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 Sehr geehrte Damen und Herren, liebe Mitglieder, 

 

 Juli 2015  

 der offizielle Sommeranfang liegt hinter 

uns, die Ferienzeit beginnt und wir 

könnten uns auf eine ruhigere Zeit ein-

stimmen, von einem Sommerloch spre-

chen - wenn wir das denn wollten.  

Sicher wird es ruhiger, Entscheidungen 

in Unternehmen werden vielleicht ver-

zögert und dennoch gibt es für die 

meisten von uns weiterhin viel zu tun! 

 

Eine unserer Kernaufgaben ist die posi-

tive Kommunikation über unser The-

ma Interim Management. Und auch 

hier gilt es, dran zu bleiben, auch wenn 

wir grad über wirklich großartige Erfolge 

berichten dürfen: In der Handelsblatt-

Beilage mit dem Schwerpunkt Interim 

Management erschien am 22. Juni ein 

umfassender, mehrseitiger Beitrag von 

und über uns. Ende Mai gelang uns ein 

ähnlicher Erfolg in der Süddeutschen 

Zeitung.    

 

Neben der allgemeinen Wirtschafts-

presse versorgen wir aber natürlich 

auch die Fach- und Branchenmedien 

regelmäßig mit Interim Management-

Informationen, um auch hier das Thema 

- manchmal noch näher am Markt - zu 

platzieren. So können wir auch hier über 

tolle Erfolge mit großen Beiträgen in 
den VDI-Nachrichten, der Computerwo-

che oder dem CIO-Magazin aufwarten. 

Insbesondere setzen wir dabei auf unse-

re Mitglieder und Partner, denen wir 

immer wieder die Möglichkeit bieten, 

sich in dem neutralen Umfeld der 

DDIM-Berichterstattung mit ihren The-

men und mit ihren Fachkompetenzen 

einzubringen. 

 

Wir bleiben dran – ein Sommerloch 

lassen wir auch hier nicht entstehen! 

 

Erfolgreiche Pressearbeit ist das eine. 

Ich komme zum Thema Public affairs. 

Wenn man Interim Manager fragt, wa-

rum sie sich selbständig gemacht ha-

ben, ist ein Grund häufig auch der 

Wunsch, unbeeinflusst von (unterneh- 

 

 

 

 

 

mens-)politischen Interessen zu arbei-

ten. Da erscheint es schon paradox, dass 

aktuell in Berlin in vielen politischen 

Gremien über Themen mit erheblicher 

Tragweite für die Rahmenbedingungen 

der Arbeit von Interim Managern und 

Providern diskutiert wird, so beispiels-

weise über den Missbrauch von Werk-

verträgen. 

 

Nun folgt die Kommunikation mit der 

Politik anderen Regeln. Sich aber auch 

hier als vergleichsweise kleiner, sehr 

spezialisierter Berufs- und Wirtschafts-

verband Gehör zu verschaffen, ist uns in 

den vergangenen Monaten mehr als 

geglückt. Nach Treffen mit den Bun-

desministern Andrea Nahles und Peter 

Altmeier sowie Diskussionsrunden mit 

den relevanten Fachausschüssen wer-

den unsere Positionen im Bundestag 

diskutiert.  

 

Sommerloch? In drei Wochen steht 

bereits der nächste „Berlin-Termin“ auf 

unserer Agenda. 

 

Weiter im Text. Vielleicht haben Sie es 

schon bemerkt. Mit der Einführung der 

neuen Bezeichnungen DDIM.kongress, 

DDIM.regional und DDIM.lokal wurde 

ein Einstieg in ein Dachmarkenkonzept 

vorgenommen. Die Bezeichnungen 

werden Teil einer Strategie, die Bot-

schaften der DDIM im Markt so auszu-

richten, dass der USP von allen relevan-

ten Empfängern hochwertiger und pro-

fessioneller unter dem Markendach der 

DDIM identifiziert und aufgenommen 

wird. Dabei wird das Wording „DDIM“ in 

den Mittelpunkt gestellt und mit Veran-

staltungen direkt und logisch verbun-

den. 

 

Abschließend bleibt mir noch der Hin-

weis auf unsere Jahresveranstaltung 

DDIM.kongress // 2015 (ehemals IIMM 

– International Interim Management 

Meeting). Am 13. und 14. November 

treffen wir uns wieder in Düsseldorf. 

 

Eines der Kernthemen ist die Digitali-

sierung. 

 

Kaum ein anderer Trend wird dieses 

Jahr so intensiv und quer durch alle 

Wirtschaftszweige diskutiert. Gemeint ist 

hier aber nicht die zunehmende Nut-

zung und Bedeutung soziale Medien 

auch für Unternehmen, vielmehr geht es 

um die grundlegenden Veränderungen 

von Geschäftsmodellen in allen Berei-

chen der Wirtschaft. Nachdem die Dis-

kussion anfangs vor allem von der Digi-

talisierung technischer Bereiche im Sinn 

des „Internets der Dinge“ getrieben war, 

hat das Thema längst den Mittelstand 

erreicht. Doch ist dieser auch dafür 

gerüstet? Eines ist sicher: dieser Zug ist 

nicht mehr aufzuhalten. Wir stellen uns 

die Frage, welcher Einfluss sich daraus 

für den Einsatz und die Anforderungen 

an Interim Manager ergibt? Wir werden 

das herausfinden. Sind Sie dafür bereit? 

Sind Sie dann im November dabei? 

 

Insbesondere auch im Namen meiner 

Vorstandskollegen wünsche ich Ihnen 

nun einen tollen Sommer. Genießen Sie 

die Zeit! 

 

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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DDIM MELDUNGEN DER DDIM 

 

  

Mittelstandsallianz trifft Bundesminister Altmaier 

 

 

 Flexibilisierung bei Fach- und Führungskräften wahren und Recht auf  

freiberufliche Tätigkeit und unternehmerische Selbständigkeit erhalten 

 

 

 Text: BVMW, DDIM  

 

Am 23. April fand ein Treffen mit Minis-

ter Peter Altmaier, Chef des Bundes-

kanzleramtes, statt. Wie bereits im 

Zusammentreffen mit der Bundesminis-

terin Andrea Nahles wurde auch hier 

das Positionspapier der DDIM überge-

ben. Unter anderem stand das Thema 

„Erhaltung eines flexiblen Arbeitsmark-

tes“ auf dem Programm. In einem sich 

wandelnden Arbeitsmarkt ist die Wirt-

schaft auf hochqualifizierte Freiberufler 

angewiesen. Dementsprechend müssen 

die Rahmenbedingungen für selbstän-

dige und freiberufliche Tätigkeit den 

flexiblen Einsatz von Know-how ge-

währleisten.  

 

Minister Altmaier erklärte dazu, dass 

die Bedeutung der Beschränkung von 

Regulierungen nach dem Kriterium der 

Schutzbedürftigkeit erkannt sei und in 

die Diskussion möglicher Änderungen 

einfließen werde.  

 

Im Rahmen einer Veranstaltung 

MittelstandsIMPULSE+, die am 20. Mai   

in Berlin stattfand, kam es zu einem 

Treffen mit Abgeordneten der Aus-

schüsse für Arbeit und Soziales, für 

Bildung, Forschung und Technikfolgen-

abschätzung, sowie für Wirtschaft und 

Energie. Unter dem Titel „Flexibilität von 

Fach- und Führungskräften am Arbeits-

markt“ wurden unten aufgeführte As-

pekte zum Thema „Flexibilität aus Sicht 

von Arbeitgebern, Selbständigen und 

Freiberuflern“ erläutert.  

 

Die konkreten Positionen und Lösungs-

vorschläge aus dem Mittelstand, und im 

Besonderen aus dem Interim Manage-

ment, wurden vorgestellt: 

 

 Flexibilität für Unternehmen  

sicherstellen 

 Recht auf unternehmerische  

Selbständigkeit gewährleisten 

 Rechtsunsicherheit abbauen,  

Überregulierung vermeiden 

 

Dr. Thomas Gambke, MdB (B90/Grüne) 

und Teilnehmer der Veranstaltung, griff 

das Thema gleich am nächsten Tag in 

einer Bundestagsdebatte auf: 

 

 

 

"Wenn Unternehmen in einer außerge-

wöhnlichen Situation sind - zum Beispiel 

beim Aufbau eines neuen Werkes oder 

aufgrund von Umstrukturierungen und 

Nachfolgeregelungen - ,haben sie gera-

de im Fach- und Führungskreis einen 

außergewöhnlichen Bedarf. Wir müssen 

bei Fach- und Führungskräfte eine sinn-

volle Regelung treffen. Wenn es über 

einen bestimmten Tagessatz hinaus geht, 

ist eine Regulierung nicht nötig. Aber 

beim Lkw-Fahrer oder Regaleinräumer 

müssen wir dringend tätig werden. …". 

 

 Download Positionspapier 

 www.mittelstandsallianz.de  
 

 
 Bildrechte: Bundesregierung/Jochen Eckel 

 

  

„Beste Berater“ stehen HANSE Interim zur Seite 

 

 

 HANSE Consulting erneut von Klienten zu den Besten gewählt  

 Das Wirtschaftsmagazin „brand eins“ 

zeichnete den Beratungsansatz von 

HANSE Consulting, der Schwesterge-

sellschaft von HANSE Interim, zum 

zweiten Mal in Folge als einen der 

besten aus. In der größten unabhängi-

gen Studie zu Unternehmensberatun-

gen in Deutschland wählten Klienten 

und Wettbewerber HANSE Consulting 

unter mehreren tausend zu den best-

qualifizierten Beratern in den Bereichen 

Strategieentwicklung und Restrukturie-

rung sowie in den Branchen Ma- 
 

schinen- / Anlagenbau und Auto / Zulie-

ferer. Die HANSE Interim-Kunden profi-

tieren von dem starken Partner.  

 

HANSE Interim unterscheidet sich durch 

den Zugriff auf die Expertise der HANSE 

Consulting Unternehmensgruppe vom 

klassischen Interim Management-

Provider. Mit dem fachlichen Know-how 

aus Unternehmensberatung und M&A 

kann HANSE Interim sowohl Kundenun-

ternehmen als auch den Interim Mana-

gern am Einsatzort in verschiedensten 
 

Themengebieten eine optimale Unter-

stützung garantieren. 

 

 

HANSE Interim Management GmbH 

Fischertwiete 2 – Chilehaus A 

20095 Hamburg 

Tel.: +49 (0)40 - 32 32 60-0 

 

Weiterführende Information: 

 

 info@hanse-interimmanagement.de 

 www.hanse-interimmanagement.de  
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   MELDUNGEN DER DDIM DDIM 

 

 DDIM-Partner Mütze Korsch Rechtsanwaltsgesellschaft 

(MKRG) erhält prominente Verstärkung 
 

 

 Die in der Trinkausstraße ansässige 

Mütze Korsch Rechtsanwaltsgesell-

schaft mbH (MKRG) treibt ihre Entwick-

lung zu einer der führenden unabhän-

gigen Wirtschaftskanzleien in Düssel-

dorf weiter voran.  

 

Dazu hat die Kanzlei erneut ihr Team 
 

verstärkt. Insgesamt neun Anwälte der 

ebenso in Düsseldorf beheimateten 

Sozietät Peters Rechtsanwälte sind zum 

1. April 2015 zu MKRG gewechselt. Zu 

den neuen Anwälten im MKRG-Team 

gehören die Partner Dr. Jörg Podehl, 

Jesko Trahms, Oliver Jung, Dr. Markus 

Janko, Ralph Geiger, Dr. Iyad Nassif und  
 

Angela Erwin, die sich nicht nur als An-

wältin, sondern auch aufgrund ihres 

gesellschaftlichen Engagements in Düs-

seldorf einen Namen gemacht hat. 

 

Weiterführende Information: 

 

 Download der Pressemitteilung 

 

 

 

 MKRG Rechtsanwälte erstellt Leitfaden „Compliance“   

 Rechtsprechung und Gesetzgebung 

haben die straf- und zivilrechtliche 

Haftung des Unternehmens und der 

Verantwortlichen in den letzten Jahren 

massiv verschärft. Es vergeht kaum ein 

Tag, an dem die Presse nicht über ir-

gendeinen „Skandal“, ein Ermittlungs-

verfahren oder entsprechende Ge-

richtsurteile berichtet.  

