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 Sehr geehrte Damen und Herren, liebe Mitglieder, 

 

Dezember 2014  

 noch wenige Tage, dann kehrt etwas 

Ruhe ein und wir können hoffentlich alle 

ein paar Tage im Kreise unserer Familien 

verbringen, uns besinnen und Kraft 

tanken. Hinter uns liegt dann ein span-

nendes, sehr ereignisreiches und über-

aus erfolgreiches Jahr. Es ist viel pas-

siert!  

 

Zunächst möchte ich auf diesem Wege 

aber - nochmals - meine neuen Vor-

standskollegen ganz herzlich begrüßen 

und willkommen heißen. Ich freue mich 

sehr auf die Zusammenarbeit mit Harald 

H. Meyer, Johannes T. Rathmer und 

Winfried Wieland. Lesen Sie dazu doch 

das Interview auf Seite 7, um mehr über 

die neuen Kollegen und die Ziele für 

2015 zu erfahren. 

 

Ein Blick zurück: Das Jahr war geprägt 

durch die intensive Einbindung unserer 

Mitglieder in die Fragen der Verbands-

entwicklung und es gab viele offene 

und konstruktive Gespräche zwischen 

der DDIM und dem AIMP. Das hohe 

Engagement der Mitglieder, das sich z. 

B. in gemeinsamen Aktivitäten in den 

Arbeitsgruppen und den Competence 

Clustern aber auch bei den Manager-

treffen und der Mitgliederversammlung 

gezeigt hat, ist ein weiterer entschei-

dender Baustein in diesem Jahr gewe-

sen, ohne das sicher nicht alles so posi-

tiv gelaufen wäre. Deutlich erkennbar 

war auch das Interesse an Branchen-

themen. 

 

Unsere Jahresveranstaltung, das IIMM, 

war dann sicher der Höhepunkt mit 

intensivem Austausch und thematisch 

ausgerichtet auf die wichtigen Trends 
im Umfeld des Interim Managements.  

Besonders hervorheben möchten wir, 

und das auch mit ein wenig Stolz, dass 

unser Engagement als Wirtschaftsver-

band in der politischen Arbeit schnell 

Wirkung gezeigt hat. Wir hinterlassen 

unsere Spuren.  

 

Konkret: Im Rahmen unserer Aktivitäten 

in der Mittelstandsallianz konnten wir 

an der Klärung der gesetzlichen Rah-

menbedingungen für unserer Arbeit 

Akzente setzen, und zwar direkt da, wo 

daran gearbeitet wird, nämlich direkt 

bei der zuständigen Ministerin im 

BMAS, Andrea Nahles. Lesen Sie dazu 

auch unser Positionspapier auf Seite 11. 

 

Es ist sehr schön zu sehen, dass wir 

gerade jetzt und in den vergangenen 

sechs Wochen die Früchte unserer Ar-

beit ernten konnten. Gefühlt wurde 

wirklich „ausgezahlt“ - ausgezahlt für 

die Arbeit, die wir in diesem Jahr geleis-

tet haben:  

 

Ihre positiven Rückmeldungen, die tolle 

Berichterstattung in der Presse, der 

Erfolg in der Politik. Gekrönt wurde das 

Jahr dann nur noch von den vielen neu-

en Mitgliedern, die wir in diesem letzten 

Quartal aufnehmen konnten.  

 

An dieser Stelle möchte ich mich aus-

drücklich auch bei denen bedanken, die 

nicht auf dem Podium einer Veranstal-

tung stehen oder in Interviews genannt 

werden: Ich meine Malte Borchardt und 

Sandra Stabenow aus unserer Ge-

schäftsstelle und Christoph Klink, unse-

ren Presse-Fachmann. Ohne sie und 

ihren engagierten Einsatz wäre diese 

positive Entwicklung undenkbar gewe-

sen. 

 

 

 

 

Was nehmen wir uns dann da für das 

kommende Jahr vor?  

 

Tja, die ein oder andere Information 

dazu können Sie in dieser Ausgabe des 

Interim Management Magazins nachle-

sen. Alles verraten wollen wir noch nicht. 

Eines ist aber klar, die Mitgliedschaft in 

der DDIM soll sich in Zukunft noch mehr 

lohnen. Vielleicht ist für Sie einer unse-

rer Workshops im Februar und März zu 

den Themen Vertreib und Marketing 

von Interesse, die wir deutlich vergüns-

tigt bzw. sogar exklusiv für die Mitglie-

der anbieten werden. 

 

Ich wünsche Ihnen nun eine spannende 

Lektüre dieser Ausgabe des Interim 

Management Magazins, ein besinnliches 

Weihnachtsfest und dann auch schon 

einmal einen guten Rutsch in das neue 

Jahr! 

 

Herzliche Grüße,  

Ihre Dr. Marei Strack 
- im Namen des Vorstandes -  

 

 

 
 

Dr. Marei Strack ist Vorstandsvorsit-

zende der DDIM e. V. 

 
 

 strack@ddim.de  
 Link zum Profil 
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 Interim Management boomt. Dies zeigte sich auch beim größten Branchentreffen, dem Inter 

national Interim Management Meeting 2014 in Düsseldorf. Die Veranstaltung unter dem Motto 

„Rüsten Sie sich für Veränderungen!“ feierte einen neuen Teilnehmerrekord. Im Vorfeld wählten 

die Mitglieder der Dachgesellschaft Deutsches Interim Management e. V. einen neuen Vorstand. 

Dr. Marei Strack wurde als Vorsitzende bestätigt. 

 

 

 Text: DDIM  

 

Rund 300 Interim Manager, Vermittler 

von Interim Management-Dienst-

leistungen sowie weitere Teilnehmer 

trafen sich am 7. und 8. November zum 

Branchenevent des Jahres – dem Inter-

national Interim Management Meeting 

2014 (IIMM). Mit 300 Gästen fanden so 

viele Teilnehmer wie nie zuvor den Weg 

zum IIMM nach Düsseldorf.  

 

„Wir haben eine wirklich herausragende 

Veranstaltung erlebt: Inspirierende, 

zukunftsweisende Keynotes, starke 

Fachinhalte und perfekte Kontakt- und 

Networking-Möglichkeiten für die Teil-

nehmer. Die hohen Teilnehmerzahlen 

belegen einerseits, wie wichtig den 

Managern auf Zeit dieser Austausch ist, 

andererseits zeigen sie, dass es sich 

beim Interim Management um ein wei-

terhin wachsendes Segment handelt“, 

resümierte Dr. Marei Strack, Vorstands-

vorsitzende des Ausrichters Dachgesell-

schaft Deutsches Interim Management 

e. V. (DDIM).  

 

Auf der Tagesordnung des diesjährigen 

IIMM unter dem Motto „Rüsten Sie sich 

für Veränderungen“ standen Vorträge,  

 

Workshops und Foren zu den Themen 

Restrukturierung und Sanierung, Recht 

und Verträge, Marketing, Vertrieb und 

Führung sowie Anforderungen an Inte-

rim Manager und Qualität im Mandat.  

 

DDIM-Mitglieder wählen neuen  

Vorstand 

 

Im Vorfeld des IIMM 2014 fand die 

Mitgliederversammlung der DDIM statt. 

Bei dieser Veranstaltung wählten die 

Mitglieder u. a. den Vorstand der wich-

tigsten deutschen Branchenvertretung 

für das Management auf Zeit. Mit über-

wältigender Mehrheit wurde dabei Dr. 

Marei Strack in ihrem Amt als Vor-

standsvorsitzende bestätigt. Neu im 

Führungsgremium sitzen die Interim 

Manager Harald H. Meyer, Johannes T. 

Rathmer sowie Winfried Wieland. 

 

Harald H. Meyer ist bereits seit über 30 

Jahren in der Beratung und im Interim 

Management tätig. Sein Schwerpunkt 

bei den Mandaten liegt in der Sanierung 

und Restrukturierung. Hier ist der  

Diplom-Kaufmann auch als CRO tätig.  

 

Sein Vorstandskollege Johannes T. 

Rathmer übernimmt internationale  

 

Interim-Mandate in den Bereichen Mar-

keting, Vertrieb und Beschaffung, insbe-

sondere in der Textil-, Schuh- und 

Sportbranche, sowie bei Konsumgütern. 

Hier leitet der Branchen-Spezialist Stra-

tegie-, Restrukturierungs- und Turna-

round-Projekte.  

 

Diplom-Volkswirt Winfried Wieland 

übernimmt Interim Mandate im Finanz-

bereich und als kaufmännischer Ge-

schäftsführer. Wieland ist bereits seit 

über zehn Jahren als Manager auf Zeit 

im Einsatz und deckt als zusätzliches 

Spezialgebiet dolose Handlungen in 

Unternehmen auf.   

 

„Ich freue mich auf die konstruktive 

Zusammenarbeit mit einem engagier-

ten und kompetenten Team. Damit ist 

der Vorstand der DDIM bestens aufge-

stellt für kommende Aufgaben“, sagte 

Strack nach der Vorstandswahl.  

 

Norbert Eisenberg, Dr. Joerg Kariger 

sowie Bettina Vier stellten sich nicht 

mehr zur Wahl. Strack dankte den drei-

en für ihren Einsatz für die Vorstandsar-

beit der DDIM in den zurückliegenden 

zwei Jahren. 
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 Das neu gewählte Vorstandsteam stellt sich vor. Welche Ziele verfolgt das neue Team, wo 

werden Schwerpunkte gesetzt? 

 

 

 Text: DDIM 

 

Sehr geehrte Frau Dr. Strack, sehr ge-

ehrte Herren, zunächst möchte ich 

Ihnen nochmals zu Ihrem Wahlerfolg 

gratulieren. Sie haben durchgängig sehr 

gute Wahlergebnisse erzielen können 

und präsentieren sich mit diesem tollen 

Ergebnis als starkes Team. In diesem 

Interview möchten wir einerseits etwas 

über Sie erfahren. Zudem sind wir daran 

interessiert zu hören, wie Sie die Zu-

kunft der DDIM sehen und was Sie sich 

vorgenommen haben. 

 

Frau Dr. Strack, Sie sind bereits seit 

Ende 2012 Vorsitzende des Vorstandes 

und die meisten unserer Leser kennen 

Sie. Wollen Sie sich bitte trotzdem kurz 

vorstellen? 

 

Ja, das mache ich gerne. Nach Maschi-

nenbaustudium und Promotion in 

Aachen war ich zunächst in der Unter-

nehmensberatung und anschließend in 

Führungspositionen für Logistik und IT 

 

im Mittelstand tätig. Als Senior Vice Presi-

dent habe ich bei der Deutsche Babcock 

AG konzernweites Projektmanagement 

eingeführt und war schließlich in der Ge-

samtverantwortung für M&A Projektleiter 

und Verhandlungsführer bei nationalen 

und internationalen Transaktionen. Zudem 

bin ich ausgebildete Mediatorin. 

 

Seit 15 Jahren bin ich nun schon Interim 

Managerin. Und das bin ich aus Überzeu-

gung. Ich übernehme Geschäftsleitungs-

mandate oder bin als Bereichsleiter, Pro-

jektleiter und Executive Coach im Einsatz – 

und das vornehmlich im Maschinenbau 

und der verarbeitenden Industrie, am liebs-

ten dort, wo Veränderungen notwendig 

sind, Strategien umgesetzt werden sollen 

oder Projekte einfach nicht vorankommen. 

Ach ja. Vorsitzende der DDIM bin ich ja 

auch noch. 

 

Herr Meyer, stellen Sie sich kurz vor?  

Seit wann sind Sie als Interim Manager 

aktiv und in welchen Bereichen liegen Ihre 

Hauptaufgaben als Interim Manager? 

 

 

Ich habe Betriebswirtschaftslehre an der 

Universität Göttingen studiert und dann 

für einige Jahre bei bekannten Marken-

artiklern erste Industrieerfahrung ge-

sammelt. Meine Themen dort waren der 

Vertrieb und das internationale Pro-

duktmarketing. Mittlerweile verfüge ich 

über eine 30-jährige Erfahrung als Bera-

ter und Projektleiter in strategischen 

Fragestellungen sowie den Themen 

Prozess-Reengineering, SCM, Restruktu-

rierung und Sanierung. Als Interim Ma-

nager habe ich jetzt über 25 Jahre Erfah-

rung. Hier in erster Linie als Geschäfts-

führer, Vorstand, Aufsichtsrat und Be-

reichsleiter.  

 

Bereits 1986 ging es für mich als interi-

mistisch eingesetzter Geschäftsführer 

los. Seit 2002 bin ich nun ausschließlich 

als Interim Manager mit den Schwer-

punkten Restrukturierung / Sanierung 

aktiv, dies in der Regel als CRO. Tätig 

war und bin ich in fast allen Ländern 

Westeuropas, den USA, Kanada, Osteu-

ropa und in der Türkei, darüber hinaus 
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 aber auch in Kuwait, Dubai, Singapur 

und Japan. Ich freue mich auf meine 

Aufgabe in diesem DDIM-Vorstands-

team. 

 

Herr Rathmer, wollen nun Sie sich kurz 

vorstellen und uns auch gleich sagen, in 

welchem Bereich Sie tätig sind? 

 

Zunächst einmal möchte ich mich noch 

einmal herzlich bei den Kolleginnen und 

Kollegen der DDIM für meine Wahl in 

den Vorstand bedanken und freue mich 

sehr auf eine gute Zusammenarbeit mit 

Dr. Marei Strack, Harald H. Meyer und 

Winfried Wieland.  

 

Ich bin nun schon seit 2007 als Interim 

Manager tätig und übernehme interna-

tionale Interim-Mandate (Schwerpunkte 

D/A/CH und Asien) in den Bereichen 

Marketing, Vertrieb und Beschaffung, 

insbesondere in der Textil-, Schuh- und 

Sportbranche, sowie in der Konsumgü-

terindustrie. Aufgrund meiner langjähri-

gen internationalen Erfahrung bei Glo-

bal Brands bin ich stolz darauf, als einzi-

ger Europäer im  „Manufacturer 

Committee“ des Weltverbandes der 

Sportartikel-Industrie mitarbeiten zu 

dürfen, wodurch ich besonders bei 

Trends (z.B. nachhaltige Produktion) in 

Strategien (Mode-Trends, wie auch 

Beschaffungs-Entwicklungen) immer auf 

dem neuesten Stand bin. Auf den Punkt: 

Ich bin Branchen-Spezialist und leite 

hier Strategie-, Restrukturierungs- und 

Turnaround-Projekte. Übrigens: Wie 

auch die geschätzte Kollegin Dr. Marei 

Strack habe ich mich zum Wirtschafts-

Mediator (univ.) weitergebildet, da wir in 

unseren Mandaten immer wieder mit 

Konflikten zu tun haben und deshalb 

auch hier professionelle Lösungen ent-

wickeln müssen. 

 

Nun zu Ihnen Herr Wieland. 

 

Nach meinem VWL-Studium (1992) in 

Bonn habe ich zunächst als Prüfungsas-

sistent und Prüfer für die KPMG gear-

beitet. Aus Interesse an den Abläufen in 

Unternehmen war ich danach als QM-

Beauftragter und Betriebsleiter für eine 
Firmengruppe im Bereich Autoteilehan-

del und Industrietechnik tätig. Darauf 

folgten Tätigkeiten als Controller, stv. 

Großprojektleiter, Vorstandsassistent bei 

einer Versicherung und als letzte Fest-

anstellung die Leitung der Revision 

weltweit bei einem Elektronikkonzern. 

 

 

Aus diesem „Jobhopping“ entstand 

dann 2004 die Idee, sich mit diesem 

eher seltenen Erfahrungsbündel als 

Berater und Interim Manager selbst-

ständig zu machen. Heute übernehme 

ich hauptsächlich Interim Mandate im 

Finanzbereich und als kaufmännischer 

Geschäftsführer in Unternehmen unter-

schiedlicher Branchen, werde aufgrund 

meiner Buchhaltungs-, Prozess- und IT-

Kenntnisse aber auch vermehrt ange-

fragt, wenn es in Unternehmen „Unre-

gelmäßigkeiten“ zu geben scheint. Mein 

aktueller, kurz vor dem Abschluss ste-

hender Auftrag als Leiter eines Weingu-

tes war diesbezüglich mehr ein Krimi-

nalfall als normaler Management-Ersatz. 

 

Wie kommt man denn an solche  

Themen. Das ist eher untypisch, oder?  

 

Ich akquiriere vornehmlich über mein 

persönliches Netzwerk und setze auf 

Empfehlungen. Die persönliche Anspra-

che auf Messen, Tagungen und Veran-

staltungen ist ebenso ein wichtiger 

Baustein. Daneben bin ich bei wenigen 

Providern gelistet, was ich noch etwas 

erweitern möchte. 

 

Mein Sponsoring im Motorsport – ich 

unterstütze ein Rennteam und fördere 

einen Nachwuchsrennfahrer – bringt mir 

dann ebenfalls immer wieder neue 

Kontakte, so dass ich mich über meine 

Auslastung wirklich nicht beklagen 

kann. Seit 2007 bin ich durchschnittlich 

221 Tage p.a. im Einsatz - mehr geht 

nicht. 

 

Vielen Dank an Sie alle. Die Leser sind 

natürlich sehr daran interessiert, wie Sie 

Ihre neue Aufgabe angehen werden.  

 

Herr Wieland, Ihr Wahlspruch mit dem 

Sie angetreten sind, lautete „Begehrter – 

Bekannter – Besser“. Was meinen Sie 

damit? Mit welchen Themen möchten 

Sie sich befassen? 

 

Erst mal hat mich die Wahl zum Vor-

stand sehr gefreut und ich bin zuver-

sichtlich, dass unser Team die richtigen 

Themen anpacken und einiges bewegen 

wird.  

 

Ich verfolge vordringlich die folgenden 

Ziele und Themen als DDIM-Vorstand: 

 

 Wissen über das Berufsbild und die 

DDIM in der Wirtschaft steigern 

 Verhaltenskodex für DDIM-

Mitglieder erarbeiten, den Ehrenko-

dex erweitern 

 

 Regionalveranstaltungen besser für 

DDIM-Zwecke nutzen 

 

 Mitgliederwerbung optimieren: Kos-

ten/Nutzen besser aufzeigen 

 

 Provider-Zusammenarbeit verbessern 

 

 Erfahrungsaustausch (Fehlervermei-

dung, Kniffe, Hinweise), Workshops 

 

 DDIM-Website überarbeiten  

 

Herr Meyer, welche Ziele haben Sie sich 

gesteckt? 

 

Ich möchte vor allem die folgenden 

Ziele der DDIM unterstützen und unse-

ren Erfolg mitgestalten. 

 

Zuerst möchte ich die Entwicklung der 

DDIM zum wichtigsten Branchenver-

band für das Interim Management mit 

meinen Vorstandskollegen gemeinsam 

vorantreiben, natürlich, um damit akti-

ven Einfluss und eine Mitgestaltung der 

Marktes für Interim Management zu 

erhalten. Ich sehe die DDIM als aktives, 

förderndes Element für Kooperation 

und Erfahrungsaustausch zwischen allen 

Marktteilnehmern im Interim Manage-

ment und Beratungsmarkt.  

 

Ebenfalls ist für mich die Weiterentwick-

lung der DDIM zu einem Gütesiegel für 

Interim Management als „die“ Marke für 

Interim Manager sehr wichtig. Ich sehe 

die DDIM als Informations- und Ratge-

ber im Interim Management für Neu-

Einsteiger, Unternehmen und alle Inte-

ressierten.  

 

Wir stehen aber auch für die Unterstüt-

zung und Weiterentwicklung der Interim 

Manager bezüglich ihrer fachlichen, 

methodischen und persönlichen Wei-

terentwicklung und für die Förderung 

des Erfahrungsaustausches zwischen 

unseren Mitgliedern.  

 

Ebenso wichtig ist für mich die Einbin-

dung der Mitglieder in die Strategie-

entwicklung und die Entscheidungsfin-

dung in der DDIM. Und natürlich geht 

es mir auch um die Stärkung des Ver-

bandes durch die Verbreiterung unserer 

Mitgliederbasis. 
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 Herr Rathmer, warum haben Sie als 

Vorstand kandidiert? Um welche The-

men wollen Sie sich kümmern? 

 

Wenn ich erwarte, dass unser Verband 

noch weiter wachsen und die DDIM 

und das Berufs-Interim Management 

zu einem selbstverständlichen Bestand-

teil der Wirtschaft werden sollen, muss 

ich mich aus meiner passiven Mitglied-

schaft verabschieden und zusammen 

mit dem Vorstands-Team aktive Ver-

antwortung übernehmen. Somit habe 

ich mich gerne zur Wahl gestellt. 

 

Thematisch wird es bei mir in erster 

Linie um die Bereiche Marketing und 

Regionalveranstaltungen gehen. 

 

Ich möchte dabei helfen, die DDIM zur 

ersten Adresse für Berufs-Interim Ma-

nagement machen. Ich möchte zu-

sammen mit meinen Vorstands-

Kollegen eine Begehrlichkeit im Markt 

für unseren Verband wecken. Um das 

zu erreichen und zu verdeutlichen, ist 

zunächst einmal das Profil der DDIM 

und der Berufs-Interim Manager als 

solches schärfer zu positionieren. Die 

Regionalveranstaltungen möchte ich 

gerne zusammen mit den Fach-Teams 

weiterentwickeln und zur Weiterbil-

dung, zum Networking und zur Mit-

gliederwerbung einsetzen. Offensive 

Werbung mit klarer Kommunikation 

der DDIM-Leistungen muss in die We-

ge geleitet werden, um mehr Transpa-

renz im Interim Management Markt zu 

haben. 

 

Wie soll die Differenzierung aussehen?  

 

Ich setze dabei auf folgende Punkte: 

 

 Differenzierung innerhalb des Interim 

Management-Marktes 

 

 Sofortige Zuordnung des Interim 

Managers durch den Markt 

 

 Optisches Identifikations-Merkmal 

eines Berufs-Interim Managers 

 

 Konkrete Verbindung zur DDIM als 

Referenz / Herkunft 

 

Lösen möchte ich das über die Einfüh-

rung der Berufs-Bezeichnung „Interim 

Manager DDIM “ - exklusiv für Mitglie-

der der DDIM -, als Referenz und zur 

professionellen Außendarstellung. 

Unser Verband muss so DIE „Marke“ im 

Interim Management werden und ich 

würde gerne dabei helfen, eine Mit-

gliedschaft in der DDIM begehrlich zu 

machen. 

 

Frau Dr. Strack, zwei Jahre sind Sie nun 

schon Vorsitzende des Vorstands. In 

dieser Zeit haben Sie bereits einiges 

von Ihrem Wahlprogramm 2012 umge-

setzt. Wie geht es weiter? 

 

Ich folge weiterhin der Vision, die 

DDIM zu einem richtig starken Berufs- 

und Wirtschaftsverband im Bereich 

Interim Management zu machen. Die 

Mitgliedschaft in der DDIM soll eine 

Selbstverständlichkeit werden, ein 

wenig vergleichbar dem VDI bei Inge-

nieuren. Ich denke, dass ich hier auch 

sehr gut durch die Vorschläge und 

Ideen von Herrn Rathmer unterstützt 

werde. Ich sprach schon 2012 von einer 

Berufsbezeichnung bzw. von einem 

Reputationsgewinn, der durch den 

„Interim Manager (DDIM)“ entstehen 

soll. Herr Rathmer greift es mit seinem 

Berufs-Interim Manager und der Be-

zeichnung „Interim Manager 
DDIM

“ ja 

auf. 

 

Stärker in den Fokus wird das Thema 

Einflussnahme auf die wirtschaftliche, 

juristische und gesellschaftliche Ent-

wicklung der Rahmenbedingungen für 

Interim Management nehmen, nehmen 

müssen. Noch sind wir – gemessen an 

der Mitgliederzahl – ein vergleichswei-

se kleiner Verband. Es ist eine Heraus-

forderung, uns Gehör zu verschaffen. 

Derzeit erreichen wir das über Koope-

rationen, so dass wir uns – mit anderen, 

die ähnliche Interessen wie wir vertre-

ten – zusammenschließen. Ein Termin 

mit unserer Arbeitsministerin Andrea 

Nahles war ein kleiner Schritt, um die 

Rahmenparameter unserer Branche 

mitzubestimmen. 

 

Mittlerweile stark ausgebaut haben wir 

die Positionierung als Interessensver-

tretung für Interim Manager. Das The-

ma Mitwirkung steht weiterhin oben 

auf der Agenda. Wir leben davon, dass 

sich Mitglieder engagieren. Somit wer-

den wir die Einbindung der Mitglieder 

in die Entwicklung von Konzepten und 

in die Entscheidungsfindung durch 

geeignete Organisations- und Kommu-

nikationsstrukturen fortführen. Ich 

freue mich, wenn hier viele mitarbeiten. 

Die Möglichkeiten sind schier unendlich. 

Wenn wir alle an einem Strang ziehen, 

dann können wir hier wirklich etwas be-

wegen. Ein wichtiges Thema für 2015 ist 

dann auch der Ausbau der Zusammenar-

beit bzw. die Kooperation mit Providern 

und weiteren Partnern.  

 

Die DDIM bietet ideale Voraussetzungen 

zum „echten Netzwerken“ und dem inten-

siven, persönlichen  Austausch und zur 

Kollaboration unter Kollegen wie es soziale 

Netzwerke nicht können. Hier wollen wir 

für und mit unseren Mitgliedern an neuen 

Angeboten arbeiten. 

 

Frau Dr. Strack, was sagen Sie zu dem 

neuen Team? 

 

Ich freue mich auf die konstruktive Zu-

sammenarbeit mit einem engagierten und 

kompetenten Team. Damit ist der Vor-

stand der DDIM bestens aufgestellt für 

kommende Aufgaben. 

 

 

 

 

 

Das Vorstandsteam der DDIM: 

 

Dr. Marei Strack 

 Profilseite auf DDIM.de 

 
 

Harald H. Meyer 

 Profil auf DDIM.de 

 
 

Johannes T. Rathmer 

 Profil auf DDIM.de 

 
 

Winfried Wieland 

 Profil auf DDIM.de 
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http://bit.ly/XShjQ0


DDIM 
 

 

 

 

 Ein Nachbericht über eine tolle Veranstaltung!    

 

 Text: Dr. Marei Strack 

 

Am 7. und 8. November war es endlich 

wieder soweit. Für das International 

Interim Management Meeting 2014 

öffneten sich dieses Jahr erstmals die 

Türen im Van der Valk Airporthotel in 

Düsseldorf. Und, ich nehme es gerne 

vorweg: Wir haben uns dort nicht das 

letzte Mal getroffen.  

 

Doch fangen wir vorne an. Jedes Jahr 

stellen wir uns lange vor der Veranstal-

tung die Frage, unter welches Leitthema 

wir die Veranstaltung stellen wollen, 

welche Vortragsthemen und Referenten 

sich hier dann besonders eignen, was 

für Sie die Relevanz besitzt, dass Sie sich 

für die Teilnahme entscheiden, aber 

auch, welche organisatorischen Verbes-

serungen wir vornehmen können, um 

Ihnen eine Ihren hohen Erwartungen 

entsprechende Veranstaltung bieten zu 

können.  

 

Dabei steht der eigentliche Ablauf 

schnell fest. Dann geht es uns aber 

darum, dass wir aktuelle Entwicklungen 

im Programm berücksichtigen können – 

und dies auch tun! Das kann dazu füh-

ren, dass „auf den letzten Metern“ fle-

xible Lösungen erforderlich werden, 

gänzlich neue Veranstaltungsangebote 

für Sie eingerichtet werden und auch 

einmal Räume umzubuchen sind. Das 

schöne ist, dass die Notwendigkeit nach 

großer Flexibilität auf unserer Seite 

genauso auch auf Ihrer Seite deutlich 

 

 

sichtbar ist. Und zwar dann, wenn es bei 

Ihnen darum geht, sich für die Teilnah-

me an der Veranstaltung zu entschei-

den. Wenn wir uns die Entwicklung der 

Anmeldezahlen in den letzten 10 Tagen 

vor der Veranstaltung ansehen, dann 

kann man schon genau erkennen, dass 

unser Berufsstand davon lebt, kurzfristig 

zu entscheiden, was in den Terminka-

lender passt und wann das Mandat 

beim Kunden Vorrang genießt. 

 

Das Gute daran ist, dass auch hierbei 

auf Sie Verlass ist, wie wir mittlerweile 

aus vielen IIMM-Jahren sehr genau 

erkennen können. Insgesamt haben sich 

so nämlich knapp über 300 Personen für 

das IIMM 2014 angemeldet – ein abso-

luter Rekord für uns! Das hat uns ge-

freut.  

 

Was haben wir in den Tagen in Düssel-

dorf erlebt, was sind die besonderen 

Highlights gewesen? 

 

Eigentlich möchte ich nichts hervorhe-

ben, um nicht Gefahr zu laufen, dem ein 

oder anderen Programmpunkt unge-

rechtfertigter Weise weniger Aufmerk-

samkeit zu schenken, als dies erforder-

lich wäre. Viel lieber danke ich all denje-

nigen, die uns dabei unterstützt haben, 

das IIMM 2014 zu diesem tollen Event 

zu machen - ganz gleich ob als 

Keynote-Speaker, als Referent mit ei-

nem Vortrag, als Workshopleiter oder 

auch als aktiver Teilnehmer oder Teil-

nehmerin. Informationen und Wissen, 

 

 

Austausch und Netzwerken sowie die 

vielen neuen Kontakte – diese Mischung 

hat es für mich zu einem echten High-

light in diesem Jahr werden lassen und 

somit weise ich Sie ganz einfach auf 

unseren Nachbericht hin, in dem Sie die 

gesamte Veranstaltung nochmals Revue 

passieren lassen können. 

 

„Rüsten Sie sich für Veränderungen!“ – 

so lautete das Thema unseres IIMM 

2014. Und ich glaube, dass wir unserer 

Veranstaltung dieses Jahr damit genau 

das richtige Motto gegeben haben. Das 

habe ich persönlich aus sehr vielen 

Gesprächen mitgenommen, das zeigt 

uns aber auch die Auswertung Ihrer 

Feedbackfragebögen. Sie waren mit der 

Veranstaltung mehr als zufrieden und 

haben fast allen Programmpunkten 

Bestnoten gegeben. Vielen Dank dafür. 

 

Wir sehen die tolle Bewertung übrigens 

als Herausforderung für das Jahr 2015. 

Ich sagte es eingangs. Wir haben uns 

nicht das letzte Mal in Düsseldorf ge-

troffen. Das IIMM 2015 findet nämlich 

am 12. und 13. November 2015 erneut 

in Düsseldorf statt. 

 

Über den folgenden Link können Sie 

den Nachbericht zum IIMM 2014 abru-

fen. Veranstaltungsteilnehmer und 

Mitglieder der DDIM haben bereits 

eine Version erhalten, die den Zugriff 

auf alle Vorträge ermöglicht.  

 

 Download Nachbericht 
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Das war das IIMM 2014 

http://www.ddim.de/de/medien/bindata/Downloads_IIMM-2014/Nachbericht_zum_IIMM_2014_-_ohne_Zugriff_auf_Praesentationen.pdf
http://bit.ly/XShjQ0


    

DDIM 

 

 

 

 Flexibilisierung bei Fach- und Führungskräften wahren und  

das Recht auf freiberufliche Tätigkeit und unternehmerische  

Selbständigkeit erhalten. 
 

 

 

 Text: DDIM  

 

Am 25. November kam es in Berlin zu 

einem Treffen von Vertretern der Mit-

telstandsallianz mit Bundesarbeitsminis-

terin Andrea Nahles. In dem Gespräch 

wurden arbeitsmarktpolitische Themen 

konstruktiv diskutiert.  

 

Dr. Marei Strack, Vorstandsvorsitzende 

der Dachgesellschaft Deutsches Interim 

Management, erläuterte die Bedeutung 

von Werkverträgen, Dienst- und Dienst-

leistungsverträgen, die allesamt wichti-

ge Wirtschaftsinstrumente und essen-

tielle Bausteine in einem dynamischen 

deutschen Arbeitsmarkt darstellen. Sie 

sichern den Zugang zu qualifizierten 

Fach- und Führungskräften, die kurzfris-

tig für die Dauer einer spezifischen 

Aufgabenstellung oder Sondersituatio-

nen zur Verfügung stehen. 

 

In diesem Zusammenhang wurde auch 

die Beschränkung von Regulierungen 

auf schutzbedürftige Einkommensgrup-

pen diskutiert und die Beitragsbemes-

sungsgrenze für die Rentenversicherung 

 

 

  

 

von Strack als möglicher Richtwert ge-

nannt. Die sich anschließende Diskussi-

on zeigte das Interesse der Ministerin an 

der Problemlage und dem konstruktiven 

Vorschlag von Strack. Speziell zu dieser 

Thematik wurde ein weitergehender 

Austausch mit Mitarbeitern auf der 

fachlichen Ebene des Ministeriums ver-

einbart. 

 

Ein Positionspapier der DDIM liegt dem 

Ministerium vor.  
 

Mittelstandspräsident Mario Ohoven 

stellte einführend drei Kernthemen für 

den Mittelstand in den Fokus: Fachkräf-

temangel, die geplante Anti-Stress Ver-

ordnung und das Tarifeinheitsgesetzt. 

Ministerin Nahles griff daraus insbeson-

dere die Frage auf, welche politischen 

Maßnahmen notwendig sind, um den 

bereits akuten Fachkräftebedarf in klei-

nen und mittleren Unternehmen anzu-

gehen. Sie sieht die bessere Integration 

von hochqualifizierten Frauen, älteren 

Mitarbeitern und Zuwanderern als eine 

wichtige Maßnahme für eine Linderung 

des Fachkräftemangels. 

  

 

 

 

Insgesamt war der Termin ein voller 

Erfolg – nicht nur für die DDIM und ihre 

Positionen. Ministerin Nahles bot den 

Partnern der Mittelstandsallianz eine 

enge Kooperation in allen angespro-

chenen Themenfeldern an, insbesonde-

re im Rahmen der Aktionswoche Fach-

kräfte, die im Juni 2015 in Kooperation 

mit dem BMBF und dem BMWi stattfin-

den wird. Zusätzlich ist der BVMW im 

Rahmen der Mittelstandsallianz derzeit 

im Gespräch zu einer Mitarbeit beim IT-

Gipfel im Bereich Digitale Arbeitsweil-

ten. 

