Kandidaten), durch 

praxiserprobte Rekrutierungs- und Qua-

lifizierungsprozesse sowie durch die 

definierte Branchenkompetenz jedes 

einzelnen Beraters setzt Executives 

Online neue Maßstäbe in Schnelligkeit 

und Qualität der Besetzung von Füh-

rungspositionen.  

 

Executives Online ist die Schnittstelle zu 

über 151.000 Führungskräften weltweit, 

von denen alleine in Deutschland 7.500 

für Interim-Einsätze zur Verfügung ste-

hen, sodass für quasi jede Position in-

nerhalb von 24 Stunden geeignete 

Kandidaten vorgestellt werden können. 

 

Unter www.executivesonline.de tragen 

sich täglich weitere Führungskräfte mit 

relevanten Dokumenten in die globale 

„Talentbank“ ein. Der Zeitaufwand für  

Kandidaten beträgt rund 10 Minuten. 

 

Hat Executives Online eine passende 

Ausschreibung, können Kandidaten 

sicher sein, innerhalb von 1 bis 2 Stun-

den kontaktiert zu werden. Executives 

Online führt mit allen geeigneten Kan-

didaten Interviews, holt bei Bedarf Refe-

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 Führungsver-

antwortung zurückblicken und in ihren 

Fachgebieten gut vernetzt sind. Sie 

begleiten im persönlichen Kontakt zu 

Kandidaten und Unternehmen den 

gesamten Prozess.  

 

Executives Online ist seit 1997 im Markt 

aktiv und aktuell in 11 Ländern vertre-

ten. 2011 wurde die Geschäftstätigkeit 

in Deutschland aufgenommen und 

mittlerweile 12 nationale Standorte 

aufgebaut. Rund 1/3 aller Aufträge 

werden länderübergreifend abgewickelt. 

 

 

 
 

Stephan H. Aschenbrenner ist geschäfts-

führender Gesellschafter von Executives 

Online Deutschland. Nach einem interna-

tionalen Studium arbeitete er in Füh-

rungspositionen bei OBI Bau- und 

Heimwerkermärkten und der niederländi-

schen KPN bevor er 2002 ein Unterneh-

men im Personalbereich gründete. 

 

 
Stephan H. Aschenbrenner 

 

EO Deutschland GmbH 

Dillenburger Str. 71 

51105 KÖLN 

Tel.: 0221 / 460 234 10 

 
 Stephan.Aschenbrenner 

@executivesonline.de 

 www.executivesonline.de  
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WISSEN - MARKETING 

 

 
 

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

 

 Neulich bei einer Kandidatenpräsentation:                                                                                         Text: Dr. Harald Wachenfeld 
Kunde: „Wie positionieren bzw. sehen Sie sich?" 

Interim Manager: „Ich bin General Manager!" 

Kunde: „Eher vertrieblich, kaufmännisch oder technisch geprägt?" 

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 Stärke ist es gerade, überall mitreden zu können. Das merken meine Gesprächspartner sehr schnell." 

 

 Der Leser wird nicht völlig überrascht 

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 Wertschätzung derartiger Allround-

Fähigkeiten auf Seiten des Kunden? 

 

1. Ausgangslage 

Fangen wir vorne an: Der Kunde hat ein 

Problem (neudeutsch: betriebliche 

Herausforderung). Dafür sucht er eine 

Lösung. Bei allem würdigen Respekt: 

Der Interim Manager ist hier Mittel zum 

Zweck. Der Kunde muss in dem per-

sönlichen Interview das sichere Gefühl 

bekommen, dass sein Problem gelöst 

wird, egal ob es um eine Restrukturie-

rung, den Aufbau eines strategischen 

Lieferantenmanagements oder die 

Verlagerung eines Werkes geht. Der 

Interim Manager möchte punkten, sei 

es mit all seinen fachlichen Fähigkeiten 

oder mit seiner Persönlichkeit. Können 

diese beiden Sichtweisen in Überein-

stimmung gebracht werden? 

 

2. Vorgehensweise 

Der Schlüssel dazu liegt in einer klaren 

Lösungsorientierung und Positionie-

rung. Sie haben als Interim Manager 

mehrere Kernkompetenzen? Prima! 

Welche davon ist in der konkreten 

Situation beim Kunden prioritär? 

Welche passt exakt auf das Problem 

beim Kunden? Mit welcher können 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 Sätzen beim persönlichen 

Gespräch muss die besondere Kern-

kompetenz des Interim Managers 

rüberkommen, das spezifische Problem 

beim Kunden anpacken und lösen zu 

können. Dafür ist er willens, wertschöp-

fend all seine fachlichen und persönli-

chen Erfahrungen einzubringen. Ähnli-

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 darüber hinaus, welche Facette 

sie in der konkreten und immer indivi-

duellen Gesprächssituation besonders 

betonen und welche gerade eine ge-

ringere Rolle spielt. Das heißt nicht, das 

"Fähnlein mit dem Winde zu drehen." 

Es heißt vielmehr, sich situativ genau 

auf die spezifische Problemlösung zu 

fokussieren, nicht mehr, aber eben 

auch nicht weniger. 

 

Merke:  

General Manager arbeiten mit Schrot-

gewehren. Im Interim Management 

 

haben Präzisionswaffen die bessere Tref-

ferwahrscheinlichkeit. Oder weniger marti-

alisch: Lassen Sie einen Kreuzbandriss oder 

eine Ohrenentzündung vom Allgemein-

mediziner oder vom spezialisierten Fach-

arzt behandeln? Oder absatztheoretisch: 

Suchen Sie Ihren neuen LED-TV im Wa-

renhaus mit dem "Alles unter einem Dach-

Slogan" oder in einem der bekannten 

Elektronik-Fachmärkte? Kompetente Prob-

lemlöser sind gefragt, keine General Ma-

nager.  

 

 
 

Dr. Harald Wachenfeld ist Geschäftsführer 

der IMS Interim Management Solutions und 

DDIM-Providermitglied.  

 

   Dr. Harald Wachenfeld 

 

IMS Interim Management Solutions 

53639 Königswinter  

Lichgasse 33  

02244 / 1227 

 IMS@IMS-Interim.com 

 www.IMS-Interim.com 

 

 Die Kolumne gibt ausschließlich die persönliche Meinung des Autors wieder.  

Ergänzende und gerne auch gegensätzliche Kommentare sind willkommen unter redaktion@ddim.de. 
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WISSEN - MARKETING 

 
 

 

 

 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 gießen können. 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 für 

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 Größe 

eines Sees einzudampfen und somit für 

Interessenten und Provider eine Einord-

nung möglich zu machen. 

 

Ihre Markenemotion hingegen zielt auf 

den Bauch des Entscheiders: Was macht 

Sie anders? Besonders? Interessant? Das 

können Kleinigkeiten sein, etwa beson-

dere Macherqualitäten, Bodenständig-

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 lässt. Professionell inszeniert 

heißt, dass Fotos, Grafik, Slogan und 

 

 

 

Text eines Internetauftritts oder eines 

Profils aufeinander abgestimmt immer 

wieder ihre Marke zeigen. 

 

Zwei Beispiele: 

 

Dr. Frank Behrend – Der Machertyp 

 

 
 

Die Webseite präsentiert den Interim 

Manager als echten Macher. Ein starker 

Claim „Damit die Dinge getan werden“ 

drückt das bereits aus. Dazu benennt 

Behrend klar die Probleme, ohne um 

den heißen Brei herumzureden – kna-

ckige Projektskizzen zeigen das. Die 

Grafik der Webseite ist bewusst direkt 

und emotional: die Zeichnungen zeigen 

eindrücklich, was in Projekten schief-

läuft. 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 bodenstän-

dige und strukturierte Mann der Praxis 

 

 
 

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 für’s Geschäft“ verrät 

gleich worauf es Hilgenstock ankommt, 

der Text umspielt seinen pragmatischen 

Ansatz weiter. 

 

Und genau so lässt sich die eingangs 

gestellte Frage beantwortet: Ja, sie kön-

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 natürlich beides bietet, eine schlüs-

sige Positionierung und gute Marken-

führung, der punktet gleich doppelt. 

 

 

 

 

 

Giso Weyand ist der führende Vermark-

ter von Interim Managern. Seit 1997 

begleitet er sie mit seinem Team bei 

Strategie, Marketing, PR und Vertrieb. 

Von der zugkräftigen Webseite über die 

PR bei großen Wirtschaftsmedien bis zur 

Kaltakquise reicht das Angebot seines 

Teams. 

Knapp 850 Einzelkämpfer und kleine 

Beratungsunternehmen begleitete er über 

mehrere Jahre, 5.500 Teilnehmer hörten 

seine Impulse in Vorträgen und Live-

Workshops. 

 

 
 

  Giso Weyand     

Team Giso Weyand  

Luitpoldplatz 10  

95444 Bayreuth  

Tel.: +49 921 1502946  

 

 gw(at)teamgisoweyand.de  

 www.teamgisoweyand.de 

 www.weyand-schreibt.com 
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 Zehn Tipps, was Berater und Interim Manager – neben der erforderlichen fachlichen Kom-

petenz – für eine erfolgreiche Existenz brauchen. 

 

 

 Text: Bernhard Kuntz 

 

Die Konkurrenz im Beratungsmarkt ist 

groß. Deshalb sollten Berufstätige, die 

sich als Berater selbstständig machen 

möchten, diesen Schritt sehr sorgfältig 

planen. Sonst ist ein Scheitern ihrer 

Existenz als selbstständiger Unterneh-

mer vorprogrammiert. 

 

„Ich mache mich als Berater selbststän-

dig.“ Diesen Entschluss fassen zahlreiche 

Arbeitnehmer, die beruflich an einem 

Scheideweg stehen – aus den unter-

schiedlichsten Motiven. Entsprechend 

viele Frauen und Männer 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 Angehörigen der 

klassischen Beratungsberufe wie Rechts-

anwälte, Steuerberater und Wirtschafts-

prüfer. 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 Straße; dort ver-

diene ich mir schnell und ohne viel 

Mühe eine goldene Nase. Hinzu kommt: 

Die Einstiegsbarrieren in den Beraterbe-

ruf sind sehr niedrig. Ein PC und ein 

Eckchen im heimischen Wohnzimmer 

genügen scheinbar, und schon kann die 

„Berater-Karriere“ starten. 

 

Die Schwierigkeiten beginnen meist erst 

nach dem Schritt in die Selbstständig-

keit. Denn dann stellt manch „Jung-

Berater“ erstaunt fest: Ups, es gibt ja 

Tausende von Mitbewerbern, die ähnli-

che Leistungen wie ich anbieten. Und 

wenn ich Unternehmen anrufe, höre ich 

stets: Kein Bedarf! Und Privatpersonen? 

Die legen meist erschreckt den Hörer 

auf, wenn ich ihnen meinen Preis nenne. 

Entsprechend schnell sind viele Möchte-

gern-Berater wieder vom Markt ver-

schwunden, weil sie nicht die nötigen 

Kunden finden. 

 

Deshalb hier zehn Tipps, was Sie – ne-

ben der erforderlichen fachlichen Kom-

petenz – für 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 Würstchen in einer Metzgerei sind 

andere Fähigkeiten als beim Verkauf 

von Maschinenanlagen nach Fernost 

gefragt. Also sollten Berater sich spezia-

lisieren. Das gilt auch für Rechtsanwälte, 

Steuerberater und Architekten. Denn 

auch die gibt es wie Sand am Meer. 

 

Ein scharfes Profil.  

 

„Der passt zu mir/uns.“ Dieses Gefühl 

wollen Kunden bei „ihrem Berater“ ha-

ben. Deshalb sollten Berater auch per-

sönlich Profil zeigen. Denn während 

manche Kunden hemdsärmlige Typen 

bevorzugen, suchen andere professorale 

Eierköpfe. Und während manche vom 

Berater primär „gestreichelt“ werden 

möchten, wünschen 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 „Führungskräfte in Unter-

nehmen“ beschreibe, dann ist sie ein-

deutig definiert. Doch es gibt Klein- und 

Großunternehmen, Dienstleistungs- und 

Produktionsunternehmen. Und die 

ticken teils völlig unterschiedlich. Und 

nicht nur der Vorstandsvorsitzende des 

VW-Konzerns ist eine Führungskraft, 

sondern auch der Vorarbeiter einer 

Putztruppe. Also sollte die Zielgruppe 

schärfer definiert werden. Sonst ist 

keine gezielte Kundenansprache mög-

lich. 

 

Ein Beuteschema.  

 

Eine Katze weiß: Es wäre vergebliche 

Liebesmühe, Wildschweine zu jagen. 

Also fängt sie Mäuse. Ein solches Beute-

schema, das ihnen sagt, bei welchen 

Personen oder Organisationen sie eine 

realistische Auftragschance haben, 

brauchen auch Berater. Sonst verpuffen 

ihre Marketingmaßnahmen wirkungslos. 

 

Entwickelte „Produkte“.  

 

Viele Berater geraten ins Schwitzen, 

wenn ein potenzieller Kunde beim tele-

fonischen Erstkontakt sagt: „Wir haben 

das Problem ... Wie könnten Sie uns 

dabei unterstützen, ....?“ Dann antwor-

ten viele: „Das kann ich Ihnen so nicht 

sagen. Hierfür müssten wir uns erst mal 

treffen und analysieren.... Danach könn-

te ich Ihnen ein Angebot unterbreiten.“ 

Doch dazu haben die (Noch-nicht-) 

Kunden in der Regel keine Lust. Denn 

noch sind sie am Sondieren: Käme der 

Berater für mich eventuell als Unterstüt-

zer in Betracht? Um dies zu erkunden, 

sind sie nicht bereit, sich einen halben 

Tag mit einem Kandidaten hinzusetzen 

und ihm ihr Herz auszuschütten. Also 

kontaktieren sie einen anderen Berater.  

 

Zwei, drei „Schaufensterprodukte“.  

 

Fast alle größeren Unternehmen existie-

ren seit 10, 50 oder sogar mehr als 100 

Jahren. Also haben sie auch schon ex-

terne Unterstützer – sei es für Vertriebs, 

Rechts- oder IT-Fragen. Deshalb haben 

sie für Standardleistungen im Bera-

tungsbereich meist keinen Bedarf. Also 

braucht jeder Berater zwei, drei smarte 

Schaufenster- oder Türöffnerprodukte, 

mit denen er das Interesse von Neu-

kunden wecken und einen (kleinen) 

Erstauftrag von ihnen gewinnen kann. 

 

 

 

 

 

Handfeste Kaufargumente.  

 

Egal, welche Leistungen Berater Kunden 

offerieren, sie haben stets Mitbewerber. 

Also benötigen 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 für …“ 

eventuell sogar einen deutlich höheren 

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 über Monate, teils sogar 

Jahre. Deshalb braucht jeder Berater 

eine Strategie, wie er zunächst die Auf-

merksamkeit von Noch-nicht-Kunden 

wecken und sie dann Schritt für Schritt 

zur Kaufentscheidung führen kann. 

Sonst erkalten lauwarme Kontakte 

schnell wieder. 

 

Eine starke Online-Präsenz.  

 

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 müssen Berater 

dafür 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 für …‘ zu 

sein.“ Sonst verschwinden sie schnell 

wieder. 

 

Ausdauer, Hartnäckigkeit und  

Geduld. 