 

Dabei setzt sich zunehmend die Er-

kenntnis durch, dass die Geschäftslei-

tung für Fehlverhalten Dritter - bei-

spielsweise ihrer Mitarbeiter - mit in 

Anspruch genommen werden kann.  

 

Dann hilft nur noch der Nachweis alles 

Zumutbare unternommen zu haben, um 

einen Gesetzesverstoß zu verhindern. 

Für eine erste Einführung in das Thema 

Compliance hat MKRG-Partner Jesko 

Trahms einen Leitfaden erstellt, der zum 

Selbstkostenpreis von EUR 4,00 netto 

erhältlich ist.  

 

Bestellung per eMail an:  

 

 trahms@mkrg.com  

 

 

 

 Beste Qualität im Interim Management: DDIM-Mitglied Siegfried Lettmann belegt 

2. Platz beim CONSTANTINUS Award 2015 

 

 Qualität zählt im Interim Management. 

In Österreich werden jedes Jahr die 

„Besten der Besten“ mit dem 

CONSTANTINUS Award ausgezeichnet. 

Der Constantinus Award 2015 in Silber 

wurde an den Interim Manager  

Siegfried Lettmann vergeben. Damit 

zeichnet er sich „insbesondere durch 

einen messbaren Mehrwert für Kunden 

aus“, sagt Juryvorsitzender Christian 

Rupp. Eine 70-köpfige Expertenjury aus 

Wirtschaft, Wissenschaft und Medien 

wählt hier die besten Projekte aus. 

 

 

In seinem Mandat „Management in 

schwerem Sturm“ ging es darum, ein 

Unternehmen nach Trennung der Ge-

sellschafter aufzufangen und auf den 

ursprünglichen Wachstums- und Er-

tragskurs zurückzuführen.  

 

Die Ziele wurden nicht nur erreicht, 

sondern in mehreren Bereichen – trotz 

unvorhergesehener Ereignisse – sogar 

signifikant übertroffen. (Im Interim Ma-

nagement Magazin, Ausgabe 4/2015 

berichteten wir über dieses Mandat.)  

„Der CONSTANTINUS Award bietet mir 

die Möglichkeit, die Qualität meiner 

Arbeit als Interim Manager durch exter-

ne, unabhängige Fachleute beurteilen 

zu lassen“, sagt Siegfried Lettmann, der 

sich auf Executive Interim Management 

spezialisiert hat. Er geht zeitlich befristet 

in die Unternehmens- oder Vertriebslei-

tung produzierender Unternehmen, um 

dort innerhalb kurzer Zeit vereinbarte 

Themen zu lösen und Ziele zu erreichen. 

 

 Weitere Informationen 

 

 

 Lydia Gepp verstärkt das DDIM-Kompetenzteam Lebensmittelindustrie   

 Lydia Gepp, Mitglied der DDIM, arbei-

tet als selbstständige Interim Manage-

rin und Unternehmensberaterin in den 

Funktionen CEO und CFO.  

 

Zu Ihren Kunden zählen multinational 

aufgestellte Familien- und Mittel-

standsunternehmen mit Schwerpunkt 

in den Bereichen Nahrungs- und Ge-

nussmitteln. Ihre Kernkompetenzen  

 

liegen in den Bereichen Business Deve-

lopment, Aufbau & Führung von Finanz 

& Controlling inkl. Kostenrechnung und 

Turnaround Management. 

 

Sie sind als DDIM-Mitglied in der Le-

bensmittelbranche aktiv und möchten 

sich in das Kompetenzteam einbringen? 

Dann schreiben Sie eine eMail an 

lebensmittelindustrie@ddim.de. 

Lydia Gepp 

Unternehmensberatung e.U. 

Sportplatzstraße 9 

2151 Asparn/Zaya (Austria) 

Tel.: +43 (0)676 - 930 3386 

 

 www.lydiagepp.com  
 office@lydiagepp.com   
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   MELDUNGEN DER DDIM DDIM 

 

 REM PLUS lädt ein: Stuttgarter Regional  

Forum Interim Management (FIM) 
 

 

  

Am 09. Juli 2015 findet das Stuttgarter FIM statt. 
 

   

 Constance Bräuning-Ast, Geschäftsfüh-

rende Gesellschafterin der REM PLUS 

GmbH, Assoziierter Partner der DDIM 

und Mitglied im AIMP, übernimmt die 

Begrüßung der Gäste, Nicolas Eybalin, 

französischer Generalkonsul für Baden-

Württemberg, folgt mit einem Impuls-

vortrag. Dann geht es um Themen und 

Entwicklungen auf dem französischen 

Interim Markt, präsentiert von der 

FNMT - Fédération Nationale du Ma-

nagement de Transition. 

 

Die anschließende Diskussionsrunde 

wird von Constance Bräuning-Ast mo-

deriert: "Vive la France - Wie unser Lieb-

lingsnachbar tickt."  

 

Im zweiten Themenkomplex geht es um 

Rechtliches. Dr. Roman Frik, Fachanwalt 

für Arbeitsrecht, vogel & partner - 

Rechtsanwälte, referiert unter dem Titel: 

"Interim Management rechtssicher für 

alle Beteiligten ausgestalten und durch-

führen". 

 

Dr. Anselm Görres, Geschäftsführer und 

Inhaber ZMM - Zeitmanager München 

GmbH, folgt mit einem Beitrag über 

Entwicklungen auf dem deutschen Inte-

rim Markt. 

 

Donnerstag, 09. Juli 2015, ab 18:00 Uhr 

GENO-Haus, Heilbronner Straße 41 

Stuttgart 

 

Weiterführende Information: 

 Download: Programm & Anmeldung 

 

 

  

SAVE THE DATE 

DDIM.kongress 
International Interim Management Meeting 

 

13. und 14. November 2015  

in Düsseldorf 

 

 
 

 

 

 

 

  
 

     Anzeige 

http://www.aimp.de/images/pdfs/AIMP-REGIONALFORUM_STUTTGART_2015_FOR_SITE.pdf


BRANCHE & MARKT  

 

 Alphamanagement baut seine internationale Präsenz weiter aus  

   

 AC AlphaManagement ist Gründungs-

mitglied von SeniorManagement-

Worldwide (SMW), eine Allianz von 

Interim Management Providern, die seit 

mehr als 10 Jahren sehr erfolgreich 

zusammen arbeiten. SMW hat 15 Mit-

glieder und ist, nach dem Beitritt des 

größten UK Providers PENNA und dem 

größten chinesischen Interim Provider 

TOTALL aus Hongkong, der internatio-

nale Marktführer.  

 

Die Mitglieder von SMW haben bei 

dem letzten Meeting das Board von 

SMW, bestehend aus Maurizio Quarta 
 

(President), Arjen Jaarsma (Member of 

the Board) und Bodo Blanke (Member of 

the Board), für zwei Jahre bestätigt.  

 

Um Geschäfte in der Region Middle-

East auszubauen hat AC AlphaMana-

gement im Februar 2015 ein Joint Ven-

ture mit dem Management Develop-

ment Institut in Teheran/Iran gegründet. 

Iran ist seit Jahren politisch stabil und 

wirtschaftlich das interessanteste Land 

in der Region. Mit 80 Mio. Einwohnern 

und einer sehr jungen, gut ausgebilde-

ten Bevölkerung bietet sich das Land für 

deutsche Investoren mit sehr vielen 
 

Freihandelszonen, in denen es Steuerer-

leichterungen gibt, geradezu an. Deut-

sche Unternehmen sind besonders will-

kommen im Iran.  

 

Besonders interessant sind Investitionen 

in der iranischen Autoindustrie, im Be-

reich Petro-Chemie, Baugewerbe, Infra-

struktur sowie in der Öl- und Gasindust-

rie. Schließlich im Bereich Fast Moving 

Consumer Goods (FMCG), da Produkte 

aus Deutschland sehr beliebt sind. 

 

Aktuelles dazu: 

 www.alphamanagement.eu/blog  

 

 

 

 Management Angels freuen sich über weiteren personellen Zuwachs  

   

 Angela Heuer verstärkt das Manage-

ment Resources-Team und verantwor-

tet gemeinsam mit Kristin Küchenmeis-

ter das Bewerbermanagement sowie 

das Staffing. Vor ihrem Einstieg bei den 

Management Angels war sie für eine 

spezialisierte Personalberatung als 

Projektleiterin Research tätig und mit 

der Suche, Auswahl und Besetzung von 

Fach- und Führungskräften für Unter- 

 

nehmen der Food- und Food Ingre-

dients-Industrie betraut. 

 

Ricky L. Stewart erweitert den Kreis der 

Associated Partner der Management 

Angels. Seit über 30 Jahren widmet er 

sich mit großer Leidenschaft dem The-

ma Business Development und ist mit 

diesem Schwerpunkt seit fünf Jahren als 

Consultant und Interim Manger erfolg- 

 

reich selbstständig tätig. Als Interim 

Manager ist er zudem DDIM-Mitglied.  

 

Martina Stricker kommt als Senior Con-

sultant zu den Management Angels und 

ist im Feld Strategie- und Personalent-

wicklung aktiv. Ihr Beratungsschwerpunkt 

liegt in den Branchen Medien, Pharma 

und Handel sowie in den Funktionsfel-

dern Marketing/Vertrieb und Personal. 

 

 

 

 P+P mit neuem Associate Partner  

   

 Ing. Mag. Martin Jeindl ist Partner mit 

regionalem Schwerpunkt Steiermark 

sowie dem Segment Finanzdienstleis-

tungen und Informationstechnologie. 

Er hat einen technischen und betriebs-

wirtschaftlichen Ausbildungs- und 
 

Erfahrungshintergrund. Martin Jeindl 

war in verschiedenen Führungspositio-

nen als Geschäftsführer, Vorstand und 

Aufsichtsrat im Banken-, Versicherung- 

und im IT-Bereich in Österreich tätig. Er 

ist u.a. mit der Neuausrichtung von 
 

Unternehmen und Outsourcing von 

Unternehmensteilen sowie der Steue-

rung von IT- und Bauprojekten vertraut. 

 

 

 

 Ludwig Heuse GmbH interim-management.de hat sich personell verstärkt   

   

 Joachim Rupp (47) ist im Juni als Seni-

or Contract Manager in die Ludwig 

Heuse GmbH interim-management.de 

eingetreten. Zuvor verantwortete er als 

Abteilungsleiter das Interim Manage-

ment-Geschäft der Amadeus FiRe AG 

im Rhein-Main Gebiet. Mit seiner  
 

langjährigen nationalen und inter-

nationalen Erfahrung wird er den Ver-

trieb bei der Ludwig Heuse GmbH ver-

stärken. Seine Beratungsschwerpunkte 

liegen in kaufmännischen Vakanzen und 

Projekten. Er steht den Kunden mit 

profunder Expertise nicht nur in den  
 

Bereichen Finanz- und Rechnungswesen 

sowie Human Resources, sondern auch 

zu Fragstellungen im Einkauf, der Supply 

Chain sowie der Logistik zur Verfügung - 

und das branchenübergreifend. 
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 4. Deutscher Gläubigerkongress diskutierte über den Wandel der  

Wirtschaft und dessen Auswirkungen auf eine operative Sanierung 
 

 

 Das Deutsche Institut für angewandtes 

Insolvenzrecht (DIAI) und der Bundes-

verband ESUG e.V. (BV-ESUG) luden am 

10. und 11. Juni 2015 zum mittlerweile 

4. Deutschen Gläubigerkongress nach 

Köln ein. 

 

Den Auftakt der Veranstaltung bildete 

zum ersten Mal ein „Global Café“, an-

lässlich dessen sich bereits am Nach-

mittag des 10. Juni 2015 rund 100 ge-

ladene Gäste aus allen Bereichen der 

Wirtschaft und Sanierungsbranche - 

unter ihnen auch über 10 Mitglieder 

der DDIM - trafen,  um im Rahmen 

eines systemischen Dialogs miteinander 

über das Thema „Führung in die Krise“ 

zu diskutieren, Ursachen zu skizzieren 
 

und notwendige Veränderungen aufzu-

zeigen. Nachdem die Auftaktveranstal-

tung mit einem ebenso diskussionsrei-

chen Netzwerkabend ihr Ende fand, 

folgten sodann rund 300 Teilnehmer aus 

Rechtsanwaltskanzleien, Insolvenzver-

waltungen, Unternehmens- und Steuer-

beratungen, Gerichten, Verbänden, 

Behörden und der Kreditwirtschaft so-

wie Interim Manager der Einladung zum 

Kongress am 11. Juni 2015 und tausch-

ten unter dem diesjährigen Motto „Die 

Wirtschaft im Wandel – wohin geht die 

Sanierungsreise?“ ihre Erfahrungen aus. 