 

 Download Positionspapier 

 www.mittelstandsallianz.de  

 

 
 Bildrechte: Fotograf Christian Kruppa  
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Strack erläutert DDIM-Position  

im Gespräch mit Andrea Nahles 

http://www.ddim.de/de/medien/bindata/2014_12_06_Positionspapier_DDIM_final.pdf
http://www.mittelstandsallianz.de/
http://bit.ly/XShjQ0


PARTNER-VERANSTALTUNGEN TERMINANKÜNDIGUNGEN 

 

 

  

Workshop von Bröckmann & Partner 

Maritim, Königswinter, 14.02.2015 
(mit Come together am Vorabend) 

 

 

 

  

Der Tag gliedert sich in zwei Themenblöcke, in denen Sie bitte 

jeweils ein Thema Ihrer Wahl auswählen:  

 

Themenblock A 

A – 1: Schon am Telefon überzeugen 

Wie Sie am Telefon effektiv Neukunden gewinnen und ein po-

sitives Image vermitteln. (Trainerinput/ Gruppenarbeit) 

 

A – 2: Das Beste an einer guten Idee ist, wenn sie über-

nommen wird 

Interim Manager erarbeiten Lösungen anhand konkreter Fälle 

(Moderierte kollegiale Fallsupervision) 

 

A – 3: Der Köder muss dem Fisch schmecken und nicht 

dem Angler 

Wie Sie Ihre Kompetenzen nutzenorientiert vermitteln und Ihr 

möglicher Kunde sich verstanden fühlt. Nur dann wird er „Ja“ 

sagen. (Trainerinput/ Gruppenarbeit) 

 

A - 4 Selbstmanagement: Was treibt mich an? 

Lernen Sie Ihre inneren Antreiber kennen und erfahren Sie, wie 

Sie noch konstruktiver und gelassener wirksam werden kön-

nen und gleichzeitig Ihre Leistungsfähigkeit und persönliches 

Wohlbefinden steigern. (Trainerinput und Selbstanalyse)  

 

Themenblock B 

 

B – 1: Kunden verstehen und typgerecht kommunizieren 

Wie Sie die Persönlichkeit Ihres Kunden schnell erkennen 

und Ihre Gesprächsinhalte anpassen können. (Trainerinput, 

DISG-Material, Gruppenarbeit) 

 

B – 2: Fahrplan für Selbstmarketing  

Wovon hängt Ihr Erfolg ab?  

Zu 60% von Ihrer Bekanntheit, zu 30% von Ihrem Image und 

zu 10% von Ihrer Leistung. Erfahren Sie, was Sie tun können 

um besser wahrgenommen zu werden. (Impulsvortrag 

Gruppenarbeit) 

 

B – 3: „..und was machen Sie beruflich?“  

Wie aus Interessenten Kunden werden 

Ganz oft entscheiden kleine Anlässe über große Erfolge. 

Darauf sind wir selten vorbereitet und reden dann zu lange. 

Für den Fall hilft der „Elevator-pitch“. Das Wichtige schnell 

gesagt! (Trainerinput und Übungen) 

 

B – 4 Branchenvielfalt nutzen:  

Erfahren Sie, welche Unternehmenskulturen in welchen 

Branchen vorherrschen, wie man sie schnell und einfach 

analysiert, sich souverän in ihnen bewegt und die Unter-

schiede nicht nur kennt, sondern sich zu Nutzen macht.  

 

 

 Die Organisatoren freuen sich auf einen spanndenen Workshop mit Ihnen.  

 Hartmut  

Bröckmann                                         
Geschäftsführer von 

Bröckmann & Part-

ner. Seit 17 Jahren 

Erfahrungen als 

Systemischer Berater, Trainer und 

Coach in Wirtschaft, Vertrieb und  

Bundesverwaltungen  

Jutta Kropp 
Senior-Partnerin 

bei Bröckmann & 

Partner. Langjähri-

ge Erfahrungen als 

Systemische Bera-

terin, Vertriebstrainerin und Coach 

international  in Wirtschaft und 

Bundesverwaltungen 

Klaus Reckmann 
Senior-Partner bei 

Bröckmann & Part-

ner. Seit vielen 

Jahren als Systemi-

scher Berater, Ver-

triebstrainer, Coach und  Interim 

Manager tätig                                    

Dirk Nettersheim 
Senior-Partner bei 

Bröckmann& Partner. 
Master of Business Marke-

ting. Umgangreiche Erfah-

rungen als Berater, Trainer 

und systemischer Coach. Marketing- und 

Recruiting-experte in Wirtschaft und öf-

fentliche Verwaltung 

 

 Veranstaltungsort  

Maritim Königswinter 

Rheinallee 3  

53639 Königswinter 

 

 Download Programm 

 

Kosten 

DDIM-Mitglieder: 350,00€ 

Sonstige: 540,00€ 

 

Anmeldung 

Alle Informationen zur 

Anmeldung entnehmen Sie 

bitte dem Programm. 

(Download: siehe  links) 

Veranstalter 

Bröckmann & Partner 

Hemberger Strasse 51 

53332 Bornheim  

Telefon : 02227 / 923574 

info@broeckmannpartner.de  
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Workshop für Interim Manager:  

Jetzt verkaufe ich mich selbst! 
Kunden verstehen + Kunden begeistern = Aufträge bekommen! 

http://www.ddim.de/de/medien/bindata/FINAL_-_2014_11_26_Flyer_WS_Broeckmann.pdf
http://bit.ly/XShjQ0


TERMINANKÜNDIGUNGEN PARTNER-VERANSTALTUNGEN 

 

 

 

 Exklusivworkshop von Giso Weyand 

InterCityHotel Frankfurt Airport, 13.03.2015 
(09:30 – 17:30 Uhr) 

 

 

  

Der Markt für Interim Manager wächst – noch schneller 

wächst allerdings die Konkurrenz. Gleichzeitig präsentieren 

sich die meisten Interim Manager mehr als schlecht: „Triste 

Faktenlebensläufe, Passfotos vor weißer Wand, Bauchladen-

angebote und nicht gerade konstantes Marketing sind die 

Regel“, sagt Giso Weyand, Deutschlands erfahrenster Ver-

markter  von Interim Managern.  

 

Genau das ist Ihre Chance: Machen Sie sich einzigartig! Durch 

eine klare Positionierung. Durch eine Story, die Sie mit Ihrem 

Auftritt und Ihrer Selbständigkeit erzählen. Durch Werbema-

terial, das auffällt im Kampf um Aufmerksamkeit und Auftrag. 

 

Sie arbeiten live an konkreten Beispielen. Bitte bringen Sie 

außerdem Ihr eigenes Marketingmaterial mit. Im Workshop 

ergeben sich zahlreiche Gelegenheiten, dies einzubringen. 

 

All das erarbeiten Sie mit Giso Weyand. Die Themen dieses 

exklusiven Eintagesworkshops: 

 

 Positionierung: Warum es sich lohnt, den Bauchladen 

zu verkleinern 

 Generalist – und nun: Wie Sie auch als Generalist zu 

einer guten Positionierung kommen 

 Gefühl macht Marke: Was Sie auszeichnet und als 

Kernbaustein einer echten Marke taugt 

 Echte Story: Wie Sie dauerhaft interessant bleiben 

 Auftreten: Warum sich die Haltung einer selbständigen 

Marke vom bloßen Bewerber unterscheidet 

 Auftritt: Was eine gute Interim Manager-Webseite aus-

macht – und ein gutes Kurzprofil 

 Und dann: Welche Regeln für konstante Vermarktung 

gelten, um dauerhaft erfolgreich zu sein 

 

 

 

    

 

 

Giso Weyand ist Deutschlands Berater-Berater. Seit 1997 begleitet er mit seinem Team Interim Manager und Berater bei 

deren Strategie, Marketing, PR und Vertrieb. Von der zugkräftigen Webseite über die PR bei großen Wirtschaftsmedien bis 

zur Kaltakquise reicht das Angebot seines Teams. Knapp 900 Einzelkämpfer und kleine Beratungsunternehmen begleitete 

er über mehrere Jahre, 6500 Teilnehmer hörten seine Impulse in Vorträgen und Live-Workshops. „Beratung ist sein Leben“ 

schreibt die Frankfurter Allgemeine Zeitung, wovon auch 11 Bücher und knapp 100 Publikationen zeugen. 

 

    
 

 

 Anmeldung 

 

Über den folgenden Link 

können sich DDIM-Mitglieder 

direkt anmelden. 

 

 Link zur Anmeldung 

 

Kosten 

 

DDIM-Mitglieder: 680,00€ 

 

In den Teilnahmegebühren für 
den Ganztagesworkshop sind 
der Begrüßungskaffee/-tee und 
Tagungsgetränke, 2 Kaffeepau-
sen sowie ein 3-Gang-
Lunchmenü / Lunchbüfett 
enthalten. 
 

 

Veranstaltungsort  

 

InterCityHotel  

Frankfurt Airport 

 

Stornobedingungen 

Siehe Anmeldung 

 

 

Hinweis 

 

Mindestteilnehmerzahl: 8 

Max. Teilnehmerzahl: 12 

 

Die Vergabe der Plätze 

erfolgt nach der Reihenfol-

ge der eingehenden An-

meldungen. 
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Exklusivworkshop für DDIM-Mitglieder:  

Markant als Marke  
Sich als Interim Manager dauerhaft von der Konkurrenz abheben 

https://docs.google.com/forms/d/1MwPhAitYS-jll2tH8e5OrmWAurCTJanWQPImo-FL6P4/viewform?usp=send_form


BRANCHE & MARKT MELDUNGEN DER UNTERNEHMEN 

 

 Boyden Interim Management verstärkt sich mit Volker Gerlach  

 
Gerlach, neuer Partner bei Boyden Interim Management, 

berät in Geschäftstransformationen, Restrukturierungen 

und M&A bei der Besetzung mit Interim-Führungskräften.  

 

   

 

 Volker Gerlach (Dipl.-Betriebswirt, 

MBA) verstärkt ab sofort Boyden Inte-

rim Management als Top-Manage-

mentberater und Partner.  

 

Seit mehr als 25 Jahren berät er inter-

nationale Unternehmen der Branchen 

Finanzindustrie, HighTech, IT, Manu-

facturing, Professional Services, Ener-

gieversorgung sowie des öffentlichen 

Sektors in den Bereichen Strategie, Ge-

schäftsmodell-, IT- und digitale Trans-

formation, Restrukturierung, M&A und 

Post Merger Integration.  

 

Zuvor leitete er bei Capgemini Consul-

ting verschiedene Beratungseinheiten 

und Gesellschaften und trug so maß-

geblich zum Aufbau des Geschäftes in 

Zentraleuropa bei. Als CEO baute er 

ein Finanzportal mit integrierter Inter-

netbank auf. Nach seinem Studium war 

er als Teamleiter im Finanzbereich ei-

nes führenden IT-Unternehmens tätig.  

 

„Wir freuen uns, dass wir mit Herrn 

Gerlach einen so erfolgreichen Berater 

 

als Partner für Boyden Interim Mana-

gement gewinnen konnten, “ stellt Nor-

bert Eisenberg, Managing Partner von 

Boyden Interim Management den neu-

en Partner vor. „Seine Erfahrung passt 

ideal zu unserer Marktpositionierung als 

Experte für  Lösungen schwieriger Un-

ternehmenssituationen durch den Ein-

satz von Interim Managern“, so Eisen-

berg weiter. 

 

Beratungs- und Umsetzungsexpertise 

für umfangreiche Transformationspro-

zesse 

 

Gerlach berät bei Boyden Klienten bei 

der Gestaltung von Geschäftsmodell-, 

IT- und digitalen Transformationen und 

setzt diese mit erfolgreichen Interim 

Managern um. Darüber hinaus unter-

stützt er mit Interim Managern bei der 

Lösung von unternehmerischen Sonder-

situationen wie Restrukturierungen und 

Post Merger Integrationen. Seine Klien-

ten sind schwerpunktmäßig Unterneh-

men der Finanzindustrie, HighTech, IT, 

Professional Services und Energiever- 

 

sorgung. „Die Anerkennung von Boyden 

Interim Management bei seinen Klien-

ten als der Qualitätsanbieter in der 

Branche hat mich überzeugt und ist die 

beste Basis, das Geschäft weiter zu 

entwickeln“, bekräftigt Volker Gerlach. 

 

Kontakt 

Boyden interim management 

Brienner Straße 11 

80333 München 

www.boydeninterim.de 

 

 
Volker Gerlach 

 

 

 REM PLUS GmbH verstärkt sich personell im Interim Management  

 
Mit Raimund Köppl und Tobias Grocholl weiter auf  

Expansionskurs 
   

 

 Um dem hohen Qualitätsanspruch der 

REM PLUS GmbH weiterhin gerecht zu 

werden und ein nachhaltiges Wachs-

tum sicherzustellen, kamen in 2014 im 

Breich Interim Management Raimund 

Köppl und Tobias Grocholl an Bord. 

 

Als ehemaliger Leistungssportler ist es  

Raimund Köppls Aufgabe, mit Hilfe ei-

ner neuen Software die Interim Mana-

ger Datenbank auf Hochleistung zu 

trimmen. Er ist dabei ebenso für pass-

genaue Profile wie auch für die zeitna-

he und kurzfristige Besetzung der Inte-

rim Vakanzen verantwortlich. In seiner 

Funktion als Senior Consultant ist er 

wichtiger Ansprechpartner für Interim 

Manager.  

Tobias Grocholl ist für die Weiterent-

wicklung der vertrieblichen Aktivitäten 

der REM PLUS im Bereich Interim und 

Projekt Management verantwortlich. Er 

ist als Senior Consultant wichtiger An-

sprechpartner und Berater für Kunden 

und Interim Manager. Sein Schwerpunkt 

liegt dabei im Auf- und Ausbau neuer 

und bestehender Kundenbeziehungen 

und in der Entwicklung und Umsetzung 

von Massnahmen zur Steigerung des 

Bekanntheitsgrades der REM PLUS 

GmbH. 

 

Raimund Köppl und Tobias Grocholl 

blicken auf jeweils 7 Jahre Erfahrung 

und Erfolg im Bereich Interim Manage-

ment bei namhaften Providern zurück. 

 

 

Raimund Köppl 

r.köppl@remplus.de  

Fon: 0711-2 27 39-289 

 

  

 

 

Tobias Grocholl 

t.grocholl@remplus.de  

Fon:0711-2 27 39 -287 

 

 

Kontakt 

REM PLUS GmbH 

Tübinger Strasse 43 

70178 Stuttgart 

www.remplus.de  
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 REM PLUS und FidAR Südwest - gemeinsam für mehr Frauen in 

Aufsichtsräten 

 

   

 "Erfahrungen eines Personalberaters"  

so lautete der Titel des Beitrags von Dr. 

Thomas Heyn, Jack Russel Consultants, 

den 12 Damen am 11. November hör-

ten. Fragen und Diskussion schlossen 

sich an und auch das Netzwerken kam 

in den schönen Räumen der REM Plus 

GmbH nicht zu kurz. Unsere Gastgebe-

rin Frau Bräuning-Ast hat aufs Beste für 

unser leibliches Wohl gesorgt und so 

war es in jeder Hinsicht ein gelungener 

Abend.  

 

Was will ich wirklich? Was sind meine 

"Heldentaten"? Und dann spannend 

für Personalberater und Unternehmen 

darstellen! Ein Prozess, der ohne kon- 

 

kreten Anlass begonnen werden soll, 

damit im "Ernstfall" alles bereit liegt! 

Selbstvermarktung als lebenslanger 

Prozess! 

 

FidAR - Die Initiative für mehr Frauen in 

die Aufsichtsräte wurde Ende 2006 von 

Frauen in Führungspositionen aus Wirt-

schaft, Wissenschaft und Politik mit dem 

Ziel gegründet, den Frauenanteil in den 

deutschen Aufsichtsräten signifikant 

und nachhaltig zu erhöhen.  

 

FidAR hat inzwischen über 480 Mitglie-

der – Männer und Frauen – die wichtige 

Positionen in Wirtschaft, Wissenschaft 

und öffentlichem Leben einnehmen.  

Ansprechpartnerin FidAR Südwest 

Dr. Michaela Damson 

Mitglied des erweiterten Vorstandes 

michaela.damson@fidar.de  

 

 

Ansprechpartnerin REM PLUS GmbH 

Constance Bräuning-Ast 

Geschäftsführende Gesellschafterin 

REM PLUS GmbH 

c.ast@remplus.de  

 

 

 division one weiter auf Wachstumskurs  

 Najima El Faham verstärkt division one in der Practice 

Group Automotive  
   

 

 Frau El Faham hat in den letzten Jahren 

bereits bei verschiedenen internationa-

len Personalberatungen Erfahrungen 

im Bereich der Vermittlung von Interim 

Managern gesammelt. Aus Hamburg 

hat sie nun den Schritt in den Süden zu 

division one an den Standort in Stutt-

gart gewagt. Seit Anfang November 

unterstützt El Faham mit Ihrer Expertise  

das Interim Management-Team mit 

dem Schwerpunkt Automotive. 

 

division one ist spezialisiert auf die 

Rekrutierung von projektbezogenen 

Führungskräften (Interim Manage-

ment) sowie Managern in Festanstel-

lung (Executive Search). Darüber hin- 

 

aus besetzt division one Aufsichtsrats- 

und Beiratspositionen (Non-Executive 

Directors). Branchenschwerpunkte bil-

den die Practice Groups Automotive, 

Industry und IT. 

 

Kontakt 

division one GmbH 

Kronenstraße 3 

70173 Stuttgart 

Tel.: +49 (711) 310 584 0 

Fax.: +49 (711) 310 584 80 

EMail: info@division-one.com  

 

Weiterführende Informationen 

finden Sie auf unserer NEUEN Website 

www.division-one.com  

 

 

 
Najima El Faham 
Senior Account Manager 

 

 

 AIMP erweitert Vorstand   

   

 Auf seiner diesjährigen Jahresver-

sammlung in Hamburg bestätigte der 

AIMP (Arbeitskreis Interim Manage-

ment Provider) den stellvertretenden 

Vorsitzenden Dr. Harald Schönfeld und 

den Schatzmeister Urs Tannò für weite-

re zwei Jahre in ihren Ämtern.  

 

Dr. Andreas Suter wurde neu in das 

Gremium aufgenommen. Der Vorsitzen-

de des Vereins, Dr. Anselm Görres, ist 

noch bis Ende 2015 gewählt. Mit nun 

vier Vorstandsmitgliedern will der AIMP 

den Zuwachs an Mitgliedern auf derzeit 

14 besser bewältigen.  

  

  

Als 15. Mitglied kommt im Januar 2015 

die Hamburger HANSE Interim Manage-

ment GmbH hinzu. 

 

Weitere Informationen: 

 Download Pressemitteilung 
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 Management Angels mit neuem Head of Management Resources  

    

 Fabienne Lüth (vormals Ohlemann) hat 

zum 1. Oktober 2014 die Leitung des 

Management Resources Bereich der 

Management Angels GmbH in Ham-

burg übernommen.  

 

Vor ihrem Einstieg bei den Manage-

ment Angels arbeitete Lüth mehrere 

Jahre in verschiedenen HR-Positionen 

bei der Robert Bosch GmbH und be-

treute als Senior Consultant Kunden 

aus dem Mittelstand im Bereich 

  

Maschinen- und Anlagenbau.  

 

Dabei hat sie sich auf die Themen Füh-

rungskräfteentwicklung und  Eignungs-

diagnostik spezialisiert. Lüth hat ihr 

Studium mit einem MBA im Bereich 

Personal und Führung abgeschlossen.  

 

Fabienne Lüth spricht sich für eine noch 

individuellere und persönliche Beglei-

tung der Interim Manager aus: „Ein 

wichtiges Instrument ist und bleibt 

  

dabei unser Manager Pool, den wir 

gezielt entsprechend unserer Kunden-

bedürfnisse ausbauen“, unter-streicht 

die 34-jährige Personalexpertin. 

 

Unterstützt wird Lüth ab dem 1. Januar 

von Kristin Küchenmeister, die sich als 

Assistentin Management Resources 

hauptsächlich der Pool-Aufnahme von 

Interim Managern sowie dem Staffing 

widmen wird. 

 

 

 P+P ist neues Mitglied bei Senior Management Worldwide (SMW)  

   

 SMW ist eine Allianz von Interim Ma-

nagement Providern, die das Ziel ver-

folgt, Unternehmen schneller und ef-

fektiver bei der Suche nach Interim 

Managern zu unterstu  tzen. Die öster-

reichische P+P ist bereits das vierzehn-

te Mitglied. Gründungsmitglied von 

SMW ist übrigens die deutsche AC  

Alphamanagement GmbH. 

„Wir sind sehr erfreut, dass mit P+P eine 

der fu  hrenden Interim-Firmen O  ster-

reichs nun SMW-Mitglied ist“, sagte 

Maurizio Quarta, Pra  sident und 

Mitbegru  nder von SMW und CEO des 

italienischen Partners Temporary Mana-

gement & Capital Advisors. „Das ist 

unser zehntes Jahr als SMW und wir 

fu  hren unsere Expansion fort.“  

P+P mit Sitz in Wien hat selbst einen 

Pool von über 900 Interim Managern. 

Walter Pfaller, Gescha  ftsfu  hrender 

Gesellschafter, meint dazu: „Ich bin 

uüber die Einladung, der SMW beizu-

treten, sehr erfreut. Die Verpflichtung 

zu Qualita  t und das Commitment to 

Excellence der SMW-Mitgliedsfirmen 

sind beeindruckend.“ 

 

 

 

 P+P Team verstärkt Vertriebsaktivitäten durch Senior Executive 

Advisors in Oberösterreich, Wien und Niederösterreich 

 

   

 Ing. Mag. Werner Morawietz ist Partner 

(Region Oberösterreich) und steht den 

Kunden für alle Provider-Dienst-

leistungen im Interim Management zur 

Verfügung. Er verfügt über einen brei-

ten beruflichen Hintergrund im In- und 

Ausland. Für Voestalpine war er in Li-

byen und für VA-Tech als Zweig- 

 

stellenleiter in Manila und Taipeh tätig. 

 

15 Jahre war es GF der Voestalpine 

Krems-Finaltechnik und langjähriges 

Vorstandsmitglied der Division Profil-

form der Voestalpine. Zuletzt Unter-

nehmensberater, Fokus Turnaround 

Management. 

Mag. Franziska Kolk ist Partnerin 

(Wien u. Niederösterreich). Sie ver-

fügt über langjährige Erfahrung in 

Beratungsunternehmen und in lei-

tenden Finanz- & Controlling-

Funktionen und weist einen breiten 

Branchenhintergrund in internationa-

len Konzernen und KMU auf.   

 

 

 KIM – 1. Österreichische Konferenz für Interim Management  

 Die Dachorganisation Österreichisches 

Interim Management – DÖIM – veran-

staltet die erste österreichweite über-

regionale Konferenz für Interim Mana-

gement in Salzburg. Das Programm 

bietet spannende Keynotes, Vorträge, 

Case Studies, eine prominent besetzte 

Podiumsdiskussion sowie viel Raum für 

Diskussion und Networking. Das Ver-

anstaltungsmotto 2015 entspricht der 

Zielsetzung der DÖIM: vollumfassende 

Information für Marktteilnehmer und 

Interessierte, aktiver Austausch in der 

Branche, Steigerung der Professionali-

tät und Qualität im Interim Manage- 

 

ment bzw. die Förderung und der Auf-

bau des Marktes. 

 

Die 1. Österreichische Konferenz für 

Interim Management richtet sich an alle 

Interim Management Markteilnehmer, 

Interim Manager, Provider und vor al-

lem an Unternehmer und Führungskräf-

te.  

 

Dr. Marei Strack, Vorstandsvorsitzende 

der Dachgesellschaft Deutsches Interim 

Management e. V., ist mit einem Gruß-

wort der DDIM auf der Veranstaltung 

vertreten. 

Termin: 

Freitag, 06. März 2015  

 

Veranstaltungsort: 

Hotel Crown Plaza Salzburg  

The Pitter 

Pitter Event Center 

Rainerstraße 6 

5020 Saltburg 

Österreich 

 

 Programm zum Download 

 Anmeldung 
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 Jedes Quartal stellen wir Providern zwei Fragen, um ihre Sicht zum  

aktuellen Marktgeschehen in Erfahrung zu bringen.  

Dabei stellen wir regelmäßig die folgenden zwei Fragen: 

1. Wie schätzen Sie die aktuelle Marktsituation ein? 

2. Wie lautet Ihre Prognose für das kommende Quartal? 

 

 

 

 Norbert Eisenberg 

Boyden Interim Management 
 

 

 

    

 

 

Die Nachfrage der letzten Wochen und Monate war sehr stark. 

Im Gegensatz zur Vorperiode können wir feststellen, dass die Klienten genau wissen, was sie wollen 

und wen Sie dafür brauchen. Die Assignments sind anspruchsvoller und komplexer geworden und 

erfordern häufiger den Einsatz ganzer Teams. Die Entscheidungsprozesse laufen transparenter und 

schneller ab. 

 Kontakt: eisenberg@boydeninterim.de  

 Internet: www.boydeninterim.de  

 

 

 

 Björn Knothe 

division one GmbH 

  

 

    

 

 

Der regelmäßige Austausch mit den Kollegen aus unserem internationalen ENEX Netzwerk (43 Büros 

weltweit) zeigt uns, dass wir in Deutschland weiter auf der europäischen „Insel der Glückseligkeit“ 

sitzen. Zwar zeigen einige der europäischen Märkte leicht positive Tendenzen (Spanien, Italien, Nie-

derlande), sind aber hinsichtlich Anzahl und Güte der Mandate lange nicht auf einem vergleichbaren 

Level wie wir in Deutschland oder unsere Kollegen in den USA und Asien.  

Q4 zeichnet sich bei uns kurz vor dem Jahreswechsel mit einer erfreulichen Anzahl von neuen Man-

daten mit Schwerpunkt in den Bereichen Sanierung, Projektleitung sowie Werks-/ Produktionslei-

tung aus. Weiterhin verzeichnen wir eine hohe Quote von Verlängerungen der Ende des Jahres 

auslaufenden Verträge. Dies zeigt uns, dass wir weiter in einem wachsenden Interim Management- 

Markt unterwegs sind. Verschiedene deutsche Wirtschaftsinstitute prognostizieren für das Jahr 2015 

ein verhaltenes Wirtschaftswachstum und einen damit einhergehenden Anstieg von Insolvenzen auf 

landesweit ca. 25.000. Wir rechnen damit, dass sich hieraus weiterer Bedarf an Interim Managern in 

Positionen mit Change Management und Sanierungsausrichtung ergeben wird. Für division one 

blicken wir sehr zuversichtlich in das Jahr 2015 und planen mit einer anhaltenden positiven Entwick-

lung. 

 Kontakt: knothe@division-one.com 

 Internet: www.division-one.com 
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 Andreas Lau 

HANSE Interim Management GmbH 
 

 

 

    

 

 
 

 

Die aktuelle Marktlage gestaltet sich als positiv. Viele Unternehmen wollen noch in diesem Jahr das 

Thema Interim Management auf den Weg bringen, dementsprechend ist die Anfragesituation im 

November deutlich gestiegen. Insbesondere vertriebsorientierte Interim Manager werden stark 

nachgefragt. So kann der Interim Manager bereits im Dezember die Weichen stellen, um im Q I/ 

2015 erste Erfolge aufzuweisen. 

Da das Interim Management in 2014 seinen Bekanntheitsgrad weiter erhöht hat und die Anzahl der 

Nachfragen weiterhin gestiegen ist, gehen wir davon aus, dass auch 2015 ein aussichtsreiches Jahr 

werden wird. 

 Kontakt: lau@hanse-interimmanagement.de  

 Internet: www.hanse-interimmanagement.de 

 

 

 

 Martin Scherf  

Hays AG 
 

 

 

    

 

 

Trotz der konjunkturellen Eintrübung in Deutschland bewegt sich der Markt für Interim Management 

und freiberufliche Finance-Experten weiter in einem sehr positiven Umfeld. Die Tendenz ist, in Bezug 

auf die Anzahl der vermittelten Spezialisten, weiter wachsend. Hintergrund ist der stabile Bedarf nach 

flexiblen Lösungen zur Überbrückung von Spitzen in der Linie und insbesondere der wachsende 

Bedarf an fachlicher Expertise für die Umsetzung von Projekten und Sonderthemen. Hierbei sind 

insbesondere Experten mit spezifischen Branchenkenntnissen (Banken, Versicherungen) sehr gefragt, 

die eine starke Umsetzungskompetenz für die Praxis mitbringen. 

Das kommende Quartal ist erfahrungsgemäß durch hohe Arbeitsvolumina im Finanzumfeld (Stich-

wort: Jahresabschluss) sehr gut für die Interim Management-Branche. Zudem werden spätestens ab 

Januar die Projekte für das neue Geschäftsjahr besetzt. Insofern erwarten wir für das kommende 

Quartal weiterhin viele Anfragen. 

 Kontakt: martin.scherf@hays.de  

 Internet: www.hays.de 

 

 

 

 Dr. Harald Wachenfeld 

IMS Interim Management Solutions 

  

 

    

 

 

Mit einem sehr starken Q4 endet ein insgesamt erfolgreiches Jahr 2014. Entscheidungsprozesse 

beim Kunden laufen auf einmal wieder schneller. Der Deal Flow ist hoch. Mandate werden nachge-

fragt vor allem auf der 1. Managementebene, aber auch im Projektsegment. Prinzipiell geht es den 

Unternehmen gut. Sinnvolle Anpassungsmaßnahmen und Optimierungsthemen werden aufgegrif-

fen. Restrukturierungen sind unterrepräsentiert. Keine branchen- oder funktionsmäßigen Schwer-

punkte ersichtlich, was positiv ist, da es die mittlerweile erreichte Breite des Interim Management- 

Marktes reflektiert. 

Warum sollte sich der Markt nicht einfach weiter so positiv entwickeln wie in den vergangenen 

Jahren? Die inneren Marktfaktoren wie Bekanntheit des Interim Management, professionelle Markt-

teilnehmer, Nachfrage in Breite und Tiefe sind gegeben. Also: Entwarnung. Aber die äußeren Markt-

faktoren wie konjunkturelle Entwicklung, politische und andere Krisenherde, zunehmende Volatilität 

der Erwartungen gemahnen doch zum Nachdenken bzw. zu einer Risikovorsorge und zu einer ins-

gesamt nur verhalten positiven Prognose. Wobei Krisen durchaus auch genügend Chancen auf neue 

Mandate in unserem Metier bedeuten, insbesondere für Restrukturierungs- und Sanierungsexper-

ten. Wir erwarten in Q1-15 und für das ganze Jahr eine weiterhin hohe Nachfrage nach qualitativ 

hochwertigem Interim Management, aber mit stärkeren Schwankungen bezüglich der nachgefrag-

ten Themen/Inhalte, eventuell flexibleren Mandats-Laufzeiten, eventuell einem höheren Anteil vari-

abler/erfolgsabhängiger Vergütungskomponenten und – bezogen auf das Profil von Interim Mana-

gern - einer Präferenz für klar positionierte „Nutzenstifter/Wertschöpfer“. 

 Kontakt: IMS@IMS-Interim.com  

 Internet: www.IMS-Interim.com  
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 Constance Bräuning-Ast 

REM PLUS GmbH - Management auf Zeit 

  

 

    

 

 

Die Nachfrage im 4. Quartal hat sehr stark zugenommen. Nach einem ruhigen Sommer und schlep-

pende September haben wir nun ein gutes Anfragenniveau erreicht. Leider ist die Entscheidungs-

freude vor allem in den Mandaten zur Restrukturierung mäßig.  

Die REM PLUS blickt, wie vor einem Jahr angekündigt, auf ein 2014 zurück, das geprägt war von 

Aufbau (vor allem personell), Umzug (größere Räumlichkeiten), Prozessoptimierung (u.a. Implemen-

tierung einer neuen Software) und Neuausrichtung. 

Ich kann heute sagen, dass wir das erfolgreich gemeistert und sich die Massnahmen gelohnt haben. 

Ich blicke von daher mit meinem Team sehr optimistisch ins Jahr 2015 und freue mich, weiterhin mit 

unseren Interim ManagernInnen, der DDIM sowie dem AIMP erfolgreich am Markt zu agieren. 

Für 2015 haben wir uns weiteres Wachstum und eine neue Homepage vorgenommen. Ebenso wol-

len wir den Kontakt und den Austausch mit und unter unseren Interim ManagernInnen fördern und 

ausbauen. Wir werden dazu im 2-Monatsrythmus Veranstaltungen in den Räumlichkeiten der REM 

PLUS anbieten. Seien Sie auf unsere Themen gespannt, zu Jahresende werden wir die Veranstal-

tungsliste online stellen und bewerben. 

Ich wünsche Ihnen allen auf diesem Weg eine schöne Adventszeit, ein Frohes Fest und einen guten 

Rutsch in ein glückliches, gesundes und erfolgreiches Jahr 2015. 

 Kontakt: c.ast@remplus.de   
 Internet: www.remplus.de   

 

 

 

 Dr. Harald Schönfeld 

butterflymanager GmbH 

 

 

    

 

 

Die aktuelle Marktsituation schätzen wir gut bis sehr gut ein. Wir spüren vor allem eine anhaltend 

hohe Nachfrage für den Einsatz in Projekten (im Gegensatz zur klassischen Vakanzüberbrückung). 

Das technische Management gewinnt immer mehr an Bedeutung, wobei Kunden zum Teil schon mit 

sehr konkreten Vorstellungen auf uns zukommen, was das Anforderungsprofil und den Tagessatz 

angeht. Der Auswahlprozess gestaltet sich daher in der Mehrzahl sehr professionell. Dies zeigt einen 

zunehmenden Reifegrad im Markt auf der Nachfrageseite. Auf der Angebotsseite erleben wir wei-

terhin eine gestiegene Anzahl von Neueinsteigern. Das übt einen Druck auf die Tagessätze, vor 

allem im unteren und mittleren Segment, aus. Als Provider schätzen wir es sehr, wenn neue Interim 

Manager im Zuge ihrer Registrierung bereits mit einer klaren Aussage zu ihrer Positionierung auf 

uns zukommen. 