 

Um sich als Berater selbstständig zu 

machen, benötigt man weniger Geld als 

zum Eröffnen einer Imbissbude. Dafür 

haben Berater keine Laufkundschaft. Sie 

müssen sich ihre Aufträge erarbeiten. 

Das erfordert Ausdauer und Geduld. 

Deshalb gewinnen oft nicht die besten 

Berater das Rennen um die begehrten 

Aufträge, sondern diejenigen, die Mara-

thonläufer- statt Sprinterqualitäten 

zeigen. 

 

 

 
 

Bernhard Kuntz ist Geschäftsführer der 

PRofilBerater GmbH, Darmstadt. Er ist u.a. 

Autor der Marketing- und PR-Ratgeber 

„Die Katze im Sack verkaufen“, „Fette Beute 

für Trainer und Berater“ sowie „Warum 

kennt den jeder?“  

 

Bernhard Kuntz 

 

Die PRofilBerater GmbH 

Eichbergstraße 1 

64285 Darmstadt 

Telefon: 06151/896 59-0  

  

 info@die-profilberater.de 

 www.die-profilberater.de  
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 INTERIM – Management auf Zeit als Chance und Herausforderung. Dieser Beitrag ist ein 

gekürzter Auszug aus dem Buch »INTERIM – Management auf Zeit als Chance und Herausforde-

rung« von Jens Christophers und Lennart Koch, Gründer und Vorstände der taskforce AG und 

langjährige Vorstandsmitglieder der DDIM. 

 

 

 Text: Jens Christophers / Lennart Koch  

 

Marketing 

 

Interim Manager, die auf Dauer erfolg-

reich sein wollen, brauchen starke 

Netzwerke und ausgeprägte Fähigkei-

ten zur Selbstvermarktung. Sie müssen 

über klar definierte Kernkompetenzen 

verfügen und ihre Erfahrungen und 

Erfolge mit Referenzen nachweisen 

können. Eine trennscharfe individuelle 

Positionierung, die saubere Identifika-

tion der Zielmärkte und Vertriebskanä-

le sowie eine klare Strategie für Kun-

denansprache, Verkaufsgespräch und 

Vertragsverhandlung sind die zentralen 

Schritte einer erfolgreichen Vermark-

tungsstrategie. 

 

Professionelle Kommunikation ist heu-

te eine Grundvoraussetzung, um im 

Markt überhaupt wahrgenommen zu 

werden. Niemand erwartet jedoch von 

einzelnen Interim Managern hochkarä-

tige Geschäftsausstattungen, aufwän-

dige Broschüren oder ausgefeilte In-

ternetpräsenzen. 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 Problemlösungskompetenzen 

des Managers und den Referenzen, die 

diese Aussagen glaubhaft belegen. 

Zwar gehört Trommeln zum Geschäft, doch 

wer es übertreibt, der steht in der Gefahr, 

mit seinen Marketingbemühungen nicht 

nur wenig erfolgreich zu sein, sondern 

seine Reputation zu beschädigen. 

 

„Wer bin ich – und wenn ja, wie viele?“ 

Dieser geistreiche Titel eines populär-

philosophischen Buches, führt zu der Frage, 

wie viele Kompetenzen man sich selbst 

glaubhaft zuschreiben kann und sollte. 

Keiner von uns lässt sich gerne auf nur eine 

oder wenige Funktionen, Aufgaben oder 

Branchen reduzieren.  

 

Dafür verfügen versierte Manager über zu 

viele Fähigkeiten und Erfahrungen, die sich 

auch auf andere Umfelder und Situationen 

übertragen lassen. Wenn man aber an-

fängt, nahezu jedes Kompetenzfeld für sich 

zu reklamieren, gefährdet man seine 

Glaubwürdigkeit. Selbst C-Level Manager, 

die einmal ganze Unternehmen oder Un-

ternehmensteile geführt haben, verfügen 

nur über ein bestimmtes Repertoire an 

Fähigkeiten. Zudem suchen Kunden in der 

Regel Experten und keine Alleskönner. 

 

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 natür-

lich die Kontaktdaten aufweisen. Wer will, 

kann auf Partner oder Netzwerke verweisen 

 

oder Links von Fachartikeln einstellen, 

die die eigene Positionierung unterstüt-

zen. Eine eigene Domain ist zugleich der 

„Hub“ für eine professionelle E-Mail-

Adresse.  

 

Bezüglich der oft diskutierten Web 2.0-

Aktivitäten raten wir zur Zurückhaltung. 

Wiewohl es sinnvoll erscheint, sich in 

professionellen Netzwerken wie XING, 

Linked-In oder anderen seriösen Ange-

boten zu präsentieren 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 würde, 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 sorgfältig sollte sie durchdacht 

und aufgebaut werden. Der CV be-

schränkt sich auf die Berufsausbildung, 

auf akademische Abschlüsse und vor 

allem auf die wichtigen beruflichen 

Stationen. Worauf es aber ankommt, ist 

nicht, was jemand gemacht hat, sondern 

das, was dank seiner Fähigkeiten 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 

Stärken und internationale Erfahrungen 

in prägnanter Form vermitteln kann, 

liegt bei der Auswahl für ein Mandat be-

reits im oberen Feld. Wichtig ist dabei 

die auf Anhieb erkennbare Trennung 

von Zeiten in Festanstellung von jenen 

als selbstständiger Interim Manager. Wer 

hier durch Unschärfe zu mogeln ver-

sucht und etwa Erfolge seiner Konzern-

karriere auf seine Interimstätigkeit um-

münzt, fällt 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, 

Kundengespräch, Präsentation oder Auf-

tritt auf Veranstaltungen. Sie muss so 

individuell wie möglich auf das Leis-

tungsangebot des Interim Managers und 

vor allem auf die Herausforderungen 

und Sichtweisen seiner Zielkunden zuge-

schnitten sein. Maßstab für alle Aktivitä-

ten ist, dass sie Sichtbarkeit und Ge-

sprächsanlässe erzeugen, die dann aktiv 

genutzt werden müssen.  

 

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 Geschäft verantwor-

tenden Manager, ob und wann ein Inte-

rim Manager ins Unternehmen geholt 

wird. Während Führungskräfte 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 zurückhaltender, 

sind sie es doch gewohnt, Management-

lücken eher mit Hilfe eigener Ressourcen 

oder mit Hilfe von Personalberatern zu 

schließen. 

 

Kann man sich beim Marketing noch ex-

tern unterstützen lassen, kommt es ins-

besondere beim Kundengespräch 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 nüchtern be-

trachtet gar nicht um sie selbst, sondern 

schlicht um das altbekannte Spiel von 

Angebot und Nachfrage geht. Ähnlich 

wie beim Sport kommt es neben der 

persönlichen Leistungsfähigkeit 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 Kundengespräch mit den unter-

schiedlichsten Einwänden konfrontiert, 

sei es, weil es tatsächlich Auffassungs-

unterschiede gibt, sei es, um Ihnen 

einmal „auf den Zahn zu fühlen“. 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 für Ihren Einsatz um ein vielfa-

ches übertrifft. Bei langen Projektlauf-

zeiten – etwa über sechs Monate – 

können Sie eine geringfügige Reduktion 

des Tagessatzes als Skaleneffekt in 

Betracht ziehen. Sollte es beim Kunden 

trotzdem Budgetprobleme geben, kön-

nen Sie anbieten, statt fünf nur vier 

Tage in der Woche vor Ort zu sein, 

indem Sie weniger prioritäre Aufgaben 

an das Stamm-Management delegieren. 

 

Eine derartige Reduktion um immerhin 

zwanzig Prozent lässt 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 gegenüber loyaler ist, als 

ein Interim Manager.  

 

Denn er verfolgt keine Karrierestrate-

gien und ist interner Machtpolitik un-

verdächtig. Vielmehr benötigt er am 

Ende des Mandats ein möglichst positi-

ves Feedback, um seine Reputation, 

ergo seinen Marktwert, zu steigern. Im 

Übrigen sind Interim Manager in der 

Regel in kürzester Zeit kündbar.  

 

Wird das Risiko eines möglichen 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.  

 

 

 

Sobald Sie für das in Aussicht stehende 

Mandat infrage kommen, gilt es, das 

Geschäft schnellstmöglich abzuschließen. 

Erstellen Sie umgehend ein detailliertes 

Angebot, das die Inhalte des Gesprächs 

widerspiegelt und alle Aussagen über 

Vorgehensweisen, Konditionen und 

rechtliche Fragen sauber herleitet. Wich-

tig ist, dass Sie einen möglichst flexiblen 

Einsatz mit kurzen Kündigungsmöglich-

keiten anbieten und einen möglichst 

umgehenden Projektstart sicherstellen. 

 

Das Buch ist online oder direkt bei  

taskforce - Management on Demand AG 

zu beziehen. 

 

 www.interim-buch.de 

 

Jens Christophers und Lennart Koch 

kennen den deutschen Interim Manage-

ment Markt wie wenige andere. Sie sind 

Interim Manager aus Leidenschaft, verfü-

gen über einen reichen Erfahrungsschatz 

und sind auch heute noch in ausgewählten 

Mandaten aktiv.  

 

Beide überblicken als Gründer Deutsch-

lands führender Sozietät für professionelles 

Interim und Projekt Management das 

Geschäft in all seinen Facetten. Und beide 

waren langjährige Vorstandsmitglieder der 

Dachgesellschaft Deutsches Interim Mana-

gement e.V. (DDIM), den Jens Christophers 

Anfang 2003 gegründet und bis Ende 2012 

als ihr Vorsitzender maßgeblich aufgebaut 

und weiterentwickelt hat. 

 

 
 

taskforce - Management on  

Demand AG 

Beethovenplatz 2 

80336 München 

Tel.: +498913012290 

 

 info@taskforce.net  

 www.taskforce.net 
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 Best Practice-Tipps von Matthias Meyer, Geschäftsführer von RESEARCH-FELLOWS.    

 

 Text: Matthias Meyer 

 

Eine Marktanalyse stellt häufig eine 

wichtige Entscheidungsgrundlage bei 

geplanten Wachstumsprojekten, Unter-

nehmensexpansionen und der Erschlies-

sung neuer Geschäftsbereiche dar.  

 

Umso wichtiger ist es, bei der Durchfüh-

rung einer Marktanalyse belastbare 

Informationen zu recherchieren und 

daraus die richtigen Schlüsse 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 Ihrer Zielset-

zung häufig sehr Unterschiedliches 

verstanden. Gerade wenn mehrere Ab-

teilungen an der Analyse beteiligt sind, 

ist es daher erfolgskritisch, vorab sehr 

präzise 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 häufig vernachläs-

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 eingeschränkt aussa-

gefähig und vergleichbar sind.  

  

Marktanalysen werden damit unpräzise. 

Vor diesem Hintergrund sollte einer der 

ersten Schritte einer Marktanalyse das 

klare Abstecken des zu untersuchenden 

Marktes sein. Idealerweise orientiert 

man sich an gängige Segmentierungen 

von Verbänden, Marktstudien oder 

Statistiken. Ich rate zu einer graphischen 

Darstellung der Marktabgrenzung, da 

diese keine Ungenauigkeiten und Über-

schneidungen zulässt. 

 

3. Frühzeitige Festlegung der  

gewünschten Analyseinhalte 

 

Marktgröße, 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 für die nachfolgende Informationsbe-

schaffung, da man gezielter nach den 

benötigten Informationsbausteinen 

suchen kann. 

 

4. Ausreichend Ressourcen für die 

Marktanalyse einplanen 

 

Die Beschaffung, Aufbereitung und 

Auswertung belastbarer Marktdaten ist 

eine zeitaufwändige Aufgabenstellung. 

Je nach Umfang und Detaillierungsgrad 

umfassen typische Marktanalyse-

Projekte einige Tage bei Kurzrecherchen 

bis hin zu mehreren Wochen oder  

 

 

Monaten an durchgängiger Arbeit bei 

umfangreichen Analysen, die größere 

Investitionen nach sich ziehen oder 

strategisch sehr wichtig für das Unter-

nehmen sind.  

 

Der Aufwand wird erfahrungsgemäß 

häufig unterschätzt und man plant 

Marktanalysen als „Zusatzbeschäfti-

gung“ für Marketingverantwortliche, 

Produktmanager oder Assistenten der 

Geschäftsführung ein. Dies führt häufig 

dazu, dass diese die Analysen nicht in 

der gewünschten Qualität erstellen 

können. Bei größeren Aufgabenstellun-

gen ist es daher empfehlenswert, intern 

Ressourcen freizustellen oder externe 

Unterstützung hinzuzuziehen. 

 

5. Systematisch und effizient  

recherchieren 

 

„Einfach mal drauf losgoogeln“ ist kein 

empfehlenswerter Ansatz für die Be-

schaffung strategische Marktinforma-

tionen. Wir empfehlen die vorherige 

Planung der auszuwerten Quellen, die 

Festlegung von Keywords für die Re-

cherche und das strukturierte Abarbei-

ten des vorher festgelegten Recherche-

plans.  

 

Neben frei verfügbaren Quellen sollten 

für wichtige Entscheidungen auch tie-

fergehende Recherchetools wie speziali-

sierte Unternehmensdatenbanken oder 

Pressedatenbanken eingesetzt werden, 

da je nach Themenbereich nur 30-50% 

der relevanten Informationen über 

Suchmaschinen wie  Google verfügbar 

sind.  
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 6. Saubere Dokumentation der 

durchgeführten Recherchen 

 

Um die Qualität 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, ermöglicht spätere 

Updates und unterstreicht die Belast-

barkeit der Markanalyse gegenüber 

kritischen Empfängern. 

 

7. Glaubwürdigkeit 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 Neutralität 

der Datenquellen permanent und be-

wertet alle gefundenen Informationen 

entsprechend.  

 

8. Sekundärdaten verifizieren 

 

Daten aus Suchmaschinen, Statistiken, 

Marktreports, Fachzeitschriften und 

weiteren Quellen (Sekundärquellen) 

liefern in der Regel wichtige Informati-

onen für die Marktanalyse. Gerade bei 

wichtigen Entscheidungen ist es aus 

meiner Sicht unerlässlich, diese Sekun- 

 

därdaten über Expertenmeinungen und 

Brancheninterviews zu verifizieren. Nach 

der Durchführung der Sekundärrecher-

che sollten daher ausreichend Experten-

interviews durchgeführt werden, um ein 

belastbares Bild des Marktes zeichnen 

zu können. 

 

9. Ausreichend Zeit für die  

Aufbereitung der Marktanalyse  

einplanen 

 

Die Erfahrung zeigt, dass die Aufberei-

tung/ Gestaltung der Analyse ein we-

sentlicher Akzeptanz- und Wertschöp-

fungsfaktor ist. Daher ist es empfeh-

lenswert, ausreichend Zeit in die optisch 

ansprechende, gut verständliche Aufbe-

reitung der Daten zu investieren, um 

den Adressaten der Marktanalyse von 

den Ergebnissen zu überzeugen. 

 

10. Implikationen aus der  

Marktanalyse ableiten 

 

Eine gute Marktanalyse ist kein „Daten-

friedhof“ mit unzähligen Statistiken und 

Zahlen, sondern eine wohlstrukturierte 

Zusammenführung der wesentlichen 

Fakten zu allen relevanten Fragestellun-

gen. Der Leser der Marktanalyse wird 

„wie an einem roten Faden“ durch die 

Analyse geführt und schrittweise zu den 

Ergebnissen gebracht. Den Abschluss 

einer guten Marktanalyse stellt die 

Ableitung von Implikationen und Hand-

lungsempfehlungen für den Adressaten 

dar. 