Gemeinsam mit den Referenten, welche 

die Thematik anhand von Beispielen aus 

ihrer täglichen Praxis aufgriffen, disku-

tierten sie zudem über denkbare 
 

Folgen des Wandels und mögliche Reak-

tionserfordernisse. Im Fokus der Veran-

staltung standen dabei die beiden zent-

ralen Krisenbereiche Handel und Auto-

motive. 

 

 

 
 

Link zum vollständigen Beitrag 

 Download: Nachbericht 

 

 

 

 Grundsätze nachhaltiger Unternehmensführung:  

Erfolg durch verantwortungsvolles Management 

 

   

 Vor dem Hintergrund aktueller gesell-

schaftlicher Fragestellungen wie Globa-

lisierung, Klimawandel und Finanzkrise 

wird vermehrt auch grundsätzliche 

Kritik an der Wertschöpfung von Un-

ternehmen laut. Um Glaubwürdigkeit 

und Vertrauen in verantwortungsvolles 

Unternehmenshandeln zurückzugewin-

nen, sind nachhaltige Geschäftsmodelle 

unabdingbar. Der Arbeitskreis "Nach-

haltige Unternehmensführung" der 

Schmalenbach-Gesellschaft Deutsch-

land e.V bietet prägnante und praxis-

orientierte Grundsätze für das wirksame 

Einbinden der Nachhaltigkeit in be-

triebliche Entscheidungsprozesse. 

Die 2. Auflage des viel beachteten 

Buchs vermittelt, wie sich eine nachhal-

tige Führungskultur überzeugend als 

unternehmerisches Erfolgsprinzip be-

weist – sowohl in kapitalmarktorien-

tierten als auch in familiengeführten, 

mittelständischen und öffentlichen 

Unternehmen. 

 

Bestellinformationen: 

Herausgeger: Prof. Dr. Edeltraud Gün-

ther, Rudolf X. Ruter 

ISBN 978 3 503 16315 1 

ERICH SCHMIDT VERLAG 

 

 Flyer zum Buch 

         

 

 

 

 Sprachrohr der Branche: Das INTERIM MANAGEMENT MAGAZIN  

   

 Seit Mitte 2013 erscheint das INTERIM 

MANAGEMENT MAGAZIN mit einer Viel-

zahl an Beiträgen über das Interim Ma-

nagement, über aktuelle Trends, Ereig-

nisse und Entwicklungen heraus.  

Über folgenden Link erreichen Sie das 

Archiv. Dort finden Sie alle bisherigen 

Ausgaben. 

 

 Archiv mit den bisherigen Ausgaben 

Wenn Sie das Magazin regelmäßig 

beziehen möchten, füllen Sie bitte 

unser Kontaktformular aus. 

 

 Kontaktformular  
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 Entscheiderstudie zu Führung und Führungserfolg von Interim Managern:  

Gute Zeugnisse für Interim Manager  

 

   

 Die Hamburger Helmut-Schmidt-

Universität (HSU) hat mit Unterstützung 

des AIMP eine Entscheiderstudie zum 

Thema Führung in flexibilisierten Ar-

beitsstrukturen durchgeführt. Wissen-

schaftliche Ansprechpartner für die 

Studie sind Erdwig Holste (Manage-

ment Angels) und Prof. Jörg Felfe 

(HSU). Die generelle Zufriedenheit mit 

freiberuflichen Interim Managern und 

auf sie spezialisierten Personalberatun-

gen ist unter Unternehmensentschei-

dern auf hohem Niveau.  

 

Für die Studie wurden 249 Unterneh-

mensentscheider in Deutschland, Ös-

terreich und der Schweiz befragt. Die 

Studienteilnehmer schätzen Interim 

Manager als besonders führungsstarke 

Persönlichkeiten ein. Im Vergleich zu 

festangestellten Führungskräften müs-

sen Interim Manager aber auch eine 

Reihe besonderer Voraussetzungen 

erfüllen. Die generelle Zufriedenheit mit 

Interim Managern und auf sie speziali-

sierten Personalberatungen ist unter 

Unternehmensentscheidern auf einem 

hohen Niveau. Im Hinblick auf die zu-

künftige Entwicklung des Arbeitsmark-

tes erwarten die Befragten eine anhal-

tende Flexibilisierung. Dies gilt insbe-

sondere auch für das Top-Management 

und wichtige Projektleitungsfunktionen. 

 

Interim Management in D-A-CH  

etabliert 

 

Unternehmen aller Größen und Bran-  

 

chen greifen auf Interim Manager in 

unterschiedlichen Projektsituationen 

zurück (Projekteinsätze, Change Ma-

nagement, Vakanzüberbrückungen). 

55% der Befragten setzen Interim 

Manager regelmäßig ein.  

 

Gute Zeugnisse für Interim Manager 

 

Entscheider beurteilen die Einsätze von 

Interim Managern überwiegend (72%) 

als gut/sehr gut – trotz der oftmals 

schwierigen Ausgangssituation für ein 

Projekt. Die Ergebnisse von Interim 

Managern werden noch besser beur-

teilt, wenn Provider mit der Auswahl 

beauftragt werden. 

 

Interim Manager können Verände-

rungsprojekte leichter umsetzen … 

 

als langjährig festangestellte Füh-

rungskräfte. Hiervon sind 56% der 

befragten Unternehmensvertreter 

überzeugt. Lediglich 15% glauben, eine 

etablierte festangestellte Führungskraft 

habe es leichter. 

 

Hohe Zufriedenheit mit Interim  

Management-Vermittlern 

 

Die Zusammenarbeit mit spezialisier-

ten Personalberatungen wird von Auf-

traggebern überwiegend als gut/sehr 

gut bewertet. 1/3 der befragten Unter-

nehmen bezieht Interim Manager (fast) 

ausschließlich über Personalberatun-

gen (zu über 75% bzw. zu 100%).  

 

Von 0 auf 100 – immer kürzeres 

„Onboarding“! 

 

Je flexibler die Unternehmen, umso wich-

tiger ist die schnellstmögliche Integration 

neuer Führungskräfte. 2/3 der Befragten 

erwarten von festangestellten Managern, 

dass diese in weniger als 6 Monaten ein 

Vertrauensverhältnis zu den Mitarbeitern 

geschaffen haben. 

 

Besonders hohe Führungsanforderungen 

 

Entscheider erwarten von Interim Mana-

gern ausgeprägte Führungsfähigkeiten 

und -erfahrungen in fachlicher und per-

sönlicher Hinsicht. Auf dieser Basis, davon 

sind 67% der Befragten überzeugt, kön-

nen Interim Manager ihre Mitarbeiter zu 

Höchstleistungen motivieren. Nur 9% 

halten dies für schwer oder überhaupt 

nicht vorstellbar. 

 

Der Arbeitsmarkt verändert sich, die Flexi-

bilisierung nimmt weiter zu 

 

90% der Befragten gehen davon aus, dass 

der Arbeitsmarkt bis 2030 flexibler ist als 

heute und „neue Erwerbsformen“ weiter 

zunehmen. Dies gilt auch für die Interim 

Management-Branche. 75% rechnen mit 

einem weiteren Marktwachstum. 

 

 

 Link zur Studie 

 

  

SAVE THE DATE 

DDIM.kongress 
International Interim Management Meeting 

 

13. und 14. November 2015  

in Düsseldorf 
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 AIMP-Providerumfrage 2015 zeigt stabiles Marktumfeld  

mit positiven Wachstumsraten 

 

   

 Die beim Jahrestreffen des AIMP (Ar-

beitskreis Interim Management Provi-

der) im April auf Burg Schwarzenstein 

vorgestellte Studie zeigt einen relativ 

stabilen Markt und konstante Ergebnis-

se mit positiven Wachstumsaussichten.  

 

Sie bietet nun zum zehnten Mal valide 

Ergebnisse und einen guten Überblick 

über Markt und Trends im Interim Ma-

nagement-Geschäft und über 10 Jahre 

Zeitreihen. Der Bogen der Ergebnisse 

reicht von Einsatzfeldern für Interim 

Manager bis hin zu Tagessätzen. Das ist 

einmalig in der Branche und eine wich-

tige Grundlage für Interim Manager, 

Kunden und Provider. 

Die Ergebnisse im Kern: 

 

 10 Jahre Expertenumfrage, die mit 

mittlerweile mit 25 Marktteilnehmern 

den relevanten Providermarkt abge-

deckt  

 

 Seit 3-4 Jahren grundsätzlich positi-

ves und stabiles Marktumfeld – mit 

noch positiven Wachstumsraten 

 

 Dank engagierter Marktbearbeitung 

ist die Dienstleistung bekannter, Preis 

bleibt jedoch Diskussionsthema 

 

 Personalabteilung wird als Verhand-

lungspartner immer wichtiger 

 Analog zu UK auch in Deutschland lang-

sam mehr Projektarbeit 

 

 Lead-to-Deal-Ratio deutlich verbessert 

 

 Schleichender Abstieg der ICT-Branche 

 

 Restrukturierungen gerade jetzt, wo es 

Unternehmen tendenziell gut geht, be-

sonders gefragt 

 

 Offene Branchenthemen wie Scheinselb-

ständigkeit und Haftung, aber auch Ver-

sicherungen und Gewerbesteuer haben 

hohe Relevanz 

 

 Link zur Studie 

 

 

 

 Umfrage von Bridge imp:  
Jedes 5. Unternehmen fühlt sich für die aktuellen Herausforderungen nicht ausreichend gerüstet 

 

   

 Bridge imp ermittelt in seiner jährlichen 

Umfrage aktuelle Tendenzen und 

Trends zum Einsatz von Interim Mana-

gement. Alarmierend: 21% der Unter-

nehmen fühlen sich für die drängenden 

Herausforderungen in 2015 nicht um-

fänglich gerüstet. 

 

Eine Ursache dafür: Die Unternehmen 

finden nicht ausreichend adäquat quali-

fiziertes Personal. Knapp jedes dritte 

Unternehmen kann kurzfristig zu beset-

zende Führungspositionen nicht inner-

halb der ursprünglich kalkulierten Zeit 

besetzen, 77% geben sogar an, auf-

grund fehlender passender Kandidaten 

und der regionalen Lage des Unter-

nehmens vakante Positionen gar nicht 

 

besetzen zu können. Und 14% aller 

Neueinstellungen werden nach kurzer 

Zeit als Fehlbesetzungen eingeschätzt. 

 

Durch den Einsatz eines Interim Mana-

gers, davon sind zwei Drittel der be-

fragten Unternehmen überzeugt, kön-

nen solche Fehlbesetzungen verhindert 

und Vakanzen kurzfristig überbrückt 

werden. 

 

Weitere Tendenz: Für 30% der Unter-

nehmen ist Interim Management eine 

Chance, um darüber den passenden 

Kandidaten für die dauerhafte Festan-

stellung zu finden. Dazu Antje Lenk, 

Geschäftsführerin von Bridge imp: 

„Diesem Trend tragen wir Rechnung – 

 

jedes vierte Mandat, das wir interimistisch 

besetzen, geht in eine Festanstellung über. 

Mit dieser Quote liegen wir deutlich über 

dem Branchendurchschnitt.“ 

 

83% der befragten Unternehmen können 

sich den Einsatz von externen Führungs-

kräften in ihrem Haus vorstellen. Bei der 

Suche nach dem passenden Interim Ma-

nager vertrauen 53% auf professionelle 

Vermittler, Social Media-Kanäle und Job-

portale spielen nur eine untergeordnete 

Rolle. 

 

 Link zur Studie 
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Provider über die aktuelle Marktsituation. 
Jedes Quartal stellen wir Providern zwei Fragen, um ihre Sicht zum  

aktuellen Marktgeschehen in Erfahrung zu bringen.  

1. Wie schätzen Sie die aktuelle Marktsituation ein? 

2. Wie lautet Ihre Prognose für das kommende Quartal? 

 

 

 Norbert Eisenberg 

Boyden Interim Management 
 

 

 

    

 

 

Das Spektrum der Aufgaben, für die Interim Management nachgefragt wird, erweitert sich und es ist 

eine weitere zunehmende Akzeptanz dieses Tools zur Lösung nicht nur von Umsetzungs-, sondern 

zunehmend auch von Konzeptionsthemen zu beobachten. Das betrifft insbesondere Assignments, 

die die Konzeption und Umsetzung neuer Geschäftsmodelle, von Internationalisierungsstrategien 

und grundlegenden Strukturveränderungen beinhalten. Sehr schwach ist weiterhin die Nachfrage im 

„harten“ Restrukturierungsbereich. Insgesamt haben wir in Q2 eine moderat steigende Nachfrage 

beobachtet.  