Für das kommende Quartal erwarten wir - vorsichtig zurückhaltend - eine Fortsetzung des stabilen 

Wachstums, dabei einen leichten Druck auf die Preise im unteren und mittleren Segment. Es steigt 

die Herausforderung an Provider und Interim Manager, ihren individuellen Nutzen für den Kunden 

deutlicher heraus zu arbeiten. 

 

 

 

 Harald Heil 

Keep in Step GmbH 
 

 

    

 

 

Wir erleben den Markt nach wie vor positiv und recht lebhaft. Die soliden Anfragen konzentrieren 

sich auf Management-Aufgaben sowie anspruchsvolle Programme. Qualität und Ernsthaftigkeit von 

Anfragen sind auf Führungsniveau, wir beurteilen dies positiv. Nur ist der Weg von einer Anfrage bis 

zur Entscheidung länger und vereinzelt komplexer geworden.  

Für das kommende Quartal sehen wir derzeit keinen Grund für eine Veränderung des Marktes, 

gewisse Unsicherheiten sprechen eher für eine Steigerung der Interim Aktivitäten. Insoweit rechnen 

wir erneut mit einer Fortsetzung der moderaten Entwicklung im ersten Quartal des neuen Jahres 

und sind auch für das Gesamtjahr 2015 positiv gestimmt. 
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 Thorsten Becker 

Mangement Angels GmbH 

 

 

    

 

 

Der Interim Management Markt entwickelt sich derzeit unspektakulär, bzw. er entwickelt sich derzeit 

gar nicht! Wie jedes Jahr ist die Anfragenaktivität im Herbst hoch. Wir erleben eine durchschnittliche 

Konversion in Aufträge.  

Manager und Kunden scheinen „neutral“ gestimmt zu sein. Ist das schlecht? Nicht unbedingt, der 

Markt bewegt sich ja weiter auf hohem Niveau.  

Mittelständische Kunden wirken derzeit etwas aktiver und aufgeschlossener als Großunternehmen. 

Es gibt überdurchschnittlich viele internationale Themen.   

 

 

 

 Jürgen Becker 

Manager Network GmbH 

 

 

    

 

 

Der Ifo-Index erreichte im November 104,7 Punkte – der erste Anstieg nach einem sechsmonatigen 

Sinkflug, der im Oktober bei einem Index von 103,2 aufschlug - dem niedrigsten Stand seit Dezem-

ber 2012. Die Wachstumsprognosen wurden daraufhin auf breiter Front zurückgenommen. 

In einem solchen Marktumfeld wartet die deutsche Wirtschaft traditionell ab. Und so werden Pro-

jekte gestoppt – durchaus auch große! – oder ausschließlich intern besetzt, um Cash im Unterneh-

men zu halten: Auch dies ein traditionelles Verhaltensmuster der deutschen Unternehmen in 

Schwächephasen der Wirtschaft. Es fällt auf, dass der Anteil der Vakanzüberbrückungen an unserem 

Geschäft deutlich zurückgegangen ist. Demgegenüber ist die Nachfrage nach Produktionsspezialis-

ten hoch – vor allem im Mittelstand.  

Ausblick auf das erst Quartal 2015: Ich erwarte einen vorsichtigen Start in das neue Jahr und ein 

völlig unspektakuläres erstes Quartal. Insgesamt würde es mich wundern, wenn das Jahr 2015 ein 

nennenswertes Wachstum für unser Interim-Geschäft bringen würde. 

 

 

 

 Walter Pfaller 

P+P Interim Management GmbH  
 

    

 

 

Bei uns hat sich die Nachfrage nach einem eher schwachen Sommer wieder positiv entwickelt. Ver-

stärktes Anfrageverhalten war vor allem in der Automotiv-Zulieferindustrie, in der Verpackungsin-

dustrie und im Maschinen- und Anlagenbau feststellbar. Zugenommen hat bei uns auch die Nach-

frage nach Projektleitern, Qualitätsmanagern und Interim Managern für General Management-

Aufgaben in der CEE-Region. Die Entscheidungen wurden aber teilweise aufgeschoben, so dass die 

Auftragseingangssituation nicht ganz mit der Nachfragesituation mithalten konnte. Möglicherweise 

ist diese Situation auch beeinflusst durch eine gewisse Unsicherheit in der gesamtwirtschaftlichen 

Entwicklung, die in den beiden letzten Quartalen in Österreich kaum Wachstum gezeigt hat. 
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BRANCHE & MARKT 

 

 HR-Report 2014/2015: Managen von Veränderungen ist 

größte Herausforderung für Führungskräfte 

 

 

 In der schnelllebigen Wirtschaft ist 

Führung der zentrale stabilisierende 

Faktor. Nicht von ungefähr nennen die 

befragten Entscheider im aktuellen HR-

Report Führung als Top-HR-Thema.  

 

Mit Abstand als größte Herausforde-

rung für Führungskräfte sehen 72 Pro-

zent das Managen von Veränderungen 

an, wie z.B. das Steuern der digitalen 

Transformation und interne Restruktu-

rierungen. An zweiter Stelle steht der 

Umgang mit der steigenden Komplexi-

tät in Unternehmen (52 %), gefolgt von 

der Wahrnehmung der Vorbildfunktion 

(44 %).  

Für den HR-Report 2014/2015 befrag-

ten das Institut für Beschäftigung und 

Employability (IBE) und der Personal-

dienstleister Hays 665 Entscheider aus 

Unternehmen. 

 

Die genannten Anforderungen an 

Führung sind jedoch bei Weitem nicht 

umgesetzt. Dies liegt nach Einschät-

zung der breiten Mehrheit der Befrag-

ten vor allem an der mangelnden Zeit 

für Führungsaufgaben (79 %). Zudem 

fällt es Führungskräften schwer, ihre 

Kontrollfunktion zugunsten von mehr 

Eigenverantwortung (55 %) zu reduzie-

ren. 

 

 

Kontakt 

Hays AG 

Willy-Brandt-Platz 1-3 

68161 Mannheim 

 

 www.hays.de 

 Download Studie 

 

 

 

 Internationale Studie: 

CFO & Financial Leadership Barometer 

 

 

 Mehr als die Hälfte der deutschen Un-

ternehmen suchen derzeit händerin-

gend nach Finanzexperten als Fach- 

oder Führungskraft. Wer als Controller, 

Finanzbuchhalter oder Risikomanager 

Karriere machen will, muss mehr mit-

bringen als Zahlenverständnis. Unter-

nehmen besetzen Stellen im Finanzbe-

reich bis hoch zum Chief Financial Offi-

cer (CFO) heute mit starken Persönlich-

keiten. Zu diesem Ergebnis kommt das 

"CFO & Financial Leadership Barome-

ter" der Personalberatung Michael 

Page. Die Studie zeigt: Teamfähige 

Kommunikatoren, Spezialisten und 

„Persönlichkeiten“ haben beste Aus-

sichten auf eine gute Karriere. 

Die Suche nach den passenden Kandi-

daten fällt rund drei Viertel (72,7 Pro-

zent) der deutschen Unternehmen 

nicht leicht. "Das ist kein Wunder, denn 

der Katalog der Anforderungen an die 

Kandidaten wird immer länger", erklärt 

Nils Rauschen, Director bei Michael 

Page. Auf die Top-Positionen in Fi-

nanzbereich kommen neue Aufgaben 

im Bereich M&A, Compliance, Investor 

Relations und Einkauf zu.  

 

Die internationale Studie "CFO & Fi-

nancial Leadership Barometer" der 

Personalberatung Michael Page er-

scheint in einem zweijährigen Turnus 

und wurde weltweit 2012 erstmals 

 

 

 

durchgeführt. Sie beruht auf den Antwor-

ten aus 2.847 vollständig ausgefüllten 

Fragebögen, die Finanzentscheider aus 

über 70 Ländern beantwortet haben.  

 

Kontakt 

Michael Page International GmbH  

Carl-Theodor-Str. 1 

40213 Düsseldorf 

 

 www.michaelpage.de  

 Weitere Informationen zur Studie 

 

 

 Findet man Interim Manager über Social Media?  

 

 Eine Umfrage der tmg transition mana-

gement group, einer Vereinigung eu-

ropäischer Interim Management Provi-

der, zeigt die Situation und die Ar-

beitsweise der Interim Manager in 

sechs Ländern Europas auf. Wie werden 

Mandate gesucht und gefunden? Wel-

che Rolle spielen Social-Media? Welche 

Auslastung wird erreicht? Überall dort 

wo ungeplante Vakanzen in Führungs-

gremien oder fehlende Ressourcen in 

 

Projekten entstehen, sind die Interim 

Manager schnell vor Ort. Sie bieten 

„die Lösung auf der Stelle“. 

 

Die in der tmg transition management 

group zusammengeschlossenen Inte-

rim Management Provider aus Öster-

reich, Frankreich, Deutschland, Italien, 

Spanien und der Schweiz wollten mehr 

über die Arbeitsweise der Interim Ma-

nager in Europa wissen. 

 

Eine Umfrage unter rund 2.000 Teilneh-

mern hat verschiedenste Aussagen erge-

ben. In gewissen Belangen gibt es kaum 

Unterschiede zwischen den Ländern, in 

anderen Punkten sind große Differenzen 

erkennbar. 

 
 Download Studie 
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 AIMP veröffentlicht Poolanalyse  

   

 Der AIMP hat eine neue Poolanalyse 

veröffentlicht und sieht sich darin in der 

Überzeugung bestätigt, dass es in 

Deutschland, Österreich und der 

Schweiz deutlich über 20.000 Interim 

Professionals gibt. Bis zu zwei Drittel 

davon (ca. 13.400 Personen) sind in 

einem oder mehreren Pools von AIMP-

Mitgliedern registriert. 

 

Die DDIM hingegen prognostizierte für 

2014 einen Anstieg auf insgesamt nur 

7.000 Interim Manager. Die DDIM-

Zahlen basieren auf einer Mitglieder-  

 

und Expertenbefragung und legen eine 

engere Marktdefinition an, als dies der 

AIMP tut.  

 

Die DDIM orientiert sich an den Vo-

raussetzungen für eine Mitgliedschaft: 

 Interim Manager der DDIM sind auf 

den ersten zwei Führungsebenen im 

Einsatz und übernehmen hier Er-

gebnis- und/oder Führungsverant-

wortung. 

 Die DDIM betrachtet nur den deut-

schen Markt und nicht den gesam-

ten DACH-Raum. 

„Wir sehen hierin einen großen Ver-

trauensbeweis von über 13.000 Interim 

Managern und Interim Managerinnen“, 

sagt das neu gewählte Vorstandsmitglied 

Dr. Andreas Suter aus Zug (CH). „Wenn 

zwei Drittel der deutschsprachigen Interim 

Manager sich in mehreren AIMP-Pools 

erfassen lassen, dann spricht das auch für 

die Zugkraft und Leistungsfähigkeit der 

AIMP-Mitglieder.“ 

  

Weitere Informationen: 

 Download Poolanalyse 

 

 

 

 9. Hamburger Forum Interim Management des AIMP  

    

 „Go create! Innovationen erkennen 

und nutzen“, lautete das Motto des 

diesjährigen AIMP-Regionalforums in 

Hamburg, das am 20. November im 

ehrwürdigen Anglo-German Club an 

der Außenalster stattfand. Wie in je-

dem Jahr luden die Provider des AIMP 

Interim Manager aus dem eigenen 

Netzwerk zum Erfahrungsaustausch in 

geselliger Runde ein. Die von den Ma-

nagement Angels organisierte Veran-

staltung war wie schon im vergange-

nen Jahr vollständig ausgebucht. 

 

lich, welche Rolle der Konsument in 

diesem Zusammenhang spielt. Verände-

rungen im Konsumentenverhalten zu 

sehen oder besser noch vorherzusehen, 

eröffnet Unternehmen Raum für Innova-

tionen, die – nachfragegetrieben – den 

Erfolg eines Unternehmens deutlich zu 

steigern vermögen. 

 

Dr. Harald Wachenfeld, Geschäftsführer 

der IMS sprach über die Megatrends 

unserer Zeit und Dr. Anselm Görres, 

Inhaber von ZMM, stellte die aktuelle 

 

Poolanalyse des AIMP vor. Im Anschluss 

wurde in exklusivem Ambiente bis spät 

in die Nacht hinein weiter diskutiert. 

Interim Manager und die im AIMP zu-

sammengeschlossenen Interim Provider 

hatten Gelegenheit sich näher kennen-

zulernen und sich ausgiebig auszutau-

schen.  

 

Das nächste AIMP-Jahresforum findet 

übrigens am 10. und 11. April 2015 

wie gewohnt auf Burg Schwarzenstein 

statt. 

 

 Das offizielle Grußwort übernahm die 

Vorsitzende des DDIM, Dr. Marei 

Strack, die damit das schon gelebte 

Networking zwischen den Verbänden 

weiter intensiviert. 

 

Die Innovationsexperten Dr. Stefan Biel 

(Head of Development Next Generati-

on Products bei Fontem Ventures, ei-

nem Tochterunternehmen von Imperial 

Tobacco) und Frank Mattes (CEO von 

Innovation-3) referierten in spannen-

den Vorträgen über sowohl bahnbre-

chende Innovationen als auch ver-

schlafene Chancen und machten deut- 

 

 
Klaus-Olaf Zehle, Dr. Marei Strack und Thorsten Becker (v.l.n.r.) 

 

 

 Sprachrohr der Branche: Das INTERIM MANAGEMENT MAGAZIN  

   

 Seit Mitte des letzten Jahres gibt die 

DDIM je Quartal das INTERIM MANA-

GEMENT MAGAZIN mit einer Vielzahl an 

Beiträgen über das Interim Management, 

über aktuelle Trends, Ereignisse und 

Entwicklungen heraus.  

Unsere bisherigen Ausgaben: 

 Sommer 2014 

 Frühling 2014 

 Winter 2013 

 Herbst 2013 

 Sommer 2013 

Wenn Sie das INTERIM MANAGE-

MENT MAGAZIN regelmäßig bezie-

hen möchten, füllen Sie bitte unser 

Kontaktformular aus. 

 

 Kontaktformular  
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 Die DDIM, ihre Mitglieder und Partner. Präsent in der Presselandschaft - ein Auszug  

 

 

 
 
Handelsblatt vom 05.12.2014:  

Helfer in der Krise  

 

Helfer in der Krise - unter diesem Titel 

steht ein Bericht des Handelsblatts 

über Interim Management. Der ganz-

seitige Beitrag beleuchtet die Jobaus-

sichten und stellt fest, dass Manager 

auf Zeit gerade bei der Sanierung von 

Unternehmen besonders gefragt sind. 

 

Als Beispiel dafür wird das aktuelle 

Mandat von DDIM-Mitglied Siegfried 

Lettmann angeführt. Er ist bei einem 

österreichischen Hersteller von Holzbe-

festigungen im Einsatz und hat das 

Unternehmen in den vergangenen 13 

Monaten wieder auf Vordermann ge-

bracht. Kurz vor Abschluss des Man-

dats stehen 5,5 Prozent höhere Preise 

und 14 Prozent mehr Umsatz im Ver-

gleich zum Vorjahr zu Buche. Die 

Trendwende ist damit geschafft. (Siehe 

auch Beitrag auf Seite 55.) 

 

Dr. Marei Strack, Vorstandsvorsitzende 

der Dachgesellschaft Deutsches Inte-

rim Management e. V. (DDIM), erzählt 

in dem Beitrag über die Entwicklung 

der Branche und betont, dass Interim 

Manager ein klares Profil entwickeln 

müssen. "Gesucht sind absolute Spe-

zialisten. Jeder Auftraggeber weiß, dass 

in einem Banker kein Einzelhändler 

steckt", so Strack. Auch weist Strack auf 

die unerlässliche Selbstvermarktung 

  

 

der Interim Manager hin und empfiehlt 

in diesem Zusammenhang - insbeson-

dere auch während eines laufenden 

Mandats - das eigene Netzwerke zu 

pflegen und die Webseite aktuell zu 

halten, um sichtbar für künftige Auf-

traggeber zu sein. 

 

 
 

Creditreform, 30.11.2014: 

Manager to go 

 

Sie arbeiten als Krisenmanager, sprin-

gen ein, wenn der Chef über Nacht 

ausfällt, und übernehmen Projekte, die 

sonst niemand im Betrieb stemmen 

kann - oder soll. "Creditrefom - das 

Unternehmermagazin aus der Verlags-

gruppe Handelsblatt" berichtet in der 

aktuellen Ausgabe über Interim Mana-

ger und stellt die Frage, wie sich der 

richtige Manager auf Zeit findet.  

 

"Lücken in der Personaldecke führen zu 

Stillstand in der Organisation und den 

wollen und können sich immer weniger 

Unternehmen leisten - weder am Fließ-

band noch bei Führungsjobs", so erklärt 

Dr. Marei Strack, Vorstandsvorsitzende 

der Dachgesellschaft Deutsches Interim 

Management e. V. (DDIM), das stetige 

Wachstum des Interim Management-

Sektors. Darüber hinaus gibt sie weitere 

Einblicke in die Branche und deren 

Entwicklung. … 

 

 Link zum Beitrag  

 
 

 
 

Stuttgarter Zeitung / Stuttgarter 

Nachrichten vom 18.11.2014: 

Die ziehen den Job durch 

 

Interim Management - das Führen von 

Unternehmen auf Zeit - ist ein Wachs-

tumsfeld. Gerade für Baden-

Württemberg mit seiner vielfältigen 

Unternehmenslandschaft trifft das zu. 

Ausländische Dienstleister haben den 

Markt entdeckt und greifen an, sagt 

Björn Knothe, Chef des Interim Mana-

gement-Providers division one. … 

 

 Link zum Beitrag  

 
 
 

 
 
Wirtschaftsmagazin econo, Ausgabe 

22/2014: Gekommen, um zu gehen 

  

Wohin wenden, wenn man nicht 

weiterweiß? Interim Management 

boomt – nicht nur in Krisenzeiten. Hel-

muth Raschke ist ein Manager auf Zeit. 

Seit 15 Jahren zieht er durchs Land von 

Betrieb zu Betrieb. … 

 

  Link zum Beitrag 

 

 

 

 Sie können auch etwas aus laufenden Mandaten preisgeben? Schreiben Sie uns an presse(at)ddim.de.  
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 Exzellenz im Personalmanagement 
Neue Ergebnisse der Personalforschung für Unternehmen nutzbar machen 

 

   

 Heiko Weckmüller, erfahrener Praktiker 

und Dozent, baut mit diesem Buch eine 

Brücke zwischen Personalforschung 

und Personalarbeit. Er zeigt, wie Er-

kenntnisse der Wissenschaft in exzel-

lente Personalarbeit umgesetzt werden 

können. „Hier lernen Sie anerkannte 

Resultate der Personalforschung ken-

nen und holen sich Denkanstöße zu 

zentralen Themen wie Teambuilding 

 

oder finanzielle Anreizsysteme. Profi-

tieren Sie von den Studienergebnissen 

und kombinieren Sie diese mit Ihrer 

eigenen Praxiserfahrung für mehr 

Qualität im Personalmanagement.“  

 

Bestellinformationen: 

 

ISBN 978-3648041079 

Preis: 59,00 € 

 

 

         

 

 

 Das Recruiting-Dilemma 
Zukunft der Personalarbeit in Zeiten des Fachkräftemangels 

 

   

 Der Autor, Sven Gábor Jánszky, stellt 

am Beispiel von zwei Personalleitern die 

Recruitingwelt der Zukunft vor. Beide 

gehen ganz unterschiedliche Wege, um 

dem Fachkräftemangel vorzubeugen 

und das Know-how von Mitarbeitern 

längerfristig an das Unternehmen zu 

binden. Bei ihren fiktiven Gesprächen 

erarbeiten sie gemeinsam Lösungen. So 

entstehen neue Ansätze für die Gewin-

nung von Hochqualifizierten. 

Auf kreative Weise gibt das Buch prak-

tische Impulse für intelligente HR-

Arbeit und vorausschauende Entschei-

dungen auf dem Personalmarkt der 

Zukunft.  

 

Bestellinformationen: 

 

ISBN 978-3-648-05748-3 

Preis: 34,95 € 

 

 

 

 

 

 Der Chef, den ich nie vergessen werde   

   

 Großartige Führungskräfte sind vor 

allem großartige Persönlichkeiten. Und 

eine große Persönlichkeit steckt in den 

meisten Menschen – muss aber freige-

legt werden. Deshalb zeigt der Autor, 

Alexander Groth, in diesem Buch, wie 

jeder Manager seine starken persönli-

chen Eigenschaften nach und nach 

entwickeln kann. Am Ende des Prozes-

ses steht ein Mensch, der sein Leben 

  

nicht auf Karriereoptimierung ausrich-

tet, sondern andere mit Demut, Akzep-

tanz, Vertrauen und Liebe führt.  

 

Bestellinformationen: 

 

ISBN 978-3-593-50134-5 

Preis: 24,99 € 
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 Trennungsgespräche im Unternehmen 
Leitfaden für Kündigungsgespräche 

 

   

 Die Kommunikationsexpertin Anja von 

Kanitz zeigt, wie ein konstruktives Kün-

digungsgespräch aufgebaut ist. Sie 

beschreibt, wie Sie den richtigen Rah-

men für das Gespräch schaffen, auf Ihr 

Gegenüber richtig eingehen und das 

Gespräch auch in schwierigen Situa- 

 

tionen sicher steuern können.  

 

Bestellinformationen: 

 

ISBN: 978-3-648-05503-8 

Preis: 39,95 € 

  

 

 

 Kostenloses E-Book „Beratermarketing“  

   

 Anlässlich ihres 20-jährigen Bestehens 

hat die auf die (Online-)Marketing-

beratung und -unterstützung  von 

Beratern, Trainern und Coachs speziali-

sierte PRofilBerater GmbH, ein kosten-

loses E-Book „Beratung, Training und 

Coaching verkaufen“ publiziert.  

 

In dem „Praxis-Ratgeber für Newcomer 

und ‚alte Hasen‘ im Beratungs-, Trai-

nings- und Coachingmarkt“ beschrei-

ben Bernhard Kuntz und Andreas Lutz, 

welche Besonderheiten es beim Ver-

markten von Beratungsleistungen zu 

beachten gilt. 

 

Sie stellen den Lesern die wichtigsten 

Marketinginstrumente mit deren Stär-

ken und Schwächen vor und erläutern, 

wie Zielkunden Schritt für Schritt zur 

Kaufentscheidung geführt werden. 

Dabei gehen die Autoren auch auf das 

Thema Online-Marketing ein.  

 

Anschließend wagen sie den Versuch, 

das Grobkonzept eines möglichen 

Marketingkonzepts für die verschiede-

nen Typen von Bildungs- und Bera-

tungsanbietern (zum Beispiel „Newco-

mer im Markt“ und „etabliertes Bera-

tungsunternehmen“) zu skizzieren – 

 

wohl wissend, dass dies ohne eine Kennt-

nis unter anderem der Stärken und Kom-

petenzen eines Beratungsanbieters nur 

bedingt möglich ist.  

 

Bis Ende Januar 2015 kann das E-Book 

kostenlos bei der PRofilBerater GmbH 

angefordert werden. 

 

Weitere Informationen: 

 

 info@die-profilberater.de 

 www.die-profilberater.de 

 Beratermarketing-Blog 

 

 

 

 

 

 

 Nach dem Spiel ist vor dem Spiel: Nachbericht zum IIMM 2014 

Save-The-Date:  IIMM 2015 am 13. und 14.11.2015 in Düsseldorf 

 

   

 Am 7. und 8. November war es endlich 

wieder soweit. Für das International 

Interim Management Meeting 2014 

öffneten sich dieses Jahr erstmals die 

Türen im Van der Valk Airporthotel in 

Düsseldorf.  

 

„Rüsten Sie sich für Veränderungen!“ – 

so lautete das Veranstaltungsthema. 

Damit hatte die Veranstaltung dieses 

Jahr genau das richtige Motto. „Das 

habe ich persönlich aus sehr vielen 

 

 

 

Gesprächen mitgenommen, das zeigt 

uns aber auch die Auswertung der 

Feedbackfragebögen. Die Gäste waren 

mit der Veranstaltung mehr als zufrie-

den und haben fast allen Programm-

punkten Bestnoten gegeben. Vielen 

Dank dafür,“ resümmierte Dr. Marei 

Strack, Vorstandsvorsitzende der DDIM.   

 

Informationen und Wissen, Austausch 

und Netzwerken sowie die vielen neuen 

Kontakte – diese Mischung hat das 

  

 

diesjährige IIMM für ganz viele Gäste zu 

einem echten Highlight gemacht.  

 

Wichtiger Hinweis: Veranstaltungsteil-

nehmer und/oder DDIM-Mit-glieder 

haben bereits eine Version mit Zugriff 

auf die Präsentationen erhalten.  

 

 Download Nachbericht IIMM 2014  

 

Termin IIMM 2015: 

13. und 14.11.2015, Düsseldorf 

 

 

 

WWW.DDIM.DE  INTERIM MANAGEMENT MAGAZIN | 29 

 

  

mailto:info@die-profilberater.de
http://www.die-profilberater.de/
http://beratermarketing-blog.die-profilberater.de/hurra-e-book-beratermarketing-ist-da
http://www.ddim.de/de/medien/bindata/Downloads_IIMM-2014/Nachbericht_zum_IIMM_2014_-_ohne_Zugriff_auf_Praesentationen.pdf


KOLUMNE  
 

 

 Wie erkennt der Auftraggeber einen  

ehrbaren Interim Manager? [Teil 2] 

 

   

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

Interim Management Magazin.  

 

   

 Leitplanken für unser tägliches Tun. 

Und es gibt viele Leitplanken. Eine 

immer öfter zitierte  

 

In der Herbstausgabe des Interim Ma-

nagement Magazins habe ich versucht, 

einen ehrbaren Interim Manager zu 

beschreiben. In dieser Kolumne will ich 

versuchen, kleine Hilfen beim Erkennen 

und Auswählen eines ehrbaren Interim 

Managers zu geben. 

 

Ethical Due Diligence in Recruitment  

 

Das Institute für Business Ethics in Lon-

don hat 2010 ein Business Ethics Brie-

fing mit dem Thema ‚Ethical Due Dili-

gence in Recruitment’ herausgegeben 

mit zahlreichen Anleitungen und Pra-

xisbeispielen. Es soll während des Ein-

stellungsprozesses mit hoher Wahr-

scheinlichkeit sichergestellt werden, 

dass der Kandidat die vorhandenen 

Unternehmenswerte verstärkt und 

unterstützt und als positives Beispiel 

diese Werte weiterentwickelt. Damit 

keine durch den Interim Manager getä-

tigten Geschäfte und Handlungen die 

Wertorientierung des Unternehmens 

untergraben oder sogar die Reputation 

gefährden. 

 

Fragen des potentiellen Auftraggebers 

und Antworten der zukünftigen (Inte-

rim-) Führungskraft sollten u. a. in fol-

genden ethischen Bereichen ausführlich 

besprochen werden 

 

 nationale und internationale Steuer-

vermeidungspraktiken (z.B. Steuer-

Oasen wie Holland etc.) 

 Diskriminierung von Beschäftigten 

(z.B. Gender, Kultur, Alter)  

 Bestechung und Korruptionspraktiken 

(z.B. in Vertriebsländern mit anderen 

Kulturen) 

 Mut zum Ansprechen von „Negativ-

Ereignissen“ und unternehmeri-

schen Falschentwicklungen (z.B. 

keine Desinformationen) 

 Faire und transparente Preisgestal-

tung für Produkte und Leistungen 

(z.B. access to medicine, Tarifwirr-

warr, Provisionsschinderei) 

 Verschwiegenheits- und Vertrau-

lichkeits-Maßstäbe (z.B. „Durchste-

chen von Informationen“) 

 Belastungsgrad der Mitarbeiter (z.B. 

work-life-balance, Handy-

Erreichbarkeit im Urlaub) 

 Behandlung der Lieferanten (z.B. 

Pricing) und Wissen über die Liefe-

ranten (z.B. Bangladesch) 

 Akzeptierung und Unterstützung 

eines Compliance- und Integritäts-

managements. 

 

Derzeit läuft ein Projekt „Ethical 

Leadership Assessment“ der gemein-

nützigen Hamburger Stiftung für Wirt-

schaftsethik, das die Relevanz ethischer 

Kriterien bei der Rekrutierung von 

Führungskräften untersucht und nach 

der Eignung einer werteorientierten 

Personalauswahl und -entwicklung als 

ein Instrument der Unternehmenssteu-

erung fragt.  

 

Hintergrund ist, dass nach Meinung 

der Hamburger Stiftung die Themen 

Compliance, Unternehmenskultur und 

Fachkräftemangel in der Diskussion in 

Deutschland weiter an Bedeutung 

gewinnen. Bezogen auf das Personal-

management liegen aber bislang kaum 

Erkenntnisse über die Handlungswei-

sen bzw. Prozesse und Verfahren vor. 

 

"Look more in the eyes than in  

the files" 

 

Einen ehrbaren Menschen erkennt man 

am besten mit dem Grundsatz "Look more 

in the eyes than in the files". Natürlich sind 

Referenzen und schriftliche Unterlagen 

und Angaben zur Person Bestandteil jeder 

Interview Vorbereitung. Eine Mithilfe 

durch erfahrene Personaldienstleister mit 

ihren unterschiedlichen profunden und in 

der Praxis bewährten Systemen und Tech-

niken zum Treffen einer ersten Vorauswahl 

von möglicherweise geeigneten Kandida-

ten ist immer zu empfehlen. Die umfang-

reiche Erfahrung von auf das Suchen und 

Finden von geeigneten Interim Managern 

fokussierten Personaldienstleistern ist 

nicht zu unterschätzen. 

 

Weitere finale Informationen und Einstel-

lungen zur Beauftragung müssen aber 

immer mit Hilfe eines persönlichen und 

ausführlichen Gesprächs des Auftragge-

bers mit dem Kandidaten gewonnen wer-

den. Hierbei sollte der Auftraggeber das 

eigene Bauchgefühl und das eigene „emo-

tionale Radarsystem“ zur Grundlage seiner 

finalen Entscheidung machen. „Das We-

sentliche ist für die Augen unsichtbar“ 

wusste schon Antoine de Saint-Exupéry. 

 

Aber mit welchen Fragen kann der Inter-

viewer erreichen, dass der Kandidat ‚ver-

trauensvoll’ und ‚offen’ von sich selbst 

erzählt und es erlaubt, einen ‚Blick in seine 

Seele’ zu werfen? Wie kann der Auftrag-

geber erkennen, dass gesprochene Worte 

nicht soziale Erwünschtheit sind sondern 

tatsächlich verinnerlichte Werte und Tu-

genden des Kandidaten? 

 

Letztendlich landen wir dann immer wie-

der bei den ‚bewährten, offenen W-

Fragen’ wie zum Beispiel 

 

 Welche Tugenden sind Ihnen beson-

ders wichtig? 

 Welche Probleme hatten Sie als Sie 

erfuhren, dass …? 
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  Wann haben Sie zum letzten Mal 

einen „Business Ethics Course“ be-

sucht? 

 Wie können Sie mit Hilfe eines 

konkreten Beispiels Ihre wichtigsten 

Werte beschreiben? 

 Was ist für Sie eine angemessene 

Steuerquote? 

 Wann haben Sie sich zum letzten 

Mal gegen eine Diskriminierung 

von Beschäftigten eingesetzt? 

 Etc. – siehe auch oben „Ethical Due 

Diligence in Recruitment“ 

 

Allerdings muss sich der Interviewer 

immer daran erinnern, „dass es kaum 

einem Menschen gelingt, sich stets so 

zu verhalten (zu handeln bzw. zu ent-

scheiden), wie es für ihn selbst und sein 

Umfeld sinnvoll und angemessen wä-

re“, so Klaus Peter von Schoenebeck, 

Geschäftsführender Gesellschafter vom 

Institut für Executive Risk Prevention 

Management. Es wird daher mit einem 

evtl. noch aus der Hektik und unter 

Zeitnot geführten Gesprächs nicht 

möglich sein, auf ‚Augenhöhe’ sich dem 

wahren ‚Wertekern’ zu nähern. 

 

Wie kann sich der ehrbare Interim 

Manager vorbereiten? 

 

Interim Manager sind meist erfolgrei-

che und „gestandene“ Persönlichkeiten 

mit einem großem Wissens- und Erfah-

rungsschatz und oder gerade im Be-

reich der „Definition“ von Ehre und 

ehrbarem Handeln. Wichtig ist aber 

nicht, was der Interim Manager früher 

erfahren und ertragen musste, sondern 

welche Werte er heute lebt und prakti-

ziert. Wie kann er dies aber in noch so 

ausführlichen, aber trotzdem zeitlich 

sehr begrenzten „Einstellungs- oder 

Beauftragungsgesprächen“ seinem 

potentiellen Auftraggeber vermitteln? 

Wie weist er seine „Ehrbarkeit“ nach? 

Wie erscheint er seinem Interviewer 

gegenüber auf Augenhöhe sympa-

thisch und gleich-‚wertig’? 

 

Auf alle Fälle durch Kenntnis der veröf-

fentlichten Unternehmenswerte des 

Auftraggebers und eventueller „Nega-

tiv-Abweichungen“ des möglichen 

Auftraggebers in der Vergangenheit. 

Nur so kann er einen Abgleich mit 

seiner eigenen Wertorientierung vor-

nehmen. Durch sein klares Bekenntnis 

zur persönliche Haftung für Pflichtver-

letzungen im Rahmen seiner Verant-

wortung und seines Handeln und je-

derzeitigen Bereitschaft, sich beurteilen 

und evaluieren zu lassen. 

 

Konkret bedeutet dies 

 

 Überprüfung ob die Angaben im 

eigenen Lebenslauf ausreichend die 

eigene Wertorientierung und Ein-

stellungen widerspiegeln 

 Evtl. Ergänzung der Referenzen und 

beigefügten Unterlagen und Nach-

weise zur Verdeutlichung, dass die-

se Werte auch gelebt wurden bzw. 

werden 

 Erweiterung der eigenen Home-

page um diese Unterlagen und 

Nachweise; möglicherweise mit 

Schilderung einer spezifischen Situ-

ation, wo die eigene Integrität und 

Reputation evtl. gefährdet war 

 Herausarbeitung, warum ich mich 

als Interim Manager von der Masse 

und von anderen Kandidaten unter-

scheide Verweise auf akzeptierte 

„Werte-Kanons“ wie z.B. DDIM-

Ehrenkodex  

 Angabe von Mitgliedschaften in 

entsprechenden Vereinigung wie 

‚Deutsches Netzwerk Wirtschafts-

ethik’, ‚Ethics in Business’ oder 

  

 

Versammlung eines ehrbaren Kauf-

manns zu Hamburg’ etc. 