  

 

 

 

  

 

Matthias Meyer ist Geschäftsführer von 

RESEARCH-FELLOWS. Mit seinem Team 

hat er sich auf die Erstellung strategischer 

Marktstudien und Marktanalysen speziali-

siert und recherchiert Informationen zu 

Märkten, Kunden und Wettbewerbern 

und leitet daraus Implikationen für Markt-

eintritts- und Wachstumsprojekte ab. 

  

 
 

RESEARCH-FELLOWS 

Matthias Meyer 

Erika-Mann-Straße 25 

D-80636 München 

 

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 

Düsseldorf 

 
Link zum Film 
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 Ein Beitrag von DDIM-Mitglied Dr. Angelika Kolb-Telieps.  

 

 Text: Dr. Angelika Kolb-Telieps 

 

In den kommenden Jahren werden 

mehr als 27.000 mittelständische Unter-

nehmen an einen Nachfolger überge-

ben. Damit ist dieser Markt für Interim 

Manager recht lukrativ. Für 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 

Rückzug aus seiner Lebensaufgabe.  

 

Aus diesen Gründen entschließen sich 

Übergabewillige dazu, Prozessbegleiter, 

wie Interim Manager oder Berater, hin-

zuzuziehen. Diese erwartet eine kom-

plexe Aufgabe, mit der häufig heftige 

Emotionen einhergehen. Werden Letz-

tere vom Unternehmer unterdrückt oder 

fühlt sich der Begleiter nicht zuständig, 

erschwert dies einerseits die Sacharbeit, 

andererseits kann es dazu führen, dass 

der Übergeber nach Abschluss der 

Nachfolgeregelung unglücklich 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 übergeben werden. 

Als Beraterin fiel mir die Aufgabe zu, die 

Entwicklung einer nachhaltigen Strate-

gie zu unterstützen. Die Arbeit gestalte-

te sich beschwerlich, weil der Übergeber 

sie aus fadenscheinigen Gründen heraus 

verzögerte. Schließlich offenbarte er, 

dass er nicht loslassen konnte. Nach-

dem wir seine persönliche Lebenspla-

nung, also eine Perspektive nach der 

Übergabe, entwickelt hatten, lief dann 

alles andere wie am Schnürchen. 

Die emotionalen und die sachlichen 

Facetten 

 

In der Fachgruppe Unternehmensnach-

folge des Verbandes „Die KMU-Berater“ 

haben wir ein ganzheitliches Modell 

entwickelt, das auch für 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 

Vermögen. Eine gelungene Nachfolge-

regelung trägt schließlich 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 müssen im Be-

trieb Risiken in Kauf genommen werden. 

Sind Familienmitglieder gleich gestellt, 

so sind die meisten Unternehmen hie-

rarchisch organisiert. Klarheit über 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 frühzeitig klar, dass 

die Kinder andere Berufsziele haben und 

die Nachfolge nicht antreten wollen. Der 

Übergeber weiß dann jedenfalls, dass er 

einen familienexternen Nachfolger su-

chen muss. Trotz der Kenntnis der Be-

reiche sind Zwistigkeiten nicht auszu-

schließen. Wichtig für den Nachfolge-

begleiter ist es, darauf zu achten, dass 

diese geklärt werden, bevor sie eskalie-

ren. 
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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-

ständigkeiten und umfasst bestenfalls 

auch die Übergaberegelung mit dem 

Anforderungsprofil für 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 frühen 

Phase anzusprechen, macht er den Weg 

frei für die Sachthemen. Der Übergeber 

will sein Erbe gerecht verteilen, ohne 

den Fortbestand des Unternehmens zu 

gefährden. Im Falle eines Verkaufs will 

er einen möglichst hohen Preis erzielen. 

Er benötigt eine finanzielle Absicherung 

für 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 mögliche Ge-

staltungsmodelle für die Nachfolgere-

gelung mit ihren rechtlichen und steuer-

lichen Auswirkungen.  

 

Gegebenenfalls muss ein passender 

Nachfolger gefunden werden. Bild 2 

gibt einen Überblick über 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 Überge-

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: 

 Bestandsaufnahme im Unternehmen 

mit Organisation und Mitarbeitern, 

Geschäftspartnern, Zukunftsfähigkeit 

der Technologien, Markt und Wett-

bewerb, Unterlageninventur, Organi-

gramm, Bilanzen, betriebswirtschaftli-

chen Auswertungen, Ertragsentwick-

lung 

 Bestandsaufnahme im persönlichen 

Bereich mit Vermögen, Verbindlich-

keiten, Verfügungen 

 Bewertung der Übertragungsfähigkeit 

des Unternehmens aus betriebswirt-

schaftlicher und emotionaler Sicht 

 Prüfung der Eignung eines eventuell 

bereits vorgesehenen Nachfolgers  

 

 

 
 

 Analyse von Chancen und Risiken 

 Entwicklung von Übertragungsmodel-

len (Erbe, Gesellschaftsform, Steuer, 

Recht) 

 Gegebenenfalls Suche und Qualifizie-

rung eines externen Nachfolgers, Prü-

fung seiner Finanzierungsmöglichkei-

ten 

 Verhandlungen und vertragliche Re-

gelung 

 Umsetzung des Betriebsübergangs, 

Weiterentwicklung von Strategie und 

Geschäftsmodell 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 

Übergabe, kennt die Grundlagen sowie 

Stolpersteine und kann den Übergeber 

ganzheitlich begleiten. Auch wenn der 

Schwerpunkt der Arbeit eines Interim 

Managers primär im Unternehmen 

angesiedelt ist, kann ihm ein ganzheitli-

ches Verständnis helfen, den Übergeber 

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 

Qualität 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 

 

 kolb-telieps@k-t-innovation.de 

 www.k-t-innovation.de 

 Profilseite auf DDIM.de 
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 10 Jahre Interim Executives Programme an der EBS. Interim Manager werden gerüstet für 

eine anspruchsvolle Tätigkeit, die Qualität Ihres Tuns wird gesichert und das Ansehen des  

Berufsfeldes wird gestärkt. 

 

 

 Text: Patricia Christen 

 

Zum 10. Mal bietet die Weiterbildungs-

gesellschaft der EBS Universität für Wirt-

schaft und Recht, die EBS Executive Edu-

cation, ab Anfang April die in Deutsch-

land einmalige Weiterbildung für Interim 

Manager an. Der Markt für Interim Ma-

nagement wächst – mit ihr aber auch die 

Zahl der Mitbewerber. Differenzieren Sie 

sich und verschaffen Sie sich relevante 

Wettbewerbsvorteile mit dem Universi-

tätszertifikat Interim Executive (EBS). 

 

Der Starttermin des nächsten Jahrgangs 

ist der 04. April 2014. Sollten Sie sich 

danach für eine Teilnahme interessie-

ren, dann sprechen Sie uns an. 

 

Im Programm beschäftigen 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 zusätzliche Hand-

lungskompetenz zur Motivation Ihrer 

Teams. Sie reflektieren Ihre eigene Rolle 

als Interim Manager - Ihre Stärken und 

Schwächen - und erhalten somit Klarheit 

für Ihre Positionierung am Markt. 

 

Detaillierte Informationen zu Inhalten, 

Terminen und Rahmenbedingungen 

finden Sie über den folgenden Link in 

unserer Broschüre.  

 

Nutzen Sie die Gelegenheit zur Wei-

terbildung und melden Sie sich an.  

 

 

Beratung / Anmeldung: 

 

Patricia Christen 

Programme Management 

 

EBS Execuitve Education GmbH 

Hauptstraße 31 

65375 Oestrich-Winkel 

Tel: 06723 - 8888-351 

 

 patricia.christen(at)ebs.edu 

 Link zur Broschüre  

 

 

 

Hinweis für 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 für  

Interim Manager 

Giso Weyand 

 Fallstudie zum  

Interim Management  

Prof. Dr. Jacques Reijniers 

 
* wird bei verspäteter Anmelung nachgeholt 
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 Pole Position als Interim Manager sichern. Bröckmann + Partner erläutern in diesem Beitrag, 

wie Changeprozesse erfolgreich zu meistern sind.  

 

 

 Text: Hartmut Bröckmann  

 

Für Interim Manager ist das neue Man-

dat häufig mit besonderen Erwartun-

gen verbunden: Sie sollen die vorhan-

denen Prozesse nicht nur fortführen, 

sondern auch optimieren. Schnell. 

Effizient. Günstig. 

 

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 zurück-

kehren, ist immens. Und die Gefahr, 

dass der Sündenbock dann im Interim 

Manager gesucht wird, ebenfalls.  

 

Wie also lassen sich Veränderungen 

langfristig so erfolgreich etablieren, 

dass sie nachhaltig wirken? Was muss 

ge-schehen, damit der Interim Manger 

schon bei der Mandatsübernahme Er-

folgsprovisionen verhandelt, weil sicher 

sein kann, dass der nachhaltige Erfolg 

eintreten wird? 

 

Ganz einfach: Es anders machen als die 

anderen: 

 

Veränderungen planen, trainieren 

und erfolgreich umsetzen  

 

Zur Erinnerung: Change Management 

ist schwer! In den letzten 15 Jahren hat 

sich herausgestellt, dass lediglich in 

30% der Fälle das gewünschte Ergebnis 

auch nur annähernd erreicht worden 

 

ist. 70% der Changeprozesse scheiterten 

zumindest teilweise. 

 

Schlechtes Change Management ist teuer, 

sowohl in Bezug auf Finanzen und Human 

Resources. Wie es Führungskräften gelingt, 

sich selbst und andere durch den Wandel 

zu bewegen, ist eine Aufgabe, die Wissen, 

Einsicht und Know-how erfordert.  

 

Die Herausforderung ist gewaltig: Ähnlich 

wie bei der Jonglierübung, bei der mehrere 

Teller gleichzeitig auf Stäben so in Bewe-

gung gehalten werden müssen, damit sie 

auf den Stäben 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 Widerstände managen 

• Unterschiedliche Persönlichkeiten ins 

Boot holen 

• Projektmanagement aktiv leben 

• Positives Fehlermanagement im laufen-

den Prozess 

 

Zusätzlich ist die sogenannte Ambiguitäts-

toleranz (Mehrdeutigkeitstoleranz) der 

handelnden Personen gefordert. Das meint 

den Mut, auf „offener Bühne“ 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, möglichst 

viele Teller in Bewegung zu halten. 

 

Bislang war es Führungskräften allenfalls 

möglich, sich auf Changeprozesse durch 

Trainings theoretisch vorzubereiten. 

Danach galt es, in der Realität möglichst 

alles mit wenig Fehlern zu machen. 

Das geht nun besser: 

 

Auf der letzten Weiterbildungsmesse in 

Köln stießen wir auf ein neuartiges Trai-

ningstool aus Dänemark. 

 

Maßgeblich entwickelt von Leif 

Sørensen. Uns hat es überzeugt, weil es 

nicht nur verschiedene Ansätze aus dem 

Changemanagement integriert, sondern 

weil es erstmals möglich ist, zwischen 

das Lernen und das aktive Tun eine Onli-

ne-Simulation als Übungsmöglichkeit 

einzuführen. 

 

„Changesetter“ ist ein Breitspektrum-

Change-Trainingstool. 

 

 
 

Damit gelingt es, die mentale und emo-

tionale Aufmerksamkeit, das Engage-

ment und die Energie, die erfolgreiche 

Veränderung von allen Betroffenen er-

fordert, zu wecken und zu gestalten. Also 

im wörtlichen Sinne die Betroffe-nen mit 

ins Boot zu holen. 
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Vision 

Ziele 

Strategie 

Üben 

Betroffene beteiligen 

Umgang mit Widerständen 

Prozessgestaltung 

nachhaltige Ergebnisse 

Mitwirkung und aktive 
Unterstützung 

nachhaltige Ergebnisse 

Kompetenzgewinn 

Changeprozesse erfolgreich umsetzen 
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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 übergreifende Philosophie: 

 

• klare Ziele als erkennbare Folgen der 

Veränderung,  

• effektive Change-Technologie und 

psychologische Kompetenzen und  

• nutzt darüber hinaus die Kompetenz 

und Energie der Betroffenen durch 

aktive Einbindung in das Geschehen. 

 

Changesetter ermöglicht die Verbindung 

unterschiedlicher Change-Management-

ansätze wie Rick Maurer, John Kotter, 

Kenneth Blanchard, Daniel Goleman, 

Kübler-Ross und Erklärungsmodelle zum 

Verhalten unterschiedlicher Persönlich-

keitstypen wie Myers/Briggs, Riemann-

Thomann oder DISG. 

 

Wie sieht nun die genaue Umsetzung 

aus?  

 

In einem Workshop klären der Interim 

Manager, das Change-Team und der 

Changecoach zunächst die konkreten 

Ziele der Veränderung. Dann wird die 

Umsetzungsstrategie auf dem soge-

nannten Floor-Board entwickelt. 

 

 
 

Im weiteren Schritt plant das Change-

Team die nötigen Maßnahmen, die er-

forderlich sind, um die jeweiligen Teilzie-

le zu erreichen.  

 

Diese Planung wird mittels onlinebasier-

ter Szenario-Technik zunächst simuliert. 

 

 

Auf diese Weise können VOR der kon-

kreten Handlung im aktuellen 

Changeprozess mögliche Maß nahmen 

der Changemanager auf die erhoffte 

Wirkung überprüft werden. Ggf kann 

nachgesteuert werden.  

 

In geplanten Intervallen trifft sich nun 

das Changeteam, um die anstehenden 

Maßnahmen zur Erreichung der Teilziele 

im Projekt zu klären. 

 

Hier ein Beispiel aus einem konkreten 

Fall: 

 

Die Wirkung ist verblüffend.  

 

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 möglich. 

PROAKTIV genau die Schritte im laufen-

den Prozess zu erkennen, die in der 

jeweiligen Situation möglich und not-

wendig sind, um das gewünschte 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 

Veränderung teilnehmen zu lassen, wer-

den sie begierig zu sehen, wie sich ihre 

Erfahrungen und Entscheidungen zu-

nächst in der Simulation und dann in der 

Wirklichkeit auswirken werden.Dies führt 

zu einem intensiven Austausch, Wissen 

wird geteilt und die Lösungsergebnisse 

werden wesentlich effizienter und nach-

haltiger. Für den Interim Manager wird 

dieses Vorgehen fast zur Erfolgsversiche-

rung, denn er kann im laufenden Prozess 

proaktiv steuern. 

 

 
 

Bei aller Komplexität in der Mischung der 

Managementansätze und psychologi-

schen Hintergründe bleibt die Methode 

in der Nutzung einfach und modular. 

Der Nutzen: 

 

• Auf- und Ausbau der Kompetenz rund 

um das Thema Change Management 

• Möglichkeit zur Reflexion von konkreten 

Situationen in Change-Prozessen 

• Alle Beteiligten verwenden die gleiche 

Terminologie, „sprechen die gleiche 

Sprache“ 

• Widerstände werden minimiert Nachhal-

tige Lösungen führen zu stabilen Ergeb-

nissen 

• Kostenersparnis durch Fehlervermei-

dung 

• Messbarer Erfolg als Basis für Erfolgs-

provisionen im Interim-Mandat 

 

 

 

 

In Kooperation mit der DDIM bietet 

Bröckmann & Partner dazu Kleingruppen-

Workshops an – nähere Informationen in 

Kürze auf den Internetseiten der DDIM.  