Die Entwicklung in Q3 ist aus heutiger Sicht noch schwierig zu beantworten. Wir erwarten tendenzi-

ell weder ein besonders schwaches noch besonders starkes Sommerquartal. 

 Kontakt: eisenberg@boydeninterim.de  

 Internet: www.boydeninterim.de  

 

 

 Björn Knothe 

division one GmbH 

  

 

    

 

 

Die aktuelle Nachfrage bei division one nach selbständigen Fach- und Führungskräften ist im 2. 

Quartal rasant angestiegen. Dies hat sich bei uns sowohl mit einer deutlich höheren Anzahl an Kun-

denmandaten, als auch daraus resultierenden Entscheidungen zugunsten eines Einsatzes bemerkbar 

gemacht. Sehr positiv ist anzumerken, dass diese Entscheidungen kundenseitig sehr schnell gefallen 

sind. Weiterhin heiß begehrt sind Kandidaten mit einem nachweislich langjährigen Erfahrungsback-

ground aus der Automobilzulieferindustrie als auch Kenntnissen im Maschinenbau. Diese Branchen 

weisen einen kontinuierlich wachsenden Bedarf an temporären Spezialisten aus. Der fachliche Fokus 

lag in diesem Quartal besonders auf den Bereichen Finance, Controlling, Logistik sowie Sonderpro-

jekten zur Kosteneinsparung.  

Für das kommende Quartal erwarten wir eine weiterhin positive Entwicklung, trotz bevorstehendem 

„Sommerloch“. Insbesondere neue Entwicklungen hinsichtlich dem Thema „Autonomes Fahren“ im 

Automotive-Sektor sowie diverse M&A Aktivitäten im Maschinenbauumfeld sind Treiber für einen 

kontinuierlich steigenden Bedarf an temporären Spezialisten.  

 Kontakt: knothe@division-one.com 

 Internet: www.division-one.com 

 

 

 Andreas Lau 

HANSE Interim Management GmbH 
 

 

 

    

 

 
 

 

Insbesondere zwischen Mitte April und Ende Mai haben uns diverse Kundenanfragen erreicht. Viele 

dieser Anfragen kamen aus dem Umfeld „Verpackung“. Es wurden unterschiedlichste Qualifikatio-

nen der Interim Manager nachgefragt, häufig handelte es sich um Vakanzüberbrückungen sowie 

Effizienzsteigerungsprogramme. 

Für das dritte Quartal erwarten wir erfahrungsgemäß einen Rückgang der Anfragesituation in den 

typischen Urlaubsmonaten Juli und August, gefolgt von einem erneuten Anstieg im September. 

Häufiger wird der Interim Manager Anfang Herbst von Unternehmen beauftragt, damit er Projekte 

erfolgreich anschiebt und zu Ende führt, die das Jahr über „liegen geblieben“ sind, die aber zu ei-

nem positiven Jahresendergebnis beitragen. 

 Kontakt: lau@hanse-interimmanagement.de  

 Internet: www.hanse-interimmanagement.de 
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 Patric Kistner 

Executives Online Deutschland 

  

 

    

 

 

Im ersten Halbjahr 2015 haben wir in den teils sehr verschiedenen Branchen unserer Berater exzel-

lente Marktentwicklungen beobachten können. Besonders in den Bereichen Automotive, IT und 

Professional Services lässt sich der erfreuliche Trend des letzten Jahres für 2015 bestätigen: Interim 

Management zeigt sich auch bei traditionell aufgestellten Unternehmen als Lösung der Wahl. Wir 

begegnen zunehmend professionellen Geschäftsprozessen und Akzeptanz bis hoch zur Führungs-

ebene. Dabei betrifft ein großer Teil unserer Besetzungen den Bereich Change Management. Auf der 

anderen Seite ist zu beobachten, dass es immer noch einen nicht zu unterschätzenden Anteil von 

Unternehmen gibt, die Interim Management für die Lösung unternehmerischer Anforderungen in 

Betracht ziehen, in letzter Konsequenz aber von einem Einsatz absehen und damit die Arbeit des 

Providers im Endeffekt abwerten. Hier gilt es weiterhin, den Interim Management-Provider als Part-

ner der Unternehmensleitung auf Augenhöhe zu positionieren. 

Für die nächsten beiden Quartale erwarten wir eine Fortführung des Positivtrends für den Bereich 

Interim Management. Mit dem prognostiziert starken Geschäft zum Jahresende werden sich die 

klassischen Urlaubsmonate Juli und August leicht überbrücken lassen. Wir freuen uns, dass Interim 

Management weiter an Bekanntheit gewinnt! 

 Patric.Kistner@executivesonline.de  

 Internet: www.executivesonline.de 

 

 

 Henning Weinmann 

Hays AG 
 

 

 

    

 

 

Nach einem guten Start in das Jahr 2015, erweist sich der Markt für Spezialisten auch im zweiten 

Quartal nach wie vor als stabil. Bezogen auf die Tätigkeitsfelder von freiberuflichen Finance-

Spezialisten stieg vor allem die Nachfrage nach Bilanz- und Finanzbuchhaltern sowie nach Tax Ma-

nagern an. Konstant verlief im aktuellen Quartal die Nachfrage nach Controllern und Risikomana-

gern. Die Spezialisten werden recht ausgewogen, sowohl für die Umsetzung von Projekten, als auch 

zur Abfederung von Lastspitzen und Peak-Phasen angefragt und eingesetzt. Weiterhin beobachten 

wir, dass die Akzeptanz gegenüber dem Einsatz von Interim Managern bzw. freiberuflichen Spezialis-

ten auch in klein- und mittelständischen Unternehmen steigt. 

Trotz der anstehenden Urlaubszeit in den Monaten Juli und August rechnen wir branchenübergrei-

fend auch im kommenden Quartal mit einer Fortsetzung des positiven Trends und peilen weiterhin 

ein solides Wachstum an. 

 Kontakt: henning.weinmann@hays.de  

 Internet: www.hays.de 

 

 

 Constance Bräuning-Ast 

REM PLUS GmbH - Management auf Zeit 

  

 

    

 

 

Die Marktsituation ist seit Jahresbeginn sehr gut. Unsere Kunden fragen in unterschiedlichsten Be-

reichen an und kommen aus den unterschiedlichsten Branchen. Einen klaren Trend gibt es hier nicht 

- querbeet ist alles vertreten. Nachwievor haben die Kunden sehr konkrete und "eigene" Vorstellun-

gen, die sie unbedingt abgedeckt haben möchten. Dies drückt zeitweilig auf die Besetzungsge-

schwindigkeit.  

Im kommenden Quartal liegt die Sommerferienzeit, insofern erwarte ich ein Abschwächen der An-

fragen bevor es dann Anfang Oktober wieder richtig los geht. 

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

AC ALPHAMANAGEMENT GMBH  

 

    

 

 

Wir hatten ein starkes 1. Quartal 2015. Dieser Trend hat sich im 2. Quartal 2015 noch nicht bestätigt. 

Wir spüren eine Verunsicherung im Markt sowohl bei Kunden als auch bei Interim Managern durch 

das Thema Scheinselbstständigkeit. Zwar gibt es hier keine neue Regelung, die Kenntnisse der 

Markbeteiligten sind aber sehr lückenhaft. Dies gilt sowohl für große Konzerne als auch für Mittel-

ständler. Wir begegnen dieser Unsicherheit mit Aufklärung. Kunden und Manager vertrauen uns 

schließlich wegen unserer großen Erfahrung in diesem Geschäft. 

 

 

 Dr. Harald Schönfeld 

butterflymanager GmbH 

 

 

    

 

 

Insgesamt sehen wir für Deutschland eine stabile Nachfrageseite auf gutem Niveau; etwas überpro-

portional jedoch Anfragen, die mit offenen Vakanzen zu tun haben. Zudem registrieren wir mehr 

Projekte, die sich aus Wachstumsthemen und der zunehmenden Globalisierung ergeben. In Summe: 

Eine unspektakuläre Entwicklung ohne große Volatilitäten. Auf der Angebotsseite erleben wir zur 

Zeit weniger Interim Manager, die neu in den Markt eintreten. In der Schweiz ist die Situation wei-

terhin etwas zurückhaltender, was den aktuellen Zahlen der Wirtschaftsentwicklung in der Schweiz 

nach der Änderung des Wechselkurses entspricht. Es werden dabei signifikant mehr Anfragen an 

uns heran getragen, die mit Optimierungsfragen zu tun haben. Die Honorarsätze befinden sich 

jedoch in beiden Ländern insgesamt in leichtem Sinkflug, ggfs. aufgrund des in den letzten Jahren 

stetig gewachsenen Angebots an verfügbaren Interim Managern. Dennoch ist es unser Eindruck, 

dass (gerade bei hochwertigen Projekten) die Frage "Wer ist der richtige und genau passende Inte-

rim Manager für unsere Aufgabe?" höher bewertet wird als die Frage "Wer macht es am Günstigs-

ten?" Für Provider wird es daher immer anspruchsvoller, eine individuelle und nutzenorientierte 

Begründung für jeden beim Kunden vorgestellten Kandidaten heraus zu arbeiten und den Kunden 

in seiner Entscheidung qualifiziert zu beraten. 

Ausblick: Fortsetzung der stabilen Entwicklung, parallel zur weiteren Erholung der Wirtschaft und 

zum Anstieg der Nachfrage nach Führungskräften. 

 

 

 Dr. Andreas Suter 

GroNova Management AG 

 

 

    

 

 

Die Nachfrage nach Interim Managern ist immer noch geprägt durch die politischen und wirtschaft-

lichen Unsicherheiten auf internationaler Ebene (z.B. Griechenland, Ukraine/Russland, Nahen Osten, 

usw.). Weil die mittelfristigen Perspektiven unklar sind, legen die meisten Unternehmen die Schwer-

punkte auf das Tagesgeschäft und auf kurzfristig Wirksames. In der Schweiz wird die Unsicherheit 

noch verstärkt durch die Frankenstärke, welche die von der Export-Wirtschaft abhängigen Unter-

nehmen massiv unter Druck setzt. Von Vorteil für das Interim Management ist, dass die Unterneh-

men weiterhin Vakanzen nur zögerlich fest besetzen und auf auf-Zeit-Lösungen setzen. 

In den kommenden Monaten wird sich die Nachfragesituation kaum verbessern. Die Unternehmen 

warten nach dem Vorsichtsprinzip vorerst politische und wirtschaftliche Klärungen auf der internati-

onalen Ebene ab.  

 

 

 Dr. Harald Wachenfeld 

IMS Interim Management Solutions 

 

 

 

    

 

 

Die Nachfrage auf dem oberen Managementlevel ist sehr rege. Projektanfragen kommen zu vielen 

funktionalen und branchenbezogenen Themen herein, so dass wir wieder konstatieren können, dass 

Interim Management in der Breite des Marktes angekommen ist. Einzig ärgerlich bei dem aktuell 

guten Gesamtbild unserer Branche bleibt die zum Teil sehr lange Entscheidungszeit beim Kunden. 

Wir gehen von einer weiterhin positiven und guten Marktverfassung aus. Trotz der bekannten glo-

balen Krisenfaktoren: Interim Management ist mittlerweile so akzeptiert bei vielen Kunden, dass es 

genügend Anlässe für neue Mandate gibt und geben wird. Wir erwarten ein Wachstum im M & A – 

Bereich und damit einhergehend vermehrt PMI – Mandate. Ferner zunehmende Projektaktivitäten in 

den Bereichen Procurement, SCM und Logistik. 
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BRANCHE & MARKT 
 

 

 Harald Heil 

Keep in Step GmbH 
 

 

    

 

 

Den derzeitigen Markt erleben wir auf der Kundenseite für unser Kerngeschäft lebhaft und stabil in 

seiner gesamten Breite. Gute Mandate. Kein übermäßig hoher Druck auf die Tagessätze. Verstärkt 

nun auch Anfragen, die sich letztlich an freiberufliche Interim- und Projektmanager für Aufgaben 

auf deutlich untergeordneter Unternehmensebene wenden. Damit könnten diese sich, nach den 

Umständen am Arbeitsplatz beim Kunden, möglicherweise als „verkleidete Zeitarbeiter“ qualifizier-

ten, auf die die einschlägigen Kriterien zutreffen könnten, die zur berechtigten Feststellung eines 

scheinselbständigen Arbeitsverhältnisses herangezogen werden. Diese Anfragen werden von Keep 

in Step nicht bedient. Die Anzahl der schriftlichen Registrierungsanfragen durch Interim Manager in 

unserem Hause nimmt weiter enorm zu. Dies ist erfreulich, jedoch haben die meisten Bewerber zu 

diesem Zeitpunkt leider noch keinen persönlichen oder telefonischen Kontakt zu einem Partner 

hergestellt, was den Aufnahmeprozess in die Länge zieht.   