 Anwendung sonstiger ‚Emotionales’ 

(Grafiken, Fotos, Geschichten, Texte), 

die das Bauchgefühl und die emotiona-

le Entscheidungsebene des Auftragge-

bers positiv und sympathisch beein-

flussen. 

 

Auf alle Fälle sollten die Antworten von 

der Aufrichtigkeit und Ehrlichkeit geleitet 

sein. Die ‚Vorspiegelung falscher Tatsa-

chen und Einstellungen’ sind nur vorge-

täuschtes Rollentheater und werden in der 

Regel schnell entlarvt und sind kein Zei-

chen von Ehrbarkeit und Selbstvertrauen. 

"Wer nichts zu verbergen hat, hat auch 

nichts zu befürchten". 

 

 

 
 

Rudolf X. Ruter, Diplom-Ökonom, Wirt-

schaftsprüfer, Steuerberater, Experte in 

Nachhaltigkeit und Corporate Governance, 

Financial Expert im Sinne des AktG, Stutt-

gart. Derzeit u. a. Beiratsmitglied der Fi-

nancial Experts Association e.V und des 

Deutschen CSR-Forums. 

 

 
    Rudolf X. Ruter  

 

  rudolf.x@ruter.de 

  www.ruter.de  

 

 Quellen und Links zu weiterführenden Informationen 

 Institute für Business Ethics  
 Versammlung eines ehrbaren Kaufmanns zu Hamburg  
 Die Werte-Allianz des Mittelstands  
 Hamburger Stiftung  
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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. 

 

 

 

 Dr. Heinz-Jürgen Althoff  Link zum Managerprofil  

 

 

 

Als Interim Manager werde ich gerufen, wenn technisches 

Verständnis notwendig - aber nicht hinreichend ist. Wenn 

Fachrichtungen, Abteilungen, Unternehmen erfolgreich 

zusammenarbeiten müssen. Wenn es brennt, schnell gehen 

muss und gleichzeitig wirtschaftliche Brisanz zu Präzision 

zwingt. Meine Kunden kommen zum Großteil aus folgenden 

Branchen: Produzierendes Gewerbe, Automobilzulieferer 

(Tier 1 bis N), Montage und Automatisation, Kunststoff-, 

Aluspritzguss, Maschinenbau, Medizintechnik. 

Erfahrungsüberblick:  

 Acht Jahre Erfahrung bei der Robert Bosch GmbH in verschiede-
nen Entwicklungspositionen 

 Davon zwei Jahre Leitung Kostenreduktion, Zielerreichung (-30%) 
 Sieben Jahre Key Account Manager bei NSK Steering Systems 
 Fünf Jahre Erfahrung bei weiteren Automobilzulieferern 
 Über zehn Jahre Erfahrung im Qualitätsbereich und mit Problemlö-

sungsstrategien 
 Drei Jahre Einführung und Mitarbeiterausbildung in Methoden wie 

FMEA und KVP 
 Drei Akuteinsätze: Konfliktlösung bei Tier 2-Zulieferern 

 

 

 Christian Banse  Link zum Managerprofil  

 

 

 

Mit langjähriger Erfahrung in der Bauwirtschaft und in der 

Gebäudedienstleistung unterstütze ich Sie als Interim Mana-

ger durch die Übernahme von Projekt- oder Linienverant-

wortung in Phasen von Transition und Wandel. Wenn Ge-

bäudebetrieb nicht zu Ihrem Kerngeschäft gehört: Mit der 

Unabhängigkeit des Interim Managers helfe ich Ihnen die 

richtigen strategischen Entscheidungen zu treffen, die rele-

vanten Prozesse und Strukturen zu schaffen und "best prac-

tices" der Branche nachhaltig zu etablieren. 

Erfahrungsüberblick:  

 Property Management - Facility Management - Facility Services 
 Führung, Team Building, Moderation 
 Prozessoptimierung, Reorganisation 
 Ausschreibung - Angebot - Vergabe 
 In-/Outsourcing, Post Merger Integration 
 Projekt Controlling und Operatives Risk Management 
 Business Planning - Business Development - Start-Up 

 

 

 Ludek Cermak  Link zum Managerprofil  

 

 
 

IM, der sich auf Führung von Gesellschaften und die Rest-

rukturierung spezialisiert hat. In der Vergangenheit habe ich 

im Bereich Investment Banking, Venture Capital und Steuer-

beratung bei den "BIG4-Gesellschaften" gearbeitet. Darüber 

hinaus als CFO und als Statutarstellvertreter in mehreren 

Gesellschaften tätig. Im Laufe von 20 Jahren habe ich viel 

Erfahrung in verschiedenen Branchen gesammelt. Bei der 

Arbeit nutze ich meine technische Bildung, sowie auch die 

Bildung im Bereich von Management und Finanzen aus. 

Erfahrungsüberblick:  

 SPEZIALIST FÜR DIE TSCHECHISCHE REPUBLIK UND SLOWAKEI 
 Restrukturierung, Sanierung, Turnaround 
 Produktivitätssteigerung / Prozessoptimierung / Lean Six Sigma 

Experte (siehe Downloads im Managerprofil) 
 Einsatz zur Lösung von Unternehmensengpässen, Unternehmens-

leitung 
 Verkauf von Unternehmen, Kauf von Unternehmen, Corporate 

Finance 
 Finanzen / Controlling / Planung / Kostenoptimierung 
 Interim Mandate Geschäftsführer, Aufsichtsrats- und 

Beiratsmandate 

 

 

 Jan Hendrik Eicke  Link zum Managerprofil  

 

 

 

Erfahrener General Manager / Projekt Manager mit Bran-

chenschwerpunkt Elektroindustrie, Maschinen- und Anla-

genbau, IT, Automation, Technologie und Handel für Wachs-

tum, Innovation und Motivation. Vertriebsbackground mit 

techn. Expertise, gleichermaßen strategisch, analytisch und 

konzeptionell. Dipl.-Ing. - gut vernetzt - übernimmt Wachs-

tums- und Innovationsprojekte im technologischen Umfeld. 

Erfahrungsüberblick:  

 Ertragssteigerung durch Erschließung neuer Märkte / Kunden 
 Projektmanagement - fach- und bereichsübergreifend 
 Restrukturierung, Organisations-Design, Neuausrichtung und 

Turnaround 
 Wachstumsstrategien durch Innovations- und Vertriebspotentiale 
 Business Development, Geschäftsentwicklung und 

Prozessoptimierungen 
 20 Jahre Erfahrung als Projekt, -Vertriebs,- Marketing,- Innovations 

-und General Manager 
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 Frédéric Ferrari  Link zum Managerprofil  

 

 
 

Interim Manager seit 2013, solide internationale Konzerner-

fahrung als CFO und kfm. Leiter (22 Jahre) in industriellen 

konzerngebundenen und mittelständischen Firmen / Kern-

kompetenzen: Interim Management, Turnaround, PMI, alle 

Controllingbereiche (Vertrieb, Produktion, POC Projekte 

usw), Finanzbuchhaltung, Prozessoptimierungen mit IT 

Systemen, Audit / Hauptbranchen: Automobilindustrie, 

Bauwirtschaft, erneuerbare Energien, Kunststoffe, Glas- und 

Kabelindustrie / Sprachen: Deutsch, Englisch und Franzö-

sisch. 

Erfahrungsüberblick:  

 Interim Manager seit 2013 
 sehr erfahren / krisenerprobt / breite Branchenerfahrung 
 CFO / kaufmännischer Geschäftsführer und Leiter 
 Turnaround / Kosten und Working Capital Reduzierung / PMI 
 Controlling Experte / Prozessoptimierungen mit IT Systemen 
 Krisenmanager / Change management / Dauerhafte Lösungen 
 Französisch-deutsches Umfeld / management de transition 

 

 

 Elmar R. Gorich  Link zum Managerprofil  

 

 
 

Mandanten erwarten von mir kreative und innovative Kon-

zepte mit messbaren Ergebnissen - ich nenne das 

"Resulting-Konzepte". Die Basiselemente für Resulting-

Konzepte sind die Menschen in den Unternehmen, die 

Produkte und Dienstleistungen und die Positionierung des 

Unternehmens im Zielmarkt. Als Manager mit "Hands on 

Mentalität" reizt mich die operative Umsetzungsverantwor-

tung und die nachhaltige Fokussierung auf Profit in dynami-

schen Märkten. Ein Schwerpunkt ist der IT-Lösungsvertrieb. 

Erfahrungsüberblick:  

 Vertrieb & Marketing 
 Business Development 
 Positionierung von Unternehmen und Personen 
 Führung 
 Performance Optimierung und Potentialentwicklung von Teams 
 Wachstum managen 
 Innovationsmanagement 

 

 

 Dr. Lothar Gröner  Link zum Managerprofil  

 

 
 

Werte Damen und Herren, mein Angebot zu Ihrer Unterstüt-

zung umfasst Kenntnisse und Methoden zu folgenden 

Themen: Technologische und strategische Neuausrichtung, 

Internationalisierung von Unternehmen / Unternehmens-

bereichen, der Prozessreorganisation, dem Supply Chain 

Management; umfangreiche Erfahrungen im Bereich M&A, 

Standortsuche, -planung und Umsetzung inklusive Ver-

triebskanalentwicklung sowie die Begleitung von Verände-

rungsprozessen. 

Erfahrungsüberblick:  

 Veränderung, Aufbau, Erweiterung 
 Chief Operating Officer 
 Lean management 
 Neuausrichtung / Verbesserung 
 Restrukturierung / Sanierung 
 Supply Chain Management 
 Strategieentwicklung UND Umsetzung 

 

 

 Stefanie Heckmann  Link zum Managerprofil  

 

 
 

Als Interim Manager unterstütze ich KMU (150 - 1.000 Mit-

arbeiter) als Personalleiterin/Manager HR in allen Schattie-

rungen des 'daily business', d.h. in den immer wiederkeh-

renden Aufgaben genauso wie bei Sonderthemen. Meist 

handelt es sich dabei um tarifgebundene Produktionsunter-

nehmen im Metallumfeld, aber nicht ausschließlich. Mein 

Bestreben ist es dabei die Mitarbeiter in allen auftretenden 

Situationen mitzunehmen und in die notwendigen Prozes-

se/Schritte einzubinden. 

Erfahrungsüberblick:  

 Führungs- & Managementkompetenz unter wechselnden  
Bedingungen 

 langjährige Erfahrungen in KMU (Einzel- und Konzernunterneh-
men) 

 daily business, Coaching, Change Management, Restrukturierung, 
Beratung 

 Prozess- & Organisationsoptimierung 
 Umsetzungsstärke 
 Fachkompetenz in den Bereichen HR (Tarifrecht, Abeitsrecht ...) 

und Finance 

 

 

 Steffen Heuser  Link zum Managerprofil  

 

 
 

Passion for success. Verschiedene, auch internationale Posi-

tionen in der Luftfahrttechnik und in Unternehmen mit 

High-Tech Anspruch haben mich geprägt. Daraus erwachsen 

ist ein umfassendes Know-how, Erfahrung und Leidenschaft 

für Prozessoptimierung und Change-Management. Mit einer 

ausgeprägten Hands on Mentalität stelle ich mich ganz in 

den Dienst meiner Kunden. Ich liebe Herausforderungen. Sie 

lassen mich zur Höchstform auflaufen, damit Sie auf der 

Erfolgswelle surfen können. 

Erfahrungsüberblick:  

 Leiten, Steuern und Konsolidieren von Unternehmen 
 Initiieren und Begleiten von Lean-Produktions-Konzepten 
 Analyse und kontinuierliche Optimierung von Geschäftsprozessen 
 Organisationsentwicklung für Supply-Chain-Bereiche 
 Einführung von Change-Management-Systemen  
 Qualitätsmanagementbeauftragter 
 Standort-Neuaufbau in Brasilien 

 

 

 Eckhard Hörner-Maraß  Link zum Managerprofil  

 

 

 

Internationale Erfahrung und Erfolge in 25 Jahren als Ge-

schäftsführer in 5 Unternehmen des mittelständischen deut-

schen Maschinen- und Anlagenbaus. Besuchen Sie das Team 

der "2H.IM Executive Interim Management GmbH" auf 

unserer Homepage "www.2HIM.eu" und erfahren Sie alles 

über unser Geschäftsmodell, Unternehmensphilosophie, 

berufliche Kenntnisse und Erfahrungen, Referenzen, Dienst-

leistungen, Fachbeiträge, Newsletter, u.v.m.! Wir freuen uns 

über Ihre Kontaktaufnahme! 

Erfahrungsüberblick:  

 Nachfolgelösung bei Werkzeugmaschinenhersteller  
 Sanierung/Restrukturierung bei Energieanlagenbauer  
 Post Merger Integration bei Druckmaschinenhersteller  
 Internationalisierung bei Maschinen-/Anlagenbauer  
 Change-/Transformationsprozess bei Druckmaschinenhersteller 
 Prozessoptimierung zur Produktivitätssteigerung bei Werkzeug-

maschinenhersteller  
 Projektmanagement komplexe/strat. Projekte div. Maschinen-

/Anlagenbauer  
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 Wilhelm Kapell  Link zum Managerprofil  

 

 

 

Ich unterstütze Unternehmen sowohl im Projektmanage-

ment als auch auf Geschäftsführungsebene. Meine Erfah-

rungen erstrecken sich darüber hinaus auf weitere Gebiete. 

Erfahrungsüberblick:  

 Bankfachlicher Hintergrund: Bankkaufman und Bankfachwirt 
 >10 Jahre Bank- und Finanzdienstleistungserfahrung 
 > 8 Jahre Geschäftsführungs- / Vorstandserfahrung (CFO / CTO) 
 Regulatorisches KnowHow: AIFMD, KAGB, EMIR, MaRisk, InvG, 

DerivateV, Basel III, Solvency 
 ausgeprägtes KnowHow: Kapitalmarkt, Global-Custodian,  

Portfolio- und Risikomanagement 
 Geschäftsführung, Interim Management 
 Projektmanagement, Teilprojektmanagement 

 

 

 Dr. Irina Karsunke  Link zum Managerprofil  

 

 
 

Generalistin, langjährige internationale Erfahrungen als 

Geschäftsführerin, kaufmännische Leiterin, Leiterin der 

internen Revision, Gesamtvertriebsleiterin. Branchenerfah-

rung in Industrie, Logistik und Handel in DAX-Konzern und 

mittelständigen Unternehmen sowie einer Big-4-

Prüfungsgesellschaft, mehrsprachig (Deutsch, Englisch, 

Spanisch, Russisch), Hands-on-Mentalität, Steuerberaterin. 

Erfahrungsüberblick:  

 Krisenmanagement international, General Management 
 kaufmännische Leitung, Finanzen, Controlling 
 Interne Revision, Due Diligence, Risikomanagement 
 Projektmanagement 
 Gesamtvertriebsleitung, Aufbau neuer Niederlassungen 
 Restrukturierung, Turnaround 
 Wirtschaftsprüfung, Steuerberatung 

 

 

 Rüdiger König  Link zum Managerprofil  

 

 

 

Dipl.-Kfm. R. König hat ca. 30 Jahre Führungserfahrung in 

Deutschland und den USA bei Ingenieur-, Fertigungs-, und 

Servicefirmen sowie im Rohstoffhandel und einem 

EVU/Investor im Bereich der CO2-armen Energien (Erneuer-

bare und Kernenergie) in internationalen Märkten. Herr 

König pflegt einen zielorientierten "Mentoring" Führungsstil 

und fördert Diversität. Er verfügt über umfangreiche Erfah-

rung in Anglo-Deutschen Geschäftsbeziehungen. 

Erfahrungsüberblick:  

 Strategieentwicklung und Business Development, Programm 
Management 

 Strukturieren komplexer Transaktionen (Projekte, Angebote,  
Ausschreibungen, Due Diligence) 

 Aufsicht- und Steuerungstrukturen und Prozesse für neue  
Unternehmungen 

 Restrukturieren und Führen schlanker Organisationseinheiten 
 Veränderungsmanagement, Vorbereitung der Veräußerung,  

post-merger Integration 
 Aufbau und Steuerung multi-disziplinärerund multi-kultureller 

Teams 
 Stakeholder Management und Öffentlichkeitsarbeit in sensiblen 

Geschäftsfeldern 

 

 

 Frans Laverman  Link zum Managerprofil  

 

 

 

Ich biete langjährige Berufs- und Führungserfahrung auf 

verschiedenen Managementebenen in Mittelstands-

betrieben und Konzernen. Die meisten dieser Unternehmen 

sind global tätig, was mir die Gelegenheit bot, in verschie-

denen Ländern und Kulturen arbeiten zu können. Viermal 

konnte ich ein Unternehmen neu aufbauen. Darüber hinaus 

war ich mit der Umsetzung mehrerer M&A Projekte von Due 

Diligence bis Integration betraut. Der Schwerpunkt meiner 

ersten zwei Mandate lag auf der Krisenbewältigung 

Erfahrungsüberblick:  

 kann mich schnell einarbeiten 
 pragmatisch 
 leidenschaftlich 
 umsetzungsstark 
 starker People Manager 
 guter Change Manager 
 Fokussiert auf High Tech-Unternehmen 

 

 

 Siegfried Lettmann  Link zum Managerprofil  

 

 

 

Ich generiere für Sie neues Wachstum und höhere Erträge: 

Ich habe langjährige Praxiserfahrung in dem Aufbau neuer 

Märkte, der Etablierung von Zielgruppenstrategien, der 

Optimierung der Vertriebswege oder des Preismanage-

ments. Das habe ich bei bekannten Markenunternehmen wie 

z.B. Miele oder Kärcher bereits bewiesen. Wenn Sie jeman-

den suchen, der in Ihrem Unternehmen aktiv Umsatz- und 

Ertragspotenziale identifiziert und gleichzeitig realisiert, 

sprechen Sie mich bitte an. 

Erfahrungsüberblick:  

 Unternehmensführung / Geschäftsleitung in internat. Konzernen 
 Vertriebsführung, Aufbau neuer Märkte, Expansion, Wachstum, 

Internationalisierung 
 Führungserfahrung bis zu 400 Mitarbeiter, Umsatzverantwortung 

bis zu 700 Mio. EUR 
 Preismanagement / Erlössteigerung, Preis- und 

Konditionensysteme 
 Umfangreiche internationale Erfahrung, z.B. Aufbau der MIELE 

Medizintechnik in den USA 
 Einführung des internationalen Key Account Managements bei 

KÄRCHER 
 Marktorientiertes Innovationsmanagement: ODI (outcome-driven 

innovation) 

 

 

 Horst Maiwald  Link zum Managerprofil  

 

 

 

Ich bin Interim Manager mit dem Schwerpunkt Personal / 

Human Resources und verfüge über 30 Jahre Erfahrung im 

HR-Bereich, davon 23 Jahre im internationalen Umfeld 

(Schwerpunkt EMEA). Ich habe in Deutschland, Schweiz, 

Österreich, Dänemark, UK und USA gelebt/gearbeitet. Bran-

chenerfahrung: Informationstechnologie/Software, Handel, 

Outsourcing, Finanzdienstleistungen, Private Equity, Mergers 

& Acquisitions 

Erfahrungsüberblick:  

 Veränderungs- und Transformations-Management 
 HR Konzepte 
 Nachfolgeplanung 
 Ausgliederung & Shared Services 
 Start-ups 
 Vergütungsmanagement 
 Talent management 
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 Dr. Horst Mertens  Link zum Managerprofil  

 

  

Meine Branchen in Consultancy, Implementierung und 

Interim Management: Pharmaceuticals (Rx [patent-protected 

compounds/generics], OTC), Medical Technology, Biotech-

nology, Venture Capital / Private Equity / Investors, Clinics 

and Hospitals, Medical Associations, Health Insurance Com-

panies (State / Corporate / Private) und Government Offices 

(Federal, State, Local). Ich bin führungserfahren, mit guter 

Branchenkenntnis und hohem Engagement. 

Erfahrungsüberblick:  

 Interim Management, 1. und 2. Ebene  
 Interim Management als CEO und CFO: 3 Jahre 
 Interim Management als VP Bus. Dev. / Strategie: 1 Jahr 
 CEO und General Management Consultancy: 15 Jahre 
 Bereichsleistungen Nationale/Internationale Health Care Industry: 

8 Jahre 
 Abschluß Medizin/Approbation MBA 

 

 

 Robert Olz  Link zum Managerprofil  

 

  

Ich bin nach langjähriger Tätigkeit als Projekt- und Werklei-

ter seit 2 Jahren als Interim Manager tätig. Dies bisher in der 

Entwicklung, Prozeßoptimierung und Projektleitung. Gerne 

unterstütze ich Sie in allen Kunststoffbelangen. 

Erfahrungsüberblick:  

 umfassend und weitblickend  
 beharrlich 
 offen und kooperativ 
 ganzheitlich denkend 
 wissbegierig und weitergebend 
 hands on  
 empathisch 

 

 

 Stefan Rübener  Link zum Managerprofil  

 

 

 

Seit mehr als sieben Jahre werde ich von Unternehmen 

angefragt, um kurzfristige Vakanzen zu überbrücken, strate-

gische Projekte fachkundig durchzuführen oder wenn neue 

Ideen und Denkansätze gebraucht werden. Kurzum: wenn 

vorübergehend Fach- und Führungskompetenz in Finanzpo-

sitionen gefragt ist. Ich arbeite unternehmerisch und struk-

turiert, mit Freude an der Arbeit, um Ihre Ziele zu realisieren. 

Erfahrungsüberblick:  

 Controller im Finanz-, Operations-, Werks- und Produktionsumfeld 
 Entwicklung von kundenspezifischen Management-Informations-

Systemen 
 Modellierung relationaler und multidimensionaler Datenbanken 
 Design und Entwicklung von relationalen Datenbanklösungen 
 Aufbau von Reporting Systemen nach HGB / US-GAAP / IFRS 
 Entwicklungen von Budgetierungs- und Forecastsystemen 

 

 

 Detlef Simons  Link zum Managerprofil  

 

 
 

Interimmanagement 1. und 2. Ebene, erfahrener COO im 

Mittelstand (bis 500 MA, 100 Mio. EUR) Automotive. Die 

Menschen sind das wichtigste Gut im Unternehmen. Nur mit 

ihnen wird der Grundstock für unternehmerischen Erfolg 

gelegt. Jedes Handeln erfolgt unter der Betrachtung des 

added value, der daraus erzielte Gewinn ist Garant für Erfolg. 

Erfahrungsüberblick:  

 Über 20 Jahre Berufserfahrung im Automobilzuliefererbereich, 
Erfahrungen in Werkleitung 

 Auslandserfahrung: 4 Jahre Mexiko, Technischer Direktor für 2 
Produktionswerke (430 MA) 

 Branchen: Automotive, Kunstsoffspritzguss, Metallumformung 
 Spezialgebiete: Interim Management, Insolvenzen, Werksgrün-

dung, Werksverlagerung  
 Projekt Management, Program Management, Qualitäts Manage-

ment  
 Fremdsprachen: Englisch verhandlungssicher, Spanisch verhand-

lungssicher, Französisch 
 Standard Software, MS Project, Power Point, MS Office, SAP 

 

 

 Martin Steidl  Link zum Managerprofil  

 

 

 

Nach 25 Jahren Angestelltentätigkeit habe ich mich 1999 als 

Unternehmensberater selbständig gemacht. Seit 2002 bin 

ich nahezu ausschließlich als Interim Manager tätig. Mein 

Schwerpunkt ist die Restrukturierung und Sanierung mittel-

ständischer Industrieunternehmen; Schwerpunktbranchen 

sind der Maschinen- und Anlagenbau, die Zulieferindustrie, 

der Werkzeugmaschinenbau sowie die Metall- und Kunst-

stoffverarbeitung. Hier übernehme ich hauptsächlich Funkti-

onen als CEO, CRO und CFO. 

Erfahrungsüberblick:  

 sowohl technische (Dipl.-Ing.) als auch kaufmännische (Dipl.-Wirt.-
Ing.) Ausbildung 

 15 Jahre Controlling-Erfahrung 
 Konzentration auf Branchen mit umfassendem Erfahrungshinter-

grund 
 Gesamtverantwortung in über 30 Sanierungsprojekten 
 Strategische Positionierung und Innovationen als obligatorische 

Sanierungselemente 
 Durchsetzungsvermögen und Umsetzungsorientierung 

 

 

 Richard van Egdom  Link zum Managerprofil  

 

 

 

Seit 1998 ist der Dipl. Ing. als Interim Mager tätig. Er über-

nimmt seit 16 Jahren Führungsverantwortung als Geschäfts-

führer und Projektmanager auf Zeit. Veränderungssituatio-

nen, Restrukturierung, Expansionsprozesse sowie M&A 

Projekte werden von ihm gemanagt. Er leitet interne Projek-

te in Engineering und Auftragsabwicklung, Prozessoptimie-

rung, Materialwirtschaft und Einkaufsoptimierung, sowie 

SAP Projekte. Als Projektmanager hat er internationale 

Großprojekte geleitet. 
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 Martin W. Viermann  Link zum Managerprofil  

 

 

 

Ich unterstütze Unternehmen bei der zukunftsweisenden 

Gestaltung ihrer Dienstleistung. Ob Inhouse oder im Busi-

ness Proces Outsourcing. Ob national oder international. Ob 

als Interim Geschäftsführer oder Programm Manager. In 

jedem Fall aber von einer synchronisierten Vision über die 

Konzeption bis hin zur integralen Umsetzung. Mein Angebot 

richtet sich an Unternehmen mit hohem Kundenkontakt- 

oder Transaktionsvolumen die aufbauen oder signifikant 

verändern wollen. 

Erfahrungsüberblick:  

 Sales und Service Operation orientierter Geschäftsführer 
 Customer Interaction Services, Sales Services, Monitoring Services, 

Shared Services; BPO 
 Diplomat, Netzwerker, Teamcoach und Verhandlungspartner 
 Strategie, zukunftsweisende Konzepte, Aufbau, Programm Mana-

gement 
 Qualitätsmanagement, Kontinuierlicher Prozess der Verbesserung 
 International, Länderübergreifende Dienstleistungsprojekte, Expat-

riation Niederlande 

 

 

 Dr. Carsten von Blohn  Link zum Managerprofil  

  

 

Ich biete hands-on interim management im Healthcare-

Sektor. Meine Kernkompetenz ist Entwicklung von Strategie 

mit einem starken Fokus auf Implementierung. In der Ver-

gangenheit habe ich sowohl nationale als auch internationa-

le Teams in einem breiten Spektrum von Indikationen ge-

führt. Diese reichen von orphan disease bis zu Blockbustern. 

Als Interim Manager unterstütze ich sowohl "start up" als 

auch "big pharma". 

Erfahrungsüberblick:  

 strategisch and implementationsstark 
 Hands-on 
 führungskompetent 
 breite Indikationskenntnis 
 Orphan disease bis blockbuster 
 "Start up" bis "big pharma" 
 Systemischer business coach 

 

 

 Frank Wedekind  Link zum Managerprofil  

 

 

 

Ihr Unternehmen hat ein Ergebnisproblem, die Geschäfte 

haben sich verschlechtert oder es besteht Unklarheit über 

den zukünftigen Liquiditätsbedarf? Dies sind Beispiele, bei 

denen ich zum Einsatz komme - als Kaufmännischer Leiter, 

Leiter Controlling/Finanzen, Projektleiter. Hierbei stelle ich 

die wirtschaftliche Transparenz her, baue ein Frühwarn-

/Unternehmenssteuerungs-System auf und setzte Maßnah-

men zur Unternehmenswerterhaltung um. Mein Ziel: Ihr 

Unternehmen zukunftsfest aufzustellen. 

Erfahrungsüberblick:  

 Unternehmensergebnisse sichern 
 Unternehmens-Planung und -Steuerung verbessern 
 Kaufmännische Strukturen optimieren 
 Finanzen / Controlling 
 Vertrieb / Kundenservice / IT / Facilitymanagement 
 Aufbau / Umbau / Restrukturierung / Veränderungsmanagement 
 Projekt- / Prozessmanagement 

 

 

 Ingo Wittke  Link zum Managerprofil  

 

 

 

Ich bin ein CFO, der Menschen zusammenbringen und 

überzeugen kann und dadurch schneller Probleme erkennt 

und zügig Lösungsansätze entwickelt und umsetzt. Meine 

Erfahrungen bringe ich am effektivsten in mittelständisch 

geprägten international aktiven Unternehmen ein, die inha-

bergeführt sind oder als Tochtergesellschaft eines Konzerns 

geführt werden. 

Erfahrungsüberblick:  

 Reorganisation-, Revisions- und Sanierungserfahrung 
 Einführung von ERP-Systemen und Datenbanken 
 Aufbau von kaufm. Strukturen und Prozessen; Erstellung ganzheit-

licher Unternehmensplanung  
 Konzeptionierung und Umsetzung von Change Management 

Prozessen im Controlling 
 Einführung eines Risikomanagementsystems im Finanzbereich 
 Generierung von erheblichen liquiden Mitteln durch WCM und 

Verhandlung von Kreditlinien 
 Transferpreisdokumentation, Vertriebserfahrung, Kurssicherungs-

geschäfte 

 

 

 Oliver Zoll  Link zum Managerprofil  

 

 

 

Ich biete meinen Kunden internationale Erfahrung in der 

Entwicklung von Strategien und Geschäftsmodellen in der 

Software- und IT-Services Branche. Ich verfüge über weitrei-

chende strategische und operative Expertise in Auf- und 

Ausbau von neuen Geschäftsfeldern und der Umsetzung 

von profitablen Wachstumsstrategien, auch durch Akquisiti-

onen. Mir wird der Blick für das Wesentliche attestiert und 

starke, operative Umsetzungskompetenz. 

Erfahrungsüberblick:  

 Geschäftsentwicklung 
 Wachstumsstrategien 
 Innovationsstrategien 
 Produktinnovationen 
 Vertriebsoptimierung 
 innovative Geschäftsmodelle 
 Strategieentwicklung 

 

 

 

Die Neu-Mitglieder Sebastian Böstel, Bernd Fischer, Michael Hahnelt, Klaus Hanl, Willy Hartung, Dirk Jürgens, Matthias Koppe,  

Susanne Kremeier, Rudolf Markschläger, Peter Rau, Katrin Schauffele, Joost Schneider, Johannes Schwemmer, Uwe Seidel,  

Peter Sommer, Peter Uth, Dieter Verhoeven, Michael von Plettenberg, Till Wasner und Wolfgang Ziemen werden in der nächsten Ausgabe des Interim Management Magazins vorgestellt. 
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DDIM 

 

  

 Sprechen wir drüber. Eine Mitgliedschaft, die sich lohnt. Seit über 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 werden in der DDIM 

 

Die DDIM ist die führende Branchenver-

tretung für professionelles Interim Ma-

nagement in Deutschland. Als Berufs-  

und Wirtschaftsverband engagiert sich 

die DDIM für konsequente Qualitätssi-

cherung und die nachhaltige Förderung 

des Interim Managements in Deutsch-

land. DDIM-Mitglieder sind erfolgreiche 

Interim Manager, die durch ihre lang-

jährige Berufserfahrung und Sozialkom-

petenz höchste Maßstäbe an die Quali-

tät ihrer Arbeit anlegen.  

 

Sind auch Sie als Interim Manager in 

Führungs- und Projektmanagementpo-

sitionen tätig, haben ein hohes Quali-

tätsverständnis und suchen ein adäqua-

tes Umfeld zum professionellen Net-

working und zur erfolgreichen Ge-

schäftsanbahnung?   

 

 

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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ANZEIGE 
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WISSEN - BRANCHE 

 

 

 

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

 

 Das Konzept des USP ist nun wirklich nicht neu bzw. in der Marketingliteratur in extenso beschrieben.  

Warum trifft man es trotzdem in der heutigen Realität des Interim Managements nur so selten an? 

 

 

 Gehen wir direkt in media res: eine 

Flasche Coca Cola ist weltweit unver-

wechselbar, nur für ein iPhone kann 

man Premium Preise verlangen, die 

Tasse Kaffee bei Starbucks bringt vielen 

Konsumenten irgendwie mehr, als sie 

in anderen Cafés finden können. 

 

1. Marken 

 

"A brand sells!" ist das Credo aller 

Markenmacher und Marketingleute. 

Dasselbe absolut identische Produkt - 

im Blindtest einmal anonym/neutral 

und einmal mit Marke präsentiert - 

erreicht im zweiten Fall fast immer 

signifikant höhere Zustimmungswerte. 

Was bei Unternehmen (Apple, 

Zalando), Dienstleistungen (Wüstenrot, 

Allianz) oder im öffentlichen Bereich 

(St. Moritz, Charité) funktioniert, kann 

auch im Wege des Personal Branding-

Konzepts auf Interim Manager übertra-

gen werden. 

 

2. Defining the Business 

 

Ein Blick in ein Marketing-

Standardwerk hilft, den Kern einer 

individuellen Markenbildung und Posi-

tionierung zu finden. 1980 veröffent-

lichte Derek F. Abell (IMEDE, HBS, IMD) 

"Defining the Business. The Starting 

Point of Strategic Business" (alle Rechte 

beim Herausgeber). Er schlug vor, an-

statt einer zweidimensionalen Definiti-

on - "Produkt x auf dem Markt y" bzw. 

übertragen: "Ich bin CFO im Maschi-

nen- und Anlagenbau" - einen dreidi-

mensionalen Ansatz auf einer höheren 

Betrachtungsebene zu verwenden. Die 

drei Dimensionen sind:  

 

 Served Customer Groups (who are 

the customers) 

 Served Customer Functions (what 

are the customers' needs) 

 

 Technologies Utilized (how are 

needs being satisfied) 

 

Ein Unternehmen wie Ford ist danach 

nur vordergründig ein Automobilher-

steller. Eigentlich löst es die Mobili-

tätsprobleme seiner Kunden.  

 

Ein Unternehmen wie Nokia stellt nur 

vordergründig Mobiltelefone und 

Netzwerktechnik her. Eigentlich erlaubt 

es Menschen zu kommunizieren. Er-

kennen Sie die Vorgehensweise? 