 

Fahren Sie gemeinsam mit uns Ihren Erfolg 

ein! 

Hartmut Bröckmann ist Geschäftsführer bei 

Broeckmann+Partner. Er ist als Organisati-

onsentwickler, Führungskräfte- und Ver-

triebstrainer sowie systemischer Coach tätig. 

 

 
 

Bröckmann & Partner 

Hemberger Straße 51 

53332 Bornheim 

Tel.: 02227 / 923574 

 

 
 

 hb@broeckmannpartner.de 

 www.broeckmannpartner.de   
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 Bauherrenvertreter und „Unternehmer auf Zeit“. DDIM-Mitglied Alwin Lindemann schreibt 

über SEIN Thema. 

 

 

 Text: Alwin Lindemann 

 

Die Entwicklung und Realisierung von 

großflächigen Shopping Centern gehört 

zu den Königsdisziplinen der Immobi-

lienwirtschaft. 

 

Die besondere Herausforderung liegt in 

der Kombination von Planung und Ent-

wicklung einer großen Immobilie (In-

vestments meist über 100 Mio. €) einer-

seits und der Integration extrem vieler 

Beteiligter mit eigenen wirtschaftlichen 

und strategischen Zielen andererseits. 

Dies erfordert Erfahrungswissen, Ge-

schick und Führungskompetenz - anzu-

wenden in einem jeweils klar vorgege-

benen Zeitrahmen. 

 

Ein Shopping Center ist eben nicht nur 

eine große Immobilie, es ist in erster 

Linie eine Wirtschaftsplattform für mit-

telständisch geprägten Einzelhandel 

und somit ein politisch kontrovers dis-

kutiertes Projekt. 

 

Die Aufgabenstellung an den Interim 

Projektmanager geht heute weit über 

die klassischen Funktionen zur Erfüllung 

der Erwartungen der Stakeholder eines 

Unternehmens hinaus. 

Der Interim Projektmanager ist also 

nicht nur die zentrale Schnittstelle aller 

Beteiligten im Projekt. Die Vielfältigkeit 

der Ansprüche seiner Gesprächspartner 

(Investoren, Gesellschafter, Mieter, 

Kommune, Planer und Baufirmen), zu-

nehmende Internationalisierung und 

wachsende Bedeutung internationaler 

Regelwerke sowie zunehmender Kos-

ten- und Rationalisierungsdruck bedeu-

ten zusätzliche Herausforderungen. 

 

Das Selbstverständnis und die Art und 

Weise ein Projekt zu führen, setzt dem-

nach wesentlich früher an. Der Interim 

Projektmanager muss sich als „Unter-

nehmer“ des Projektes Shopping Center 

verstehen. Die Aufgabe umfasst eine 

„Unternehmensleitung auf Zeit“. Der 

Interim Manager sichert und verantwor-

tet den Unternehmenserfolg. 

 

Dabei ist aufgrund unterschiedlicher 

und für jedes Projekt individueller Rah-

menbedingungen die Anwendung einer 

starren, schrittweisen und einheitlichen 

Vorgehensweise nicht möglich. Ver-

schiedenheit ist das Hauptmerkmal 

moderner Shopping Center. 

 

Erfolgsfaktoren für das Interim Projekt- 

 

management sind die klassischen Ma-

nagementfähigkeiten, die als Messgrad 

für den Projekterfolg und als Ansatz-

punkt für Erfolgswahrscheinlichkeit 

bestimmt werden können:  

 

 Erfahrung in der Komplexitätsbeherr-

schung 

 Erfahrung in der Führung extrem 

heterogener Planer- und Bauteams 

 Vorerfahrung in der Planung und 

Realisierung dieser Spezialimmobilie 

 Kenntnis und Einsatz erfolgreicher 

Prozesstools und 

 Durchsetzungsfähigkeit und unab-

dingbarer Wille zum Erfolg 

 

Der Interim Projektmanager steuert 

nicht nur, er führt das Projektteam in-

tern wie extern. Er ist innerhalb des 

Projektes zentraler Ansprechpartner und 

Bauherrenvertreter mit klaren Wei-

sungs- und Entscheidungsbefugnissen. 

Nach Außen läuft über ihn die gesamte 

Kommunikation als „Gesicht des Auf-

traggebers“ gegenüber der Öffentlich-

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 häufig strapaziert wird, hier ist er 

angebracht: Das oberste Erfolgsziel ist 

die Erstellung einer nachhaltigen Immo-

bilie. 

 

Nachhaltigkeit beinhaltet drei Kernas-

pekte: 

 

1. Ökonomische Nachhaltigkeit 

 

Hierunter ist neben der Wirtschaftlichkeit 

eines Projektes mit der genauen Pla-

nung, Berechnung, Sicherung und Ver-

folgung von Ertrag und Aufwand bzw. 

von Erlösen und Kosten auch die Quali-

tätssicherung zu verstehen. Präzise Vor-

gaben hinsichtlich Flächeneffizienz, Fle-

xibilität, Funktionalität und Bauqualität 

und deren ständige Überprüfung gehö-

ren dazu. 

 

2. Ökologische Nachhaltigkeit 

 

Die Entscheidung zur Zertifizierung nach 

DGNB kann dabei hilfreich sein. Gesetzli-

che Auswirkungen (neue EnEV, EEWG) 

sind auf die Auswirkung in Planung und 

Verträgen zu prüfen und anzupassen. 

Die ökologische Positionierung der Im-

mobilie ist unter wirtschaftlichen, ver-

traglichen und steuerlichen Gesichts-

punkten hinsichtlich der Mietverträge 

und aus Investorensicht nachhaltig zu 

gestalten. 

 

3. Soziokulturelle Nachhaltigkeit 

 

Der Bau eines innerstädtischen Shopping 

Centers bedeutet auch immer, sich mit 

den heutigen und zukünftigen Bedürf-

nissen der Stadt, deren Vertretern und 

Bürgern zu beschäftigen, diese zu ver-

stehen und mit einzubeziehen. Es gilt die 

Chance zu nutzen, die Immobilie be-

darfsgerecht in das Bild und das Gefüge 

der Stadt zu integrieren. 

 

Dabei gibt es zwei verschiedene Ansätze. 

Einerseits kann man auf die bestehenden 

Strukturen aufbauen und dadurch einen 

Positiven Effekt durch lokale und regio-

nale Identifikation der Bürger und Kon- 

 

 

sumenten mit der Immobilie erreichen. 

Andererseits besteht auch die Möglich-

keit diese regionale Heimatverbunden-

heit aufzuwerten und durch die Etablie-

rung von etwas völlig 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 zusätzlich. Die 

Grundrissanforderungen, Funktionalitä-

ten, Fluchtwege und Brandschutzvor-

schriften zu diesen unterschiedlichen 

Aspekten sind zu berücksichtigen. Jede 

Änderung, 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-

lässlich. Der Interim Projektmanager 

muss die möglichen gegenseitigen 

Effekte von berechtigten Anpassungs-

wünschen Einzelner auf die Funktionali-

tät, Genehmigungsfähigkeit, auf Kosten 

und Ertrag und Bauzeit erkennen und 

bewerten können. Dazu gehört eine 

präzise Anleitung der Teammitglieder 

und eine Vereinfachung der Komplexität 

sowie eine Veranschaulichung der Ziele 

in einer klaren Sprache. Diese Klarheit 

führt zur Orientierung und ermöglicht 

erst bei einer guten und wertschätzen-

den Kommunikation die erforderliche 

Lösungsbereitschaft und Lösungskreati-

vität. 

 

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 Persönlichkeiten 

bedarf, die den unabdingbaren Willen 

zum Projekterfolg haben. 

 

 

 

 

 

 

 
 

Alwin Lindemann ist Kaufmann mit 

technischem Verständnis. Nach einer 

klassischen Warenhauskarriere zum Ge-

schäftsführer war Lindemann bei den 

beiden Marktführern für die Entwicklung 

von Shopping-Centern in der Planung, 

Realisierung und dem Betrieb dieser 

Spezialimmobilie tätig.  

 

Seine speziellen Kenntnisse setzt er als 

Interim Manager für Eigentümer von 

Handelsimmobilien ein. 

 

 
Alwin Lindemann 
 
hib Handelsimmobilien  
Beratung und Management  
Franz-Braßart-Straße 10 
50859 Köln 
Tel.: 0221/1709564 
 
 handelsimmobilienberatung 

@gmail.com  
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 Ein Beitrag von Burkhard Niesert und Susanne Quecke. Die Rechtsanwälte gehören der  

Mütze Korsch Rechtsanwaltsgesellschaft, assoziierter Partner der DDIM, an.  

 

 

 Text: Burkhard Niesert und  

Susanne Quecke 

 

Ist der Bedarf nach professioneller Bera-

tung und Unterstützung 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 unterschätzendes Risiko ein. 

Er läuft 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 zurück zahlen zu müssen. 

 

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 Möglichkeit, Rechtshand-

lungen, die vor der Eröffnung des Insol-

venzverfahrens vorgenommen worden 

sind und die die Insolvenzgläubiger 

benachteiligen, nach Maßgabe näherer 

Bestimmungen der Insolvenzordnung 

anzufechten. Rechtsfolge ist, dass das 

durch die anfechtbare Rechtshandlung 

aus dem Vermögen des Unternehmens 

Weggegebene in voller Höhe zur 

 

Insolvenzmasse zurück zu gewähren ist. 

Honorarzahlungen stellen regelmäßig 

eine potentielle Benachteiligung der 

Masse dar. Diese ist insofern um das 

Honorar verkürzt.  

 

Privilegierung des Bargeschäfts 

 

Eine Honorarzahlung unterfällt dann 

nicht der Anfechtung, wenn es sich bei 

der Zahlung um ein sogenanntes „Bar-

geschäft“ handelt. Entgegen dem Wort-

laut setzt das Bargeschäft keine „Bar-

zahlung“ voraus. Privilegiert sind viel-

mehr Leistungen, für die unmittelbar 

eine gleichwertige Gegenleistung in das 

Schuldnervermögen gelangt ist. Dabei 

ist zu beachten, dass Leistung und Ge-

genleistung genau wie vereinbart 

durchgeführt werden müssen, 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 genügt, bemisst sich 

grundsätzlich nach der Art der erbrach-

ten Leistung und an den Gepflogenhei-

ten des Geschäftsverkehrs. Für die Ver-

gütung der anwaltlichen Tätigkeit hat 

der Bundesgerichtshof in seinem Urteil 

vom 06.12.2007 (BGH, NZI 2008, 173) 

entschieden, dass sofern zwischen dem 

Beginn der Tätigkeit und der Erbringung 

des Honorars mehr als 30 Tage liegen,  

 

regelmäßig keine Unmittelbarkeit mehr 

gegeben ist und ein Bargeschäft daher 

zu verneinen ist. Diese 30-Tages-Frist 

für die Erbringung von Leistung und 

Gegenleistung, beginnend mit der Auf-

nahme der Tätigkeit, wird auch von 

Interim Managern zu beachten sein.  

Allerdings kann sich aus der weiteren 

Rechtsentwicklung auch aus Verzichts-

gründen ein längerer 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 

Bargeschäfts auch die Frage nach der 

Gleichwertigkeit der zugrunde gelegten 

Stunden- oder Tagessätze im Verhältnis 

zur Beratungsleistung nicht unberück-

sichtigt bleiben. In Fällen „unangemes-

sener“ Preise wird allerdings nicht die 

gesamte Leistung zurück zu fordern 

sein, sondern nur der die Angemessen-

heit übersteigende Teil. 

 

Erfüllung von Leistung und  

Gegenleistung gemäß 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. 

 

Verbürgt sich eine Muttergesellschaft, 

ohne Auftraggeberin zu sein, für die Ho-

norarzahlungen ihrer Tochtergesell-

schaft, und wird sie selbst insolvent, so 

sind die für Beratungsleistungen für die 

Tochter erfolgten Zahlungen möglicher-

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 Bürgin für die Honorarver-

pflichtung der in der Krise befindlichen 

Tochter fungiert. 

 

Länger währende  

Vertragsbeziehungen 

 

Für Interim Manager, die in länger wäh-

renden Vertragsbeziehungen mit dem 

Unternehmen stehen, ist die Privilegie-

rung unter dem Gesichtspunkt des Bar-

geschäfts ebenfalls nicht ausgeschlossen. 

Hier ist regelmäßig zu verlangen, dass 

die jeweiligen Leistungen und Gegenleis-

tungen zeitlich oder gegenständlich teil-

bar sind und zeitnah – entweder in Teilen 

oder abschnittsweise – ausgetauscht 

werden. Hierfür ist es ratsam, die er-

brachten oder die  zu erbringenden Leis-

tungen detailliert und zeitnah zu doku-

mentieren.  

 

Vorschüsse und Teilleistungen 

 

Bei der Ausgestaltung des Vertrages ist 

darauf zu achten, dass dieser klare Rege-

lungen zur Fälligkeit des Honorars ent-

hält. Hat der Interim Manager mit dem 

Unternehmen keine Fälligkeitsvereinba-

rung getroffen und erfolgt dennoch eine 

Zahlung, so ist diese in der Insolvenz des 

Unternehmens anfechtbar. Wird eine 

Leistung vor Fälligkeit erbracht, ist diese 

ebenfalls anfechtbar. 

 

Der Vertrag sollte deshalb möglichst ei-

ne Vorschussregelung vorsehen. 

 

Sinnvoll ist es, will man nicht der An-

fechtung unterliegen, Vorschüsse in 

regelmäßigen Abständen einzufordern. 

Die Höhe von Vorschüssen sollte dabei 

so bemessen sein, dass nur die Tätigkei-

ten, die in den nächsten 30 Tagen erb-

racht werden können, vergütet werden. 

Soweit der Interim Manager Vorschüsse 

entsprechend einfordert, sind diese 

nicht anfechtbar, wenn sie dem Wert 

seiner inzwischen entfalteten Tätigkeit 

oder der in den nächsten 30 Tagen noch 

zu erbringenden Tätigkeit entsprechen. 

 

Wurde ein Vorschuss verlangt und kann 

das Unternehmen diesen nicht unmit-

telbar begleichen, ist zu beachten, dass 

dieser Fall wie eine durch Zahlungsun-

fähigkeit bedingte Stundung behandelt 

wird. Die Voraussetzungen eines Barge-

schäfts dürften dann regelmäßig nicht 

vorliegen, so dass eine später doch 

noch erfolgende Vorschusszahlung 

regelmäßig anfechtbar ist.  

 

Fazit 

 

Interim Manager sollten bereits aus 

eigenem Interesse die Voraussetzungen 

der anfechtungssicheren Honorarver-

einnahmung in der Unternehmenskrise 

kennen. Insbesondere sollten im Ver-

tragsverhältnis klare Regelungen zur 

Fälligkeit der Vergütung enthalten sein.  

Das Risiko einer Anfechtung des erhal-

tenen Honorars kann vermieden wer-

den, indem Leistung und Gegenleistung 

als Bargeschäft durchgeführt werden. 

Bargeschäfte sind insoweit privilegiert 

und anfechtungssicher.  