Für das kommende Quartal erwarten wir gleichfalls einen stabilen Geschäftsverlauf. 

 

 

 Thorsten Becker 

Mangement Angels GmbH 

 

 

    

 

 

Unserer Erfahrung nach fährt die deutsche Interim-Branche gut im positiven Fahrwasser der allge-

meinen guten wirtschaftlichen Entwicklung in unserem Lande. Kein Überschwang, aber gut. Gute 

Anfragensituation, interessierte Kunden, die sich mit den angebotenen Interim Managern dann 

auch wirklich beschäftigen und eine ordentliche Abschlussquote. Allgemeiner scheint der Markt 

sehr stabil. Er weist dabei kaum Besonderheiten auf. 

Das makroökonomische Umfeld ist derzeit sehr stabil. Interim Management-Lösungen werden im-

mer strategischer und damit langfristiger eingekauft. Die Projekte sind in der letzten Zeit spürbar 

länger geworden. In solch einem Umfeld erwarten wir bei den Management Angels – zum Glück – 

keine großen Marktveränderungen im nächsten Quartal. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

SAVE THE DATE 

DDIM.kongress 
International Interim Management Meeting 

 

13. und 14. November 2015  

in Düsseldorf 
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BRANCHE & MARKT 

 

 Jürgen Becker 

Manager Network GmbH 

 

 

    

 

 

Ebenso wie der Euro-Raum war die deutsche Wirtschaft im Frühjahr bislang ohne großen Schwung. 

Im ersten Quartal bei schwachem Auftragseingang und Industrieproduktion ist das Bruttoinlands-

produkt (BIP) nur um 0,3 Prozent zum Vorquartal gewachsen. Für das zweite Quartal wird nun ein 

Wachstum um 0,5 Prozent erwartet – mit dem Konsum als Stütze (weil den Bürgern durch die güns-

tigere Energierechnung mehr Geld bleibt) und schwächerem Export (weil die Dynamik in wichtigen 

Schwellenländern nachlässt). Zudem zerrt die Griechenlandkrise an den Nerven der Unternehmen. 

In diesem eher schwierigen Umfeld ist das Projektgeschäft von MANATNET um ein Drittel gegen-

über dem Vorjahr gestiegen. 

Auch in Deutschland ist das durch die Sommerferien bestimmte Quartal inzwischen ruhig, weil in 

den Unternehmen viele Themen während dieser Zeit liegenbleiben. Es fällt mir daher schwer, für 

unser Interim-Geschäft etwas anderes als ein ruhiges Quartal zu erwarten. 

 

 

 Walter Pfaller 

P+P Interim Management GmbH  
 

    

 

 

Das  Anfrageverhalten war im ersten Quartal 2015 relativ gut, aber die Entscheidungszeiträume 

waren deutlich länger als zuletzt. Vereinzelt sind „Rundum-Anfragen“ aufgetreten, an denen wir uns 

aber, wenn wir sie rechtzeitig erkannt haben, nicht beteiligt haben. Die Situation hat sich im zweiten 

Quartal deutlich verbessert und es wurden Entscheidungen, auch bei qualitativ hochwertigen Man-

daten, wieder schneller getroffen.  

Die Wirtschaftsprognosen 2015 sind in Österreich im Vergleich zu Deutschland wesentlich beschei-

dener, doch erfahrungsgemäß kann bei uns kein unmittelbarer Zusammenhang zwischen Interim 

Management-Business festgestellt werden, abgesehen vielleicht von Entscheidungsfreude und 

allgemeiner Wirtschaftslage. 

 

 

 Urs Tannò 

Top Fivty – Interim Management  

 

    

 

 

Der „Werkplatz Schweiz“ steht in einem starken Veränderungsprozess, angetrieben durch die star-

ken Schweizerfragen. Schweizer Unternehmen stellen noch konsequenter ihre Kostenstrukturen auf 

ihre wichtigste Exportwährung um. Interim Manager werden nur dort eingesetzt, wo sich keine 

andere Lösung bietet.  

Der genannte Veränderungsprozess wird sich noch beschleunigen. Der Markt ist und wird für Inte-

rim Manager und viele andere Berater härter und damit auch selektiver. Nur die Besten in ihrem 

Fach werden gute Aufgaben und Einsätze erhalten. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Sprachrohr der Branche: Das INTERIM MANAGEMENT MAGAZIN  

   

 Seit Mitte 2013 erscheint das INTERIM 

MANAGEMENT MAGAZIN mit einer Viel-

zahl an Beiträgen über das Interim Ma-

nagement, über aktuelle Trends, Ereig-

nisse und Entwicklungen heraus.  

Über folgenden Link erreichen Sie das 

Archiv. Dort finden Sie alle bisherigen 

Ausgaben. 

 

 Archiv mit den bisherigen Ausgaben 

Wenn Sie das Magazin regelmäßig 

beziehen möchten, füllen Sie bitte 

unser Kontaktformular aus. 

 

 Kontaktformular  
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DDIM SPECIAL DIGITALISIERUNG 

 

 

Die digitale Transformation der Industrie 
  

   

 Studie, Roland Berger Strategy Consultants Holding GmbH  

   

 Die vorliegende Studie analysiert erst-

mals die Implikationen der digitalen 

Transformation für das "industrielle 

Herz" Deutschlands und Europas. Auf 

Basis einer umfassenden Bestandsauf-

nahme wurde zum ersten Mal der 
 

Gesamteffekt der Digitalisierung auf die 

deutsche und europäische Wirtschaft 

vermessen. Das Ergebnis offenbart die 

dramatische Tragweite der Veränderun-

gen: Falls Europa die Chance verpasst, 

die digitale Transformation zum eigenen 
 

Vorteil zu gestalten, summieren sich die 

möglichen Einbußen bis 2025 auf 605 

Milliarden Euro (EU-17) – dies entspräche 

einem Verlust von weit über 10 Prozent 

der industriellen Basis in Europa. 
 

 Zur vollständigen Studie 
 

 

 

 Deutsche Unternehmen trotz  

wachsender Konkurrenz zuversichtlich 
  

   

 McKinsey-Studie zu Industrie 4.0, McKinsey & Company, Inc.  

   

 Nur sechs von zehn Unternehmen in 

Deutschland fühlen sich auf Industrie 

4.0 gut vorbereitet. Gleichzeitig neh-

men 91 Prozent die Digitalisierung der 

industriellen Produktion als Chance 

wahr. Im Durchschnitt erwarten deut-

sche Unternehmen hierdurch eine Pro-

duktivitätssteigerung von über 20 Pro- 
 

zent. Jedes zweite Unternehmen in 

Deutschland geht zudem davon aus, 

dass branchenfremde Konkurrenz, bei-

spielsweise aus dem IT-Sektor, sein 

Kerngeschäft angreifen wird. In den USA 

hingegen erwarten dies fast alle Firmen 

(92 Prozent), in Japan immerhin noch 63 

Prozent. Dies sind die wichtigsten Er- 
 

gebnisse einer aktuellen Studie von 

McKinsey & Company mit dem Titel 

"Industry 4.0 – How to navigate digitiza-

tion of the manufacturing sector". Für die 

Studie wurden mehr als 300 Entscheider 

aus der Industrie in Deutschland, USA 

und Japan befragt. 
 

 Zur vollständigen Studie 

 

 

 Mut, anders zu denken:  

Digitalisierungsstrategien der deutschenTop500 
  

   

 Accenture GmbH, Studie „Mut, anders zu denken: Digitalisierungsstrategien der deutschen Top500“  

   

 Im Rahmen der Studie „Mut, anders zu 

denken: Digitalisierungsstrategien der 

deutschen Top500“ hat Accenture 

sechs Voraussetzungen für erfolgreiche 

Digitalisierungsstrategien herausgear-

beitet. Diese sind:  

 Leadership muss Potenziale für den 

Unternehmenswert erkennen 

 Entscheidungsstrukturen verschlanken 

oder notfalls „anbauen“ 

 Mut zu neuen Geschäftsmodellen und 

zum „Andersdenken“ 

 Neue Fähigkeiten aufbauen 

 Regeln aufstellen und die Belegschaft 

mitnehmen 

 Finanzielle Ressourcen schaffen 

 

 Zur vollständigen Studie 
 

 

 

 

Schafft Europa die digitale Aufholjagd? 
  

   

 Deutsche Welle, Rolf Wenkel  

   

 Lange Zeit schienen Deutschland und 

Europa bei der Digitalisierung der Wirt-

schaft den Amerikanern und einigen 

asiatischen Ländern hinterherzulaufen. 

Doch Experten sind sich sicher, dass 

Europa durchaus mithalten kann. Der 

Begriff Industrie 4.0 ist in aller Munde. 

Was steckt dahinter? Welche Chancen, 

welche Herausforderungen bieten sich 

für den Standort Deutschland und Euro-

pa? Wie werden Wachstum und Wett-

bewerbsfähigkeit beeinflusst? Das Wirt-

schaftsforum "Europa im Digitalen 

Wettbewerb" des Zentrums für Europäi- 
 

sche Wirtschaftsforschung (ZEW) in 

Mannheim hat die zahlreichen Facetten 

der fortschreitenden Digitalisierung der 

Wirtschaft diskutiert - und dabei erstaun-

lich viel Optimismus gezeigt. 

 

 Zum vollständigen Beitrag 
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   SPECIAL DIGITALISIERUNG DDIM 

 

 Springer-Chef Döpfner:  

Digitalisierung betrifft alle Branchen  
  

   

 Stern, News, dpa Deutsche Presse-Agentur GmbH  

   

 Axel-Springer-Vorstandschef Mathias 

Döpfner hat seine Warnung vor der 

Marktmacht von Internetriesen wie 

Google bekräftigt. Nicht nur Medien, 

sondern auch die Autoindustrie sowie 

die Banken- und Versicherungsbranche 

seien von der Digitalisierung betroffen,  
 

sagte Döpfner in Berlin auf einer Veran-

staltung der Familienunternehmen.  

 

Informationen über Kunden und perfek-

te Transparenz führten zu "massiven 

disruptiven Veränderungen" - bis zur 

Auflösung ganzer Branchen: "Wenn sich  
 

die Autoindustrie nicht beeilt, dann wird 

sie in Zukunft noch Aluminium um den 

Rest herumbauen können, der dann von 

ganz anderen Akteuren gestaltet wird." 

 

 Zum vollständigen Beitrag 
 

 

 

 Automotive News Europe Congress:  

BMW treibt Digitalisierung voran 
  

   

 Automobilwoche, Crain Communications GmbH, Pia Krix  

   

 Vorstandsmitglied Schwarzenbauer 

kündigt das neue Geschäftsfeld "Digita-

le Services und Geschäftsmodelle" an. 

Damit reagiert der Münchner Autoher-

steller auf "die zunehmende Bedeutung  
 

der digitalen Welt im und um das Auto." 

Peter Schwarzenbauer, im BMW-Vor-

stand für Mini, Rolls-Royce und Aftersa-

les zuständig, setzte sich auf dem Au-

tomotive News Europe Congress in 
 

Birmingham mit der rasanten techni-

schen Entwicklung und den Auswirkun-

gen auf das Kundenverhalten auseinan-

der. 

 Zum vollständigen Beitrag 
 

 

 

 Digitale Weltwirtschaft - Digitalisierung als  

Fluch oder Segen? Oder beides? 

  

   

 BertelsmannStiftung, change – das Magazin der Bertelsmann Stiftung. Ausgabe 1/2015, Steffan Heuer  

   

 Je schneller sich das Karussell der lük-

kenlos vernetzten Wirtschaft dreht, 

umso heftiger wird um die Chancen, 

Risiken und ungeahnten Konsequenzen 

gestritten. Wir haben aktuelle Stimmen 

von Befürwortern und Kritikern ge-

sammelt. 
 