 

3. Shape your USP and be a brand 

 

Nehmen wir den CFO im Maschinen- 

und Anlagenbau. Vermutlich gibt es 

mit diesem Profil auf unserem Interim 

Markt mehr als 50 Personen. Gehen wir 

eine Ebene höher und argumentieren 

wir nutzenorientiert: man könnte sich 

auch entlang der Kernkompetenz posi-

tionieren, dass Unternehmen besser 

mit diesem bestimmten Interim Mana-

ger durch Wachstums- und Krisenzei-

ten gesteuert werden können.  

 

Ein Steuermann also, nicht nur ein CFO. 

Nehmen wir den Werksleiter: er er-

möglicht Unternehmen, die gesamte 

Wertschöpfung und den gesamten 

Ressourcenaufwand im Werk mit 

schwankenden Auftragsbeständen 

durch Einsatz bestimmter Planungsme-

thoden "atmen" zu lassen.   

 

Ein Garant für Flexibilität also, kein 

einfacher Werksleiter.  

 

Die Aufzählung geeigneter Beispiele 

ließe sich lange fortsetzen. 

 

 

 

4. Fazit 

 

Damit der Autor nicht mißverstanden wird: 

es genügt nicht, sich ein Logo auf die Stirn 

zu kleben und ab dann als Marke aufzutre-

ten. So leicht ist das nicht. Es geht für 

einen Interim Manager vielmehr darum, 

seine Erfahrungen, seine Kompetenzen 

und seine Fähigkeiten in einem kunden- 

und nutzenorientierten Kristallisations-

punkt glaubwürdig und authentisch zu 

bündeln und als USP zu definieren. Mit 

dem USP beginnt die Markenbildung. Ziel 

ist die Unverwechselbarkeit in unserem 

Markt, um nachhaltigen Erfolg zu generie-

ren.  
 

Die Kolumne gibt die persönliche Meinung des Autors 

wieder. Ergänzende und gerne auch gegensätzliche 

Kommentare sind willkommen unter  

redaktion@ddim.de. 

    

 

 
 

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 
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WISSEN - MANDAT 
 

 

  

 

 Michael Buss ist Verhandlungsprofi und als Berater, Trainer 

und Coach für zahlreiche Firmen aktiv. Für die DDIM referierte 

er im Rahmen der Regionalveranstaltung Rhein/Main. 
 

 

 

 Text: Michael Buss 

 

Der Inhaber eines renommierten Soft-

wareunternehmens hatte die Ange-

wohnheit, bei Vergütungsgesprächen 

mit freien Mitarbeitern und Interim 

Managern das Thema Honorar mit einer 

einfachen Frage einzuleiten: „Was brau-

chen Sie denn so zum Leben?“. Es lässt 

sich darüber streiten, ob es die „feine 

englische Art“ war. Fakt ist allerdings 

auch, dass er mit diesem Musterbruch 

und über die Reaktion der Kandidaten 

auf diese Frage wertvolle Informationen 

erhalten hat. Wie sicher waren die Kan-

didaten bei der Beantwortung der Fra-

ge? Wie veränderten sich Stimme und 

Körpersprache? Wurden Ihre Honorar-

ziele weiterhin klar formuliert oder be-

kam das Verhandlungsgebäude erste 

Risse?  

 

Viele Verhandlungspartner haben das 

Sprechen über Geld nicht vorbereitet 

und trainiert - und verhalten sich auch 

so. Wo vorher das eigene Können pro-

fessionell, verbindlich und nachvollzieh-

bar dargestellt wurde, werden auf ein-

mal sprachliche Weichmacher genutzt, 

es wimmelt vor Rechtfertigungen oder 

es wird ganz einfach die Flucht nach 

vorn ergriffen. Die folgenden Tipps 

sollen Sie dabei unterstützen, die eigene 

Unsicherheit zu überwinden und selbst-

bewußter über Geld zu reden.  

 

 

3 Tipps für Ihre Vorbereitung von 

Honorarverhandlungen 

 

Tipp 1: Formulieren Sie Ihr Verhand-

lungsziel / die Honorarhöhe präzise, 

in Ich-Form und ohne Weichmacher   

 

Wenn Sie nicht wissen, wo Sie hinwol-

len, müssen Sie sich nicht wundern, 

wenn Sie ganz woanders ankommen. 

Geben Sie ihren inneren „Bedenkenträ-

gern“ keine Chance. Je klarer und spezi-

fischer Ihr Verhandlungsziel formuliert 

ist, desto höher sind die Erfolgsaussich-

ten.   

 

Ein absolutes Muss für Ihre Honorarver-

handlungen ist eine positive und präzise 

Zielformulierungen wie z.B. „Ich werde 

am 15.1.2015 bei meinem Honorarge-

spräch mit Herrn Weber, Allstar AG für 

die Position als Interim Manager Finanz- 

und Rechnungswesen bei einer Projekt-

laufzeit von 6 Monaten einen Tagessatz 

von 1250,-- € erzielen.“  

 

Tipp 2: Die eigene Argumentation kurz, 

knapp und knackig auf den Nutzen für 

den Auftraggeber ausrichten 

 

Auch bei der besten Argumentation 

zählt nicht Ihre Absicht, sondern die 

Wirkung die Sie beim Gegenüber erzie-

len. Der Dreh- und Angelpunkt für eine  

 

 

 

erfolgreiche Honorarverhandlung ist 

Ihre persönliche Nutzenargumentation. 

Es ist wichtig, dass der Gesprächspartner 

vor der Nennung Ihrer Honorarvorstel-

lung eine klare Vorstellung davon hat, 

welche Leistungen er von Ihnen erhält 

und welcher Nutzen für Ihn dadurch 

entsteht. Beschreiben Sie neben Ihren 

fachlichen Fähigkeiten und Erfahrungen 

auch den emotionalen Nutzen, den Sie 

Ihrem Auftraggeber bieten. Die Formu-

lierung „Ich habe Menschen für Verän-

derungsprozesse motiviert und gewon-

nen, beispielsweise bei …“ wiegt häufig 

schwerer als ein exakter Projektplan. Mit 

diesen Informationen wird ihr Ge-

sprächspartner während des Gesprächs 

seinen Aufwand (Ihr Honorar als Interim 

Manager) mit dem Ertrag (Sein Nutzen 

durch Sie als Interim Manger) verknüp-

fen können. 

 

Tipp 3: Den eigenen Verhandlungs-

spielraum festlegen 

 

Verwechseln Sie Verhandeln nicht mit 

Feilschen - über eine unnachgiebige 

Entweder/Oder-Haltung werden aus 

Gesprächspartnern schnell Sieger und 

Verlierer, Ihr eigentliches Verhandlungs-

ziel bleibt dabei auf der Strecke. Mit 

präzisen Zielen und Verhandlungsspiel-

raum im Hintergrund motivieren Sie sich 

selbst, signalisieren Selbstbewusstsein 

und bleiben im Gespräch flexibel.  
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 Für den Fall, dass Ihre Vorstellungen 

nicht sofort akzeptiert werden, bereiten 

Sie Alternativen vor, die Sie in die 

Waagschale legen, um z.B. einen redu-

zierten Tagessatz oder ein geringeres 

Projekthonorar zu akzeptieren: Vergrös-

sern Sie den Kuchen, d.h. ein längeres 

Engagement bei niedrigerem Tagessatz, 

passen Sie die Reisekosten an, verhan-

deln Sie X Tage Arbeit im Home Office. 

Um ein „einfaches Runterhandeln“ zu 

vermeiden, sollten Sie unbedingt eine 

oder mehrere Alternativen in petto ha-

ben.  

 

Den Abbruchpunkt stellt jene Honorar-

höhe dar, bei deren Nennung Sie (!) die 

Honorarverhandlungen beenden. Sie 

sollten ihn niemals offen legen (z.B. 

durch die Formulierung „also darunter 

geht es wirklich nicht“). Er dient als 

„psychologische“ Barriere, um eine Ver-

handlung trotz scheinbarer Einigung 

über einen Kompromiss nicht als ge-

fühlter Verlierer zu verlassen. 

 

 

5 Tipps für Ihre Gesprächsführung 

bei Honorarverhandlungen 

 

Tipp 1:  Ergreifen Sie die Initiative und 

bringen Struktur in das Gespräch! 

 

„Herr Weber, bevor wir über das Hono-

rar sprechen, möchte ich Ihnen aus 

meiner Sicht kurz, knapp und knackig 

die drei wichtigsten Argumente für un-

sere Zusammenarbeit darstellen.“  

 

Tipp 2: Nennen Sie Ihre Honorarvor-

stellungen zuerst und bewegen Sie sich 

immer am oberen Ende Ihrer REALISTI-

SCHEN Vorstellungen!  

 

Sie setzen damit einen „Verhandlungs- 

 

 

 

anker“, an dem sich ihr Gegenüber 

(unbewusst) orientieren wird (siehe 

auch Tversky/Kahneman). 

 

Tipp 3: Handeln Sie proaktiv bei mög-

lichen Einwänden zu Ihrem Honorar! 

 

„Herr Weber, bevor ich meine Hono-

rarhöhe nenne, noch kurz einige An-

merkungen zu Ihrem Einsparpotential.“ 

 

Tipp 4: Antworten Sie auf einen Hono-

rarvorschlag, der für Sie nicht akzepta-

bel ist, nie mit einem einfachen Nein, 

sondern bieten Sie eine Alternative an! 

  

„Herr Weber, die Honorarhöhe kann 

ich so nicht akzeptieren. Sie berück-

sichtigt aus meiner Sicht nicht die kur-

ze Projektlaufzeit. Was halten Sie da-

von, wenn wir über weitere Möglichkei-

ten der Zusammenarbeit reden?“ 

 

Tipp 5: Verhandeln Sie hart in der 

Sache und gehen Sie gleichzeitig weich 

mit den Menschen um! 

 

„Ich verstehe Ihre Argumente für die 

Honorarhöhe gut, Herr Weber, als 

Interim Manager höre ich das von 

Auftraggebern sehr oft; es ist in der Tat 

schwierig bei dieser Kostensituation. 

 

 

Wir haben jetzt drei Alternativen, über 

die wir reden können: X,Y oder Z. Ich 

kann Ihnen jeweils kurz die Vor- und 

Nachteile aufzählen.“ 

 

Weitere Tipps  für Ihre Honorarver-

handlungen - wie Sie z.B.  gekonnt mit 

Einwänden umgehen, Denkblockaden 

beim Gegenüber lösen oder ein „ja, 

aber …“ gekonnt für sich verwenden - 

erhalten Sie über buss@busscon.de. 

 

 

 
 

Michael Buss ist Verhandlungsprofi 

und als Berater, Trainer und Coach 

national und international für zahlrei-

che Firmen aktiv. Vor seiner Selbstän-

digkeit hat er unter anderem als Ver-

triebsleiter und Personalleiter viele 

Verhandlungen vorbereitet und ge-

führt.    

 
 

Buss Consult 

Unternehmensberatung  

Partnerschaft 

Heidenfahrtstr. 13 

D-55262 Heidesheim 

Tel.: +49 (0)6132-65 71 82 

 
 buss@busscon.de 

 www.busscom.de   
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 Das Fallbeispiel wurde von Hartmut Bröckmann, Geschäftsführer von Bröckmann & Partner, im 

Rahmen eines Workshops von ihm beim IIMM 2014 in Düsseldorf bearbeitet. 

 

 

 Text: Hartmut Bröckmann   

 

Eigentlich sollte es in diesem Workshop 

um Tipps im Umgang mit schwierigen 

Kunden gehen, doch schon nach kurzer 

Zeit war klar: Schwierige Kunden gibt es 

nicht. Mag die Situation noch so an-

spruchsvoll sein, allein der folgende 

Gedanke ermöglicht ganz neue Per-

spektiven: „Kann es wirklich sein, dass 

dieser Kunde mich heute mit dem 

einzigen Ziel eingeladen hat, um mich 

zu ärgern? Oder kann es auch sein, dass 

heute seine Wünsche einfach nur besser 

versteckt sind?“.  

 

Wenn wir als Interim Manager Einwän-

de des Kunden als Wünsche verstehen, 

dann haben wir es nicht mit schwierigen 

Menschen sondern mit unglücklich 

verpackten Wünschen zu tun. Es geht 

nicht um die Person, sondern um deren 

Verhalten. 

 

Der konkrete Fall: 

 

Es besteht ein Vertragsverhältnis zwi-

schen dem Kunden (GF) und dem Inte-

rim Manager (IM). Im laufenden Mandat 

kommt es immer wieder zu der Situati-

on, dass der Kunde die Tagessätze des 

IM infrage stellt. Der IM ist inzwischen 

deutlich genervt. Er möchte keine Ab-

striche im Tagessatz hinnehmen - und 

damit ggfs. eine Preisspirale nach 

 

 

 

unten in Gang setzen - und benötigt lieber 

etwas Ruhe, um sich auf seine Mandatszie-

le zu konzentrieren. Rechtfertigen möchte 

er die Tagessätze auch nicht. Die beste 

Lösung: Der Kunde soll den Tagessatz 

endlich akzeptieren - schließlich hat er 

unterschrieben - und Ruhe geben. Das tut 

er aber nicht. 

 

Coaching bietet die Möglichkeit, die Situa-

tion nicht nur aus der Betroffenen-

Perspektive zu ergründen, sondern einmal 

auszusteigen und das Geschehen quasi auf 

eine Bühne zu verlegen und dabei selbst 

im Zuschauerraum Platz zu nehmen. Dieser 

Perspektivwechsel ermöglicht ganz neue 

Einblicke. 

 

Weiterhin gehen wir im Coaching davon 

aus, dass bei den meisten Verhaltenswei-

sen eine positive Absicht unterstellt werden 

kann - und sollte. Diese kann man durch 

Fragen oder Hypothesen herleiten. Das 

haben wir in der kollegialen Beratung an-

hand dieses Falles getan und folgende 

Hypothesen gefunden: 

 

Für den GF ist die Beauftragung des IM 

vermutlich noch nicht so ganz in Ordnung. 

Zwar mögen die Hintergründe diesen 

Schritt nahe gelegt haben, aber im Verlauf 

des Mandats fragt er sich, … 

 

 ob er nicht auch eine andere (billigere) 

Lösung hätte finden können 

 seine individuelle Sicht des Problems 

oder der Lösung haben sich geändert  

 er empfindet Neid/Geiz angesichts der 

Tagessätze und des eigenen Einkom-

mens oder ein Missverhältnis zwi-

schen Aufwand und Nutzen 

 er weiß nicht, wie er die Entscheidung 

zugunsten des IM in anderem Kontext 

(Zuhause, Stammtisch, Netzwerk, …) 

rechtfertigen soll 

 er fühlt sich in seiner Rolle als GF 

geschwächt (wir sollten nicht unter-

stellen, dass GF immer über das nöti-

ge Wissen verfügen, unsere Strategien 

zu verstehen) 

 er hat schlicht gerade Liquiditätsprob-

leme und weiß nicht, wie er die Tages-

sätze aufbringen soll. 

 

Auf der Seite des IM wurden diese Hy-

pothesen gefunden: 

 

 IM ist genervt 

 fühlt sich in die Defensive getrieben 

 will sich nicht dauernd rechtfertigen 

 würde gerne zum Angriff übergehen, 

findet das aber gefährlich 

 findet es lästig, dass GF immer wieder 

mit diesem Thema kommt und will ei-

gentlich Ruhe an dieser Front und 

dauerhafte Verlässlichkeit des GF, 

schließlich hält er sich an seine Zusa-

gen. 
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 Aus dem „Zuschauerraum“ wurden fol-

gende Hypothesen vermutet: 

 

Beide haben Not. Nach Abschluss des 

Vertrages bekommen beide nicht, was 

sie sich wünschen. Diese Wünsche liegen 

vermutlich in den Themenbereichen An-

erkennung, Bedeutung und Vertrauen. 

Da diese Fragen vermutlich nicht zufrie-

denstellend geklärt sind, veranstalten sie 

quasi ein „schwarzer-Peter-Spiel“. Bei 

nur zwei Mitspielern führt das dann aber 

dazu, dass jeweils einer gewinnt. Und 

einer verliert. 

 

Erkenntnis: Vermutlich geht es gar nicht 

um den Preis. Es geht wohl eher um die 

Beantwortung der genannten Themen. 

Da zu diesem Zeitpunkt immer noch 

nicht klar ist, welches Thema der GF 

denn nun hat, ist es für den IM schwer, 

zielgerecht zu antworten. Hier gab die 

Gruppe die Empfehlung, vor jeglicher 

Rechtfertigung erst einmal beim GF 

nachzufragen. 

 

Wenn es dem IM gelingt, aus seiner Ent-

täuschung über den GF einen Gewinn zu 

ziehen, also durch die Ent-Täuschung 

wieder klare Sicht zu bekommen, hat er 

viele neue Optionen: 

 

 
 
„Oh - danke für die Frage! Ich dachte 

eigentlich, dass wir das mit dem Man-

datsziel und dem Preis geklärt hätten. 

Wenn nun für Sie der Tagessatz zu hoch 

erscheint, 

 was hat sich denn aus Ihrer Sicht 

seit damals geändert? 

 gibt es Themen zur Umsetzung, die 

Sie anders bewerten als damals? 

 haben sich Ihre Erwartungen bezüg-

lich des Zieles oder des Prozesses 

geändert? 

 

So bekommt der IM relevante Informa-

tionen über die Bedürfnislage des GF. 

Dieser fühlt sich wahrscheinlich eher 

respektiert und in seiner Sicht der Dinge 

wertgeschätzt. 

 

Sogar bei der Lösungsfindung kann der 

GF einbezogen werden: „Was müsste 

denn geschehen, damit dieser Preis für 

Sie ok ist?“ So würde der IM Hinweise 

darauf bekommen, ob der GF wirklich 

zufriedenzustellen ist.  

 

Wichtig bei dieser Frage ist wieder die 

Haltung. Nicht, „was muss ICH tun, 

damit …“, sondern offen „was muss 

geschehen, damit Sie zufrieden sind?“ 

Was der Kunde dann äußert, muss 

längst nicht alles erfolgen. Wichtig ist 

aber die Information, denn damit lässt 

er auch erkennen, wann er denn zufrie-

den ist — oder auch gar nicht. Selbst 

das ist ja ein wichtiges Signal für die 

weitere Zusammenarbeit und für den 

Krafthaushalt des IM in diesem Mandat. 

 

 
 

Der Fallgeber in diesem Workshop 

bekam eine Vielzahl von Empfehlungen, 

wie er zukünftig mit diesem GF umge-

hen kann und wie er die Situation für 

sich selbst als entlastend einstufen 

kann.     

 

Ein ganz anderer Lerneffekt war auch 

erkennbar: Selbst wenn wir als erfahre-

ne Kaufleute Verträge schließen, von 

denen wir erwarten, dass sich beide 

Seite daran halten, so kann sich das 

„gefühlte Ja“ im laufenden Mandat 

wieder ändern. Bei sich so verhaltenen 

GFs wäre es sicher hilfreich, nach erfolg-

ter Einigung in dieser Sache nicht davon 

auszugehen, dass er ab jetzt auf Dauer 

zufrieden ist.  

 

 

Also kann der IM auch dafür wichtige 

Leitplanken setzen. Ich empfehle die nun 

bereinigte Situation zu nutzen und eine 

Spielregel einzuführen: „Gut, dass wir das 

nun geklärt haben. Lassen Sie uns aus 

dieser Erfahrung gemeinsam lernen. Was 

halten Sie davon, wenn wir künftig alle 4 

Wochen einen Zwischenstand austau-

schen? In dieser Zeit sammeln Sie bitte 

Ihre Fragen an mich, die wir dann klären 

können. Dafür möchte ich, dass wir nicht 

über meinen Preis reden und sie mir Gele-

genheit geben, mich voll auf den Erfolg zu 

konzentrieren“. 

 

Und schon sind wir im Prozess des Kun-

den-Coachings, einer interessanten Me-

thode, um im laufenden Mandat den Auf-

traggeber im Boot zu behalten. Kritik als 

Chancen für proaktives Risikomanagement 

und letztlich als sehr nützlich zur Errei-

chung der Mandatsziele zu nutzen. Wenn 

uns dann zufriedene Kunden empfehlen, 

weil sie auf der Sach- und auf der Bezie-

hungsebene zufrieden sind, nehmen wir 

das gerne in Kauf. 

 

Veranstaltungshinweis:  

Workshop für Interim Manager:  

Jetzt verkaufe ich mich selbst! 
 

Wo: Königswinter 

Wann: 14.02.2015  
 

 Download Programm 

 

 

 
 

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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 Konzerne und Familienunternehmen geraten gleichermaßen in Krisen.  

Allerdings fällt Familienunternehmen die Krisenbewältigung ungleich schwerer. Sie zeigen die 

längste Sanierungsdauer und die größten Sanierungsrisiken. 

 

 

 Text: Matthias Mezger-Boehringer und 

Constance Bräuning-Ast  

 

Dafür verantwortlich ist meistens der 

Unternehmer selbst. Einerseits möchte 

er die Krise nicht wahrhaben, zum ande-

ren hat er in der Regel keine Erfahrung 

in der Bewältigung von Unternehmens-

krisen und der Sanierung. Der Unter-

nehmer muss oft mühsam von der 

Ernsthaftigkeit der Krise überzeugt 

werden, ist sie doch gleichermaßen die 

Personifizierung des eigenen unterneh-

merischen Versagens. Die nächste Er-

kenntnis, der sich der Unternehmer 

stellen muss ist, dass Krisen nicht über 

Nacht entstehen, sondern in der Regel 

das Ergebnis eines mehrjährigen, schlei-

chenden Prozesses sind. Am Anfang 

dieser Entwicklung steht meistens eine 

strategische Krise, die eine Erfolgskrise 

nach sich zieht, die wiederum in eine 

Liquiditätskrise mündet und in letzter 

Konsequenz in die Insolvenz führt. 

 

Entscheidungsunfähigkeit  

überwinden 

 

Ist die Krise erkannt und akzeptiert, 

muss etwas dagegen getan werden, 

doch auch hier stehen sich viele Unter-

nehmer selbst im Weg. Sanierungsma-

nagement muss top-down ansetzen, 

das heißt: Zentralisierung von Entschei-

dungen, Verkleinerung der Entscheid-  

 

ungsgremien, Beschleunigung von Ent-

scheidungsprozessen und Verkürzung 

von Kontrollintervallen. Eigentlich alles 

Dinge, die auf Familienunternehmen 

zugeschnitten sind, jedoch nur dann, 

wenn der Familienunternehmer auch 

entscheidet, und zwar in der aktuellen 

Problemstellung und nicht auf Neben-

kriegsschauplätzen. Genau hier liegt 

meist die Schwierigkeit bei der Sanie-

rung von Familienunternehmen. Die 

Unternehmer und Führungskräfte haben 

sich häufig gegenseitig paralysiert oder 

sind in Harmoniestreben versunken.   

 

Es wird zwar analysiert, jedoch nicht 

entschieden und schon gar nicht umge-

setzt. Wesentliche Konflikte werden 

umgangen und Probleme totgeschwie-

gen. In Ermangelung eines echten Kon-

trollorgans beraten private Vertraute, 

Steuerberater, bekannte Rechtsanwälte 

und Verwandte. Meistens hat keiner von 

ihnen den Mut, die Dinge wirklich beim 

Namen zu nennen. Zunehmender Ver-

trauensverlust der Banken, Intranspa-

renz und das Verschleppen operativer 

und strategischer Sanierungsmaßnah-

men beschleunigen die Krise. Aggressi-

on und das Gefühl „fremdbestimmt“ zu 

werden, machen sich breit. Hier kann 

ein erfahrener Sanierungsexperte den 

Familienunternehmer abholen und ihm 

klar machen, welche Prozesse jetzt ab-

laufen und welche Optionen er hat, 

 

inklusive damit möglicherweise verbun-

dene Reaktionen der Banken und deren 

Auswirkungen für das Unternehmen. 

 

Managementfehler behindern  

Krisenbewältigung 

 

In Familienunternehmen wird die Kri-

sendimension häufig unterschätzt. Op-

timismus steht auf der Tagesordnung, 

die Realität wird verdrängt. Der absolut 

häufigste Fehler des Managements ist 

es, zu Beginn der Krise die Gläubiger zu 

spät einzubinden und zu versuchen, die 

Forderungen einzelner Banken zu erfül-

len – unter Verletzung des Gleichbe-

handlungsgrundsatzes. Weitere gravie-

rende Fehler sind Selbstüberschätzung 

und Problemignoranz. Häufig kann nur 

eine Neugestaltung des Geschäftsmo-

dells und somit eine Beseitigung der 

Strategiedefizite den nachhaltigen Sa-

nierungserfolg gewährleisten. Die In-

strumente der reinen finanz- und leis-

tungswirtschaftlichen Sanierung reichen 

dazu in der Regel nicht aus. Nur bei 

jedem zehnten Unternehmen ist die 

operative Sanierung alleine erfolgreich. 

Meistens erfolgt zwar eine Neugestal-

tung von Geschäften und Gesellschafts-

struktur, jedoch zu spät und mitnichten 

mit dem erforderlichen Nachdruck. Nur 

bei jedem zwanzigsten Unternehmen 

werden die Strategiedefizite schnell 

genug und nachhaltig beseitigt. 
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Mit zunehmender Zeit und wachsender Bedrohung des Unternehmens nehmen 

gleichzeitig Komplexität und Handlungsdruck zu, der Handlungsspielraum verringert 

sich deutlich. 

 

 

Die 2004 als Tochtergesellschaft der REM 

AG gegründete REM PLUS GmbH (Provi-

der-Mitglied der DDIM) bietet mit ihrem 

Netzwerk an Managern auf Zeit Unter-

nehmen Unterstützung bei der Be-

seitigung organisatorischer Engpässe und 

betriebswirtschaftlicher Problemstellun-

gen. Ziel der REM PLUS ist es, dabei nicht 

nur den fachlich besten Kandidaten zu 

finden, sondern auch den, der zum Kun-

den und seiner Unternehmenskultur am 

besten passt. Über Jahre gemeinsam er-

folgreich abgewickelte Mandate und treue 

Kunden bestätigen die Arbeit REM Grup-

pe. 

 

   

  

Mut zu radikalen Schritten 

 

Erfolgreiches Krisenmanagement in Fa-

milienunternehmen setzt neben dem 

unbedingten Veränderungswillen aller 

Beteiligten inklusive des Unternehmers 

auch Mut zu radikalen Schritten gegen 

alle Widerstände voraus. In der Krise 

darf es keine „heiligen Kühe“ geben. 

Dazu gehört eventuell auch die zeitlich 

begrenzte Übernahme der Organver-

antwortung durch einen CRO (Chief 

Restructuring Officer). 

 

Entscheidend für den Sanierungserfolg 

ist die schonungslose Offenlegung aller 

Krisenursachen, nicht nur um den Gläu-

bigern einen schnellen Überblick über 

die Sanierungsfähigkeit und -würdigkeit 

zu verschaffen, sondern vor allem um 

die drohende Illiquidität oder Über-

schuldung abzuwenden. Dabei sind von 

zentraler Bedeutung die frühzeitige 

Einbindung, offene, vertrauensvolle 

Kommunikation mit allen Beteiligten 

und ein abgestimmtes Vorgehen. Eine 

offene Kommunikation schafft Vertrau-

en und nimmt die Beteiligten mit ins 

Boot. Der Schlüssel zum Erfolg liegt 

schließlich in der richtigen Zusammen-

setzung des für die Sanierung verant-

wortlichen Projektteams. 

 

 

Hierzu gehören nicht nur die besten 

Mitarbeiter aus den jeweiligen Funkti-

onsbereichen, sondern auch krisener-

fahrene (externe) Sanierungsberater. 

Bei der Entwicklung eines ganzheitli-

chen Sanierungskonzepts muss der 

Fokus auf die umfassende Mobilisie-

rung der Wertetreiber sowie der Neu-

gestaltung des Geschäftsmodells, der 

Strukturen und des Unternehmens im 

Ganzen liegen. Sich lediglich auf die 

Reduzierung der Kosten zu konzentrie-

ren, ist nicht ausreichend.  

 

Die konsequente Umsetzung des Sa-

nierungskonzepts und ein stringentes 

Maßnahmencontrolling schließlich sind 

entscheidend für den Erfolg des Kon-

zepts. Ein straffer Reporting-Zyklus 

stellt sicher, dass der Lenkungsaus-

schuss, der Unternehmer sowie die 

beteiligten Banken stets über die aktu-

elle Ergebnis- und Liquiditätssituation 

informiert sind. 

 

Übrigens:  

Es können auch erfolgreiche Unter-

nehmen in eine Unternehmenskrise 

geraten. Sie zeichnen sich aber da-

durch aus, dass sie die Krisen frühzeitig 

erkennen und meist auch schneller 

bewältigen.  

 

 

 
 

 

 

 

Matthias Mezger-Boehringer  

Vorstand der REM AG und 

erfahrener Sanierungsexperte 

 

 

Constance Bräuning-Ast 

Geschäftsführende Gesellschafterin  

REM PLUS GmbH 

 

REM AG/ REM PLUS GmbH 

Tübinger Strasse 43 

70178 Stuttgart 

Fon: 0711-22739-0 

 

 info@remplus.de  

 www.remplus.de 

 www.rem.de 
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 Die wachsende Bedeutung von Beiräten, insbesondere in mittelständischen Familienunterneh-

men, hat vielfältige Ursachen und wird von Geschäftsführern und Gesellschaftern positiv bewertet. 

Weniger bekannt sind die Möglichkeiten, die sich durch den Einsatz eines Interim Managers in 

der Beiratsfunktion ergeben. Eine empirische Studie kommt nun zu dem Ergebnis, dass gerade 

Interim Manager als Beiräte aufgrund ihrer besonderen Kompetenzen und Erfahrungen wesent-

lich zum Erfolg von Familienunternehmen beitragen können und ihr Einsatz auf diesem Gebiet in 

Zukunft deutlich zunehmen wird. 

 

 

 Text: Thorsten Grobler  

 

Wirtschaftskrise, Nachfolge ‐ Mittelstän-

dische Familienunternehmen stehen 

aufgrund der stetig steigenden Kom-

plexität und Dynamik ihres Umfeldes 

vor wachsenden Herausforderungen. 

Deshalb installieren immer mehr Fami-

lienunternehmen einen Beirat. Ein sol-

ches Beratungs‐ oder Kontrollgremium 

kann sehr zum Unternehmenserfolg 

und zur langfristigen Zukunftssicherung 

eines Familienunternehmens beitragen. 

Gleichzeitig wird Interim Management 

immer mehr zu einem anerkannten 

Instrument zur Bewältigung bedeuten-

der Entwicklungsphasen in Familienun-

ternehmen. 

 

Der Markt für Interim Management in 

Deutschland hat in den letzten Jahren 

rasante Wachstumsraten verzeichnet. 

Nach Erhebungen der Dachgesellschaft 

Deutsches Interim Management ist 

davon auszugehen, dass sich dieser 

Trend fortsetzt und der Markt auch in 

den nächsten Jahren um ca. 20% jähr-

lich wachsen wird.  

 

 

Nun soll auch die Bedeutung von Interim 

Managern in der Funktion als Beirat in den 

nächsten Jahren weiter zunehmen. Bislang 

gab es kaum verlässliche empirische Erhe-

bungen zu diesem Thema. Die vorliegende 

Studie, die Thorsten Grobler in Zusammen-

arbeit mit der EBS Universität für Wirtschaft 

und Recht durchgeführt hat, schließt diese 

Lücke. Die Untersuchung liefert zum ersten 

Mal umfangreiche Daten zur Bedeutung 

und zu den Potenzialen von Interim Mana-

gern als Beiräte in mittelständischen Fami-

lienunternehmen. 

 

Empirische Erhebung stößt auf großes 

Interesse in mittelständischen  

Familienunternehmen 

 

Fast 200 Familienunternehmen haben sich 

an der Untersuchung beteiligt und umfas-

sende Informationen zur Verfügung ge-

stellt. Die vergleichsweise hohe Rücklauf-

quote (16,5%) spiegelt dabei das große 

Interesse der Unternehmenspraxis an die-

sem Thema wider. Zur besseren Einord-

nung: Die Mehrheit der an der Umfrage 

beteiligten Unternehmen (47,3%) ist in der 

industriellen Produktion aktiv. Rund 24% 

 

 

 

 

 

 

der Unternehmen sind im Bereich Kon-

sumgüterherstellung und knapp 17% im 

Bereich Handel tätig. Der Sektor Dienst-

leistung stellt mit rund 12% das kleinste 

Branchensegment dar. 

 

30% der mittelständischen  

Familienunternehmen nutzen  

„Interim Management“ bereits 

 

Von den befragten mittelständischen 

Familienunternehmen nutzen knapp 

30% das Instrument „Interim Manage-

ment“.  

 

Fast jeder zweite der befragten Unter-

nehmer und Entscheider (47,3%) geht 

davon aus, dass die Bedeutung von 

Interim Management für den Erfolg von 

mittelständischen Familienunternehmen 

in Zukunft weiter zunehmen wird. 

 

Heute werden Interim Manager vor 

allem bei der Um‐ und Restrukturierung 

von Unternehmen, zur Vakanz-

überbrückung, zur Verstärkung von 

Managementkapazitäten sowie zur 

Leitung von Sonderprojekten eingesetzt. 
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 Hier fällt auf, dass der Einsatzbereich 

„Vakanzüberbrückung“ gegenüber dem 

Einsatzbereich „Um‐ und Restrukturie-

rung“ im Vergleich zu früheren Jahren 

deutlich an Relevanz gewonnen hat. 

 

Interim Manager als (Sonder‐)Beirat 

bereits in 7% der befragten  

Unternehmen im Einsatz 

 

Bei 7% der befragten Unternehmen 

wird der Interim Manager explizit als 

(Sonder‐)Beirat eingesetzt. Damit nimmt 

dieses Einsatzgebiet im Vergleich zu 

den übrigen Tätigkeitsfeldern der Inte- 

 
Abbildung 1: Interim Manager als Nachfolge-Beirat 

 

 rim Manager bereits heute einen be-

achtenswerten Stellenwert ein. 