 

Vorschüsse sollten, soweit möglich, in 

regelmäßigen Abständen eingefordert 

werden. 

 

Schließlich sollte der Interim Manager 

im Rahmen seines Forderungsmanage-

ments gegenüber dem Unternehmen 

kommunizieren, dass eine anfechtungs-

sichere Honorarzahlung auch im Inte-

resse des Unternehmens liegt. Denn nur 

die anfechtungsfeste Honorarzahlung 

ermöglicht es dem Interim Manager, für 

das Unternehmen zu einem Zeitpunkt 

tätig zu werden, in dem es professionel-

le Unterstützung benötigt.  

 
 

Mütze Korsch  

Rechtsanwaltsgesellschaft mbH 

 
 

Rechtsanwalt Burkhard Niesert ist Part-

ner und Geschäftsführer der Mütze 

Korsch Rechtsanwaltsgesellschaft mbH in 

Düsseldorf und Köln und seit 20 Jahren in 

der Restrukturierungs- und Sanierungsbe-

ratung im insolvenznahen Raum tätig. Er 

begleitet Unternehmen und Unternehmer 

vor, in und nach der Insolvenz sowohl als 

Berater als auch (Co-)Geschäftsführer.   

 

 
 

 Burkhard Niesert  

 niesert@mkrg.com  

 

Rechtsanwältin Susanne Quecke ist seit 

2013 bei Mütze Korsch Rechtsanwaltsge-

sellschaft mbH tätig. Ihre Schwerpunkte 

liegen im Gesellschafts- und Insolvenz-

recht sowie in der Beratung und Beglei-

tung von Unternehmen bei Restrukturie-

rungen. 

 

 

 Susanne Quecke 

 quecke@mkrg.com  

 

Mütze Korsch  

Rechtsanwaltsgesellschaft mbH 

Trinkausstraße 7 

D-40213 Düsseldorf 

Tel.: +49211/882929 

 

 www.mkrg.com 

 

  

Lesen Sie hierzu auch die Veranstaltungshinweise auf den Seiten 68 und 69:  

 Düsseldorf, 5. Mai 2014: Optimierung von Einkaufsmanagement, Vertragsmanagement und Vertragsgestaltung 

 Düsseldorf, 26. Juni 2014: Interim Manager - Chancen und Risiken in eigener Sache 
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 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 mittelständischer Backwarenher-

steller ist bedroht. Eine zunehmende 

Anzahl von Backstationen in Supermärk-

ten oder auch industrielle Großfertigun-

gen kennzeichnen diesen Markt. 

 

Ein mittelständischer Backwarenherstel-

ler steht vor der Entscheidung, einen 

Wettbewerber zu übernehmen. Der 

Unternehmer sieht dies als Möglichkeit, 

um so den aus dem Strukturwandel 

resultierenden Herausforderungen zu 

begegnen. Positiv auswirken können 

sich durch diesen Kauf beispielsweise 

Verbundeffekte, wie z.B. güterwirt-

schaftliche Effekte, ein Zugewinn an 

Fertigungs-Know-how oder Economies 

of scale. Die Folge kann eine deutliche 

Verbesserung der Marktposition sein. 

Zudem können es finanzwirtschaftliche 

Effekte sein, wie z.B. steuerliche Auswir-

kungen, Risikoveränderungen oder auch 

Änderungen der Verhandlungspositio-

nen als Abnehmer und Anbieter. 

 

Um über den Kauf entscheiden zu kön-

nen, möchte der mittelständische Un-

ternehmer den Wert des anderen Un-

ternehmens kennen. 

 

Grundsätzlich gibt es viele Anlässe, eine 

Unternehmensbewertung durchzufüh-

ren. Diese erfordern - jeweils für 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 (Käu-

fer oder Verkäuferbetrachtung). 

 

Unter Unternehmensbewertung versteht 

die ES Solutions GmbH Verfahren zur 

Wertermittlung von Unternehmen bzw. 

von Anteilen an Unternehmen sowie die 

Bewertung von Betriebsstätten oder 

Geschäftsbereichen. Sie kann aus ent-

scheidungsabhängigen oder entschei-

dungsunabhängigen Situationen heraus 

erfolgen. 

Bei entscheidungsabhängigen Anlässen 

ist in der Regel eine Änderung der Ei-

gentumsverhältnisse 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 mögliche Börseneinfüh-

rung.  

 

Bei entscheidungsunabhängigen Anläs-

sen ist dagegen keine Änderung der 

Eigentumsverhältnisse des Unterneh-

mens vorgesehen. Hierzu zählen z.B. 

Bewertungen für Goodwill-Impairment-

Tests nach IAS/IFRS und US-GAAP oder 

die Ermittlung der Beleihungsgrenze bei 

Kreditwürdigkeitsprüfungen sowie bei 

Sanierungen. 

 

Entscheidungsabhängige Anlässe der Unternehmensbewertung 

 Freiwillige Unternehmensbewertungen im Rahmen unternehmerischer Initiativen  

(Subjektiver Entscheidungswert) 

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

 Fusionen 

 Kapitalzuführungen 

 Sacheinlagen 

 Management Buy Outs 

 Wertorientierte Unternehmensführung 

 Unternehmensbewertungen aufgrund gesetzl. Vorschriften bzw. vertragl. Grundlagen  

(Objektivierter Unternehmenswert) 

 Abschluss von aktienrechtlichen Unternehmensverträgen 

 Squeeze-outs 

 Verschmelzungen sowie Auf- und Abspaltungen 

 Ein- und Austritt von Gesellschaftern einer Personengesellschaft 

 Erbauseinandersetzungen und Erbteilung 

 Abfindungsfälle im Familienrecht 

 Anwendung von Schiedsklauseln insbesondere zur Vermeidung gerichtlicher Auseinander-

setzungen 

Entscheidungsunabhängige Anlässe der Unternehmensbewertung 

 Unternehmensbewertungen für Zwecke der externen Rechnungslegung (Einigungswert) 

 Kaufpreisverteilung (Purchase Price Allocation) nach IFRS/US-GAAP/HGB 

 Werthaltigkeitsprüfung (Impairmenttest) nach IFRS/US-GAAP/HGB 

In Anlehnung an: Peemöller, V., Anlässe der Unternehmensbewertung, in: Praxishandbuch der …, S. 20. 
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 Der Kauf bzw. Verkauf von Unternehmen 

bzw. Unternehmensteilen stellt die häu-

figste Ursache für 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 

Größten.  

 

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 können. Das 

Analysieren von Geschäftszahlen, die sich 

fast ausschließlich auf die Vergangenheit 

beziehen, reicht nicht aus.  

 

Grundsätzlich sind in Abhängigkeit des 

Bewertungsanlasses z.B. die zukünftigen 

Umsatz- und Ergebnispotentiale, die 

Kostensituation, die Risikosituation des 

Unternehmens - wie steht es z.B. um die 

Handlungsfähigkeit - oder auch erfor-

derliche Investitionen zu analysieren.  

 

Dazu ist strukturiertes Vorgehen unum-

gänglich. Alle Abteilungen und Bereiche 

sind „abzulaufen“, relevante Zahlen, Da-

ten und Fakten sind einzusammeln.   

 

Im Endeffekt wird die gesamte Wert-

schöpfungskette analysiert. Parallel wird 

die Bilanz analysiert. Die Kennzahlenana-

lyse gibt Aufschluss über Produktivität, 

Rohwareneinsatz, Personalkosten, In- 

 

standhaltung und Reparaturen usw. Es 

folgt eine Überprüfung der Qualifika-

tionsmatrix (Personalbesetzung) sowie 

eine Plausibilitätsprüfung aller Abteilun-

gen der Wertschöpfungskette (s.u.). 

 

Die Steuerberatung hat dann weiteren 

Bedarf. Grundsätzlich reichen zunächst 

die drei aktuellsten Bilanzen. Je nach-

dem was die Auswertung ergibt, werden 

weitere Informationen erforderlich. 

 

Diese teils recht individuellen Werte 

werden über die Wertschöpfungsketten 

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 Über-

prüfung der Handlungsfähigkeit des 

Unternehmens in kritischen Situationen. 

Aus der Praxis lässt sich berichten, dass 

gute Bilanzzahlen keinen Aussagewert 

haben, wenn z.B. nicht geregelt ist, wie 

das Unternehmen bei Ausfall der Ge-

schäftsleitung zu Handeln hat oder wie 

Entscheidungen zu treffen sind. In die-

sem Zusammenhang müssen z. B. fol-

gende Punkte bekannt und geregelt 

sein: 

 

 Wer hat im Notfall Befugnisse, Ent-

scheidungen zu treffen? 

 Wer darf Verträge abschließen? 

 Wer darf Entscheidungen über  

Investitionsmaßnahmen treffen? 

 Wer ist befugt, Gespräche mit Banken 

zu führen? 

 

Befindet sich ein Unternehmen sowieso 

schon in einer Krise, so ist der Hand- 

 

lungsspielraum nochmals wesentlich 

kleiner. Sowohl das zeitliche Raster als 

auch der finanzielle Spielraum lassen 

dann keine Experimente oder Fehlent-

scheidungen zu. Ein führerloses 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 Anlässe 

aufgezeigt werden, die Spielräume in 

der Bewertung ermöglichen. Beispiels-

weise wenn es um das Thema Synergien 

geht, z.B. um „echte“ oder „unechte“ 

Synergieeffekte, die Abwägung ihrer 

Ansetzbarkeit sowie die Berechnung 

und Argumentation dazu. Auch ein 

„Außerkraftsetzen“ des bilanziellen 

Vorsichtsprinzips kann erforderlich 

werden, um Nachteile für einen Verkäu-

fer zu vermeiden. Unfertige Erzeugnisse 

werden dafür dann in der Bewertung 

berücksichtigt.  

 

Weitere Aspekte sind die Abgrenzung 

des betriebsnotwendigen und des nicht 

betriebsnotwendigen Vermögens von-

einander sowie die Auswirkungen von 

Betriebsimmobilien. Die Berücksichti-

gung stiller Reserven und „nicht akti-

vierter Investitionen“, Ingangsetzungs-

aufwendungen, Restrukturierungsmaß-

nahmen zu Lasten der schon ausgewie-

senen Ergebnisse, Personalentwick-

lungs- und Markterschließungsmaß-

nahmen – auch hierbei handelt es sich 

um Sachverhalte, die in der Unterneh-

mensbewertung besonders zu beachten 

sind. 

 

Auch die Abwägung der konträren Wir-

kungen aus (z.B.) hohem Fremdkapital-

anteil kann Berücksichtigung finden: ein 

höherer 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“ 

Einflüssen sein. Hierzu würden dann 

vermeidbare Fahrzeugkosten, nicht 

betriebsnotwendige Personalstellen 

aber auch fehlender kalkulatorischer 

Unternehmerlohn usw. zählen.  

 

Die Liste der möglichen Sachverhalte 

lässt sich unendlich verlängern. 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-

zuführenden Analysen zum Vorschein 

bringen können.   

 

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 insolvenzgefährdet. 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 gegründet und der 

Logistik- und Versandbereich damit 

outgesourct. In einem ersten Schritt 

wurde eine Reduktion der Personalkos-

ten um 7% erreicht. Zudem konnte die 

Produktivität des Werks u.a. durch die 

Senkung der Stückkosten um 4% ge-

steigert werden. 

 

In einem anderen Mandat in dem eine 

Unternehmensbewertung durchgeführt 

wurde, ergab die Analyse, dass der 

technische Wirkungsgrad eines Schnell-

läufers zur Ausformung und Wicklung 

von Pastenwürfeln deutlich unter einem 

branchenüblichen Vergleichswert lag. In 

der Folge wurde die Taktzahl gesteigert, 

Instandhaltungsmaßnahmen durchge-

führt sowie Personalqualifizierung 

durchgeführt. 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 ermöglicht.  

 

Das Fazit 

 

Das alleinige „Lesen“ von Bilanz und 

G+V ist nicht ausreichend, um den Wert 

eines Unternehmens zu ermitteln. Dafür 

gibt es einerseits zu viele Möglichkeiten, 

die Zahlenwerke so zu manipulieren, 

dass eine wirklich verlässliche Aussage 

nur schwierig möglich wird. Zum ande-

ren ist die alleinige Betrachtung der 

Zahlen eine rückwärtsgerichtete, bei der 

 

der Ausblick in die Zukunft unterbleibt. 

Letztendlich bleiben viele wichtige Ein-

flussfaktoren unberücksichtigt bzw. 

fallen je nach Anlass der Unterneh-

mensbewertung unterschiedlich stark 

ins Gewicht.  

 

Folgende Punkte sind zu beachten: Die 

Bewertung ist mit der erforderlichen 

Neutralität durchzuführen 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 weiß. 

Während das Zahlenwerk „aus den 

Händen“ der Steuerberater kommt – 

und dort mit den heutigen Programmen 

(z.B. DATEV) schon sehr aussagekräftige 

Ergebnisse ausgibt, ist der Branchenex-

perte dann der Übersetzer für 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 

für 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 grundsätzlich mithilfe 

von Gesamtbewertungs-, Einzelbewer-

tungs- oder Mischverfahren vorge-

nommen werden. Dabei sind die allge-

meinen Bewertungsgrundsätze 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. 

möglicher Aktivitäten ist die Folge. Dies 

kann z. B. die Ermittlung wesentlicher 

Unternehmenskennzahlen, die Darstel-

lung der Unternehmensbewertung nach 

Rentabilitätskenngrößen oder die Be-

wertung des Liquiditätsgrades und der 

Liquiditätssteuerung sein. Zudem kön-

nen es die Finanzprüfung und –planung, 

die Erarbeitung eines Finanzierungs-

mixes, Maßnahmen zur Verbesserung 

der Bonität sowie die Erstellung eines 

Gutachtens oder einer weiterführenden 

Unternehmensstrategie sein. 

 

Die Unternehmensbewertung bietet 

damit die ideale Möglichkeit, um geeig-

nete Lösungswege aufzuzeigen. Und der 

Interim Manager ist dann der richtige 

Partner für die Übernahme der effekti-

ven Umsetzung der ausgearbeiteten 

Strategie. 

 

 

 
 

Andreas Blancke, Mitglied der DDIM und 

Inhaber von Food Resource Management, 

ist langjähriger Experte für kundengerech-

te Lösungen im Interim- und Projekt-

management im Bereich der Lebensmit-

telindustrie. Die Unternehmensbewertung 

und die Wertschöpfungskettenanalyse 

zählen zu seinen weiteren Kernkompeten-

zen.  

 

 

     Andreas Blancke  

 

 blancke@food-resource.de  

 www.food-resource.de  

 Profilseite auf DDIM.de  

 

Elvira Hamann ist seit 2006 geschäftsfüh-

rende Gesellschafterin der Hamann & 

Otremba Steuerberatungsgesellschaft 

mbH. 1980 hat sie als jüngste Steuerbe-

vollmächtigte das Examen bestanden. Seit 

dem ist sie auch selbständig. 

 

 

     Elvira Hamann 

 

 stbg.ho-hamann@datevnet.de   

 www.hamann-otremba.de  
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 Pflicht zur Durchführung einer Due Diligence - Compliance Due Diligence. Ein Beitrag von 

Dr. Dagmar Knigge von der HEUSSEN Rechtsanwaltsgesellschaft mbH, München. 