Es ist keine Zukunftsvision mehr. Die 

Türklinke kann mit unserem Smartphone 

kommunizieren, Roboter liefern Pakete 

aus, und ein fester Arbeitsplatz zu festen 

Zeiten klingt für viele Menschen reich-

lich antiquiert. Möglich wird all das 

durch die Kombination aus digitalen 
 

Prozessen und nicht abreißenden Daten-

strömen - auch bekannt als „Internet der 

Dinge“ (IoT) oder gar „Internet of 

Everything“. 

 

 Zum vollständigen Beitrag 

 

 

 

 

 Digitale Revolution bei der DB  

Größter Umbruch seit der Bahnreform 
  

   

 Mediathek Digitalisierung, DB Mobility Logistics AG  

   

 Deutsche Bahn treibt Digitalisierung in 

150 Projekten voran. DB-Chef Grube: 

„Wir wollen die Kunden noch besser 

informieren und einfacher, komfortab-

ler ans Ziel bringen“ Mit einer kon-

zernweiten Digitalisierungsoffensive 
 

will die Deutsche Bahn ihre Prozesse 

und Angebote mit Blick auf die Kunden 

nachhaltig verbessern.  

 

Insgesamt arbeitet die DB an mehr als 

150 Projekten, vom Personen- über 
 

den Güterverkehr und die Logistik bis hin 

zur Infrastruktur, der Produktion, der IT 

und der Arbeitswelt. 

 

 Zum vollständigen Beitrag 
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KOLUMNE  

 

  

Sichern Sie Ihren nachhaltigen Unternehmenserfolg: 

Investieren Sie in Menschen! 

 

   

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

rim Management Magazin.  

 

   

 Bildung und Erfahrung 

‚Humankapital’, ‚Sozialkapital’, ‚Intellek-

tuelles Kapital’ oder ‚Humanvermögen’. 

Begriffe, die alle auf einer zentralen 

Grunderkenntnis aufbauen: Bildung 

und Erfahrung von Menschen ist be-

triebswirtschaftlich langfristig ertrags-

reicher als Investitionen in ‚physisches 

Kapital’ wie Geld oder Sachwerte. Ge-

rade die letzte Finanz- und Wirtschafts-

krise zeigte, dass ‚Geldanlagen’ in Fi-

nanz- und andere physische Kapital-

werte nicht nur keine Rendite sondern 

den Verlust des gesamten eingesetzten 

Kapitals zur Folge haben können. 

 

“Das wertvollste Kapital ist das Kapital, 

das in Menschen investiert ist" formu-

lierte es schon der britische Volkswirt 

Alfred Marshall 1890 in seinem Werk 

‚Principles of Economics’. Ähnlich äu-

ßerte sich der Börsen- und Finanzex-

perte André Kostolany: „Es gibt keine 

ertragreichere Investitionen als die 

Investitionen in die Ausbildung der 

eigenen Kinder“. Allein das Invest seiner 

Eltern in eine gute Schul- und Ausbil-

dung habe ihm seine spätere Karriere 

und seine Erfolge ermöglicht. 

 

Führungswille - zu allererst sind die 

Eltern gefordert 

Frau Prof Dr. Schmitt-Rodermund an 

der Uni Jena hat in ihren zahlreichen 

Untersuchungen bzgl. der Entwicklung 

von unternehmerischen Eigenschaften 

bei Kindern und Jugendlichen einen 

Grundtenor erkannt: vieles wird zu 

Hause „at the dinner table“ aufgenom-

men. Das Positive wie das Negative! 

 

„Wir müssen den Eltern wieder folgen-

des klar machen: Die Zeit, die Eltern 

zusammen mit ihren Kindern mit spie-

len, lesen, reden, Geschichten erzählen, 

verbringen, ist für die Entwicklung von 

Selbstbewusstsein, Neugier auf alles 

Neue, Kommunikation, Aktivität und 

auch Führungswille enorm bedeutend“  
 

stellte Rosely Schweizer Gesellschafte-

rin der Dr. August Oetker KG, fest. 

Diese Investitionen in Bildung und 

Erfahrung der Kinder ist volkswirt-

schaftlich rentabler als jedes Förder-

programm der Regierung. 

 

Realitäts- und Wirtschaftsbezug – hier 

muss der Staat mehr leisten 

Immer mehr und immer schneller 

spezialisiert sich unser Wissensstand. 

Bei fortwährender Spezialisierung 

müsste die Anzahl derer, die sich mit 

Bildung und Wissen auseinanderset-

zen, also ebenso rapide ansteigen. 

Deutschland braucht also viel mehr 

WissenschaftlerInnen, LehrerInnen und 

Aus- und Fort- und WeiterbilderInnen. 

Und es braucht mehr Lehrpläne mit 

Realitäts- und Wirtschaftsbezug. Im 

Europäischen Wirtschafts- und Sozial-

ausschuss wies Francoise Le Bail zu 

recht daraufhin, dass „in den Lehrplä-

nen von Schulen und Universitäten in 

Europa keine Blöcke für unternehmeri-

schen Initiativen vorgesehen sind. 

Selbst an betriebswirtschaftlichen 

Fakultäten werden eher leitende Ange-

stellte als selbstständige Unternehmer 

ausgebildet“. Vor allem unsere Lehrer 

und Professoren müssen weitergebil-

det werden in  ‚Nachhaltiger Unter-

nehmensführung’. 

 

Bildung ist allgemeines Gut. Ein Gut 

wie die Natur, die uns umgibt oder die 

Infrastruktur eines Landes. Jeder 

Mensch sollte grundsätzlich in unein-

geschränktem Maße Zugriff auf Bil-

dung haben. Der Erhalt von Bildung 

und die Weiterentwicklung unseres 

Wissens ist dabei nicht nur Grundvo-

raussetzung für den Erhalt des Ent-

wicklungsstandes unserer Gesellschaft 

und Voraussetzung für eine funktionie-

rende und nachhaltige Wirtschaft. 

Vielmehr auch Grundbedingung für die 

Planung der Zukunft unserer Gesell-

schaft und unserer Unternehmen.  
 

„Die Zukunft, die wir wollen, müssen wir 

selbst erfinden! Sonst bekommen wir eine, 

die wir nicht wollen“ (Joseph Beuys). 

 

In Zeiten einer Niedrigzinsphase suchen 

wir alle nach Anlagen mit einer lukrativen 

Rendite. So auch im Bereich der Bildung. 

Das Zentrum für Europäische Wirtschafts-

forschung GmbH hat mit Unterstützung 

des Bundesministeriums für Bildung und 

Forschung in einer im Dezember 2014 

veröffentlichten Studie zum Thema ‚Erträ-

ge von Bildungsinvestitionen‘ individuelle 

und fiskalische Nettoerträge von Bildungs-

investitionen untersucht. Es wurde dabei 

einerseits ein Studium mit einer Berufs-

ausbildung und andererseits eine Berufs-

ausbildung mit der Alternative weder 

Berufsausbildung noch Studium vergli-

chen. Die Studie kam zum imposanten 

Ergebnis, dass die Bildungsrenditen beider 

Bildungsgänge (also Studium und Ausbil-

dung) bei über fünf Prozent lagen! „Sind 

wir doch mal ehrlich: Von einer solchen 

Verzinsung kann man gerade nur träumen, 

wenn aktuelle Bundesanleihen mit zehn-

jähriger Laufzeit bei knapp einem halben 

Prozent notieren“ pointiert Marco Henry 

V. Neumueller, Business Development 

Manager Educational Services bei der 

Festo Didactic GmbH & Co. KG.  

 

Mittelstand und Familienunternehmen 

sind gut vorbereitet 

Investitionen in Bildung und Erfahrung der 

Kinder ist volkswirtschaftlich rentabler als 

jedes Förderprogramm der Regierung. 

Mittelständische Familienunternehmen 

haben das schon immer erkannt und an-

gewendet. Eine Studie zu Deutschlands 

nächster Unternehmergeneration der 

Zeppelin University Friedrichshafen zu-

sammen mit der Zeitschrift ‚Impulse’ hat 

dies in 2010 bestätigt: „Deutschlands 

nächste Unternehmer Generation will 

nicht nur das Erbe ihrer Eltern bewahren, 

sie will etwas Eigens aufbauen und das 

gesellschaftliche Klima mitprägen“. Wich-

tigstes Ziel der Unternehmerkinder ist es,  
 

 

     

 Für den Inhalt dieses Artikels ist der jeweils benannte Autor verantwortlich. Die Inhalte dieses Artikels spiegeln nicht zwangsläufig die Meinung der DDIM wieder.  
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 selbstständig und eigenverantwortlich 

zu leben. 55 Prozent wollen die elterli-

che Firma übernehmen. Klarer Fokus 

wird auf Wachstum und Innovation 

gelegt. Für 97 Prozent kommt ein Ver-

kauf der Firma nicht infrage. 45 Prozent 

spenden oder engagieren sich für sozi-

ale Zwecke.  

 

Deutschlands Unternehmerkinder su-

chen mehrheitlich die gesellschaftliche 

und unternehmerische Verantwortung 

und wollen den elterlichen Betrieb 

übernehmen. Diese Zukunftspläne 

äußerten 55 Prozent der über 200 Ju-

gendlichen und jungen Erwachsenen 

aus Unternehmerfamilien im Alter zwi-

schen 16 und 35 Jahren, die sich an der 

Studie zu Deutschlands nächster Un-

ternehmer-Generation beteiligten. 

 

Die Wirtschaft muss ergänzen – zu 

ihrem eigenen Vorteil 

Die unternehmerischen und gesell-

schaftlichen Herausforderungen der 

Zukunft sprengen Disziplinengrenzen. 

Sie erfordern eine enge Zusammenar-

beit zwischen Natur- und Technik- mit 

Sozial-, Kultur- und Wirtschaftswissen-

schaften. In unserem rohstoffarmen 

Land ist Bildung der entscheidende 

Standortfaktor für nachhaltigen Wohl-

stand aller. Bildung schafft damit die 

materielle Grundlage unseres moder-

nen Sozialstaates und einem nachhalti-

gen Wirtschaftserfolg. Zu Hause, in 

unseren Schulen und Universitäten und 

vor allem in unseren Betrieben und 

Unternehmen.  

 

Nur so lassen sich Übergänge zu einer 

nachhaltigen Gesellschaft gestalten. Es 

braucht Menschen, die unseren Kindern 

dieses Wissen vermitteln. Nur engagier-

te, gut ausgebildete und kreative Men-

schen werden angesichts des rasanten 
 

gesellschaftlichen, sozialen und vor 

allem technischen Wandels die Her-

ausforderungen der Zukunft bewälti-

gen. 

 

Schon viele Unternehmen haben dies 

verstanden: „An allen … Standorten der 

BMW Group … sind unsere Mitarbeiter 

unser wichtigster Erfolgsfaktor. Um sie 

für neue Technologien und Anforde-

rungen wie die Digitalisierung umfas-

send zu qualifizieren, investieren wir in 

großem Umfang in Aus- und Weiter-

bildung. Allein von 2007 bis Ende 2014 

haben wir rund 1,8 Milliarden Euro in 

die Aus- und Weiterbildung gesteckt. 

Das ist mehr als in unser Technologie-

paket ‚Efficient Dynamics’. Mensch und 

Technik sind bei uns auf Augenhöhe“ 

(Norbert Reithofer, Vorsitzender des 

Vorstands, BMW; ausweislich des BMW 

Geschäftsberichts 2014, Seite 16). 

 

Fazit – Lernen kann man, Gott sei dank, 

aber auch sein Leben lang 

Investieren Sie (weiterhin) in die Men-

schen von heute die ihre Zukunft und 

Werte von morgen gewährleisten. 

Sichern Sie so ihren nachhaltigen Un-

ternehmenserfolg. Und gehen Sie als 

erfolgreiche Führungskraft mit gutem 

Beispiel stets voran. Und lernen Sie – 

auch im hohen Alter – ganz im Sinne 

von Wilhelm Busch: 

 

Also lautet der Beschluss: 

Dass der Mensch was lernen muss. 

Nicht allein das Abc 

bringt den Menschen in die Höh, 

nicht allein im Schreiben, Lesen 

übt sich ein vernünftiges Wesen. 

nicht allein in Rechnungssachen 

soll der Mensch sich Mühe machen; 

Sondern auch der Weisheit Lehren 

muss man mit Vergnügen hören. 