 

Interim Manager werden von den Un-

ternehmen vor allem bei den Themen 

„Restrukturierung“ und „Nachfolge“ als 

Beirat hinzugezogen. Im Falle einer 

Restrukturierung & Sanierung wird in 

der Praxis häufig ein spezieller Beirat 

eingerichtet, der die Neuausrichtung 

des Unternehmens eng begleiten und 

den Erfolg der geplanten Restrukturie-

rungsmaßnahmen sicherstellen soll. 

Hier kann ein guter Interim Manager 

aufgrund seiner strategischen und 

operativen Kompetenz und Erfahrung 

einen klaren Mehrwert für alle Beteilig-

ten leisten. 

 

Auch im Falle einer Nachfolge wird 

immer  häufiger  ein   Sonderbeirat   in- 

Interim Manager als Beirat gefragt, 

wenn es um strategisch bedeutsame 

Themen geht  

 

35% der befragten Unternehmen messen 

der Rolle des Interim Managers als Beirat 

bislang nur eine „durchschnittliche“ Be-

deutung für den Unternehmenserfolg bei. 

Trotz dieser vergleichsweise niedrigen 

Bewertung setzen die Entscheider bei 

Themen von erheblicher Wichtigkeit für 

die Unternehmen gerne einen Interim 

Manager als Beirat ein. 

 

Dies wiederum erklärt sich durch die 

Einschätzung der Studienteilnehmer hin-

sichtlich der zukünftigen Bedeutsamkeit 

von Interim Managern in dieser Sonderrol-

le. Denn rund 28% der Befragten erwarten 

in  den  nächsten  Jahren  einen  höheren 

 

Stellenwert des Interim Managers in seiner 

Funktion als Beirat (Abb. 2). 

 

Über die Themen „Restrukturierung“ und 

„Nachfolge“ hinaus wird insbesondere bei 

folgenden Fragestellungen eine zuneh-

mend wichtige Rolle des Interim Managers 

als Beirat gesehen: 

 

 Konfliktmanagement 

 Professionelle Einrichtung eines Beirats 

 Unternehmens(ver)kauf 

 Effizienz‐ und Effektivitätssteigerung 

der Beiratsarbeit 

 

Hier erwarten die befragten Unternehmer 

und Entscheider durch den externen Blick 

und die Unabhängigkeit des Interim Ma-

nagers neue Ideen und Impulse für ihr 

Unternehmen. 

 

 stalliert, der den Nachfolgeprozess 

ebenfalls eng begleiten und den Erfolg 

der Übergabe gewährleisten soll. In 

einer solchen Konstellation kann ein 

geeigneter Interim Manager z. B. dem 

neuen Geschäftsführer für eine Über-

gangsphase unterstützend zur Seite 

stehen. Gleichzeitig kann der Interim 

Manager den Übergabeprozess mode-

rieren und etwaige Konflikte innerhalb 

der Familie, z.B. zwischen Senior- und 

Junior-Unternehmer, entschärfen (Abb. 

1).  

 

Auch ist denkbar, dass er für den Zeit-

raum bis ein Geschäftsführer gefunden 

ist, interimistisch die Geschäftsführung 

übernimmt. Darüber hinaus wird der 

Interim Manager in seiner Funktion als 

Beirat von den befragten Unternehmen 

als Coach für das Beiratsgremium oder 

die Geschäftsführung eingesetzt. So 

kann die Zusammenarbeit zwischen 

Beirat und Geschäftsführung optimiert 

werden. 

 

 
Abbildung 2: Künftige Bedeutung von Interim Managern als Beiräte (Angaben in Prozent) 
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 Qualifizierte Interim Manager sollen 

aufgrund ihrer Erfahrung, Kompetenz 

und Persönlichkeit maßgeschneiderte 

Lösungen bei unternehmerischen Son-

dersituationen entwickeln und umset-

zen. 

 

Interim Manager als  

Vor- und Querdenker 

 

So kann ein Interim Manager dazu 

beitragen, dass wesentliche Chancen, 

welche die Befragten mit einem Beirat 

verbinden ‐ wie z. B. Strategische Spar-

ringspartnerschaft, Unterstützung bei 

Sonderthemen, neue Impulse oder 

Moderation bei Konflikten - auch tat-

sächlich realisiert werden.  

 

Im Idealfall fungiert der Interim Mana-

ger in dieser Funktion nicht nur als 

Mitdenker sondern auch als Vor- und 

Querdenker. 

 

Gleichzeitig können auf diese Weise 

 

 

 

wesentliche Risiken, die mittelständische 

Familienunternehmen mit einem Beirat 

verbinden – z. B. unzureichende Effizienz 

und Effektivität der Beiratstätigkeit, 

Bürokratisierung und Verlangsamung von 

Entscheidungsprozessen –, reduziert bzw. 

vermieden werden. Einen Überblick über 

Vorbehalte und Chancen von Interim 

Managern in der Funktion des Beirates 

zeigt folgende Tabelle (Abb. 3). 

 

Ein kompetenter und erfahrener Interim 

Manager kann wesentlich darauf Einfluss 

nehmen, dass die für einen Beirat 

erfolgskritischen Faktoren im Unter-

nehmen hinreichend berücksichtigt wer-

den. 

 

Insbesondere sind hier anzuführen: 

 

 Ernsthaftigkeit der Installierung eines 

Beirats 

 Definition eindeutiger Ziele, Funktionen 

und Aufgaben des Beirats 

 Klare organisatorische Verankerung und 

 professionelle Einrichtung des Beirats 

 Sicherstellung einer straff organisierten 

Zusammenarbeit zwischen Beirat und 

Geschäftsführung / Gesellschaftern 

 

Bei der Auswahl von geeigneten Interim 

Managern sind aus Sicht der Studienteil-

nehmer vor allem folgende Merkmale 

entscheidend:  

 
 Eine zu mittelständischen Familienun-

ternehmen passende Persönlichkeit  

 Erfahrung in der Zusammenarbeit mit 

(mittelständ.) Familienunternehmen 

 Fachkompetenz / Methodenkompetenz 

 Führungserfahrung 

 Umsetzungsstärke 

 

Die Studie zeigt, dass die Erfahrung mit 

(mittelständischen) Familienunternehmen 

ein wesentliches Auswahlkriterium für die 

befragten Unternehmen darstellt. Die 

relevante Branchenerfahrung ist hingegen 

im Vergleich dazu von nachgeordneter 

Bedeutung. 

 

 

 

 

Abbildung 3: Interim Manager als Beiräte – Vorbehalte versus Chancen 
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 Haupteinsatzfeld: Krisen‐ und  

Sanierungssituationen, zunehmend 

aber auch bei anderen komplexen 

Themen 

 

Zusammenfassend kann festgehalten 

werden, dass ein guter Interim Manager 

als (Sonder‐)Beirat nicht nur in Krisen‐ 

und Sanierungssituationen sondern 

zunehmend auch bei Themen der 

„Nachfolge“ und bei besonders wichti-

gen Projekten des Unternehmens (z. B. 

Internationalisierung, Family & Corpo-

rate Governance, Unternehmens(ver)-

kauf, Aufnahme neuer Gesellschafter) 

eingesetzt werden kann. 

 

Darüber hinaus ist ein guter Interim 

Manager dazu in der Lage, bei der 

Einrichtung eines neuen Beirats oder 

der Optimierung eines bestehenden 

Beirats das Unternehmen einen wichti-

gen Schritt voranzubringen. Diese 

Sonderfunktion ermöglicht es ihm 

somit, einen wertvollen Beitrag zur 

erfolgreichen Unternehmensentwick-

lung und Zukunftssicherung zu leisten. 

Kurz gesagt: er soll Chancen erkennen, 

Wachstum ermöglichen und Zukunft 

sichern. 

 

Erfolgskritisch: Erfahrungsschatz des 

Interim Managers mit mittelständi-

schen Familienunternehmen 

 

Die  Studie  bringt  klar  zum  Ausdruck, 

(mit‐) verantwortlich ist, die operative 

Unternehmensführung jedoch bei der 

Geschäftsführung liegt. Die Aufgabe eines 

Interim Managers als Beirat ist klar abzu-

grenzen von der Aufgabe eines Interim 

Managers auf der rein operativen Ebene. 

 

Dennoch ist er mit Blick auf die eigene 

operative Management-Kompetenz und 

Management-Erfahrung in seiner Rolle als 

Beirat dazu in der Lage - sofern erforder-

lich -, mit der Geschäftsführung wichtige 

operative Fragestellungen zu diskutieren 

und diese zu beurteilen. Gleichzeitig kann 

er in Notfallsituationen die Hand-

lungsfähigkeit des Unternehmens durch 

die Übernahme der operativen Geschäfts-

führung für eine Übergangsphase sicher-

stellen. 

 

Interim Manager als Beirat von  

mittelständischen Familien-

unternehmen - Modell mit Zukunft 

 

Die Studie verdeutlicht, dass Interim Ma-

nager und Beiräte im Allgemeinen sowie 

Interim Manager in der Funktion eines 

Beirats im Besonderen für die befragten 

Unternehmer und Entscheider immer 

wichtiger werden und an Bedeutung 

gewinnen. Es spricht also einiges dafür, 

dass es sich um ein Modell mit Zukunft 

handelt (Abb. 4). 

 

 

Weitere Abbildung: 
Erfolgskritische Faktoren für den Einsatz von 
Interim Managern 
 

 
   
 

Thorsten Grobler, Mitglied der DDIM 

und Interim Executive (EBS), ist langjähri-

ger Experte für Familienunternehmen und 

den Mittelstand. Er ist Qualifizierter Auf-

sichtsrat (Deutsche Börse AG) und Qualifi-

zierter Beirat und Aufsichtsrat für den 

Mittelstand (D.V.A.I.). Unternehmen setzen 

ihn vor allem in bedeutenden Verände-

rungssituationen sowie zur Überbrückung 

von CFO-Vakanzen ein. Seine Kernkompe-

tenzen liegen in den Bereichen Strategie, 

Finanzen, Restrukturierung und Business 

Development.  

 

 
 

Thorsten Grobler 

Elisabethstraße 6 

40668 Meerbusch 

Tel.: +49 (0)2150 / 7075435 

Mob.: +49 (0)172 / 7514965 

 

 grobler@thorstengrobler.de  

 www.thorstengrobler.de  

 DDIM-Profil 

 

 dass die Erfahrung und Kompetenz des 

Interim Managers in der Zusammenar-

beit mit mittelständischen Familienun-

ternehmen von großer Signifikanz für 

dessen Erfolg ist. Ein professioneller 

Interim Manager sollte sich stets be-

wusst sein, dass Familienunternehmen 

komplexe Gebilde aus Unternehmen, 

Familie und Gesellschafter darstellen. 

Diese Komplexität gilt es hinreichend zu 

berücksichtigen und sein Handeln 

danach auszurichten. 

 

Darüber hinaus sollte ein Interim Ma-

nager in der Funktion eines Beirats stets 

darauf achten, dass er je nach Kompe-

tenzausstattung des Gremiums sehr 

wohl für die Unternehmenssteuerung 

 

 
Abbildung 4: Interim Manager als Beiräte – Modell mit Zukunft 
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 Dass Interim Manager ohne Einarbeitungszeit eine Vakanz vollständig ausfüllen, ist die  

Erwartungshaltung der Mandanten. Zu Recht! Welche speziellen Herausforderungen sich  

daraus für Interim Manager im Vertrieb ergeben, soll dieser Artikel kurz skizzieren. 

 

 

 Text: Heinrich Wankel 

 

Im Vertrieb geht es darum, Entscheider 

unter Zeitdruck, gegen den Wettbewerb 

für sich zu gewinnen. Zudem hat man 

nicht nur einen, sondern mehrere Kun-

den gleichzeitig über mehr oder weni-

ger lange Vertriebszyklen zu betreuen. 

Jeder Kunde hat individuelle Anforde-

rungen und Motivationen bei der Ent-

scheidungsfindung. Vertriebsmitarbeiter 

haben also ständig mehrere Bälle in der 

Luft zu halten, so kommt es schnell zu 

der Situation, dass man den Verkaufs-

prozess nicht mehr selber treibt, son-

dern zum Getriebenen wird. 

 

Wer Vakanzen in der Vertriebsführung 

durch Interim Manager überbrücken 

will, tut also gut daran, eine gereifte 

Persönlichkeit mit ausgezeichneten 

Führungsqualitäten zu wählen. Jeman-

den, der in diesem druckvollen Arbeits-

umfeld den Mitarbeitern vom ersten 

Tag mit seinem einschlägigen Erfah-

rungsschatz einen echten Mehrwert 

bietet. Das heißt: Unterstützung mit Rat 

und Tat um einzelne Projekte zu gewin-

nen, aber auch bei der grundsätzlichen 

Herangehensweise, um die gesetzten 

Umsatzziele zu erreichen. 

Vertriebskompetenz besteht im Wesentli-

chen aus zwei Komponenten: Persönlich-

keit und Methodik. Die erste um überzeu-

gend und vertrauenswürdig beim Kunden 

aufzutreten, die zweite um zielorientiert auf 

die Abschlüsse hin zu arbeiten. Die Aufga-

be der Vertriebsführung ist im Kern, die 

Mitarbeiter in beiden Bereichen weiter zu 

entwickeln, um sie erfolgreich zu machen. 

In der Praxis sollen Mitarbeiterführung und  

Methodik der Vertriebssteuerung aus ei-

nem Guss sein. 

 

Bei der Auswahl und der Führung der Ver-

triebsmitarbeiter bilden drei Faktoren den 

Schlüssel zum Erfolg: Potential, Motivation 

und persönliche Ziele. Beim Potential muss 

man erkennen, welche analytischen, kom-

munikativen und sozialen Fähigkeiten der 

Mitarbeiter mitbringt. Um dieses Potential 

freizusetzen ist es nötig zu verstehen, wel-

che Motivation der Mitarbeiter besitzt und 

auf welchen Faktoren diese beruht. Und 

schließlich ist es wichtig die persönlichen 

Ziele des Mitarbeiters zu kennen, um ent-

sprechend langfristige Perspektiven im 

Unternehmen aufzuzeigen. Hier liegt der 

Schlüssel für Mitarbeiter die überzeugend 

auftreten, vollen Einsatz bringen und lang-

fristig erfolgreich für das Unternehmen 

arbeiten. 

 

 

 

 

 

 

 

Elemente der Vertriebssteuerung 

  

Neben Führungsqualitäten ist der Blick 

auf die langfristigen Ziele und Entwick-

lungen gefordert. Besonders in Unter-

nehmen mit komplexen Dienstleistun-

gen oder Produkten sind lange Zeiträu-

me bis zur Auftragsvergabe zu erwarten. 

Vereinfacht kann man den Vertriebspro-

zess in fünf Schritte gliedern: Identifika-

tion, Qualifikation, Evaluierung, Angebot 

und Abschluss. Dahinter stehen die 

Fragen nach dem Nutzen der erreicht 

werden soll, den Anforderungen an die 

Lösung, Budgetierung und Entschei-

dungswege sowie einem konkurrenzfä-

higen Angebot das vom Kunden akzep-

tiert wird. Gängige CRM-Systeme sind 

an diese Abläufe angepasst und geben 

so Hilfestellung für den Vertriebsmitar-

beiter, um den Überblick über alle seine 

Verkaufschancen zu behalten. 

 

Gleichzeitig sind diese Systeme die Basis 

für Auswertungen und Analysen die der 

Vertriebsführung ein Gesamtbild der 

aktuellen Zielerreichung und einen Aus-

blick zu erwartender Umsätze liefern. 

Darüber hinaus erlauben sie einen Ver-

gleich der individuellen Leistungen von 

Mitarbeitern und Teams. So werden 
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 „Entwicklungspotentiale“  frühzeitig er-

kennbar und schnelle Korrekturen durch 

gezielte Maßnahmen möglich. 

 

In der Regel wird ein Interim Manager 

ein solches System vorfinden. Leider 

macht man oft die Erfahrung, dass, 

einmal implementiert, solche Systeme 

nicht weiter angepasst werden. Die 

Nutzung im Tagesgeschäft wird für die 

Mitarbeiter dann eher als lästige Pflicht 

denn als wertvolle Unterstützung ange-

sehen. Da die Qualität der Eingaben die  

Qualität der Auswertungen bestimmt, 

hängt davon auch ab, wie nahe an der 

Realität unsere Analysen und Schluss-

folgerungen sind.   

 

Beispiel aus der Praxis 

 

In einem Mandat bei einem schnell 

wachsenden Start-Up wurde dies be-

sonders deutlich. Das bestehende CRM 

war ursprünglich hervorragend an die 

vertrieblichen Abläufe angepasst und 

dokumentiert. Dann wurden jedoch 

innerhalb kürzester Zeit mehrere Ver-

triebsteams neu aufgebaut und für eine 

vernünftige Einweisung fehlten sowohl 

Zeit, als auch die Führungskräfte. Als 

Ergebnis wurden die Informationen zu 

den einzelnen Projekten ungenau oder 

fehlerhaft im CRM erfasst und führten 

so zu verfälschten Auswertungen. Als 

Folge waren die Umsatzprognosen 

äußerst ungenau und das Verhältnis 

von Anfragen zu Abschlüssen schlicht-

weg falsch, weil viel zu optimistisch. 

 

Da aber insgesamt die Umsätze eini-

germaßen stabil waren und eine Verifi-

zierung der Auswertungen durch re-

gelmäßige Reviews nicht stattfand, 

blieb diese gefährliche Entwicklung 

zunächst unbemerkt. Diese Situation 

kennt man aus Filmen, wenn ein Mag-

net neben dem Kompass liegt und so 

das Schiff unbemerkt vom Kurs ab-

kommt. Vor diesem Hintergrund be-

gann mein Mandat zur Überbrückung 

der Vakanzen als Linienvorgesetzter. 

Mit dem kritischen Blick eines externen 

war es jedoch nicht sonderlich schwer, 

die Unstimmigkeiten in den Auswer- 

  

 

tungen und deren Ursachen zu erkennen. 

Also wurde die Aufgabenstellung durch 

den Auftraggeber um die Restrukturierung 

der Vertriebssteuerung erweitert.    

 

Die neuen Mitarbeiter waren noch uner-

fahren im Vertrieb und daher kam es zur 

unvollständigen Erfassung und falschen 

Bewertung der Verkaufschancen. Dazu 

fehlte ein wesentliches Element der Ver-

triebssteuerung, nämlich die Überprüfung 

der Pipeline durch regelmäßige Reviews. 

Mit der Einführung dieser wöchentlichen 

Besprechungen der Verkaufschancen im 

Einzelgespräch konnten schnell die 

Schwachpunkte identifiziert werden. Dies 

waren der unzureichende Ausbildungs-

stand der Mitarbeiter, mit der Folge feh-

lerhafter Erfassung der Eckdaten im CRM 

und somit unkorrekte Auswertungen. 

 

Eine Überarbeitung des CRM und des 

Vertriebscontrolling, verbunden mit ziel-

gerichtetem Training und Coaching der 

Mitarbeiter waren die Ansätze, die in 

relativ kurzer Zeit die erwarteten positiven 

Effekte erbrachten.  

 

Neben personellen und organisatorischen 

Maßnahmen die wir innerhalb des Vertrie-

bes einleiten konnten, boten die kunden-

nahen Informationen aus den Bespre-

chungen auch wichtige Anhaltspunkte für 

andere Abteilungen, wie zum Beispiel 

Marketing, Produktentwicklung oder 

Kundenservice. 

 

Fazit 

 

Vertriebssteuerung ist ein Management-

Kreislauf und sollte deshalb schon in der 

Aufbauorganisation nicht nur die Prozesse 

optimal abbilden, sondern bereits Elemen-

te zur ständigen Überprüfung und Opti-

mierung enthalten. Denn gerade der 

Vertrieb muss sich schnell an Veränderun-

gen anpassen. Das bedeutet, dass das 

eigene Handeln und die Ergebnisse per-

manent kritisch zu hinterfragen sind. Das 

ist nicht immer einfach, gerade in gewach-

senen Strukturen.  Einem Interim Manager 

mit der unvoreingenommenen Herange-

hensweise eines externen Spezialisten fällt 

das wesentlich leichter. 

 
   
 

Heinrich Wankel, Mitglied der DDIM, ist 

Spezialist für Vertriebssteuerung mit den 

Schwerpunkten Aufbau- und Ablauforga-

nisation. Als Interim Manager verbindet er 

seine Leidenschaft für den Vertrieb mit 

der Freude an stets neuen Herausforde-

rungen. 

 

 
 

Heiner Wankel  

Hummelstraße 42 

90768 Fürth 

Telefon:  +49 911 950 941 0 

Mobil: +49 170 902 953 3 

  

 HW@Heiner-Wankel.de    

 DDIM-Profil 
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 Text: Andreas Lau 

 

Warum Interim CROs aus der Industrie 

für den Umbau der Sozialkonzerne 

„Gold wert sind“! 

 

Sozialkonzerne, auch Wohlfahrtsver-

bände genannt, sind Unternehmen, die 

sich für das Wohl von sozial benachtei-

ligten Menschen einsetzen - sie organi-

sieren Arbeitsplätze für sowohl körper-

lich als auch geistig behinderte Men-

schen, rufen Mutter-Kind-Heime ins 

Leben, betreuen schwer erziehbare 

Jugendliche oder helfen Alkoholkranken 

beim Entzug und der anschließenden 

Wiedereingliederung in die Gesellschaft. 

 

In einigen Sozialkonzernen herrscht 

auch bei internen Prozessen und Struk-

turen die an sich durchaus bewunderns- 

und erstrebenswerte soziale Haltung 

des freien Gebens und des friedlichen 

Miteinanders vor. Allerdings steht diese 

oftmals im krassen Gegensatz zum 

notwendigen betriebswirtschaftlichen 

Handeln und zur kostendeckenden 

Führung des Unternehmens.  

 

Um die Durchführung ihrer wichtigen 

sozialen Aufträge für die Zukunft zu 

sichern, ist für die Wohlfahrtsverbände 

 

 

 

die Umsetzung von betriebswirtschaft-

lich notwendigen Prozessen und In-

strumenten zwingend erforderlich. Dazu 

zählen beispielsweise Budgeteinhaltung 

bzw. Verlustvermeidung, fachlich gut 

ausgebildete Mitarbeiter in der richtigen 

Anzahl, reibungslose Kommunikation 

zwischen Vorgesetzten und Arbeitneh-

mern und effizient aufeinander abge-

stimmte Abläufe in der gesamten Orga-

nisation. 

 

Gerät ein Sozialkonzern erst einmal 

durch Misswirtschaft und daraus entste-

hende Mängel in der Dienstleistung in 

die Schlagzeilen, beschädigt dies das 

Image und es benötigt große Kraftan-

strengung und lange Zeit, um verlore-

nes Vertrauen und Kapital zurückzuge-

winnen. Umso wichtiger ist es, Probleme 

innerhalb des Unternehmens frühzeitig 

zu erkennen und zu beheben. Von gros-

sem Nutzen sind hierfür die langjährige 

Erfahrung und das Know-how von Rest-

rukturierungsexperten aus durchorgani-

sierten Wirtschaftszweigen, wie z. B. der 

Automobilzulieferindustrie.  

 

Experten aus Industriebranchen sind es 

seit den späten 90er Jahren gewohnt, 

gezielt Problemfelder interner Prozesse 

zu analysieren und zu optimieren - 

  

beginnend mit der Kosten- und Leis-

tungsrechnung bis zur Optimierung der 

Personalplanung und darüber hinaus 

die Umsetzung der neu zu implementie-

renden, effizienten Prozesse und der zur 

transparenten Steuerung des Unter-

nehmens notwendigen Controlling-

Systeme. 

 

Der Interim Manager bringt eine 

„wirtschaftliche Denke“ in die  

Organisation ein.  

 

Da die Wohlfahrtsverbände gemeinnüt-

zig sind, fehlt das Unternehmensziel der 

Gewinnerzielung. In vielen Einrichtun-

gen gibt es noch das Prinzip der Defizit-

finanzierung durch die Kostenträger, so 

dass „wirtschaftliches Wirtschaften“ 

keineswegs erste Priorität hat. Dieses 

Prinzip wird von den Gemeinden, Städ-

ten, Ländern zunehmend durch Budge-

tierung ersetzt, so dass die Sozialkon-

zerne nun zunehmend unter Kos-

tendruck geraten. Der branchenfremde 

Interim Manager kann den Kostendruck 

managen bzw. neue, nachweisbar er-

reichbare Ziele (Benchmarks) setzen. 

 

Der Interim Manager kennt wirtschaft-

liche Aufbauorganisationen und hat sie 

bereits mehrfach in Industrie- oder 
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  Abbildung von HANSE Interim Management  

 

 

 Dienstleistungsunternehmen imple-

mentiert. 

 

Viele Sozialkonzerne verfügen über ge-

wachsene Strukturen, die die Prozess-

organisation nur schwer abbilden kön-

nen und sehr „beharrend“ sind. Diese 

eingefahrenen Strukturen und Be-

richtswege müssen aufgebrochen wer-

den. Die Industrie ist in diesen Themen 

Jahrzehnte im Voraus. 

 

In Wohlfahrtsverbänden muss eine ver-

antwortliche Personalführung einge-

führt werden. 

 

Die Verantwortlichen müssen konse-

quent führen, d. h. Ziele, Maßnahmen 

und Konsequenzen vereinbaren. Ein 

restrukturierungserfahrener, branchen-

fremder Interim Manager hat diese Ver-

antwortlichkeiten bereits in jedem sei-

ner Restrukturierungsprojekte einge-

führt und kann die Führungskräfte mit-

nehmen oder sogar begeistern, eben-

falls solche Verantwortung zu über-

nehmen und täglich umzusetzen. 

 

Der branchenfremde Interim Mana-

ger  

 

 ist erfahren im Umgang mit Banken, 

Wirtschaftsprüfern und Unterneh-

mensberatern, um in der Krisensitu-

ation den „richtigen Ton“ zu treffen 

und zielorientiert zu managen, 

 verfügt über bessere Kontakte zu 

neutralen, vielleicht auch branchen-

fremden Know-how-Trägern, wie z. 

B. Experten für ERP-Software, Be-

richtssoftware oder Standards der 

EDV-Organisation, 

 

 hat Erfahrung mit verschiedenen 

Gewerkschaften vor allem im Aus-

handeln von Sanierungs- und Rest-

rukturierungstarifverträgen und 

 

 ist erfahren im Umgang mit Be-

triebsräten verschiedener Gewerk-

schaften und deren Bereitschaft auf 

Betriebsebene Betriebsvereinbarun-

gen zu treffen. 

 

Der Interim Manager kann auch ande-

re unterstützende Projekte wie z. B. 

die Auswahl und Implementierung 

einer neuen und dem Bedarf gerech-

ten ERP-Software umsetzen. Dazu 

gehört ebenfalls die Schulung und 

Weiterbildung der Mitarbeiter, damit 

diese den neuen Aufgaben und The-

men gerecht werden können.  

 

Erst die neu geschaffene Transparenz 

ermöglicht überhaupt eine wirtschaft-

liche Steuerung des Unternehmens 

und auch das Reporting gegenüber 

Trägern und Banken gewinnt signifi-

kant an Transparenz. 

 

FAZIT 

 

Mit den aufgezeigten Maßnahmen kann 

der zukunftsorientierte, existenzsichernde 

Umbau eines Sozialkonzerns gelingen. 

„Irgendwo zwischen alten Sozialstrukturen 

und moderner Industrieeffizienz“ liegt die 

erfolgreiche Zukunft dieser, für die Gesell-

schaft unverzichtbaren, sozialen Einrich-

tungen. 

 

 
 

Andreas Lau ist seit 2002 Partner und 

Geschäftsführer der HANSE Consulting 

Gruppe und hat in dieser Zeit unter 

anderem die HANSE Interim Manage-

ment GmbH (Provider-Mitglied der 

DDIM) aufgebaut. Er ist Ansprechpart-

ner für das Büro Düsseldorf und für 

Interim Management bundesweit. Seine 

Tätigkeitsschwerpunkte: Ertragssteige-

rungsprojekte, Turn-Around-Manage-

ment, M&A/ Unternehmensverkäufe 

und Interim Management. 

 

HANSE Interim Management GmbH 

Fischertwiete 2 

20095 Hamburg 

Telefon: 040 / 32 32 60-0 

 

Niederkasseler Lohweg 18 / Cubus 

 40547 Düsseldorf 

 Telefon: 0211 / 58 66 65-0 

 
 info@hanse-interimmanagement.de  

 www.hanse-interimmanagement.de  

 

 

WWW.DDIM.DE  INTERIM MANAGEMENT MAGAZIN | 53 

 

 

mailto:info@hanse-interimmanagement.de
http://www.hanse-interimmanagement.de/
http://bit.ly/XShjQ0


ANZEIGE 
 

   



 

WISSEN - MANDAT 

 

  

 

 Interview mit Jane-Beryl Simmer, der Allein-Inhaberin und Geschäftsführerin der SIHGA Handels 

GmbH, über den Einsatz des Interim Managers Siegfried Lettmann. 

 

 

 Text: Siegfried Lettmann 

 

Frau Simmer, in welcher unternehmeri-

schen Situation haben Sie sich für den 

Einsatz eines Interim Managers ent-

schieden? 

 

Das Unternehmen befand sich in einer 

schwierigen unternehmerischen Situa-

tion. Unter den Gesellschaftern herrsch-

ten unterschiedliche Auffassungen über 

die zukünftige strategische Ausrichtung 

des Unternehmens. Die Vertriebswege 

drohten aus dem Ruder zu laufen und 

die Profitabilität des Unternehmens 

sank von Monat zu Monat. In dieser 

Situation habe ich mich dazu entschlos-

sen, die übrigen Gesellschafter auszu-

zahlen und das Unternehmen wieder 

auf eine zukunftsorientierte Basis zu 

stellen. Da der Zeitpunkt der konkreten 

Trennung jedoch nicht planbar war, ich 

aber davon ausgehen musste, dass das 

  

Unternehmen von einem Tag auf den an-

deren zwei Geschäftsführer verlieren wür-

de, war das Interim Management das idea-

le Werkzeug in dieser Situation. 

 

Welches Ziel verfolgten sie mit dem Einsatz 

des Interim Managers? 

 

Nun, zunächst ging es darum, die Mann-

schaft nach der organisatorischen Verän-

derung aufzufangen, zu stabilisieren und 

das Tagesgeschäft fortzuführen. Das Wich-

tigste war, dass er die Mitarbeiter wieder 

ins Boot geholt hat, die inzwischen schon 

ziemlich demotiviert waren. Außerdem hat 

Herr Lettmann die Agenden der beiden 

ausgeschiedenen Geschäftsführer über-

nommen. Ein weiteres Ziel war die Identifi-

kation der Ursachen des schleichenden 

Margenverfalls sowie die Entwicklung und 

Umsetzung von Maßnahmen, um die Wirt-

schaftlichkeit des Unternehmens wieder zu 

steigern. 

 

 

 

Und, sind diese Ziele erreicht worden?  

 

Diese Ziele sind nicht nur erreicht, sie 

sind sogar übertroffen worden. Bereits 

nach sieben Einsatzmonaten konnten 

wir eine sehr erfolgreiche Halbjahresbi-

lanz aufstellen. Der Umsatz befand sich 

planmäßig gut 14 % über Vorjahr. 

Gleichzeitig konnte der Margenverfall 

durch eine verkaufseffektive Preissteige-

rung von 5,5 % nicht nur gestoppt, son-

dern sogar ins Gegenteil verkehrt wer-

den. Damit konnten wir den EBIT fast 

verdreifachen und hatten den geplanten 

Gewinn für das gesamte erste Jahr be-

reits im ersten Halbjahr übertroffen.  

 

Durch den Einsatz von Herrn Lettmann 

konnten wir das Unternehmen innerhalb 

weniger Monate auf eine strategisch 

gesunde Basis stellen und alle Unter-

nehmensziele erreichen oder sogar 

übertreffen. 
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 Wie hat der Interim Manager diese Ziele 

denn so schnell erreichen können?   

 

Herr Lettmann kannte das Unterneh-

men bereits aus einem vorgeschalteten 

Beratungsprojekt. Zur Vorbereitung der 

Auszahlung meiner ehemaligen Partner 

musste ich die Kapitalgeberseite von 

der Zukunftsfähigkeit des Unterneh-

mens überzeugen. 

 

Dazu hat Herr Lettmann eine entspre-

chende Wachstumsstrategie entwickelt 

und in Form eines Businessplanes dar-

gestellt. Dieser Businessplan war so gut, 

dass er die Kapitalseite sofort überzeug-

te. Die Glaubwürdigkeit wurde zusätz-

lich noch dadurch erhöht, dass Herr 

Lettmann als Interim Manager auch für 

die Realisierung dieser Maßnahmen und 

Ziele zur Verfügung stand. 

 

Bereits nach zwei Wochen als Interim 

Manager war die neue Vertriebsstrate-

gie in der gesamten Mannschaft etab-

liert. Dabei wurden vertriebsstrategische 

Fehler der letzten zwei Jahre korrigiert, 

insbesondere in den Bereichen der 

Vertriebswegepolitik und der Preispoli-

tik. Gleichzeitig haben wir umfangreiche 

Maßnahmen für das zukünftige Unter-

nehmenswachstum umgesetzt. Ich 

glaube, das sind die Hauptgründe für 

die gute wirtschaftliche Unternehmens-

entwicklung. 

 

Gab es besondere Herausforderungen 

während des Interim Manager Einsat-

zes? 

 

Ja, die gab es in der Tat. Durch einen 

schweren Unfall konnte ich mehrere 

Monate nicht im Unternehmen präsent 

sein. Herr Lettmann hat in dieser Situa-

tion die Mannschaft hervorragend auf-

gefangen, eine professionelle Kommu-

nikationspolitik etabliert sowie meine 

persönlichen Agenden zusätzlich über-

nommen. Trotz dieser unerwarteten 

Komplikationen haben wir diese sehr 

guten wirtschaftlichen Ergebnisse er-

reicht. 

 

Wie gestaltete sich die Zusammenarbeit 

mit dem Interim Manager? 

 

 

Die Zusammenarbeit war sehr konstruk-

tiv, offen und ehrlich. Die notwendigen 

Maßnahmen kamen sehr schnell von 

der Diskussions- in die Umsetzungspha-

se. Die Akzeptanz von Herrn Lettmann 

war in der gesamten SIHGA Mannschaft 

außerordentlich hoch.  