 

 

 

 Text: Dr. Dagmar Knigge 

 

1. Einleitung 

 

Sofern Interim Manager im Unterneh-

men des jeweiligen Auftraggebers bei 

Projekten im Zusammenhang mit Un-

ternehmenskäufen (M&A Transaktio-

nen) eingesetzt werden, ist die grund-

sätzliche Pflicht zur Durchführung 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 Geschäftsführer oder Vorstand 

bestellt wurde, allerdings nicht nur 

dann. 

 

Auch Interim Manager mit Generalvoll-

macht können als sogenannte faktische 

Organe entsprechenden Pflichten unter-

liegen. 

 

2. Pflicht zur Durchführung einer Due 

Diligence – Beispiel aus der Recht-

sprechung 

 

 

 

Nach der Rechtsprechung und der juris-

tischen Literatur gilt im Hinblick auf die  

Durchführung einer Due Diligence beim 

Unternehmenskauf Folgendes: 

 

Die Entscheidung über einen Unter-

nehmenserwerb unterliegt aus der Sicht 

des Geschäftsführers bzw. Vorstands der 

Bietergesellschaft als unternehmerische 

Entscheidung den Grundsätzen der 

sogenannten Business Judgement Rule. 

 

Das bedeutet: Die Entscheidung ist 

aufgrund angemessener Tatsachen-

grundlage zu fällen. Dies beinhaltet 

auch die aktive Beschaffung von Infor-

mationen. Beim Unternehmenskauf hat 

sich hierfür in der Praxis die Durchfüh-

rung einer Due Diligence etabliert.  

 

Das Oberlandesgericht Oldenburg führt 

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 Geschäftsführers  

 

 

einer GmbH zur Durchführung einer 

Due Diligence vor einem Unterneh-

menserwerb angenommen wird. Im 

Einzelnen legt das OLG Oldenburg in 

der vorgenannten Entscheidung dar: 

 

„2. Das dem Geschäftsführer bei unter-

nehmerischen Entscheidungen zuzubil-

ligende weite Ermessen, ist beim Erwerb 

eines anderen Unternehmens (…) über-

schritten, wenn die Grundlagen, Chan-

cen und Risiken der Investitionsent-

scheidung nicht ausreichend aufgeklärt 

worden sind. Zumindest dann, wenn 

nicht ausreichende, gesicherte Erkennt-

nisse über das zu erwerbende Unter-

nehmen vorhanden sind oder wenn 

vorhandene Informationen Unklarheiten 

aufweisen, wird eine umfassende Due 

Diligence durchzuführen sein.  

 

Wird dies unterlassen, kommt bei einer 

zu erheblichen Verlusten führenden 

Fehlinvestition eine Geschäftsführerhaf-

tung in Betracht.“ 

 

Der Entscheidung lag folgender Sach-

verhalt zugrunde: 
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 Eine GmbH hatte Ansprüche gegen ih-

ren Geschäftsführer angemeldet, da 

dieser ohne vorherige Due Diligence ein 

Unternehmen aus der Insolvenz erwor-

ben hatte. Der Geschäftsführer 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 Geschäfts-

führer in persönliche Haftung. Die 

Durchführung einer Due Diligence ge-

höre zu den „geschäftsüblichen“ Maß-

nahmen vor dem Erwerb eines Unter-

nehmens, insbesondere wenn das Un-

ternehmen aus der Insolvenz erworben 

wird, so die Begründung des OLG  

Oldenburgs. 

 

 

3. Handlungsempfehlung für  

Interim Manager 

 

In der Konsequenz bedeutet dies für 

Interim Manager mit Organfunktion: 

 

Geschäftsführer einer GmbH oder Vor-

stände einer Aktiengesellschaft müssen 

die Grundlagen, Chancen und Risiken 

einer M&A Transaktion ausreichend 

aufklären, zumindest dann, wenn keine 

ausreichend gesicherten Erkenntnisse 

über das Zielunternehmen vorhanden 

sind. Grundsätzlich steht Geschäftslei-

tern bei unternehmerischen Entschei-

dungen aber nach wie vor ein weites 

unternehmerisches Ermessen zu. Sie 

dürfen Risiken eingehen, auch wenn 

nach der Due Diligence Fragen offen 

bleiben und nicht alle Risiken durch  

eine entsprechende Vertragsgestaltung 

ausgeschlossen werden können. Der 

Unternehmenskauf ist eine unterneh-

merische Entscheidung, für deren Erfolg 

der Geschäftsführer bzw. Vorstand 

grundsätzlich nicht haftet. Allerdings 

gibt es eine klare Voraussetzung hierfür: 

Der Geschäftsführer bzw. der Vorstand 

muss im Rahmen des Zumutbaren alle 

zugänglichen Informationen über das 

Zielunternehmen zusammengetragen 

haben. 

 

Die erforderlichen Maßnahmen und der 

genaue Umfang der Due Diligence 

 

können nicht pauschal festgelegt wer-

den, auch diesbezüglich haben Ge-

schäftsführer und Vorstände ein unter-

nehmerisches Ermessen. Es kommt in 

diesem Zusammenhang auf die Größe 

des Zielunternehmens und seine Kom-

plexität, die bereits vorhandenen In-

formationen, die zur Verfügung 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 für die erwerbende Gesell-

schaft erfordert nur in besonderen 

Fällen eine Due Diligence. Bei Unter-

nehmensübernahmen mit erheblicher 

wirtschaftlicher Tragweite und Auswir-

kung auf die Erwerbergesellschaft be-

steht hingegen die grundsätzliche 

Pflicht, eine Due Diligence durchzufüh-

ren. 

 

Geschäftsführer und Vorstände sollten 

dabei nicht vergessen, dass sie im Fall 

der Inanspruchnahme auf Schadenser-

satz die Beweislast dafür tragen, dass 

sie pflichtgemäß gehandelt haben und 

sie kein Verschulden trifft. Dies 

bedeuted, dass Geschäftsführer und 

Vorstände sich entsprechend entlasten 

müssen. Nach einer etwaigen Fehlin-

vestition und der Inanspruchnahme auf 

Schadensersatz müssen sie darlegen 

und bei Bestreiten durch die Gegensei-

te auch beweisen, 

 

 dass eine nach Art, Umfang und Qua-

lität der Prüfung ordnungsgemäße 

Due Diligence durchgeführt wurde 

oder, 

 

 dass und warum eine Due Diligence 

nicht erforderlich war oder, 

 

 dass auch eine Due Diligence die 

Mängel des Zielunternehmens nicht 

aufgedeckt, den Schaden also nicht 

vermieden hätte oder, 

 

 dass es nachvollziehbare Gründe gab, 

das Zielunternehmen auch ohne oder 

nach nur eingeschränkter Due Dili-

gence zu erwerben. 

 

 

 

Um im Fall der Inanspruchnahme auf 

Schadensersatz den vorgenannten Beweis 

führen zu können, sollten die Prüfungs-

maßnahmen unbedingt dokumentiert 

werden, z. B. in einem Due Diligence Re-

port. Das gilt in gleicher Weise auch für 

die Überlegungen, weshalb auf eine Due 

Diligence im Einzelfall verzichtet wurde. 

Hierfür ist eine entsprechende Beschluss-

fassung der Geschäftsführung samt ent-

sprechender Dokumentation in Form einer 

Niederschrift anzuraten. 

 

 

4. Compliance Due Diligence 

 

In jüngerer Zeit ist ergänzend zu beachten, 

dass ein Unternehmen sich bei Unterneh-

menskäufen auch gegen den Einkauf (un-

bekannter) Compliance-Risiken (z.B. Kar-

tellrechtsverstöße, Korruption, Daten-

schutzverstöße etc.) schützen sollte. Es ist 

daher empfehlenswert, eine sogenannte 

Compliance Due Diligence im Vorfeld des 

Unternehmenserwerbs durchzuführen, um 

herauszufinden, ob bei der Zielgesellschaft 

Compliance-Verstöße vorliegen, die gege-

benenfalls nach dem Unternehmenskauf 

die Erwerbergesellschaft treffen. 

 

 
 

Dr. Dagmar Knigge ist Partner der  

HEUSSEN Rechtsanwaltsgesellschaft mbH 

mit Sitz in München. Studium und Promotion 

absolvierte sie an der Ludwig-Maximilians-

Universität, München. Seit mehreren Jahren 

ist sie im Bereich des Gesellschaftsrechts, 

dort vor allem dem Recht der Kapitalgesell-

schaften, tätig. Zu ihren Tätigkeitsfeldern 

gehören u. a. die gesellschaftsrechtliche 

Beratung von GmbHs und Aktiengesellschaf-

ten sowie deren Geschäftsführern bzw. 

Vorständen. Ferner ist sie Ansprechpartnerin 

für den Bereich Compliance. 

 

 

Dr. Dagmar Knigge 

HEUSSEN Rechtsanwaltsgesellschaft  

Brienner Straße 9 / Amiraplatz 

80333 München 

Tel.: +4989290970 

 

 Dagmar.Knigge(at)heussen-law.de   

 www.heussen-law.de  
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 Ein Beitrag von Prof. Dr. Ing. Jacques Reijniers MBA.   

 

 Text: Prof. Dr. Ing. Jacques Reijniers 

 

Am 23. November 2013 wurde anläss-

lich des International Interim Manage-

ment Meetings (IIMM) 2013 in Wiesba-

den auch das Thema „Chancen für in-

ternationale Mandate“ in einem Forum 

diskutiert. Aufgrund der deutschen 

Marktentwicklungen im Bereich Interim 

Management stellt sich die Frage, ob 

deutsche Interim Manager ergänzende 

Einsatzmöglichkeiten 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 Verfügung stehen. 

Wegen der zunehmenden Internationa-

lisierung der Unternehmen gibt es im-

mer mehr grenzüberschreitende Aktivi-

täten. Auch kann festgestellt werden, 

dass Interim Management als Füh-

rungskonzept immer mehr Akzeptanz 

im Ausland findet.  

 

Man kann also zu der Schlussfolgerung 

kommen, dass es für Interim Manager 

aus Deutschland viele Möglichkeiten 

gibt, einen Auftrag im Ausland zu be-

kommen. Allerdings hat der AIMP in 

seiner Providerumfrage 2013 ermittelt, 

dass die Auslandseinsätze deutscher 

Interim Manager zurückgehen.  

 

Ist Interim Management International 

für jedermann eine Option? Wenn man 

etwas verkaufen möchte, muss man 

auch die Nachfrage im Ausland verste-

hen (eine Einkaufsaktivität!). Am Ende 

entscheidet nämlich der Kunde. Interim 

Management Aufträge 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 berücksichti-

gen, welche Wünsche 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 (Maturität des Unternehmens) 

und welche alternativen Lösungen hat 

das Unternehmen? Eigentlich verhält es 

sich ähnlich wie bei einem deutschen 

Auftrag. Im Ausland kommen allerdings 

noch die sprachlichen, kulturellen und 

rechtlichen Aspekte hinzu. Auch sollte 

die Konsequenz für 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. Darüber muss man sich vor 

Angebotserstellung einig sein.  

 

Anderseits ist es wichtig zu verstehen, 

welches Problem gelöst werden soll. 

Eine Krisensituation? Eine Restrukturie-

rung? Eine Änderungsaufgabe? Eine 

Projektaufgabe? Oder einfach eine 

Vakanzüberbrückung? Selbstverständ-

lich sollte man auch die Typologie des 

Unternehmens verstehen. Handelt es 

sich beispielsweise um ein Familienun-

ternehmen oder ein internationales 

Geschäft?  

 

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 Persönlichkeit mitbringt. Um in 

Deutschland an ein Mandat zu kommen, 

sind die Wege in der Regel ähnlich. 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 einschätzen können (was sind 

meine Kompetenzen, Erfahrungen, Stär-

ken und Schwächen).  

 

Während des Forums wurde von vielen 

Interim Managern und Forumsteilneh-

mern mit Auslandserfahrung eindeutig 

festgestellt, dass bei einem persönlichen 

Kontakt mit dem potenziellen Kunden 

unbedingt das Vertrauen und der Res-

pekt in den Interim Manager vorhanden 

sein sollte. Als Erfahrungsempfehlungen 

und Lernpunkte wurden außerdem die 

rechts aufgeführten Punkte festgehal-

ten. 

 

Die Diskussion kam zu dem Ergebnis, 

dass internationale Interim Manage-

ment-Aufträge nicht für Jedermann eine 

Option sind. Alles hängt im Grunde mit 

den Kenntnissen und Fähigkeiten zu-

sammen, die im Rahmen des Mandats 

gefordert werden. Man sollte auch Spaß 

an den spezifischen Aktivitäten haben. 

Bevor man entscheidet, ob man im 

Ausland als Interim Manager arbeitet, 

sollte man einen eigenen Geschäftsplan 

entwickelt haben. Teil eines solchen 

Planes ist es auch, die vorher genannten 

internationalen Aspekte zu überprüfen.  

 

Die zwei Grafiken auf der nächsten Seite 

zeigen die Elemente zur Überlegung. 

Diese Aktivität ist Teil des Vermark-

tungsprozesses eines Interim Managers. 
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 Erfahrungsempfehlungen und Lernpunkte 

 Eine vernünftige und rechtzeitige Vorbereitung ist einer der wichtigsten Erfolgsfaktoren:  

Kann ich aufgrund meiner Kompetenzen, Erfahrungen, Persönlichkeit und Privatsituation überhaupt im Ausland arbeiten? 

 Nicht jedes Land (mit eigener Kultur, Sprache etc.) ist für Interim Management Aufträge geeignet. Vorher sollte der Interim 

Manager entscheiden, welches Land, welches Unternehmen etc. kommt dafür 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 müssen vorher genau überprüft werden. 

 Interessant ist auch zu wissen, was das eigene, das persönliche Ziel ist und warum man im Ausland arbeiten möchte?  

 Einige Teilnehmer des Forums waren der Meinung, dass man nicht unbedingt im Ausland leben muss. Alles hängt davon ab, 

welche Rolle und Aufgabe man hat und wie anpassungsfähig man ist. 

 Man sollte immer Respekt für die Kultur und Vorgehensweisen des Landes haben. 

 Man sollte sich im Vorfeld Gedanken über das Honorar und alle anfallenden Kosten gemacht haben. Dazu zählen Reise-, 

Wohn- und Verpflegungskosten. Auch die Art der Bezahlung sollte geklärt sein.  

 Der Interim Manager sollte vor Ablauf des Auslandsmandats geklärt haben, was bei der Rückkehr nach Deutschland gemacht 

werden muss (‘return ticket’). 

 Er sollte sich vorher überlegen, wie man einen Auslandsauftrag bekommen kann? Entweder über sein eigenes Netzwerk oder 

über einen erfahrenen Provider. 

 

   

 

Fusszeile (Dok.-Name/Kürzel/Datum

Realisierung des persönlichen Marketings im Überblick 

 sich abheben von anderen

 etwas Besonderes sein

Analyse der 
eigenen 
Kompetenzen

Eigene 
Wünsche 

Analyse: 
Interim 
Manager 
Ja/Nein

Marktanalyse
Interim-
Management-
Vermittler

Auftrags-
analyse

Fokus Markt 
und Produkt

Marketing-
plan

© copyright

 
 

Fusszeile (Dok.-Name/Kürzel/Datum

Realisierung des persönlichen Marketings

Selbstdiagnose als Grundlage für das „eigene Produkt“, den Interim Manager 
selbst ...