 

  

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 

 Studie „Erträge von Bildungsinvestitionen“ 

 Studie zu Deutschlands nächster Unternehmergeneration 

 Initiative Zukunftsfähige Führung 

 Grundsätze nachhaltiger Unternehmensführung – Erfolg durch verantwortungsvolles Management, aktuelle Neuauflage – 2. Auflage , ESV 2015 
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 Und das zeichnet sie aus: Unsere Mitglieder sind Interim Manager der ersten und zweiten  

Führungsebene und übernehmen Führungs- und / oder Ergebnisverantwortung.  

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

 

 

 Ralf Ackermann  Link zum Managerprofil  

  

 

"Change your mind" zeigt neue Perspektiven durch gesamt-

heitliche Situationsanalysen. 

Die FreeLeaves GmbH Management- und Beteiligungsge-

sellschaft und Ralf Ackermann als Inhaber verfügen über 

fundierte Erfahrungen im Top-Management von Industrie 

und Handel, hier besonders in mittelständischen kunststoff-

verarbeitenden Unternehmen. 

Erfahrungsüberblick:  

 Restrukturierung 
 Geschäftsführung 
 Manufacturing Engineering 
 Produktionsleitung 
 Prozessanalyse- und Planung 
 Unternehmensorganisation 
 Kunststoffproduktion und Werkzeugbau 

 

 

 Hans-Joachim Egermann  Link zum Managerprofil  

  

 

Ich bin seit über 25 Jahren in der Geschäftsleitung von 

namhaften nationalen und internationalen Konzernen sowie 

mittelständischen Unternehmen tätig, davon viele Jahre im 

Ausland.  

Meine Erfahrungen reichen von Gechäftsführerfunktionen in 

der Vorwerk International AG und der Thomson SA, Paris 

sowie als CEO von Bosch-France hin bis zur CEO und Gesell-

schafterfunktion in mittelständisch geprägten Unternehmen 

wie Vivanco AG und SM-electronic. 

Erfahrungsüberblick:  

 Vertriebs- und Marketingverantwortung in unterschiedlichen 
Vertriebssystemen 

 Reorganisation / Restrukturierung von Gesellschaften und Unter-
nehmensteilen, Fusionen 

 Unternehmenskäufe / -verkäufe auf internationaler Ebene 
 Mitverantwortung und Umsetzung eines Börsenganges 
 Ausbau und Weiterentwicklung wachstumsorientierter 

Geschäftsmodelle 
 Leitung Auslandsbereich m. bis zu 20 Auslandsgesellschaften u. 

weltweitem Kompetenzzentrum 
 Interim Management seit 2008 

 

 

 Lydia Gepp  Link zum Managerprofil  

  

 

20 Jahre Berufserfahrung als Geschäftsführerin (CEO) und 

Leiterin Finanz & Controlling (CFO) sowie Projektleiterin bei 

der Einführung von komplexen ERP-Lösungen. Seit 2004 

selbstständig als Unternehmensberaterin und Interim Ma-

nagerin. Branchenschwerpunkt: Erzeugung, Produktion 

(Industrie) & Handel von Nahrungs- und Genussmittel 

(FMCG) für mittlere bis große internationale, eigentümerge-

führte Familienbetriebe. 

Erfahrungsüberblick:  

 Geschäftsführerin mit Schwerpunkt Marketing & Vertrieb 
 Aufbau & Führung von Finance & Controlling, international 
 Restrukturierung, operative & finanzielle Sanierungen in Öster-

reich 
 Change Management, Turnaround Management 
 Business Development 
 Unternehmensanalysen mit Abgabe von Handlungsempfehlungen 
 Projektleitung bei der Einführung von Software Lösungen 

 

 

 Michael Hahnelt  Link zum Managerprofil  

  
 

 

Hahnelt Consulting steht für Interim-Management und 

qualifizierte Unternehmensberatung von der Konzeptbear-

beitung bis zur Umsetzung. Unser Ziel ist die 

Wettweberbsfähigkeit unserer Klienten im Mittelstand bis 

zum Konzern nachhaltig zu stärken - von der kurzfristigen 

Einzelmaßnahme bis zum langfristigen Gesamtprojekt. 

Von der Effizienzsteigerung bis zur Restrukturierung, vom 

Financial Accounting und Unternehmenscontrolling bis zur 

Übernahme ganzheitlicher CFO und Change Management-

Projekte - wir unterstützen Sie mit unseren Leistungen 

umfassend und individuell. Hahnelt Consulting wurde von 

Michael Hahnelt gegründet. Als CFO in Vorstands- und 

Geschäftsführungspositionen bringt er internationale opera-

tive Erfahrung aus der prozessorientierten Automobilzulie-

ferindustrie ein. 

Erfahrungsüberblick:  

 CFO-Erfahrung / Kaufm. Vorstand und Gesellschafter; Interim-
Manager 

 Kernkompetenz / Sicherstellen effizienter kaufm. Funktionen (Fin., 
FC, PM, MW, IT) 

 Kernkompetenz / langj. Erfahrung in Post-Merger Prozessen mit 
Private Equity Gesellschaften 

 Internationale Führungserfahrung / (630 MA) in DE, USA, PL, HU, 
ES, UK, SE, CN  

 Branchenexpertise / Automotive, Medizintechnik, verpackende 
Kosmetikindustrie, Textil uvm 

 Produktionsaffinität / durch parallele COO-Verantwortung von 
Untern. in Europa, USA, Asien 

 Change-Management (CFO-Award) Unternehmen nach vorne 
bringen 
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 Birthe Hora  Link zum Managerprofil  

  
 

 

Customer Service, das ist genau mein Thema - von der 

strategischen Planung bis zur operativen Umsetzung.  

Dabei gehe ich pragmatisch vor und kümmere mich um die 

ganz konkreten Probleme des Bereichs: von Umstrukturie-

rung, Changeprojekten und Verbesserung des Service bei 

gleichzeitiger Kostenreduktion bis hin zur Vertriebsorientie-

rung des Innendienstes.  

Denn der Kunde soll im Mittelpunkt stehen - und das ist oft 

leichter gesagt als getan.  

Erfahrungsüberblick:  

 20 Jahre Customer Service, fast 10 Jahre selbstständige 
Interimmanagerin und Beraterin 

 Führung und Entwicklung von Teams von 4 bis 850 Mitarbeiter 
 Bereichsleitung und Abteilungsleitung Customer Service, Standort-

leitung 
 Vertriebsinnendienst, technischer Support, Customer Operations, 

Unterstützung Vertrieb 
 Managementberatung und strategische Ausrichtung 
 Restrukturierung, Wachstum, Change-Management 
 Branchenübergreifend im B2C- und B2B-Umfeld 

 

 

 Matthias Koppe  Link zum Managerprofil  

  

 

Unternehmen kontaktieren mich, weil Probleme schnellst-

möglich gelöst werden müssen. Das Schiff sitzt auf dem 

trockenen und muss sofort wieder flott gemacht werden. 

Umsetzungsstark werden Probleme angepackt und Steine 

aus dem Weg geräumt, damit wieder Fahrt gemacht werden 

kann. 

Als gelernter Maschinenschlosser und Diplomingenieur 

weiss ich, wo ich im Bereich der Wertschöpfung anpacken 

muss. In den Bereichen Logistik, Qualität, Fertigung, Kon-

struktion und Projektmanagement bin ich Zuhause. 

Erfahrungsüberblick:  

 Projektmanagement in der Konstruktion / Aviation 
 Interimistische Leitung Logistik und Produktion / Automotive 
 Interimistische Leitung Konstruktion / Sondermaschinenbau 
 Interimistische Leitung Qualität und Lieferantenentwicklung / 

Windenergie 
 Projektleitung Einführung Lean Management / Aviation 
 Projektleitung Outsourcing und Lieferantenentwicklung / Aviation 

 

 

 Heinz Rotzoll  Link zum Managerprofil  

  

 

Ich (51, Dipl.-Kfm.; CINA) bin ein ergebnisorientierter Fi-

nanzprofi mit 9-jähriger Erfahrung in der Wirtschaftsprüfung 

(PwC), 12-jähriger Expertise als Kaufmännischer Leiter/CFO 

in wettbewerbsintensiven, internationalen Konzernumfel-

dern sowie einigen Jahren Erfahrung als Interim-Manager.  

Meine Kernkompetenzen liegen auf den Gebieten Projekt- 

und Change-Management, der erfolgreichen Initiierung und 

Umsetzung von Transformationsprogrammen sowie wirk-

samer Führung in schwierigen Situationen. 

Erfahrungsüberblick:  

 IFRS/US-GAAP/Steuern; Controlling- und 
Planungsinstrumentarium 

 Nationale und internationale Konzernstrukturen/Private Equity 
 Management komplexer Projekte/Change-Management 
 Optimierung interner Kontrollsysteme, Compliance, 

Risikomanagement 
 Shared Service Center/Business Process Outsourcing (BPO) 
 Strategische Neuausrichtung, M&A, Post Merger Integration, IPO, 

Restrukturierung 
 Qualitätssicherung kaufmännischer Prozesse, schlanke Unterneh-

mensführung (LEAN) 

 

 

 Vera Sandrock  Link zum Managerprofil  

  

 

Vera Sandrock ist Marketing Profi mit vielseitigen nationalen 

/ internationalen Erfahrungen in unterschiedlichen Branchen: 

bei mittelständisch geprägten Unternehmen und global 

agierenden Konzernen; im b-t-c wie auch im b-t-b Bereich. 

Infolge von Merger & Acquisition, strategischer Neuausrich-

tung und/oder Marktexpansion und Produkt-

portfolioerweiterungen geht es immer um die markt- und 

zielgruppenadäquate Ausrichtung aller Marketing Pro-

gramme zur nachhaltigen Steigerung von Ergebnis und 

Markenwert. 

Erfahrungsüberblick:  

 Marketing Leitung national und international 
 Neuausrichtung Marketing Abteilungen am Markt-/Kundenbedarf 
 Strategy Development und Market Research 
 Brand Management: Steigerung des Markenwerts 
 Customer Relationship Managemet/Target Marketing 
 Customer Experience Management 
 Sustainability/CSR Management 

 

 

 Michael Schmid  Link zum Managerprofil  

  

 

Sie wollen die Zukunft sichern und ihr Portfolio erweitern / 

ergänzen? Sie haben ein (großes) Projekt in ungünstigem 

Zustand? Ihr neues Produkt muß wirklich ein Erfolg werden? 

Die anstehende Organisationsänderung könnte Gefahren 

entwickeln? Ihre Produktingenieure runzeln häufiger die 

Stirn und weichen aus? Ihre IT stellt nicht zufrieden, Ihre 

Mitbewerber sind schon digital?  

... all das und mehr kann durch mich, Ihren Physiker, 30 Jahre 

Profi, 20 Jahre selbständig, erledigt werden. 

Erfahrungsüberblick:  

 zuverlässiger Pionier, zuverlässiger Geschäftspartner 
 kreativ und doch strukturiert 
 entfernt Verzerrungen 
 begeisterter Innovateur und Kreativitäts - Coach 
 analysiert physikalisch erprobt 
 30 Jahre Produkt- und Projektleitungserfahrung:  

Geld, Zeit, Inhalt, Qualität 
 risiko- und kostenbewußt 
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 Jan Sickmann  Link zum Managerprofil  

  

 

 

Geschäftsführer von CAPE Strategy Consulting. Internationa-

ler General Manager mit Erfahrung als CEO, COO, CRO, GF 

und Expertise aus einer international führenden Strategiebe-

ratung.  

War u.a. GF von Voith Industrial Services als CEO der Divi-

sion Energy-Petro-Chemicals / GF und COO von AEG Power 

Solutions / CEO von Freudenberg Anlagen- und Werkzeug-

technik / PM bei Roland Berger.  

Realisiert seit Jahren Turnarounds und Wachstumspro-

gramme mit kontinuierlich zweistelligen Umsatzrenditestei-

gerungen. 