 

Herr Lettmann verfügt über enormes 

Wissen und Erfahrungspotenzial. Durch 

seine ruhige und professionelle Art und 

Weise kommt Herr Lettmann schnell bei 

Verhandlungspartnern und in der 

Mannschaft in eine natürliche Vertrau-

ens- und Führungsrolle. Durch seine 

zielorientierte, zupackende Arbeitsweise 

entsteht in der Mannschaft schnell eine 

hohe Dynamik, die das Unternehmen 

effizient weiter bringt. Dabei behält er 

einerseits den globalen Überblick, kann 

andererseits bei Bedarf aber tief in die 

Details gehen. 

 

Wie sah denn das Ende des Projektes 

aus? Wie sind Sie mit dem Abschluss 

des Interim Management-Projektes 

zufrieden? 

 

Nachdem ich endlich einen Geschäfts-

führer in Festanstellung an das Unter-

nehmen binden konnte, erfolgte die 

Einarbeitung des neuen Geschäftsfüh-

rers durch Herrn Lettmann schnell, 

effizient und professionell. Es kam zu 

einem absolut nahtlosen Übergang in 

die dauerhafte Lösung - Herr Lettmann 

hat das als krönenden Abschluss des 

Interim Management-Projektes angese-

hen. Er war dabei so flexibel, einerseits 

die Unternehmensleitung bereits in die 

Hände des neuen Geschäftsführers zu 

geben, andererseits bestimmte Projekte, 

die wir zusätzlich zum ursprünglich 

vorgesehenen Auftragsumfang durch-

führten, noch zu Ende zu begleiten.  

 

Dabei handelte es sich insbesondere um 

die Einführung einer neuen ERP Soft-

ware, eines CRM Systems sowie die 

Ausarbeitung der gesamten Unterneh-

mensplanung für 2015, wobei ihm auch 

hier seine Erfahrungen aus früheren 

Projekten sehr zugute kamen. 

 

(Fortsetzung: Folgeseite) 

 

 

  
 

 
 

Jane-Beryl Simmer: „Es ist der Ver-

dienst des Interim Managers Siegfried 

Lettmann, dass wir trotz der gewalti-

gen Veränderungen im Unternehmen 

die geplanten Umsatz- und Ergebnis-

ziele ohne Abstriche erreicht und 

sogar übertroffen haben.“  

Die Aufgabe 

 

Die SIHGA Handels GmbH verzeichne-

te nach einigen Jahren sehr guten 

Erfolges plötzlich unterplanmäßiges 

Wachstum. Zusätzlich trat eine schlei-

chende Verschlechterung der  

Deckungsspannen und damit des 

Unternehmensgewinnes ein. In dieser 

Situation kam es zu einer Trennung 

der Gesellschafter in Folge unter-

schiedlicher strategischer Auffassun-

gen, die das Ausscheiden von zwei 

Geschäftsführern zur Folge hatte.  

 

Siegfried Lettmann trat zu diesem 

Zeitpunkt als Interim Manager in das 

Unternehmen ein. Er hatte die Aufga-

be, einerseits die Belegschaft und das 

Tagesgeschäft stabil fortzuführen, 

andererseits die operativen Aufgaben 

der beiden ausgeschiedenen Ge-

schäftsführer zu übernehmen, bis ein 

festangestellter Nachfolger gefunden 

werden konnte. Zudem sollten die 

Ursachen der unvorteilhaften wirt-

schaftlichen Entwicklung identifiziert 

und Maßnahmen entwickelt und um-

gesetzt werden, die SIHGA wieder auf 

einen wirtschaftlich gesunden Wachs-

tumskurs zurückführen. Strategische 

Vertriebs- und Marketingfehler der 

letzten Jahre sollten korrigiert werden. 
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 Frau Simmer, wie bewerten Sie das 

Preis-Leistungs-Verhältnis des Interim 

Managers? 

 

Ich muss zugeben, dass ich zunächst 

den Tagessatz des Interim Managers als 

sehr hoch empfunden habe. Insbeson-

dere vor dem Hintergrund unserer 

Unternehmensgröße. Allerdings muss 

man bei dem Kostenvergleich die doch 

recht hohen Gehaltsnebenkosten und 

bezahlten Urlaubszeiten einer Festan-

stellung sowie die sofortige Verfügbar-

keit und die sehr hohe Qualifikation und 

Erfahrung des Interim Managers be-

rücksichtigen. Und wenn ich die Kosten 

für den Interim Manager mit dem wirt-

schaftlichen Ergebnis vergleiche, relati-

viert sich dieser Preis schnell zu einem 

sehr ansprechenden Preis-Leistungs-

Verhältnis. Die Kosten wurden in Form 

eines wirtschaftlich messbaren Mehr-

wertes mehrfach erwirtschaftet, so dass 

es sich um eine sinnvolle und vorteilhaf-

te Investition handelte. 

 

Würden Sie wieder einen Interim Ma-

nager einsetzen? 

 

 

 

Ja, auf jeden Fall – wenn ich wieder in 

eine besondere unternehmerische Situ-

ation kommen sollte. Ich bin überzeugt 

davon, dass ich dann wieder auf Herrn 

Lettmann und auch auf das Instrument 

des Interim Managements zurückgrei-

fen werde. 

 

Unternehmensprofil 

 

Die SIHGA Handels GmbH mit Sitz in 

Gmunden, Österreich, ist ein Systeman-

bieter für Befestigungstechnologien im 

Holzbau, speziell für Holzterrassen, 

Holzfassaden und den konstruktiven 

Holzbau. In diesem Segment hat sich 

SIHGA als Innovations- und Qualitäts-

führer insbesondere im österreichischen 

Markt etabliert.  

 

Das 2004 gegründete Unternehmen 

setzt mit rund 60 Mitarbeitern ca. 12 
Mio. EUR um, aktuell noch hauptsäch-

lich in Österreich. Hauptzielgruppen 

sind Zimmereien und holzverarbeitende 

Gewerke, die SIHGA im Kernmarkt im 

Direktvertrieb, im erweiterten Markt 

über Handelsstrukturen bedient.  

 

 

Steckbrief  

 

 Kunde: SIHGA Handels GmbH 

 Funktion des Interim Managers:  

Geschäftsleitung / Unternehmenslei-

tung 

 Zeitraum: 12/2013 bis 10/2014, 

Projekte bis 12/2014 

 Einsatzort: Gmunden, Österreich 

 Mitarbeiterzahl: 60 Mitarbeiter 

 Umsatz: ca. 12 Mio. EUR (2014) 

 

 
 

 
 

SIEGFRIED LETTMANN INTERIM  

MANAGEMENT – SLIM 
 

Siegfried Lettmann 

Interim Manager 

Mohrstraße 1 

A-5020 Salzburg 

+49 151 141 121 33 

 

 siegfried@lettmann-interim.com 

 www.lettmann-interim.com   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Nach dem Spiel ist vor dem Spiel: Nachbericht zum IIMM 2014 

Save-The-Date:  IIMM 2015 am 13. und 14.11.2015 in Düsseldorf 

 

   

 Am 7. und 8. November war es endlich 

wieder soweit. Für das International 

Interim Management Meeting 2014 

öffneten sich dieses Jahr erstmals die 

Türen im Van der Valk Airporthotel in 

Düsseldorf.  

 

„Rüsten Sie sich für Veränderungen!“ – 

so lautete das Veranstaltungsthema. 

Damit hatte die Veranstaltung dieses 

Jahr genau das richtige Motto. „Das 

habe ich persönlich aus sehr vielen 

 

 

 

Gesprächen mitgenommen, das zeigt 

uns aber auch die Auswertung der 

Feedbackfragebögen. Die Gäste waren 

mit der Veranstaltung mehr als zufrie-

den und haben fast allen Programm-

punkten Bestnoten gegeben. Vielen 

Dank dafür,“ resümmierte Dr. Marei 

Strack, Vorstandsvorsitzende der DDIM.   

 

Informationen und Wissen, Austausch 

und Netzwerken sowie die vielen neuen 

Kontakte – diese Mischung hat das 

  

 

diesjährige IIMM für ganz viele Gäste zu 

einem echten Highlight gemacht.  

 

Wichtiger Hinweis: Veranstaltungsteil-

nehmer und/oder DDIM-Mit-glieder 

haben bereits eine Version mit Zugriff 

auf die Präsentationen erhalten.  

 

 Download Nachbericht IIMM 2014  

 

Termin IIMM 2015: 

13. und 14.11.2015, Düsseldorf 
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 Das neue Gesetz zur Erleichterung der Sanierung von Unternehmen (ESUG) trat am 1. März 

2012 in Kraft. Ein Beitrag von DDIM-Mitglied Christoph Riess. 

 

 

 Text: Christoph Riess  

 

Im ersten Jahr danach befassten sich  

selbst Insolvenzberater und Insolvenz-

verwalter nur wenig mit den Möglich-

keiten eine Firma mittels Planinsolvenz 

fortführen zu können. Inzwischen 

scheint das Thema jedoch eine außer-

gewöhnliche Dynamik angenommen zu 

haben:  

 

 Die Zahl der angebotenen (1-

Tages!) Seminare zum Thema ESUG 

steigt seit Anfang 2014 exponentiell 

an. Für die in insolvenzrechtlichen 

Fragen erfahrenen Interim Manager 

bringen diese Seminare oft nicht 

den qualitativen Input und für Inte-

rim Manager, welche in die Restruk-

turierung einsteigen wollen, ist der 

Inhalt nicht ausreichend für einen 

Einstieg in das komplexe Thema. 

 

 Geschäftsführer und Aufsichtsräte 

von Firmen, welche sich in schwieri-

ger Situation befinden, fragen im-

mer öfter nach, was es wohl mit 

dem „Schutzschirm“ und der „Eigen-

verwaltung“ so auf sich hat. Die 

Auskünfte der Steuerberater und 

regulären Anwälte sind oft wider-

sprüchlich. Die Erwartung der Ge-

schäftsführer, dass man sich mit ei-

nem „Schutzschirm“ von allen Prob-

lemen befreit und wie bisher wei-

termachen kann, ist oft reine Utopie 

– insbesondere wenn die Firma 

schon anmeldepflichtig ist. 

 

 

 

 

 Insolvenzverwalter können sich nicht 

mehr nur auf die guten Beziehungen zu 

„ihren Richtern“ verlassen, sondern müs-

sen Aufträge akquirieren. Damit werden 

auf einmal auch Berater und Interim 

Manager mit einem eigenen guten 

Netzwerk für Insolvenzverwalter interes-

sant. 

 

Alle befassen sich mit ESUG – wenige 

kennen sich damit aus 

 

Im letzten Jahr übernahm ich die Be-

treuung einer Produktionsfirma in Süd-

deutschland und 4 Wochen später melde-

ten wir Insolvenz wegen „drohender Zah-

lungsunfähigkeit“ an. Organe einer juristi-

schen Person, also GmbH Geschäftsführer 

oder Vorstände müssen bei Vorliegen der 

Zahlungsunfähigkeit (der in der Regel 

auftretende Insolvenzgrund) innerhalb von 

3 Wochen einen Insolvenzantrag stellen, 

sonst machen sie sich strafbar wegen In-

solvenzverschleppung. Somit hat man bei 

Eintritt in ein Unternehmen, welches sich in 

einer Liquiditätskrise befindet, einen erheb-

lichen Zeitdruck und oft muss der Liquidi-

tätsplan erst erstellt werden – und das mit 

teilweise unzureichenden Buchhaltungs-

zahlen.  

 

Wer sich in einer solchen Situation nicht im 

Insolvenzrecht auskennt und erst die juris-

tischen Berater suchen muss, der ist verlo-

ren. Das Haftungsrisiko ist selbst für einen 

nicht im Organ befindlichen Interim Mana-

ger enorm. Der Insolvenzverwalter versucht 

die sogenannte „Masse“, das sind die an 

 

 

 

 

 

die ungesicherten Gläubiger auszu-

schüttenden Gelder, zu erhöhen. Das ist 

auch möglich durch eine Anfechtung 

gegen den Interim Manager, wenn er als 

sogenannter „faktischer Geschäftsfüh-

rer“ die Geschäfte geführt hat und noch 

Zahlungen nach Eintritt der Insolvenz-

anmeldepflicht genehmigt hat. 

 

Der kurz vor dem Insolvenzfall engagier-

te Interim Manager muss zusehen, wie 

er seine Honorarzahlungen sicherstellt. 

Bewährtes Mittel, sich vor Anfechtungen 

des Insolvenzverwalters zu schützen, ist 

das sogenannte „Bargeschäft“. Falls das 

nicht gelingt, ist eine Anfechtung drei 

Monate nach Antragstellung bei der 

Eröffnung des Insolvenzverfahrens 

durch den Insolvenzverwalter durchaus 

möglich und äußerst unangenehm. 

 

Risiko für Interim Manager im  

Insolvenzfall erheblich 

 

Wie gesagt, wird derzeit viel über den 

Schutzschirm geredet. Grundsätzlich ist 

auch die Eigenverwaltung, ob mit oder 

ohne Schutzschirm, ein Insolvenzverfah-

ren. Da die Begriffe oft irrtümlich ver-

wendet werden, hier eine Übersicht: 

 

Regelinsolvenz  

 Liquidation  

 Übertragende Sanierung (Assetdeal)  

 

Planinsolvenz  

 Eigenverwaltung ohne Schutzschirm  

 Eigenverwaltung mit Schutzschirm 
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 Bei der von mir letztes Jahr betreuten 

Firma war die Entscheidung, welches In-

solvenzverfahren Anwendung finden 

sollte, schnell getroffen. Es gab keine 

Fortführungsprognose und damit war 

nur eine Regelinsolvenz möglich. Inzwi-

schen ist die Firma von einem Konkur-

renten übernommen und zwei Drittel der 

Mitarbeiter haben Ihren Arbeitsplatz be-

halten. Die vier Anteilseigner, welche 

teilweise Geschäftsführer Positionen in-

nehatten, haben Ihre Firmenanteile ver-

loren. Alle, außer einem Vertriebsge-

schäftsführer, haben die Firma verlassen. 

 

In solchen Situation muss man auch ein 

Gespür dafür haben, wie mit den unter-

schiedlichen Charakteren und Inte-

ressen der Anteilseigner und Geschäfts-

führer umzugehen hat. Der finanzielle 

Verlust der Firmenanteile und der per-

sönlichen Bürgschaften, welche oft noch 

Monate vor der Insolvenz auf Druck der 

Banken gegeben werden, hindert die Be-

teiligten rationale Entscheidungen zu 

treffen und zu akzeptieren. Dazu kommt 

noch die Angst vor der Ächtung im sozi-

alen Umfeld (Dorf, Mitarbeiter, Golfclub, 

Rotary etc.). Einen erheblichen Teil mei-

ner Zeit habe ich für diese Gespräche 

aufgewendet und zumindest bei einigen 

Betroffenen war die Insolvenz zwar eine 

finanzielle Last, aber eine mentale Be-

freiung aus aussichtsloser Situation. Die-

se drohenden finanziellen und sozialen 

Verluste sind auch der Grund, warum 

Firmeninhaber immer eine Eigenverwal-

tung anstreben – dann ist es möglich die 

Firma mit dem gegebenen Management 

weiterzuführen und Anteile an der Firma 

zu behalten. 

 

 

 

Unterschiedliche Arten der Insolvenz 

je nach Situation 

 

Bei einer Planinsolvenz gibt der Richter 

oft vor, dass dem Management ein 

erfahrener CRO zur Seite gestellt wird. 

Hieraus ergeben sich die Erwartungen 

der Interim Management-Branche, dass 

daraus neue Mandate kommen. Aller-

dings muss man wissen, dass in dieses 

Feld auch verstärkt betriebswirtschaft-

lich versierte Insolvenzverwalter drän-

gen. 

 

Nach erfolgreicher Beendigung des 

oben beschriebenen Mandates musste 

ich erkennen, dass mir trotz einer lang-

jährigen Restrukturierungserfahrung, 

auch in insolvenznahen Fällen, die juris-

tische Kenntnis und praktische Erfah-

rung des Insolvenzrechts fehlte.  

 

Daraufhin absolvierte ich den ersten 

Kurs des DIAI (Deutsche Institut für 

angewandtes Insolvenzrecht) und er-

langte die Zertifizierung als geprüfter 

ESUG Berater. Der Kurs war interdiszipli-

när ausgelegt und die Teilnehmer waren 

Juristen, Steuerberater, Interim-

Manager. 

 

In der Zwischenzeit konnte ich durch 

diese Erfahrung bei einer Reihe von 

Gesprächen mit Firmen Kompetenz 

zeigen. Dabei muss man wissen, dass 

sehr viel Zeit zwischen Erstgespräch und 

einem Mandat vergehen kann. Bei einer 

Firma, die ich in einem Entscheidungs-

prozess zur Insolvenzanmeldung be-

treue, haben erste Gespräche vor weit 

über einem Jahr begonnen. 

 

 

 

 

 

Christoph Riess ist DDIM-Mitglied und 

Interim Manager. Mehr als 25 Jahre er-

folgreiche Tätigkeit als Manager, Ge-

schäftsführer und Aufsichtsrat im Mittel-

stand und börsennotierten Konzernunter-

nehmen in den Branchen Medien, Ma-

schinenbau und Handel sind seine Basis 

für ein erfolgreiches Interim Management.  

  

 

 
 Christoph Riess 

 

Strategy Pilots 

Friedrich-Ebert-Anlage 21 

69117 Heidelberg 

Telefon: 06221-803228 

Mobil: 0172-6250125 

 

 c.riess@strategy-pilots.de   

 www.strategy-pilots.de  

 Managerprofil 
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 Das neue Schutzschirmverfahren kann als Erfolg des ESUG 

gewertet werden. Zugleich wächst die Gruppe derer, die ein  

geregeltes vorinsolvenzliches Sanierungsverfahren fordern.  

 

 

 Text: Lothar Hiese 

 

Die Beratungsgesllschaften Roland 

Berger und Noerr haben im Februar 

2014 eine aufschlussreiche ESUG-Studie 

vorgelegt: Erfahrungen nach 20 Mona-

ten ESUG wurden im Rahmen einer 

Umfrage bei 2.100 relevanten prozess-

beteiligten Personen eingesammelt. 

Diese Kernelemente der Studie sind von 

besonderer Bedeutung: Die als Schutz-

schirmverfahren durchgeführten Sanie-

rungsprozesse werden häufiger und 

schneller erfolgreich beendet (knapp 70 

Prozent der Insolvenzfälle werden in 

Eigenverwaltung eröffnet, ein Drittel der 

Eigenverwaltungen nach § 270b InsO). 

 

Kernerfolgsfaktor ist das Vorliegen 

eines vollständigen Sanierungskonzepts 

bei Antragstellung. In der Eigenverwal-

tung ist die Bedeutung des Chief 

Restructuring Officer (CRO) massiv 

gestiegen.  

 

 

Mehr Struktur in den Verfahren  

 

Es ist kein Zufall, dass im Ergebnis dieser 

Studie mehr Prozessbeteiligte ein außer-

insolvenzliches Sanierungsverfahren for-

dern. 

 

Der bisherige Erfolg des Verfahrens nach  

§ 270b InsO stellt sogar den wesentlichen 

Grund dar. Im Rahmen der auf dieser Basis 

ausgesprochen gut und sorgfältig vorbe-

reiteten und durchgeführten Verfahren 

wird der Beweis geführt, dass Gesellschaf-

ter und Manager gemeinsam mit externen 

Experten erfolgreich einen harten Sanie-

rungsprozess für ihr Unternehmen gestal-

ten und bestehen können, als Alternative 

zu sehr ungewissen und kaum steuerbaren 

Ausgangsoptionen in der Insolvenz nach 

alter Lesart. Liegt es bei dieser Erkenntnis-

lage nicht nahe, ein freilich auch vom Ge-

setzgeber zu flankierendes strukturiertes 

Verfahren außerhalb der Insolvenz zu 

schaffen, um es endgültig aus dem immer  

noch alles andere als gelassen bespro-

chenen Insolvenzumfeld zu holen? 

 

Zunächst aber ein paar Schritte zurück: 

Seit ESUG tritt als CRO im Unternehmen 

im Wesentlichen der Jurist als Insolvenz-

rechtsexperte auf. Das ist richtig und 

notwendig, jedoch ist in der regelmäßig 

anzutreffenden Konstellation, in der der 

Insolvenzrechtsexperte für die Verfah-

rensdauer das alte Management-Team 

ergänzt, keinesfalls sichergestellt, dass 

Unternehmen leistungswirtschaftlich 

wieder richtig aufgestellt werden.  

 

Den kritischen Stimmen zur Eigenver-

waltung ist beizupflichten: Hier besteht 

höchstes Risiko, dass der Bock zum 

Gärtner gemacht wird, insoweit es nicht 

in der Geschäftsführung zu einem 

grundsätzlichen Wechsel kommt oder 

die alte Geschäftsführung nicht wenigs-

tens über einen Zeitraum von etwa 

einem Jahr von einem leistungswirt- 
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 schaftlich wirkenden und restrukturie-

rungserfahrenen Interim Manager er-

gänzt wird, der ganz wesentlich dafür 

Sorge zu tragen hat, dass nachhaltiges 

Change Management auch wirklich 

schnell und effizient stattfindet. 

 

Ein Fall für Experten 

 

Die Insolvenzordnung sollte für die Fälle 

der Eigenverwaltung in Zukunft sowohl 

den Einsatz eines Insolvenzrechtsexper-

ten im Management-Team als auch den 

Einsatz eines externen Interim Managers 

mit einschlägigen Sanierungserfahrun-

gen auf der leistungswirtschaftlichen 

Seite verordnen, erst dann ist das be-

rechtigte Argument „Der Bock wird zum 

Gärtner gemacht“ vom Tisch.  

 

Dieses geflügelte Wort muss aber erläu-

tert werden: Es gibt sicherlich noch 

Manager und/oder Gesellschafter, die 

grundsätzlich nicht bereit sind, ihr Han-

deln in Frage zu stellen, in guten wie in 

schlechten Zeiten, weswegen sie in die 

Krise geraten, und im Einzelfall sogar in 

der Insolvenz noch glauben, bisher 

weitgehend alles richtig gemacht zu 

haben. Die berühmten „externen Ein-

flüsse“ müssen als Begründung für die 

missliche Lage herhalten. Daneben gibt 

es aber auch die Situation, dass das 

Management sehr wohl die Dramatik 

der Situation begreift, aber schier nicht 

fähig ist, harte Sanierungs-Maßnahmen 

einzuleiten. In beiden Fällen ist das 

Management ungeeignet, einen Turna-

round einzuleiten und umzusetzen. 

 

Schutzschirmverfahren zeigen aber 

offensichtlich, dass auch viel richtig 

gemacht werden kann: Die detaillierte 

Sanierungsplanung ist erledigt, der 

 

Umsetzungsprozess von geeigneten 

und dringenden Maßnahmen gestartet, 

Gesellschafter und Manager sind nicht 

beratungsresistent und lassen sich in 

einer für sie hoffentlich einmaligen 

Phase des Unternehmens professionell 

unterstützen, vorausschauendes Stake-

holder Management findet statt, es 

herrscht Offenheit und Transparenz mit 

Blick auf Ziele und Umsetzung des Pro-

zesses. Manager und Gesellschafter 

wachen in Krisen erfahrungsgemäß 

immer erst sehr spät auf, in den meisten 

Fällen nämlich dann, wenn kaum noch 

Handlungsspielräume vorhanden sind, 

und zwar in der akutesten Liquiditätskri-

se. Geschäftsführende Gesellschafter 

und Manager eines Unternehmens 

wissen nicht selten schon in den frühe-

ren Stadien einer Krise (Ertragskrise, 

aufziehende Liquiditätskrise), welche 

Unwetter am Horizont aufziehen könn-

ten. Die Aussicht aber, dass dieses Un-

wetter eben Insolvenz bedeutet, führt 

dazu, dass man sich gewissermaßen 

„durchwurschtelt“ solange es irgendwie 

geht, weil eine Insolvenz in der Regel 

noch immer einer Ächtung gleich 

kommt. 

 

Unternehmen frühzeitig sanieren 

 

Die bisher guten Erfahrungen mit dem 

Schutzschirmverfahren sollten übersetzt 

werden in ein außerinsolvenzliches 

Restrukturierungsverfahren, das allen 

Beteiligten selbstverständlich wie ein 

Schutzschirmverfahren einen klaren 

rechtlichen Rahmen gibt. Im Ergebnis 

hat es dazu zu führen, dass Gesellschaf-

ter und Manager häufiger als bisher 

dringend gebotene Sanierungsschritte 

früher in Angriff nehmen, um Schäden 

so gering wie möglich zu halten. 

 

Wer ein solches Verfahren will, sollte es 

abgrenzen von aktuell gesetzlich gere-

gelten Prozessen und Verfahren. Gläubi-

gern kann es wahrscheinlich nur 

schmackhaft gemacht werden, wenn die 

wirtschaftlichen Verluste für sie im Er-

gebnis geringer ausfallen, als dies in 

Insolvenzverfahren üblicherweise der Fall 

ist. Gelänge eine Ausgestaltung in die-

sem Sinne, könnte die Sanierungskultur 

in Deutschland erneut einen großen 

Schritt nach vorne gebracht werden.   

  

 
 

Das DDIM-Sozietätenmitglied MSP 

Management Support Partners ist 

eine Interim Management Sozietät, 

die regelmäßig CRO´s in Restrukturie-

rungssituationen stellt. Lothar Hiese 

selber verfügt als (Interim-) Manager 

über eine 10-jährige Erfahrung in 

dieser Unternehmenssondersituation. 

 
 

MSP Management Support  

Partners GmbH & Co. KG 

Im Fuchswinkel 3 

83670 Bad Heilbrunn 

 lothar.hiese@msp-web.com 

 www.msp-web.com  
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 Text: Dr. Stefan Krüger 

 

Der Providervertrag ist häufig Gegen-

stand von Diskussionen zwischen Provi-

dern und Interim Managern. Dies ist 

nicht zuletzt bedingt durch die unter-

schiedliche Interessenlage bei der „Zwi-

schenschaltung“ des Providers im Ver-

hältnis zum Kunden. Die diesbezügli-

chen Gestaltungsvarianten sind vielfäl-

tig. Beim Holländischen/Deutschen 

Modell schließt der Provider mit dem 

Kunden einen Vertrag zur Gestellung 

eines Interim Managers und mit dem 

Interim Manager einen Providervertrag. 

Beim Angelsächsischen Modell ist der 

Provider gewissermaßen als „Makler“ 

tätig, und es erfolgt der Abschuss des 

Interim Management Vertrages zwi-

schen Kunden und Interim Manager. 

Vereinzelt trifft man auf Dreiervereinba-

rungen.  

 

Das hier zu Lande meist verwendete 

Modell bedingt das Erfordernis einer 

„Vertragssynchronisation“ der ein-

zelnen Vertragsbeziehungen, wobei die 

Interim Manger das Vertragsverhältnis 

zwischen Kunde und Provider jedenfalls 

zunächst regelmäßig nur ausnahmswei-

se kennen. Somit ist dies Aufgabe des 

Providers. Im Verhältnis zum Interim 

Manager ist eine hohe „Vertragsdomi-

nanz“ der Provider festzustellen.   

Deshalb werden Musterverträge ver-

wendet, auf die regelmäßig das AGB-

Recht Anwendung findet. 

 

Einzelne Klauseln 

 

Zunächst sollte der Auftragsgegenstand 

klar definiert sein, am besten „positiv“, 

ggf. „negativ“ oder über eine Anlage. 

Hierüber später Diskussionen zu führen 

ist für beide Vertragsparteien mit erheb-

lichen Rechtsrisiken verbunden. Wichtig 

ist zudem die Regelung eines Dienst- 

und nicht Werkvertrages, so dass kein 

Erfolg geschuldet ist. Auch sollten Rege-

lungen zu folgenden Punkten erfolgen: 

 

 Projektdauer und zeitliche Verfüg-

barkeit,  

 

 Klarstellung, dass keine rechtliche 

und steuerliche Beratung erfolgen, 

 

 Umsetzungskompetenzen / Ver-

pflichtung zur Unterstützung sowie 

Einsichtsrechte,  

 

 ggf. Sicherstellung gesellschafts-

rechtlicher Notwendigkeiten, insbe-

sondere bei Organstellung und Ge-

neralvollmacht,  

 

 Reporting und der Ausschluss von 

Weisungsrechten. 

 

 

Beim Entgelt ist es Verhandlungssache, 

wie abgerechnet wird, wobei es häufig 

Diskussionen über die „Marge“ gibt. 

Erfolgsbeteiligungen des Interim Mana-

gers sollten klar und nachvollziehbar 

wie auch rechtssicher vereinbart wer-

den.  

 

Ferner sollen Nebenkosten häufig vom 

Kunden gezahlt werden; insoweit bedarf 

es einer Vereinbarung zwischen Interim 

Manager und Kunden, wobei nicht auf 

Spesenregelungen des Kunden verwie-

sen werden sollte. Zudem sollten Aus-

zahlungsvoraussetzungen wie „time 

sheets“ geregelt werden.  

 

Teils wird im Providervertrag geregelt, 

dass der Provider nur an den Interim 

Manager zahlen muss, wenn er auch 

„sein“ Geld vom Kunden erhält (sog. 

Weiterleitungsanspruch). Teils wird dies 

mit einer „spätestens“-Regelung verse-

hen. Bei einem bloßen Weiterleitungs-

anspruch trägt der Interim Manager ein 

doppeltes Zahlungs(ausfall)risiko, näm-

lich das des Providers und des Kunden.  

 

Daher sollten derartige Regelungen aus 

Sicht des Interim Managers vermieden 

werden. Wenn nicht vermeidbar, sollte 

man wenigstens an eine Sicherungsab-

tretung der Honoraransprüche des 

Providers gegen den Kunden denken. 
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 Providerverträge sehen häufig Regelun-

gen zum Kundenschutz vor. 

 

Das Verbot des Direktvertrages zwischen 

Interim Manager und Kunde beträgt zwi-

schen 6 und 24 Monaten und ist oftmals 

durch Vertragsstrafen bis zu TEUR 50 je 

Verletzungshandlung sanktioniert.  

 

Grundsätzlich ist dies ein „neuralgischer 

Punkt“, da der Provider die „business 

opportunity“ vermittelt und sein Ge-

schäft absichern will, der Interim Mana-

ger sich aber am Markt insbesondere 

dann selbstständig positionieren muss, 

wenn die Provideraktivitäten nicht zum 

Erfolg führen.  

 

Indes erscheinen einzelne Regelungen 

im Hinblick auf Wettbewerbsverbote be-

denklich, gerade bei unzureichender ört-

licher, zeitlicher und sachlicher Beschrän-

kung sowie fehlender Regelung zur Ka-

renzentschädigung. 

 

Abstimmungsklauseln für weitere Berater 

sind legitim, soweit „kick-backs“ verhin-

dert werden. Das gilt auch im Hinblick 

auf den damit einhergehenden weiteren 

Abstimmungsbedarf beim Kunden bei 

Einsatz weiterer Berater. Eine solche Ver-

einbarung ist im Hinblick auf die Kolli-

sion mit Organpflichten problematisch. 

 

Weitere Regelungsbereiche sind unter 

anderem: 

 

 

 Vertraulichkeit,  

 

 Unterstützung des Interim Managers 

durch den Provider, 

 

 Rückgabe von Unterlagen, Einsatz 

von Arbeitsinstrumenten und Tools,  

 

 Haftungsbegrenzung, 

 

 Datenschutz, 

 

 Erfüllungsort/Gerichtstand und 

Rechtswahl.  

 

Ein besonderes Augenmerk sollte auf 

das Thema Haftpflichtversicherung 

gerichtet werden, sprich: wer versichert 

was. Denn es macht wenig Sinn, wenn 

beide Parteien das gleiche Risiko absi-

chern und hierfür letztendlich doppelt 

gezahlt wird.  

 

Zu beachten sind bei Laufzeit/ Kündi-

gung etwaige Prolongationspflichten für 

den Interim Manager. Ferner sollten 

„Kopplungsklauseln“, sprich: automati-

sche Beendigung des Providervertrages 

bei Kündigung des Vertrages zwischen 

Provider und Kunden, vermieden wer-

den, zumal wenn der Interim Manager 

den Vertrag mit dem Kunden nicht 

kennt. Zudem kann der Interim Mana-

ger das Vertragsverhältnis des Providers 

mit dem Kunden nicht beeinflussen.   

  

 
 

Dr. Stefan Krüger ist Partner der Mütze 

Korsch Rechtsanwaltsgesellschaft mbH in 

Köln und Düsseldorf. Schwerpunkt seiner 

Tätigkeit sind die Sanierungsberatung, 

Insolvenz-, Gesellschafts- und Finanzie-

rungsrecht, insbesondere Factoring, 

Leasing und Arbeitsrecht. 

 

 

 Dr. Stefan Krüger 

 krueger@mkrg.com  

 

Mütze Korsch  

Rechtsanwaltsgesellschaft mbH 

Trinkausstraße 7 

D-40213 Düsseldorf 

Tel.: +49 211 / 88 29 29 

 

 www.mkrg.com 

 

 

 

 Nach dem Spiel ist vor dem Spiel: Nachbericht zum IIMM 2014 

Save-The-Date:  IIMM 2015 am 13. und 14.11.2015 in Düsseldorf 

 

   

 Am 7. und 8. November war es endlich 

wieder soweit. Für das International 

Interim Management Meeting 2014 

öffneten sich dieses Jahr erstmals die 

Türen im Van der Valk Airporthotel in 

Düsseldorf.  

 

„Rüsten Sie sich für Veränderungen!“ – 

so lautete das Veranstaltungsthema. 

Damit hatte die Veranstaltung dieses 

Jahr genau das richtige Motto. „Das 

habe ich persönlich aus sehr vielen 

 

 

 

Gesprächen mitgenommen, das zeigt 

uns aber auch die Auswertung der 

Feedbackfragebögen. Die Gäste waren 

mit der Veranstaltung mehr als zufrie-

den und haben fast allen Programm-

punkten Bestnoten gegeben. Vielen 

Dank dafür,“ resümmierte Dr. Marei 

Strack, Vorstandsvorsitzende der DDIM.   

 

Informationen und Wissen, Austausch 

und Netzwerken sowie die vielen neuen 

Kontakte – diese Mischung hat das 

  

 

diesjährige IIMM für ganz viele Gäste zu 

einem echten Highlight gemacht.  