•Marktsektor

•Fachgebiet („roots“)

•Managementebene



•Komplexität der Aufträge

•Rolle

•Verwaltungsumwelt

Interim Manager Erfahrung: Ja/Nein

Managementstil 
(die Person) 

Persönli-
ches Profil 

Kompe-
tenzen

© copyright

 

 

Prof. Dr. Ing. Jacques Reijniers MBA (1951) 

ist Geschäftsführer der Apollo Consultancy, 

Professor Einkaufsmanagement Nyenrode 

Business Universität in Breukelen (NL), Wis-

senschaftliche Leitung Interim Executives 

Programme EBS in Östrich Winkel (D) usw. 

 

Seit 40 Jahren Erfahrung in der Industrie, 

Beratung und Interim Management. Autor 

u.a. des Standardwerkes „Interim Manage-

ment: a true profession“. 

 

 

Prof. Dr. Ing. Jacques Reijniers 

 

 bv@jacques-reijniers.com    
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 DDIM-Regionalveranstaltungen 

 

 

   

 Interessante Referenten und praxisnahe Themenstellungen bringen 

Interim Manager und alle weiteren Interessenten miteinander ins 

Gespräch. Kommen Sie vorbei! 

 

   

  

 09.05.2014: Hamburg 

Zusammenarbeit zwischen Interim Managern und Providern: 

Erfolgsfaktoren & Fallstricke 

 

 15.05.2014: Nürnberg 

Als Interim Manager zur Marke - 

So heben Sie sich ab vom Wettbewerb 

 

 

 Link zur Übersicht aller Termine 

 

 

 

 

DDIM-Stammtische  

   

 In zwangloser Atmosphäre über die Entwicklungen und Neuerungen 

im Interim Management diskutieren? Sie alle sind herzlich willkom-

men! 

 

   

 + Neu dabei: Köln ++ Neu dabei: Köln ++ Neu dabei: Köln + 

Jeweils am ersten Donnerstag im Monat in Mainz, München und 

Oldenburg, am letzten Mittwoch in Duisburg und jeweils am letz-

ten Donnerstag in Köln, Münster und Nürnberg.  

 

 Link zur Übersicht aller Termine  
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 Regionalveranstaltung Norddeutschland  

Hamburg, 09. Mai 2014 – 17:30 Uhr 

 Information 

 Diskussion 

 Netzwerken 

 

 

 

 Zusammenarbeit zwischen Interim 

Managern und Providern: 

Erfolgsfaktoren & Fallstricke 

 

 Akquisition, Projektgewinnung 

 Qualitätssicherung im Mandat 

 Vor- und Nachteile der  

Zusammenarbeit 

 

Schwerpunkt dieser Veranstaltung ist ei-

ne moderierte Podiumsdiskussion, die 

auch das Plenum mit einbezieht und 

breiten Raum für Diskussionen und Er-

fahrungsaustausch bietet.  

 

Es soll die spannende Zusammenarbeit 

zwischen Managern und Vermittlern in 

allen Phasen und Facetten erörtert wer-

den.  

 

 

Tagesordnung 

 

17:30 Uhr: Eintreffen der Teilnehmer 

 

18:00 Uhr: Begrüßung (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, Gespräche 

 

20:00 Uhr: Podiumsdiskussion Teil 2 

 

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

 

ab 21:00: Networking bei Getränken und Speisen (Parlament“, Rathausmarkt 1) 

 

 

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

 

 

 

Theodor Garbe 

 

 Email-Kontakt 

 Managerprofil 

 
 

 

Hans-Eckhart Hilgenstock 

 

 Email-Kontakt 

 Managerprofil 

 

 

 

Dr. Detlef Much 

 

 Email-Kontakt 

 Managerprofil  

 

 

 

 Veranstaltungsort  

Handelskammer 

Adolph-Platz 1  

20457 Hamburg  

Kosten 

Vorauszahlung im Rahmen  

der Anmeldung: 30,-€ 

Abendkasse: 40,-€ 

 

Mitglieder und Partner: kostenfrei 

 

Anmeldung 

Bitte melden Sie sich bis eine Woche 

vor der Veranstaltung über den fol-

genden Link an.  

 

 Anmeldung auf www.ddim.de 
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 Regionalveranstaltung Franken  

Nürnberg, 15. Mai 2014 – 18:30 Uhr 

 Information 

 Diskussion 

 Netzwerken 

 

 

 

 Schwerpunktthema:  

Als Interim Manager zur Marke –  

So heben Sie sich ab vom Wettbewerb 

 

Wer sich nicht auf zufällige Empfehlungen verlassen will, wer 

gefragter Experte statt anonymer Bewerber sein will, wer 1500 

Euro aufwärts 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 

Ihren Marketingerfolg selbst in die Hand nehmen. Sie spre-

chen mit ihm über folgende Themen: Die eigenen Besonder-

heiten finden: Ist es möglich, auch als Generalist erfolgreich zu 

sein? Was macht eine Interim Manager Marke aus? Wie drückt 

sich das in Webseite und Profil aus? Außerdem haben Sie die 

Möglichkeit, Weyand all ihre Fragen rund um Vermarktung zu 

stellen. 

 

 

Programmübersicht und zeitlicher Ablauf: 

 

Donnerstag, 15. Mai 2014 

 

18:30 Uhr: Anmeldung und Networking mit Imbiss 

19:00 Uhr: Begrüßung und Einführung 

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 Möglichkeiten das persönliche 

Netzwerk zu pflegen. 

 

 

 

 

 Die DDIM-Mitglieder und -Organisatoren freuen sich über Ihren Besuch.  

 

 

 

Jörg Bürkle 

 

 Email-Kontakt  

 Managerprofil  

 

 

 

Sven Rabe 

 

 Email-Kontakt  

 Managerprofil  

 

   

 

 Veranstaltungsort  

Design Offices  

am Schoppershof Nürnberg 

Längenstraße 14 

90491 Nürnberg 

Kosten 

DDIM-Mitglieder: kostenfrei 

Andere Gäste: 

Vorauszahlung: 30,-€ 

Abendkasse: 40,-€ 

 

 

Anmeldung 

Bitte melden Sie sich bis eine Woche 

vor der Veranstaltung über den fol-

genden Link an.  

 

 Anmeldung 

 

 Die Design Offices Schoppershof sind vom Hauptbahnhof Nürnberg in wenigen Minuten mit der U- Bahn erreichbar (Haltestelle 

Schoppershof). Eigene Parkmöglichkeiten der Design Offices Nürnberg stehen vor dem Gebäude und in den umliegenden Stra-

ßen zur Verfügung. Eine Anfahrtsbeschreibung finden Sie unter www.schoppershof.designoffices.de 
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 Nachbericht München, 10.03.2014 

Erfolgreiche Techniken der  

Preisverhandlung  

 

Volles Programm und ein tolles Thema 

lockten über 60 Teilnehmer zur vergan-

genen Regionalveranstaltung nach 

München: „Erfolgreiche Techniken der 

Preisverhandlung“. Oder etwas salopper 

gesagt: „Wie verhandle ich erfolgreich 

das Honorar, das ich verdiene?“ 

 

Für den ersten Teil des sehr gelungenen 

Abends standen zwei außergewöhnliche 

Experten im Mittelpunkt: Karin Burger 

und Alexander Schungl sind Inhaber von 

Redner-Agenturen. Mit dem Blick über 

den Gartenzaun auf eine ganz andere, 

aber doch teilweise ähnliche Branche, 

offenbarten sich dann auch einige über-

raschende Gemeinsamkeiten zwischen 

dem Redner- und dem Interim-

Geschäft. „Was können Speaker und 

Agenturen dafür tun, angemessene 

Tagessätze 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 für sein Thema eintritt. 

„Aug 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 höchsten und ihren 

niedrigsten Tagessatz anonym anzuge-

ben sowie die Begründung, 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 Ihrer Argu-

mentation stehen“, lautete etwa eine 

der Kernbotschaften von Albers, der 

selbst leidenschaftlicher Verkäufer ist.  

 

Und: „Wer erfolgreich verhandeln will,  

muss den richtigen Kunden die richtigen 

Lösungen zum richtigen Zeitpunkt mit 

den richtigen Argumenten und einem 

hohen Maß an Einfühlungsvermögen 

anbieten.“ 

 

Auch im Anschluss an den offiziellen 

Teil, beim Netzwerken an der Hotelbar, 

tauschten sich viele weiter zum Thema 

des Abends aus. Apropos: Was hat die – 

nicht repräsentative – Umfrage erge-

ben? Bei den 48 abgegebenen anony-

men Kärtchen lag der angegebene 

Tagessatz zwischen 0 (in Worten: Null) 

Euro und 3.500 Euro, der Durchschnitt 

lag bei knapp 1.150 Euro. 

 

 
 

 

Nähere Informationen zu den  

Experten: 

 

 Karin Burger 

 Alexander Schungl  

 Rainer Albers 

 

 

 

 Nachbericht Berlin, 07.03.2014 

Erfolgreiche Techniken der  

Preisverhandlung  

 

Am 07. März trafen sich erneut die Ber-

liner Interim Manager der DDIM im 

Herzen der Stadt, um neue Mitglieder in 

Ihren Reihen zu begrüßen und das 

Netzwerk weiter auszubauen. Um den 

Abend auch fachlich zu nutzen, wurde 

das Tätigkeitsfeld von „insolvenznahen 

Projekten“ und deren Chance für Interim 

Manager näher beleuchtet. Die Vortra-

genden referierten zu folgenden The-

men: 

 

Thilo Ullrich:  

Erfolgsfaktor Kommunikation für IM in 

insolvenznahen Projekten - Beteiligte 

unter arbeitsrechtlichen Aspekten 

Dr. Timm Theilmann 

Erfolgsfaktor Kommunikation für IM in 

insolvenznahen Projekten - Beteiligte 

unter gesellschaftsrechtliche Aspekten 

(beide von der Kanzlei Wegner Ullrich 

Müller-Helle & Partner)  

 

Georg Marsmann (Managing Part-

ner, Signium International Interim 

Executives GmbH - Provider-Mitglied 

der DDIM) 

Chance für 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.  

Die 23 Teilnehmer der Veranstaltung 

arbeiteten die Bedeutung der richtigen 

und offenen Kommunikation zu den 

ESUG-Akteuren heraus und gaben eine 

Vielzahl interessanter und wichtiger 

Einblicke in ihre eigenen Erfahrungen 

mit insolvenznahen Projekten. 

 

An dieser Stelle möchten wir uns daher 

bei den Rednern und Diskutanten noch 

einmal recht herzlich für die Expertise 

bedanken und freuen uns auf die nächs-

te DDIM Regionalveranstaltung am 27. 

September 2014 in Berlin. 
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 Erfolgreiches DDIM-Seminar mit der 

Mütze Korsch Rechtsanwaltsgesell-

schaft MKRG: Rahmenbedingungen 

von Krise und Insolvenz 

 

Ein gemeinsames Seminar der Mütze 

Korsch Rechtsanwaltsgesellschaft mbH 

(MKRG) und der DDIM zu den rechtli-

chen und wirtschaftlichen Rahmenbe-

dingungen von Sanierung und Insolvenz 

fand im Januar 2014 in Düsseldorf statt.  

 

Knapp 50 Teilnehmer, in der Mehrzahl 

Interim Manager und Steuerberater, 

besuchten die eintägige Veranstaltung. 

Im Vordergrund standen dabei die 

praxisnahe Vermittlung der wesent-

lichen Grundlagen und Herausforderun-

gen in Krisensituationen.  

 

Sören 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 „Restrukturierungsansätze“ 

und gab wertvolle und praxisnahe Hin-

weise zu den Herausforderungen bei 

der Liquiditätssicherung und der Über-

schuldungsvermeidung sowie dem 

Management des Turnarounds. 

 

Im Anschluss stellten die Rechtsanwälte 

der Mütze Korsch Rechtsanwaltsgesell-

schaft mbH mit Sitz in Düsseldorf und 

Köln Burkhard Niesert, Dr. Stefan Krüger 

und Susanne Quecke die rechtlichen 

Rahmenbedingungen mit den Schwer-

punkten im Arbeits-, Gesellschafts-, 

 

Finanzierungs- und Insolvenzrecht dar. 

Auf Basis jahrelanger Expertise in der 

Beratung von Unternehmen wurden 

praxisnahe Hinweise zu häufigen 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. 

 

 

 
 Anzeige 
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 Die AIMP academy ist das Weiterbildungsangebot des 

AIMP Arbeitskreis Interim Management Provider. 

 Information 

 Diskussion 

 Netzwerken 

 

 

 Unter dem Motto Knowledge! Devel-

opment! Networking! bietet die AIMP 

academy 2014 mit neuen Referenten 

und an die Weiterentwicklung des 

Marktes angepassten Inhalten sowohl 

bewährte als auch neue Formate an! 

Seit der Gründung 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 

Bedürfnisse der Teilnehmer angepasst. 

 

Die Workshops umfassen das gesamte 

Spektrum an Themen, mit denen Interim 

Manager sich sowohl zu Beginn als auch 

im Laufe ihrer Tätigkeiten 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 Verträgen 

und Haftung. Bei allen Modulen sind 

Vertreter der im AIMP organisierten 

Provider als Referenten oder Ansprech-

partner beteiligt. 

 

Ausführliche Beschreibungen der  

Workshops fordern Sie bitte hier an: 

 

 academy@aimp.de 

 www.aimp.de/academy 

 

Hamburg, 20.11.2014 (Kosten: 450,-€*) 

Workshop: Einstieg als Interim Manager 

Sie denken nach Jahren der Festanstellung über eine Tätigkeit als Interim Manager 

nach? Oder Sie haben sich kürzlich für den Schritt in die Selbstständigkeit entschie-

den? Dann ist dieser Workshop die richtige Vorbereitung für Sie. 

 

Hamburg, 21.11.2014 (Kosten: 550,-€*) 

Workshop: USP & Eigenmarketing 

Sind Sie sich als Manager Ihrer eigenen Stärken und Ihres eigenen Angebotes wirk-

lich bewusst? Kennen Sie Ihren USP? In diesem Workshop arbeiten Sie diesen heraus 

und finden Ihre Strategie ihn optimal zu kommunizieren. 

  

München, 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 ausführen müssen. 

 

Freitag 26.09.2014 (Kosten: 290,-€*) 

Workshop: Verträge & Haftung 

Der Workshop setzt sich mit Fragen zur Vertragsgestaltung und Haftung im Interim 

Management auseinander. Ziel des Workshops ist es, Interim Manager für Haftungs- 

und Vertragsrisiken unterschiedlicher Art zu sensibilisieren. 

 

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

Bootcamp: USP 

Während des 3-tägigen 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 überarbeiteter CV) 

 
 

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

 

 

WWW.DDIM.DE  INTERIM MANAGEMENT MAGAZIN | 67 

 

 

Termine der AIMP-Academy 

Knowledge! Development! Networking! 

mailto:academy@aimp.de
http://www.aimp.de/academy
http://bit.ly/XShjQ0


VERANSTALTUNGEN TERMINANKÜNDIGUNGEN 

 

 

 

 Ein Seminar der Mütze Korsch Rechtsanwaltsgesellschaft  

in Zusammenarbeit mit der DDIM e. V. 

Ort & Termin: 

Düsseldorf | 5. Mai 2014 

 

 

 Thema der Kooperationsveranstaltung 

ist die Information und Diskussion über 

die „Optimierung von Einkaufsmanage-

ment, Vertragsmanagement und Ver-

tragsgestaltung“. Die ganztägige 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 Überblick 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“ über die Anforderungen 

(gestern, heute, morgen) 

 Chancen im Blickfeld von Dokumenta-

tion, Information und Vorgängen im 

Vertragsprozess 

 Verträge managen und Compliance 

sichern (Qualität)  

 

 

Grundzüge des Kaufrechts  

 Sach- und Rechtsmängelbegriff 

 Leistungsstörungen 

 Verjährung von Gewährleistungsan-

sprüchen 

 AGB 

 Selbstständige Garantien 

 

Beschaffung von Werkvertrags-

leistungen, insbesondere von  

Anlagen und Bauwerken  

 Abgrenzung Werkvertrag, Dienstver-

trag und Kaufvertrag am Beispiel typi-

scher (Bau)Verträge 

 Probleme beim Anlagenbau: Die 

Werklieferung 

 Exkurs: Baugeld 

 

Softwarebeschaffung:  

Lizenzmodelle, Gebrauchtsoftware 

und Auditierung  

 Lizenzmodelle 

 Erwerb von gebrauchter Software 

 Rechtliche Grundlagen des Software-

audits 

 

Leasingverträge  

 Leasingarten und -modelle 

 Gründe für Leasing, insbesondere 

steuerliche Erwägungen 

 Typische Regelungen 

 Sonderregelungen, insbesondere 

Kaufoption, Erwerbspflicht, Verlänge-

rungsoption, Andienungsrecht, Ab-

schlusszahlungspflicht, Mehrerlösbe-

teiligung 

 

 

Wir stellen im Anschluss an den Besuch 

ein Zertifikat der Mütze Korsch Rechts-

anwaltsgesellschaft mbH über die Teil-

nahme an dem Seminar aus. Wenn Sie 

Fragen haben, zögern Sie nicht, uns 

anzusprechen. Wir freuen uns auf Ihren 

Anruf. 

 

Ort: 

Leonardo Royal Hotel 

Graf-Adolf-Platz 8 – 10 

40213 Düsseldorf 

 

Termin: 

Montag, 05. Mai 2014 

9:00 – 17:00 Uhr 

 

Kosten  

DDIM-Mitglieder: 100,- € zzgl. MwSt. 

Sonstige: 150,- € zzgl. MwSt. 

 

Hotel 

Für die Teilnehmer des Seminars steht 

ein begrenztes Zimmerkontingent im 

Tagungshotel zur Verfügung (ab 119,-

€), abrufbar bis zwei Wochen vor der 

Veranstaltung (Stichwort „MKRG“).  

 

Kontakt 

Mütze Korsch  

Rechtsanwaltsgesellschaft mbH 

Trinkausstraße 7  

D-40213 Düsseldorf 

Anna Wencel  

Tel.: +49 211 / 88292-353  

Wencel@mkrg.com 

  

 Programm zum Download 
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 Ein Seminar der Mütze Korsch Rechtsanwaltsgesellschaft  

in Zusammenarbeit mit der DDIM e. V. 

Ort & Termin: 

Düsseldorf | 26. Juni 2014 

 

 

 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, 

Rückforderung und Insolvenzanfech-

tung  

 

Was dürfen 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 möglichst 

rechts- / insolvenzsicher bekommen 

 

Der rechtliche Rahmen für 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 

ausdrücklich gewünscht, um konkrete 

Praxisfragen, namentlich zur Vertrags-

gestaltung, zu beantworten und auch 

einen Austausch zwischen den Teilneh-

mern zu ermöglichen. Ziel ist es, Verträ-

ge in eigener Sache besser verhandeln 

zu können.  

Schließlich soll die Veranstaltung dazu 

dienen, dass Interim Manager für sich 

persönlich mehr Rechtssicherheit erzie-

len können.  

 

Der Vertrag des Interim Managers  

 Unterscheidungen Geschäftsführeran-

stellungsvertrag, Beratervertrag und 

Gestellungsvertrag 

 typische Vertragsinhalte/Klauseln 

 

Business-Judgement-Rule, Haftungs-

grenzen unternehmerischen Handelns  

 Einführung  

 Anschließend Fragen und Diskussion 

 

Versicherungsschutz  

 Unterscheidungen D&O-Versicherung 

und Haftpflichtversicherung 

 Typische Vertragsinhalte/kritische 

Klauseln 

 

Durchsetzung von Beraterhonoraren, 

Rückforderung und Insolvenzanfech-

tung  

 Außerhalb und innerhalb der Insolvenz 

 Besonderheiten bei Erfolgshonoraren 

 Handlungsempfehlungen 

 

Wir stellen im Anschluss an den Besuch 

ein Zertifikat der Mütze Korsch Rechts-

anwaltsgesellschaft mbH über die Teil-

nahme an dem Seminar aus. Wenn Sie 

Fragen haben, zögern Sie nicht, uns 

anzusprechen. Wir freuen uns auf Ihren 

Anruf. 

Ort: 

Leonardo Royal Hotel 

Graf-Adolf-Platz 8 – 10 

40213 Düsseldorf 

 

Termin: 

Donnerstag, 26. Juni 2014 

9:00 – 17:00 Uhr 

 

Kosten  

DDIM-Mitglieder: 100,- € zzgl. MwSt. 

Sonstige: 150,- € zzgl. MwSt. 

 

Kontakt 

Mütze Korsch  

Rechtsanwaltsgesellschaft mbH 

Trinkausstraße 7  

D-40213 Düsseldorf 

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 Ihnen in Verbindung setzen, sobald 

die offizielle Anmeldung möglich ist.  
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 10% Preisnachlass für Mitglieder der DDIM.  

Ausbildungsprogramm zum Experten für Schutzschirm und Eigenverwaltung: Sanieren unter 

Insolvenzschutz - Eine Veranstaltung Deutschen Instituts für angewandtes Insolvenzrecht. 

 

 

 Mit der Reform des Insolvenzrechts 

durch das ESUG haben sich für Unter-

nehmen in der Krise völlig neue Mög-

lichkeiten der Überwindung von Krisen 

durch eine Sanierung unter dem 

Schutzschirm des Insolvenzrechts erge-

ben. Für die professionelle Begleitung 

und Vorbereitung seitens eines Chief 

Restructuring Officer (CRO) fehlt es aber 

immer noch an flächendeckender Bera-

tungskompetenz. Deshalb führt das DIAI 

(Deutsches Institut für angewandtes 

Insolvenzrecht) den Fachlehrgang "Sa-

nieren unter Insolvenzschutz" durch. Die 

Weiterbildung wird mit einer fünfstün-

digen Prüfung zum "Geprüften ESUG 

Berater" abgeschlossen. 

 

Mit der bestandenen Prüfung erfüllen 

die Absolventen alle Kriterien des Güte-

siegels des DIAI und dürfen die aner-

kannte Bezeichnung "Geprüfter ESUG-

Berater" führen. Der Fachlehrgang um-

fasst die betriebswirtschaftlichen und 

rechtlichen Grundlagen der Sanierung 

 

 

eines Unternehmens unter Insolvenz-

schutz nach dem ESUG. Nach dem er-

folgreichen Abschluss können die 

ESUG-Berater Unternehmen in der Krise 

qualifiziert beraten und eine (Vor)Prü-

fung der Möglichkeiten einer Sanierung 

unter Insolvenzschutz, sei es als Schutz-

schirm- oder vorläufiges Eigenverwal-

tungsverfahren, vornehmen.  

 

Das DIAI-Zertifikat dokumentiert zum 

einen die notwendig umfassende fachli-

che Qualifikation, zum anderen ist eine 

bereits erlangte langjährige Berufserfah-

rung in der Sanierung eine Zugangs-

voraussetzung zum Lehrgang. Das Sie-

gel "Geprüfter ESUG-Berater" gilt zu-

nächst für ein Jahr und kann durch 

jährliche Aus- und Weiterbildung im 

Bereich des Sanierungs- und Insolvenz-

managements verlängert werden. 

 

Ziel ist es, die Teilnehmer zu einer quali-

fizierten Beratung von Unternehmen in 

der Krise und zur Prüfung der Möglich-

keiten einer Sanierung unter Insolvenz-

schutz zu befähigen. Teilnehmer können 

anschließend Unternehmen in Schutz-

schirmverfahren und Eigenverwaltung 

beraten und als Interim Manager mit 

Unterstützung einer ESUG-erfahrenen 

Rechtsberatung begleiten. Weitere 

Einzelheiten zu dem geplanten Ablauf 

können Sie der beigefügten Broschüre 

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  

 

Hotelübernachtung mit Vollpension, 

Lehrgangs- und Ausbildungsmaterialien 

(u.a. Gesetzestexte, Fachliteratur), Netz-

werkpartnerschaft nach bestandener 

Prüfung sowie Prüfungsgebühren: 

4.950,- Euro zzgl. 19% Umsatzsteuer 

(5.890,50 Euro) 

 

DDIM Mitglieder erhalten auf die Teil-

nahmegebühr einen 10%-Nachlass. 

 

 

Kontakt 

 

Prof. Dr. Hans Haarmeyer 

Rheinstraße 50 

53179 Bonn 

Tel.: 0228/359462 

 

 Programm zum Download 

 Internetseite zur Veranstaltung 
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 15% Preisnachlass für Mitglieder der DDIM.  

Die wichtigsten Experten der Branche an einem Tisch! 

 

 

 2014 feiert die Handelsblatt Jahresta-

gung ihr 10-jähriges Jubiläum. Die Han-

delsblatt Jahrestagung Restrukturierung 

hat sich zu der der Plattform in 

Deutschland für die Sanierungsbranche 

entwickelt.  

 

Hier werden von mehr als 250 Teilneh-

mern aktuelle Strategien von Unter-

nehmen und Banken diskutiert, relevan-

te Gesetzesänderungen präsentiert 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 über zukünftige 

Entwicklungen im Bereich Banken, Bau, 

Krankenhäuser, 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 für Ihr Networking auf 

hohem Niveau! 

Veranstaltungsort 

 

Hilton Frankfurt Hotel 

Hochstr. 4 

60313 Frankfurt 

 

Kosten & Anmeldung 

 

DDIM Mitglieder erhalten auf die Teil-

nahmegebühr in Höhe von 2.299,00 

EUR p.P. zzgl. MwSt. 15% Nachlass. 

 

 Programm zum Download 

 Internetseite zur Veranstaltung 

 

 

 

 

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

  

 

 

 

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 & Châteaux Burg Schwarzenstein in  

Geisenheim – Johannisberg 

 

 

 Zum Programm und zur Anmeldung 
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 Die erste Anlaufstelle für Ihre Themen. Das Team der Geschäftstelle in Köln ist für Sie der  

kompetente Ansprechpartner in allen Fragen rund um das Thema Interim Management. 

 

 

 Christoph Klink verantwortet die Pres-

se- und Öffentlichkeitsarbeit der DDIM. 

Wenn Sie spannende Themen für uns 

haben, die wir gemeinsam mit Ihnen in 

die Öffentlichkeit tragen können, dann 

setzen Sie sich mit ihm in Verbindung.  

 

 Klink(at)ddim.de  

 Tel.: +4922171666622 

Sandra Stabenow ist für unsere Inte-

ressenten und Mitglieder die Ansprech-

partnerin mit der freundlichen Stimme 

am Telefon. Sie koordiniert und organi-

siert zudem den Support für Regional-

veranstaltungen und Stammtische.  

 

 Stabenow(at)ddim.de  

 Tel.: +4922171666616 

Malte Borchardt ist seit vielen Jahren 

Leiter der DDIM-Geschäftsstelle. Er steht 

Ihnen in allen Fragen zum Interim Ma-

nagement und zur DDIM zur Verfügung. 

Sonderprojekte sind das IIMM und das 

Interim Management Magazin.    

 

 Borchardt(at)ddim.de  

 Tel.: +4922171666617 

 

  

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

 

 

 

 Ihre Meinung zählt! Wie hat Ihnen diese Ausgabe gefallen?   

   

 Das INTERIM MANAGEMENT MAGAZIN. Was gefällt Ihnen, wo möchten Sie unterstützen?   

    

 Ihr Feedback zu dieser Ausgabe ist uns 

wichtig. Dabei freuen wir uns natürlich 

ganz besonders über positive Rück-

meldungen. Aber, da wir mit jeder 

Ausgabe besser werden wollen, sind 

wir Ihnen auch für kritische Hinweise 

dankbar! 

Schreiben Sie uns eine eMail, rufen Sie 

uns an oder nutzen Sie das Feedback-

Formular. Natürlich freuen wir uns auch 

über Ihre Unterstützung im redaktionel-

len Bereich. Sprechen Sie uns an.  

 

Herzlichen Dank vorab!  

DDIM e. V.  

Malte Borchardt 

Tel.: +4922171666617 

 

 Redaktion(at)ddim.de  

 Zur Kurzumfrage für Ihr Feedback  
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 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 tätig 

bevor er als Gründer und Shareholder des renommierten Interim Providers Signium International Interim Executives 

aktiv wurde. Seit frühen Jahren der rasanten Entwicklung des Interim Managements war er an entscheidenden  

Stellen beteiligt. So diente er der DDIM über 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 ursprüngliche Gründung der 

Interim Manager sehr bald allen Teil-

nehmern an diesem Markt öffnete und 

diese Entwicklung vorantrieb - dank sehr 

engagierter Mitglieder und Vorstände 

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 Zusammenführung aller 

Marktpartner.  

Erfolgskritische Faktoren für eine  

positive Weiterentwicklung des  

Interim Management-Marktes sind …   

Die Vermittlung von Kenntnissen und 

Erfahrungen  über die immensen Erfolge 

des Einsatzes von qualitativ geprüften 

Interim Managern sowie die Überzeu-

gung in den Wert von Interim Manage-

ment bei allen Klientengruppen.  

Qualität und Interim Management: 

Für 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 

für die Interim Provider und Sozietäten. 

Nachhaltiges Handeln und Interim 

Management: Das heisst, dass …  

die Interim Manager diesen Beruf für 

sich selbst als eine langfristige Berufung 

annehmen und sie dies nicht als Lücken-

füller zwischen Festanstellungen tun. In 

den Mandaten müssen 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 überzeugten Einsatz 

von Interim Managern. Sie empfehlen 

den Einsatz auch Unternehmerkollegen 

und  geben Rat und Empfehlung für 

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 für ein weiterhin rasantes Wachs-

tum. Hier muss allerdings konsequent 

auf eine permanente Qualitätssicherung 

geachtet werden. 

2024 - Interim Management ist … 

zu einer fest etablierten Form der Zu-

sammenarbeit von Führungskräften, 

Mitarbeitern  und Unternehmern ge-

wachsen. Qualität und Vertrauen zuei-

nander ist auf einem hohen Level ange-

kommen. 

Ein Wunsch frei: Von den Marktteil-

nehmern wünsche 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 Geschäftsführung 

Jackstädt sowie diverse Führungspositio-

nen. Er studierte Wirtschaftswissenschaf-

ten an den Universitäten Berlin und 

Würzburg. 

 

 

Michael Pochhammer 

 

 pochhammer@ddim.de  
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11 Jahre 
Wie immer: Das Beste kommt zum Schluss 
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ANZEIGE 
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