 

Wichtiger Hinweis: Veranstaltungsteil-

nehmer und/oder DDIM-Mit-glieder 

haben bereits eine Version mit Zugriff 

auf die Präsentationen erhalten.  

 

 Download Nachbericht IIMM 2014  

 

Termin IIMM 2015: 

13. und 14.11.2015, Düsseldorf 
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 BGH Entscheidung zur Haftung des Geschäftsführers für Wettbewerbsverstöße  

 

 Text: Dr. Dagmar Knigge 

 

Der Bundesgerichtshof (BGH) hat sich in 

seinem Urteil vom 18.06.2014 – I ZR 

242/12 (KG) mit der persönlichen Haf-

tung des Geschäftsführers gegenüber 

Dritten für Wettbewerbsverstöße der 

von ihm vertretenen Gesellschaft be-

fasst.  

 

Die Entscheidung stellt unter Organhaf-

tungsgesichtspunkten eine begrüßens-

werte Klarstellung im Hinblick auf die 

Außenhaftung von Geschäftsführern, 

d.h. die Haftung gegenüber Dritten, dar. 

Sie tritt der in jüngster Zeit anzutreffen-

den Ausdehnung der Haftung von Or-

ganen  entgegen.   

 

Zugrundeliegender Sachverhalt der 

Entscheidung 

 

In dem vom BGH entschiedenen Fall 

ging es um die Klage eines Gasversor-

gers gegen ein Konkurrenzunternehmen 

und dessen Geschäftsführer. 

  

Das Landgericht Berlin hat in erster 

Instanz die mit dem Vertrieb von Gaslie-

ferungsverträgen beauftrage beklagte 

GmbH und den ebenfalls beklagten 

Geschäftsführer dieser GmbH wegen 

unlauteren Wettbewerbs zur Unterlas-

sung und Auskunft verurteilt sowie die 

Verpflichtung der Beklagten zum Scha-

densersatz festgestellt. Die beklagte 

GmbH hatte für den Vertrieb der Gaslie-

ferungsverträge selbstständige Han-

delsvertreter eingesetzt, die den Ver-

trieb ihrerseits durch eigene Mitarbeiter  

 

oder Dritte im Wege der Haustürwer-

bung durchführten. Das Landgericht 

Berlin hielt die Behauptung der im 

Wettbewerb mit der beklagten GmbH 

stehenden Klägerin für erwiesen, dass 

die eingesetzten Vertriebspersonen 

Verbrauchern gegenüber unzutreffende 

Angaben gemacht hatten, um diese 

zum Abschluss neuer Verträge zu be-

wegen.  

 

Der ebenfalls beklagte und vom Land-

gericht Berlin verurteilte Geschäftsführer 

hat Berufung gegen die stattgebende 

Entscheidung des Landgerichts Berlin 

eingelegt. Daraufhin hat das Berufungs-

gericht – entgegen dem Landgericht 

Berlin – die persönliche Haftung des 

Geschäftsführers verneint. Der BGH hat 

in der Revisionsinstanz die Entscheidung 

des Berufungsgerichts bestätigt und 

ebenfalls eine persönliche Haftung des 

beklagten Geschäftsführers für die 

Wettbewerbsverstöße der GmbH ver-

neint. 

 

Kernaussagen des BGH 

 

Die grundlegenden Aussagen der BGH-

Entscheidung lauten:    

 

Der Geschäftsführer einer GmbH haftet 

für unlautere Wettbewerbshandlungen 

der von ihm vertretenen Gesellschaft 

nur dann persönlich, 

 

 wenn er daran entweder durch positi-

ves Tun beteiligt war, d.h. die Rechts-

verletzung selbst begangen oder in 

Auftrag gegeben hat, oder 

 

 

 

 

 

 

 wenn er die Wettbewerbsverstöße 

auf Grund einer nach allgemeinen 

Grundsätzen des Deliktsrechts be-

gründeten Garantenstellung  (z.B. vo-

rangegangenes gefahrbegründendes 

Verhalten, Gesetz, Vertrag oder Inan-

spruchnahme von Vertrauen) hätte 

verhindern müssen. 

 

Nach der bisherigen Rechtsprechung 

haftete der Geschäftsführer darüber 

hinaus auch dann für Wettbewerbsver-

stöße der Gesellschaft, wenn er davon 

Kenntnis hatte und es unterlassen hat, 

sie zu verhindern. Daran hält der BGH 

nunmehr nicht mehr fest. Er führt viel-

mehr aus, dass die schlichte Kenntnis 

des Geschäftsführers von Wettbewerbs-

verletzungen durch die Gesellschaft als 

haftungsbegründender Umstand aus-

scheide. Erlangt der Geschäftsführer 

Kenntnis davon, dass bei der unter 

seiner Leitung stehenden Geschäftstä-

tigkeit durch die Gesellschaft Wettbe-

werbsverstöße begangen werden oder 

ihre Begehung bevorsteht, so trifft ihn 

nach Auffassung des BGH persönlich 

regelmäßig auch keine wettbewerbs-

rechtliche Verkehrspflicht im Verhältnis 

zu außenstehenden Dritten, eine (weite-

re) Verletzung durch das Wettbewerbs-

recht geschützter Interessen Dritter zu 

verhindern. 

 

Eine persönliche Haftung des Ge-

schäftsführers setzt entweder ein Ver-

halten voraus, dass diesem konkret 

anzulasten ist, oder das Vorliegen einer 

Garantenpflicht, z.B. aus vorangegange-

nem gefahrbegründendem Verhalten.   
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 Allein die Organstellung und die all-

gemeine Verantwortlichkeit für den Ge-

schäftsbetrieb der Gesellschaft be-

gründen keine Verpflichtung des Ge-

schäftsführers gegenüber außenste-

henden Dritten, Wettbewerbsverstöße 

der Gesellschaft zu verhindern. 

 

Eine Erfolgsabwendungspflicht im Sinne 

einer Verhinderung von (weiteren) 

Wettbewerbsverstößen kann sich, so 

der BGH, jedoch in begrenztem Umfang 

auf Grund besonderer Umstände erge-

ben. 

 

Diese können beispielsweise vorliegen, 

wenn der Geschäftsführer sich bewusst 

der Möglichkeit entzieht, überhaupt 

Kenntnis von etwaigen Wettbewerbs-

verstößen in seinem Unternehmen oder 

von ihm beauftragter Drittunternehmen 

zu nehmen und dementsprechend Ein-

fluss zu ihrer Verhinderung ausüben zu 

können. In der Rechtsprechung ist dies 

angenommen worden, wenn ein Ge-

schäftsführer sich dauerhaft im Ausland 

aufhält. 

 

Der Geschäftsführer haftet auch persön-

lich auf Grund einer eigenen wettbe-

werbsrechtlichen Verkehrspflicht, wenn 

er ein auf Rechtsverletzungen angeleg-

tes Geschäftsmodell selbst ins Werk ge-

setzt hat. Die bloße Auslagerung der 

Vertriebstätigkeit auf Dritte, der Vertrieb 

im Wege der Haustürwerbung und die 

weitgehend erfolgsabhängige Bezah-

lung der „Werber“ stellen jedoch kein 

auf „Rechtsverletzung angelegtes Ge-

schäftsmodell“ dar und genügen daher 

nicht zur Begründung einer persönli-

chen Haftung des Geschäftsführers.  

 

Weitere Ausführungen dazu, wann ein 

„Rechtsverletzung angelegtes Ge-

schäftsmodell“ anzunehmen ist, sind in 

der BGH-Entscheidung nicht zu finden. 

 

Bewertung 

 

Die Entscheidung des BGH stellt eine 

begrüßenswerte Klarstellung im Hin-

blick auf die Außenhaftung von Ge-

schäftsführern dar. 

 

Der Geschäftsführer einer GmbH haftet 

entsprechend der Haftungssystematik 

des GmbH-Rechts für schuldhafte 

Pflichtverletzungen, die zu einem Scha-

den der Gesellschaft geführt haben, 

grundsätzlich nur im Innenverhältnis 

 

gegenüber der Gesellschaft (§ 43 

GmbHG). Nur in besonders gelagerten 

Ausnahmefällen haften Geschäftsführer 

neben der durch sie vertretenen GmbH 

auch im Außenverhältnis, d.h. gegen-

über Dritten, für vertragliche oder de-

liktische Ansprüche. Es wird auf diese 

Weise vermieden, dass neben der 

GmbH, in deren Namen und Vertretung 

der Geschäftsführer handelt, ein weite-

rer Haftungsschuldner in Gestalt des 

Geschäftsführers gegeben ist. Es gab in 

der Rechtsprechung (s.o.) jedoch Ten-

denzen, die in Richtung einer Auswei-

tung der Haftung gegenüber Dritten 

deuteten.  

 

Der BGH stellt in diesem Zusammen-

hang nunmehr unmissverständlich klar, 

dass allein die Organstellung und die 

allgemeine Verantwortlichkeit für den 

Geschäftsbetrieb keine Verpflichtung 

des Geschäftsführers gegenüber au-

ßenstehenden Dritten begründen, 

Wettbewerbsverstöße der Gesellschaft 

zu verhindern. Die nach § 43 GmbHG 

dem Geschäftsführer einer GmbH ob-

liegende Pflicht zur ordnungsgemäßen 

Geschäftsführung umfasst zwar auch 

die Verpflichtung, dafür zu sorgen, dass 

Rechtsverletzungen – wie etwa Wett-

bewerbsverstöße – unterbleiben 

(„Compliance Pflicht“). Diese Pflicht 

besteht aber grundsätzlich nur gegen-

über der Gesellschaft und nicht auch im 

Verhältnis zu außenstehenden Dritten. 

 

Die Organstellung ist nach Auffassung 

des BGH auch nicht zur Begründung 

einer Garantenstellung geeignet, die zu 

einer Erfolgsabwendungspflicht im 

Außenverhältnis führt. 

 

Die Entscheidung des BGH ist aus Sicht 

der Organe einer Gesellschaft positiv 

zu werten. Den Organen einer Gesell-

schaft obliegen weitgehende Organisa-

tionspflichten. Sie sind dem nicht un-

beträchtlichen Risiko einer Haftung 

unter dem Gesichtspunkt des Organi-

sationsverschuldens ausgesetzt. Der 

Vorstand bzw. der Geschäftsführer 

einer Gesellschaft ist verpflichtet, das 

Unternehmen so zu organisieren, dass 

die gesetzlichen Bestimmungen und 

sonstigen Rechtsvorschriften eingehal-

ten werden. Im Falle der schuldhaften 

Verletzung dieser Pflichten droht eine 

Haftung unter dem Gesichtspunkt des 

Organisationsverschuldens. Auf diese 

Weise können Rechtsverstöße, die 

 

  

 

 

Mitarbeiter des Unternehmens begehen, 

zu einer Haftung der Unternehmenslei-

tung wegen einer eigenen Pflichtverlet-

zung führen. Der Vorstand bzw. Geschäfts-

führer haftet in diesen Fällen nicht des-

halb, weil er sich in eigener Person an 

Rechtsverstößen beteiligt hat, sondern 

weil er es unterlassen hat, eine Organisati-

on zu schaffen, in der Rechtsverstöße 

vermieden werden.  

 

Der vorstehend geschilderte Haftungsme-

chanismus stellt ein beträchtliches Risiko 

für die Organe einer Gesellschaft dar. 

Würden die Organe in diesem Fall nicht 

nur gegenüber der Gesellschaft, sondern 

auch gegenüber Dritten auf Schadenser-

satz haften, würde dies zu einem kaum 

kalkulierbaren Risiko. 

  

 

 

 

 

 

 
 

Dr. Dagmar Knigge ist Partner der 

HEUSSEN Rechtsanwaltsgesellschaft 

mbH mit Sitz in München. 

 

Dr. Dagmar Knigge 

HEUSSEN Rechtsanwaltsgesellschaft  

Brienner Straße 9 / Amiraplatz 

80333 München 

Tel.: +4989290970 

 

 Dagmar.Knigge@heussen-law.de   
 www.heussen-law.de  
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 DDIM-Regionalveranstaltungen 

 

 

 Interessante Referenten und praxisnahe Themenstellungen 

bringen Interim Manager, Provider und Interessenten  

miteinander ins Gespräch. Kommen Sie vorbei! 

 

  

   

  23.01.2015 - Berlin 

Thema: Vertragsgestaltung für Interim Manager 

 02.03.2015 – München 

Thema: noch offen 

 05.03.2015 – Frankfurt  

Thema: Change Management 

 27.03.2015 – Hamburg 

Thema: Networking & Turn around 

 

 

 Link zur Übersicht aller Termine 

 Alle Details auch auf den folgenden Seiten!  

 

 

 

 

DDIM-Stammtische  

   

 In zwangloser Atmosphäre über die Entwicklungen und Neuerungen 

im Interim Management diskutieren? Kommen Sie vorbei! 

 

   

 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.  

 

NEU: Stammtisch nun auch in Hamburg 

 

Restaurant „Parlament“, Rathausmarkt 1, 20095 Hamburg 

22. Januar 2015, 19.00 Uhr 

 

Weitere Termine: i.d.R. jeden dritten Donnerstag im Monat 

 

Organisiert wird der Stammtisch in Hamburg von den  

DDIM-Mitgliedern Janine Dodt, Erhard Fink,  

Anja Schauenburg-Reichert und Frank Wedekind 

 

 Link zur Übersicht aller Termine  
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 Regionalveranstaltung Berlin-Brandenburg 

Berlin, 23. Januar 2015 – 19:00 Uhr 

 Information 

 Diskussion 

 Netzwerken 

 

 

 Vertragsgestaltung für Interim Manager  

 

Schwerpunkt der Veranstaltung ist die "Vertragsgestaltung für 

Interim Manager". Es geht darum, wie Sie rechtliche Risiken 

und deren Folgen vermeiden können bzw. eine erfolgreiche 

Zusammenarbeit mit dem Kunden sicherstellen. Wir freuen 

uns, dass wir für die Präsentation und Diskussion dieses The-

mas Reinhold Kopp, Fachanwalt für Arbeitsrecht der HEUSSEN 

Rechtsanwaltsgesellschaft mbH und Minister für Wirtschaft 

a.D., gewinnen konnten. 

 

Die Veranstaltung beginnt um 18.45 Uhr. Im Anschluss daran 

freuen wir uns darauf, mit Ihnen - bei einem kleinen Happen - 

ins Gespräch zu kommen. Neben dem Fachvortrag und der 

Diskussion dürfen Sie Networking unter Kollegen sowie den 

Erfahrungsaustausch über Projekte und Potenziale am Markt 

erwarten. 

 

Wenn Sie teilnehmen möchten, melden Sie sich bitte rechtzei-

tig an. 

 

 

 

Zeitlicher Ablauf 

 

18:45 Uhr: Eintreffen der Gäste 

 

19:00 Uhr: Veranstaltungsbeginn mit Begrüßung der Gäste 

und einer kurzen Vorstellung der DDIM 

 

19:30 Uhr: Vortrag zum Thema Vertragsgestaltung für Interim 

Manager - Reinhold Kopp, Fachanwalt für Arbeitsrecht der 

HEUSSEN Rechtsanwaltsgesellschaft mbH und Minister für 

Wirtschaft a.D. 

 

20:30 Uhr: Diskussion  

 

21:00 Uhr: Networking & Snack 

 

 

 

 

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

 

 

 

Uwe Brüggemann 

  

 Email-Kontakt  

 Managerprofil  

 

 

 

Gunter Sobe  

 

 Email-Kontakt 

 Managerprofil 

 

 

 

 

 

 

 

 Veranstaltungsort  

NH Hotel Berlin-Friedrichstrasse 

Friedrichstrasse 96 

10117 Berlin 

 

Kosten 

DDIM-Mitglieder 

 mit Voranmeldung: kostenfrei 

 ohne Anmeldung: 20,- €  

(Barzahlung Abendkasse) 

 

Nicht Mitglieder  

 mit Voranmeldung: 50,- €  

(online Überweisung) 

 ohne Anmeldung 70,- €   

(Barzahlung Abendkasse) 

 

Anmeldung 

Bitte melden Sie sich nach Möglichkeit 

eine Woche vor der Veranstaltung 

über den folgenden Link an.  

 

 Anmeldung   
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 Zur aktuellen politischen und wirtschaftlichen Lage in  

Deutschland und Europa – Was jetzt zu tun ist 

 

 

 Frühjahrsempfang  

Stuttgart, 11.03.2015, ab 18:30 Uhr 

 Information 

 Diskussion 

 Netzwerken 

 

 

 Am Mittwoch, den 11. März 2015 möchten wir Sie ganz 

herzlich zum Frühjahrsempfang einladen. Wir freuen uns, 

dass wir für Sie Herrn Wolfgang Clement als Redner ge-

winnen konnten. Die Veranstalter sind DDIM e.V., Beth-

mann Bank AG, division one GmbH und Klöpfel Consulting 

GmbH.  

 

Herr Clement spricht in seinem Vortrag über die aktuelle 

politische und wirtschaftliche Lage in Deutschland und Eu-

ropa. Er thematisiert dabei die Bemühungen der europäi-

schen Politik zur Überwindung der Staatschuldenkrise und 

den Ruf nach „mehr Europa“. Welche Reformaufgaben 

kommen auf Deutschland zu, etwa auf dem Gebiet der Bil-

dung, der föderalen Strukturen unseres Landes oder der 

Energiepolitik?  

 

Wolfgang Clement gilt als Macher 

und Modernisierer, er nimmt kri-

tisch Stellung und gibt Denkanstö-

ße für neue Wege in Politik und 

Wirtschaft. Er ist bekannt für seinen 

Pragmatismus und seine klaren 

Worte.  

 

Keynote:  

Wolfgang Clement 

 

Im Anschluss an den Vortrag laden wir Sie dazu ein, bei 

kleinen Snacks und einem Glas Wein das persönliche 

Netzwerk zu pflegen und weiter auszubauen.  

Veranstalter & Referenten: 

 

DDIM: Dr. Marei Strack, Vorstandsvorsitzende 

division one GmbH: Björn Knothe, CEO  

Kloepfel Consulting: Alexander Hornikel, Partner 

Bethmann Bank: Karim Chokoufé, Leitender Direktor  

 

Termin:  

Mittwoch, 11. März 2015  

Beginn: 18:30 Uhr  

Location:  

Business Club Stuttgart Schloss Solitude  

Solitude , 70197 Stuttgart  

 

Parkmöglichkeiten: Es stehen die Parkplätze des Schlossres-

taurants kostenlos zur Verfügung. 

 

 

Die Teilnahme ist für Sie selbstverständlich kostenfrei.  

 

Weitere Informationen zur Anmeldung, etc. sind in Kürze auf 

den Internetseiten der DDIM (www.ddim.de) und division one 

(www.division-one.de) zu finden. Wenn wir Sie darüber infor-

mieren sollen, senden Sie uns bitte eine eMail an:  

 

 info@ddim.de (Stichwort: Frühjahrsempfang) 

 

 

 Save the Date zum Download 
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 Nachbericht Nürnberg, 23.10.2014 

Thema Lust statt Frust – So gelingt 

die Kaltakquise  

 

Kaltakquise ist ein sehr beliebtes Thema, 

wenn es darum geht, sich anderweitig 

zu beschäftigen. Doch gerade im Inte-

rim Management ist es wichtig, langfris-

tig zu denken, damit es nicht zu 

Autragsbrüchen kommt. Kein Wunder 

also, dass das Haus mit mehr als 30 

Besuchern in Nürnberg voll war.  

 

Claudia Dietl, Expertin für wert(e)-

orientierte Kaltakquise zeigte den hoch 

interessierten Teilnehmern, wie man am 

Telefon Kunden gewinnen kann – mit 

Charme und Authentizität, ohne platte 

 

Sprüche und mit viel Wertschätzung. 

Was unterscheidet ein Akquisegespräch 

von einem Verkaufsgespräch, war die 

vielleicht wichtigste Erkenntnis des 

Abends.    

 

Das Akquisegespräch dient zum Aufbau 

von Kontakten – nicht zum Verkaufen; 

das kommt später wenn der Kontakt 

steht und ein Anliegen des Kunden da 

ist. Mit diesem Blickwinkel ist es schon 

viel einfacher den inneren Schweine-

hund zu überwinden und sogar Spaß an 

der Kaltakquise zu finden. Viele Interim 

Manager setzten sich fälschlicherweise 

als Ziel des ersten Gespräches, einen 

Auftrag zu bekommen. Mit echtem 

Interesse an der anderen Person – und 

 

nicht einem Auftrag – kommt „Augen-

höhe“ ins Gespräch mit Top-

Entscheidern.    

 

Davor sollte der Interim Manager die 

Assistentin des Top-Entscheiders ernst 

nehmen, dann kann auch diese Hürde 

mit Geduld und Dranbleiben genom-

men werden. Wer aus dem Vortrag 

immer noch nicht zum ersten Selbstver-

such motiviert war, erfuhr auch, was zu 

beachten ist, wenn der Interim Manager 

einen Dienstleister mit der Kaltakquise 

beauftragt. Das Thema bewegte die 

Besucher der Veranstaltung auch da-

nach lange im abschließenden Networ-

king. Die letzten Teilnehmer verließen 

den Veranstaltungsort erst nach 11 Uhr. 

 

 

                                                                                                                 

 

 Nachbericht München, 01.12.2014 

Die ersten 100 Stunden im Mandat  

   

Der Start in einen neuen Job ist für 

einen Manager immer erfolgskritisch. 

"Der erste Eindruck zählt, der letzte 

bleibt", das stimmt hier ganz besonders! 

Was für den festangestellten Manager 

aber die berüchtigten 100 Tage sind, 

sind für einen Interim Manager oft ma-

ximal nur 100 Stunden: Zeit, die Heraus-

forderung anzunehmen, sich optimal zu 

positionieren, Akzeptanz zu gewinnen, 

einen guten Überblick zu gewinnen, 

erste Aktivitäten anzuschieben, und sich 

bestmöglich zu vernetzen.  

   

 

In einem neuen Mandat muss daher 

jeder Interim Manager schnell und effi-

zient in seine Rolle schlüpfen und damit 

auch zur optimalen Performance beitra-

gen. Jedoch: Fallschlingen lauern dabei 

sowohl fachlich wie auch im "politi-

schen" Bereich - Softskills sind gefragt!  

   

Zwei hervorragende Fachleute erklärten 

bei unserer Münchener Herbst-Ver-

anstaltung wie man die entscheidende 

erste Zeit im Mandat bestmöglich für 

sich nutzen kann. Christina Tabernig, 

Spezialistin für Seminare und Vorträge 

zum Thema "Professioneller Auftritt und 

berufliche Profilentwicklung“ sowie 

 

   

 

 

erfolgreiche Autorin ("Die ersten 100 

Tage im neuen Job"), und Lennart Koch, 

Gründer und Vorstand der taskforce AG 

und selbst erfahrener Interim Manager, 

referierten über ihre Erfahrungen.  

   

Im Anschluss an die Fachbeiträge wurde 

im Plenum diskutiert. Für Vier-Augen-

Gespräche und das Netzwerken fand 

man sich zum gemütlichen Ausklang in 

der Bar ein.  

 

Die Organisatoren Robert Butz, Markus 

Drewes und Dr. Martin Giersiepen be-

danken sich nochmals bei den Referen-

ten und den Gästen.  
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 Nachbericht Stuttgart, 20.10.2014 

Marketing für Interim Manager  

 

Produzieren Sie Gegenwind - "Marke-

ting für Interim Manager" war der The-

menschwerpunkt der Regionalveranstal-

tung der Dachgesellschaft Deutsches 

Interim Management (DDIM) am 20. 

Oktober in Stuttgart. Giso Weyand, 

Deutschlands bekanntester Vermarkter 

von Interim Managern, analysierte an 

konkreten Beispielen wie der eigenen 

Homepage der 50 Gäste, deren Positio-

nierung und Marke. Herr Weyand rät 

den Interim Managern dazu, eindeutig 

Position zu beziehen und sich einen 

Wiedererkennungswert zu schaffen, 

auch wenn dadurch die eine oder ande-

re Türe verschlossen bleibt. 

 

"Jede Form von Markenführung heißt 

auch Gegenwind zu produzieren", sagt 

Giso Weyand. Es gehört natürlich Mut 

dazu, sich auf ein Thema, eine Branche, 

eine bestimmte Unternehmensgröße 

 

oder auch eine Region zu positionieren 

und somit aus der Masse hervorzuste-

chen. Es ist natürlich damit zu rechnen, 

dass man sich dadurch bestimmte Pro-

jekte verschließt. Herr Weyand prophe-

zeit aber auch mindestens 80%  

Rückenwind und damit mehr Erfolg bei 

der Akquise, da der Kunde sofort auf 

einen Blick erkennen kann was ihm 

geboten wird.  

 

"Das Ziel ist es, sich durch das eigene 

Marketing die Bühne zu bereiten, damit 

Ihr Kunde weiß, was gespielt wird", sagt 

der Berater für Berater, Giso Weyand. 

Die Positionierung zielt auf den Kopf 

und die rationalen Entscheidungen des 

Entscheiders ab. Durch Ihre eindeutige 

Positionierung muss dem Entscheider 

Ihnen gegenüber sofort klar werden 

"WAS machen SIE für WEN?" Da bei den 

meisten Menschen jedoch Entscheidun-

gen nicht rational, sondern ganz unbe-

wusst emotional gefällt werden, gilt es 

auch das Bauchgefühl nicht außer Acht 

  

zu lassen. "Boris Boring-Profile gibt es 

schon genug auf dem Markt", so 

Weyand. Das Profil der Interim Manager 

aber soll einen Wiedererkennungswert 

haben. Neben der Interim Manager-

Marke braucht es deshalb auch Mar-

kenemotion, um die Marke greifbarer 

und den Interim Manager somit einzig-

artig werden zu lassen. 

 

Der Vortrag von Herrn Weyand im Busi-

ness Club Schloss Solitude gab auf 

Grund der vielen verschiedenen Ansich-

ten der Gäste Anlass zu kontroversen 

und lebhaften Diskussionen. Im An-

schluss gab es die Möglichkeit, das 

persönliche Netzwerk bei kleinen Snacks 

und regionalen Weinen zu pflegen und 

weiter auszubauen. Die Organisatoren 

Michael Daub (Interim Manager), Björn 

Knothe (division one - Provider) und Dr. 

Markus Pilz (Interim Manager) sind mit 

der zweiten Veranstaltung aus dieser 

Reihe sehr zufrieden.  
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 Nachbericht Hamburg, 21.11.2014 

Markt, Vertrieb und Praxis im Interim 

Management  

 

Schwerpunktmäßig ging es bei der mit 

ca. 60 Teilnehmern gut besuchten Regi-

onalveranstaltung in Hamburg um das 

Thema „Markt, Vertrieb und Praxis im 

Interim Management“. 

 

Zunächst stellte Frau Dr. Marei Strack 

(Vorstandsvorsitzende der DDIM) die 

Organisation vor, ging dabei auf die 

zahlreichen Vorteile einer Mitgliedschaft 

ein und konnte über erfreulich steigen-

de Mitgliederzahlen berichten. 

 

Thorsten Becker (Geschäftsführer Ma-

nagement Angels GmbH) stellte die 

AIMP Studie vor, Dr. Detlef Much (Inte-

rim Manager und DDIM-Mitglied) erläu-

terte die Studie der Ludwig Heuse und 

Dr. Marei Strack berichtete über die 

aktuellen Zahlen der letzten DDIM-

Erhebung. Alle drei gaben Impulse zu 

den aktuellen Markstudien des Interim 

Managements in Deutschland. 

 

Nach der Krise der Jahre 2008/09 geht 

es, bezogen auf die Stimmung, stetig 

bergauf, die Tagessätze wachsen im 

Durchschnitt und Interim Management 

ist erkennbar und stabil in allen Bran-

chen, Funktionen und Unternehmens-

größen vertreten.  

 

Nach der Networking-Pause ging Su-

sanne Möcks-Carone (Inhaberin 

VioletBUSINESS GmbH) auf ihre Erfah-

rungen aus 14 Jahren Executive Interim 

Management ein. In einem eindrucks-

vollen Vortrag beleuchtete sie die Er-

folgsfaktoren eines Mandates. Zudem 

ging sie auf die Zeit zwischen den Man-

daten ein. Diese sei mit Fortbildung und 

„Zeit für`s Auftanken der Batterien“ zu 

nutzen, um sich aktuell zu halten und fit 

zu bleiben für zukünftige Einsätze. 

 

Der bisherige Mitorganisator vieler 

erfolgreicher Veranstaltungen, Theodor 

Garbe (Interim Manager und DDIM-

Mitglied), wird diese Aufgabe nicht 
weiter wahrnehmen. Dr. Detlef Much 

und Dr. Marei Strack bedankten sich für  

die gute (Zusammen-)Arbeit und konn-

ten auf eine wesentlich durch Herrn 

Garbe geprägte Aufbauarbeit der Regi-

onalveranstaltungen in der Region Nord 

zurückblicken. Dieses Format sei jetzt 

mit stabil hohem Interesse auf einem 

guten Weg.  

 

Anja Schauenburg (Interim Managerin 

und DDIM-Mitglied) kündigte den Start 

von monatlichen DDIM-Stammtischen 

in Hamburg an. Den Auftakt soll ein 

Neujahrsempfang bilden. Ziel sei es, in 

ungezwungener Atmosphäre den Kon-

takt und Austausch zu pflegen. Von Zeit 

zu Zeit seien auch Betriebsbesichtigun-

gen mit anschließendem Networking 

möglich. 

 

Mit Blick auf das positive Feedback 

seitens der Teilnehmer, planen die Or-

ganisatoren Hans-Eckhart Hilgenstock 

und Dr. Detlef Much die nächste DDIM 

Regionalveranstaltung in Norddeutsch-

land für den 27. März 2015.  
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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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 11 Impulse für die Jahresplanung – von Prof. Dr. Christian Zielke. Das Ende ist erst der Anfang. Am 

Jahresende empfiehlt es sich, den Jahresanfang zu überdenken, um im nächsten Jahr auch wieder an die 

Pole-Position gelangen zu können.  

 

 

 

 1. Welche Rennen stehen im Kalender? 

Welche Highlights warten auf mich, auf 

die vorbereitet sein sollte? Auf welche 

Etappensiege sollte ich mich konzentrie-

ren und was kann ich vernachlässigen? 

Sich nur auf die Rennen fokussieren, 

die wichtig sind. 

 

2. Wie sind die Startbedingungen? 

Bin ich noch up-to-date mit meinen Wis-

sen und Erfahrungen? Welche Randbe-

dingungen haben sich geändert? Was 

machen die anderen besser?  

Sich nur für das qualifizieren, wo die 

eigenen Stärken verlangt werden. 

 

3. Wie hoch sind die Startgelder? 

Was bin ich bereit als Einsatz zu investie-

ren? Wie viel Zeit, Geld und Energie set-

ze ich ein für Gesundheit, Weiterbildung 

und Netzwerkpflege?  

Sich mit klugen Investitionen die Zu-

kunft sichern! 

 

4. Welche Gefahrentrainings  

absolvieren? 

Wo werde ich mein Fahrverhalten in der 

Schikane trainieren, um nicht überra-

schend aus der Kurve geworfen zu wer-

den? Wie werde ich die richtige Ge-

schwindigkeit in Gefahrensituationen 

üben?  

Sich fit halten für außergewöhnliche 

Bremssituationen. 

  

5. Wo den besten Sprit tanken? 

Welche Bücher werde ich lesen, die mich 

weiter bringen? Welche Orte werde ich 

besuchen, die mich inspirieren? Und wel-

che Menschen werde ich tref-fen, die mir 

den Horizont erweitern?  

Sich ständig weiter bilden. 

6. Von welchen Siegern lernen? 

Wer ist schon dort, wo ich gerne sein 

möchte? Wie hat er es geschafft? Und 

wie gelingt es mir, aus seinem Wind-

schatten zu fahren und ihn im Rück-

spiegel zu sehen?  

Sich seine Zielbilder schaffen. 

 

7. Mit welchen Co-Piloten unterwegs 

sein? 

Wer begleitet mich auf den Rennstre-

cken des Lebens? Was kann ich tun, 

damit die Partnerschaft auch dann be-

stehen bleibt, wenn ich im Kiesbett 

lande?  

Sich mit den richtigen Partnern um-

geben. 

 

8. Wann Auszeiten für den Partner 

reservieren? 

Wie ist es möglich mit meinem Partner 

an einen Ort der Kraft und Erholung zu 

reisen: regelmäßig alle drei Monate für 

vier Tage - ohne Kinder, PC und Handy? 

Sich zurückziehen und entspannen. 

 

9. Welche Leitplanken errichten? 

Welche zielführende Gewohnheiten, 

kraftgebenden Rituale und motivieren-

den Bilder kann ich in meinen Alltag 

integrieren, um auf der Zielgrade zu 

bleiben?  

Sich für lange Durststrecken motivie-

ren. 

 

10. Welche Boxenstopps planen? 

In welchen Intervallen sollen Reifen 

gewechselt, Benzin getankt und Tele-

metrie-Daten ausgewertet werden, um 

weiterhin auf der Ideallinie zu bleiben?  

Sich immer wieder auf das Wesentli-

che besinnen.  

 

 

 

  

 

11. Welche Airbags einbauen? 

Für welche Sicherheitssysteme entschei-

de ich mich, um unnötigen Stress und 

Ärger zu vermeiden? Was tue ich, wenn 

alles versagt? Was hinterlasse ich, wenn 

ich nicht mehr bin?  

 

 

 
 

Dr. Christian Zielke, Professor an der 

THM, unterstützt Interimsmanager bei 

Veränderungsprozessen, insbesondere in 

den erfolgskritischen Phasen eines Man-

dates, wenn es darum geht, in entschei-

denden Momenten gewinnend zu über-

zeugen. 

 

ZIELKE INSTITUT 

Am Sportplatz 8 

35435 Wettenberg 

Tel.: 0641 – 877 80 490 

 info@zielke-institut.com  
 www.zielke-institut.com 

 

 

 

WWW.DDIM.DE  INTERIM MANAGEMENT MAGAZIN | 73 

 

11 Jahre 
Wie immer: Das Beste kommt zum Schluss 

mailto:info@zielke-institut.com
http://www.zielke-institut.com/
http://bit.ly/XShjQ0


ANZEIGE 
 

  