Erfahrungsüberblick:  

 CEO, COO, CRO, GF 
 Unternehmenswertsteigerung 
 Management komplexer Turnarounds (Phase 1) und Wachstums-

programme (Phase 2) 
 Restrukturierung Aktiv- / Passivseite 
 Leistungssteigerung in internationalen Produktionsnetzwerken 
 Ergebnis- und umsetzungsorientierte, transparente, faktenbasierte 

Führung 
 Internationaler Fokus (Deutsch, Englisch, Italienisch, Französisch) 

 

 

 Peter Vennebusch  Link zum Managerprofil  

 
 

 

 

Peter Vennebusch ist Marketing- und Vertriebs-Spezialist 

mit langjähriger Erfahrung als Werbe- und Marketingleiter, 

Vertriebsleiter, Pressesprecher und Prokurist in der Marken-

artikel-Industrie und im Einzelhandel. Seit 2009 ist er mit 

einem Büro für Marketing- und Vertriebsmanagement 

(ProjektMarketing) selbstständig. Die Schwerpunkte liegen 

in der strategischen Marketing- und Projektplanung und in 

der operativen Umsetzung auf internationaler Ebene.  

Erfahrungsüberblick:  

 B2B und B2C Know-how, Markenartikel-Industrie, Handelsmarken, 
Einzelhandel 

 Spezialist für die Positionierung von Marken und Handelsmarken 
 Entwicklung prozessorientierter Strategien, deren Planung und 

operative Umsetzung  
 Projektmanager für Kommunikation, PR, VKF, Social Media, Klassi-

sche Werbung 
 Marketing-Budgetplanung und Kontrolle 
 Produktmanagement, Produktentwicklung, Markteinführung neuer 

Produkte 
 Teamplayer, der kooperativ, strukturiert und systematisch Ziele 

verfolgt 

 

 

 Dirk-Oliver Votteler  Link zum Managerprofil  

 
 

 
 

Dirk Votteler unterstützt Unternehmen bei der Umsetzung 

von komplexen Performance-Improvementprojekten und 

Transformationsprogrammen. Er kommt aus einer renom-

mierten deutschen Mittelstandsberatung und hat langjähri-

ge Erfahrungen als Leitender Angestellter in Linien- und 

Projektfunktionen (u.a. als CRO) eines internationalen Kon-

zerns. Als Finance Professionell hat er ein außergewöhnli-

ches Gespür für Effizienz & Effektivität von Organisationen 

und Prozessen. 

Erfahrungsüberblick:  

 Klassische Effizienz- und Kostenoptimierung 
 Working Capital und Cashoptimierung 
 Unternehmenssteuerung (Cockpit), Finanzprozess-Optimierung 
 Transformation & Neuaufbau von Finanzorganisationen 
 Prozess-Experte: Planung, Reporting, Bid-Management, 

Projektcontrolling 
 Risk Mananagement und Internal Control 
 Ausgewiesene Projektmanagementerfahrung und 

Methodenkompetenz  

 

 

 

 Till Wasner  Link zum Managerprofil  

  

 

Als Interim Manager bin ich für Sie da, wenn es darauf an-

kommt, kühlen Kopf zu bewahren. Denn meine Branche ist 

die Krise. Die, so bin ich überzeugt, durchaus produktiven 

Charakter erhalten kann. Branchenspezifisch breit gefächerte 

Erfahrung in der Leitung von erfolgreichen und dynamisch 

wachsenden Unternehmen sowie in der qualifizierten Durch-

führung von Sanierungs- und Konsolidierungsaufgaben, 

bilden das Fundament meiner Dienstleistung. Auf nationaler 

und internationaler Ebene. 

Erfahrungsüberblick:  

 Unternehmensführung, strategisch und operativ 
 Leistungswirtschaftliche Sanierung 
 Beteiligungsmanagement national und international 
 Einführung und Überprüfung insovenzrechtlicher Anweisungen 
 Investorensuche in der vorläufigen und/oder eröffneten Insolvenz 
 Investitionsverhandlungen auf nationaler und internationaler 

Ebene 
 Planung und Durchführung ganzheitlicher oder partieller Veräuße-

rungsprozesse 

 

  

Die weiteren Neu-Mitglieder Böstel, Hartman, Hartung, Jürgens, Lange, Magnus, Markschläger, Möcks-Carone, Niederberghaus, Rau,  

Rodemer, Schneider, Sommer, Uth, Wüst und Ziemen werden in der nächsten Ausgabe vorgestellt. 
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 Text: Giso Weyand 

 

„Interim Management kann ein äußerst 

lukratives Geschäft sein“, davon ist Giso 

Weyand überzeugt. Sichere Nachfrage 

erzeugen, Kunden frei wählen können, 

Premiumhonorare erzielen – das macht 

das Team Giso Weyand seit 1997. Als 

Branchenspezialisten ausschließlich für 

Interim Manager und Berater. 

 

1. Grundsätzliche Strategie 

 

Lohnt es sich mit Ihrem Schwerpunkt 

noch, im Interim Markt aufzutreten? 

Macht ein Mix aus Beratung, Training, 

Coaching, Interim Management Sinn? 

Wie wird sich der Markt entwickeln und 

wie stellen Sie sich bereits jetzt auf? 

 

2. Positionierung 

 

Gelingt es, Sie in einer Nische zu posi-

tionieren? Wenn ja: in welcher? Was 

sind Chancen und Risiken? Und wie 

wird sich die Nische in Zukunft entwi-

ckeln? Die Branchenexperten des 

Teams Giso Weyand entwickeln Ihre 

Strategie und passen über die Jahre 

ggf. an. 

 

3. Marke 

 

Wirklich unterscheiden können Sie sich 

nur, wenn sich Ihr Auftritt grundlegend 

vom massiven Wettbewerb abhebt. 

Dazu muss er hochwertig und fein sein, 

schnellen Überblick geben, neugierig 

 

 

machen und sich im Kopf des Betrach-

ters festbrennen. Das Team aus Exper-

ten verschiedener Fachdisziplinen ent-

wickelt genau jenen Auftritt, von Ihrem 

Logo über den Internetauftritt bis zu 

Kurzprofil und Pressfotos. 

 

4. Kontaktgewinnung 

 

Es gibt genug Interim Manager. Wer als 

Marke auffällt, muss das auch zeigen 

können. Das Team Giso Weyand macht 

auf Sie aufmerksam, erzählt Ihre Ge-

schichte und Ihre Themen: in Wirt-

schaftsmedien, in der Kaltakquise oder 

bei der Platzierung Ihrer Vorträge auf 

großen Kongressen. Wöchentlich neue 

Kontakte ist das Ziel – egal ob Sie gera-

de im Mandat sind oder nicht. Denn die 

sichern auf Dauer Ihre Nachfrage, Ihre 

Wahlmöglichkeiten und Ihr Honorar. 

 

5. Kontaktpflege 

 

Der beste Auftritt ist nicht gut genug 

um    auf ewig im Gedächtnis blieben. 

Es gilt also, die Kontakte regelmäßig zu 

pflegen, mit relevanten Inhalten. Das ist 

gar nicht so einfach, wurde doch schon 

alles geschrieben und gesagt. Das Team 

Giso Weyand findet Ihre besonderen 

Themen, bereitet sie spannend auf und 

unterstützt Sie so, im Kopf des Interes-

senten zu bleiben. Die Palette reicht 

dabei von gut aufbereiteten Business 

Cases, gezielter Pressearbeit bis zur 

eigenen Kundenzeitung. 

 

 

 

Wenige Kunden intensiv begleiten ist bei 

alledem der Anspruch. Giso Weyand 

prüft daher sehr genau, wie hoch die 

Erfolgschancen einer gemeinsamen Ar-

beit sind. Sind sie besonders hoch, 

stimmt die Chemie, beginnt der gemein-

same Weg, der oft einige Jahre geht. 

 

 

 
 

Giso Weyand ist der führende Vermark-

ter von Interim Managern. Seit 1997 

begleitet er sie mit seinem Team bei 

Strategie, Marketing, PR und Vertrieb. 

Von der zugkräftigen Webseite über die 

PR bei großen Wirtschaftsmedien bis zur 

Kaltakquise reicht das Angebot seines 

Teams. Knapp 850 Einzelkämpfer und 

kleine Beratungsunternehmen begleitete 

er über mehrere Jahre, 5.500 Teilnehmer 

hörten seine Impulse in Vorträgen und 

Live-Workshops. 

 
 Giso Weyand 

 

Team Giso Weyand  

Luitpoldplatz 10 | 95444 Bayreuth  

Tel.: +49 921 1502946  

 

 gw(at)teamgisoweyand.de  

 www.teamgisoweyand.de 

 www.weyand-schreibt.com 
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 Sprechen wir drüber. Eine Mitgliedschaft, die sich lohnt. Seit über 12 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 0221 / 71 66 66-16 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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 DDIM-Mitglied Ralf Ackermann berichtet über ein Mandat in einem mittelständischen  

Unternehmen: Weitreichende Umstrukturierungen nach einer Unternehmensabspaltung aus  

einer Unternehmensgruppe.  

 

 

 Text: Ralf Ackermann 

 

Wird ein Produktionsunternehmen aus 

der Holding einer Unternehmensgruppe 

abgespalten und veräußert, müssen in 

der Regel die Unternehmensstruktur 

und -Organisation angepasst werden. 

Im folgenden Fall war es so, dass ein 

Produktionsunternehmen im Bereich 

der Kunststoff-Spritzgießfertigung in 

sehr hohem Maße mit anderen Produk-

tionsunternehmen innerhalb der Gruppe 

verflochten war und bestimmte Leistun-

gen direkt von der Holding in Anspruch 

genommen wurden. Andererseits war 

das Produktionsunternehmen für die IT-

Struktur und Lohnabrechnung der gan-

zen Gruppe verantwortlich. Deshalb 

wurden zwischen den beiden Unter-

nehmen - Holding und Produktionsun-

ternehmen - umfangreiche Liefer- und 

Leistungsbeziehungen für eine Über-

gangszeit von 10 Jahren nach der Ab-

spaltung vertraglich vereinbart. 

 

Im Zuge der Neuausrichtung wurde 

darüber hinaus noch eine weitere kleine 

Vertriebsgesellschaft für ein Nischen-

produkt aus der Holding abgespalten. 

Beide Unternehmen, Produktions- und 

Vertriebsgesellschaft, wurden in eine 

dafür neu gegründete Verwaltungsge-

sellschaft überführt. 

 

Die mit dem Kunden abgestimmte Pro-

jekt-Zielsetzung lautete: Entwickeln 

einer tragfähigen Unternehmensorgani- 

 

sation mit dem Ziel, sämtliche Funkti-

onsbereiche, inklusive des Produktent-

stehungsprozesses, vollumfänglich im 

Unternehmen abzubilden. Dabei sind 

die weiterhin sehr hohe Abhängigkeit zu 

der Holding und das zukünftige Zu-

sammenspiel innerhalb der Gesamtor-

ganisation zu berücksichtigen. 

 

Herausforderungen an die  

„neue“ Gesellschaft 

 

Die zukünftigen Herausforderungen für 

das „neue Unternehmen“  bestanden 

also darin, die heutigen Funktionsberei-

che innerhalb der Unternehmens-

Organisation weitreichend abzubilden.  

 

Damit aber bestehende Kundenprojekte 

und Vertriebskanäle nicht gefährdet 

wurden, durften die Abhängigkeit zur 

Gruppe in den Bereichen des Vertriebs 

und des Produkt-Entstehungsprozesses 

zunächst nicht benachteiligt werden. 

Des Weiteren mussten auch die teils 

sehr eng vernetzten Wirkmechanismen 

in einzelnen Teilbereichen innerhalb der 

Gruppe beibehalten werden. 

 

Gleichzeitig musste sehr schnell eine 

tragfähige Organisationsform entwickelt 

und etabliert werden, damit die Heraus-

forderungen für ein zukünftiges  Wachs-

tum mit eigenen Kunden- und Projekt-

Akquisen vollumfänglich ermöglicht und 

die Abhängigkeit zur Holding sukzessive 

reduziert werden konnte. 

Umsetzungsorientierte Beratung  

und Begleitung des Change-Manage-

ment-Prozesses in der Funktion als 

Interim Manager 

 

Folgende strukturelle Veränderungen 

mussten deshalb im Einzelnen betrach-

tet und in eine neue Zielstruktur über-

führt werden: 

 

 

Ausgangssituation: 

 

 Finanz- und Lohnabrechnung für 

einen großen Teil der Gruppe waren 

in der Produktionsgesellschaft veran-

kert. 

 Die Vertriebsaktivitäten wurden über 

drei Gesellschaften abgebildet. 

 Die Entwicklungsprojekte im Sinne 

von F&E wurden ebenso über drei 

Gesellschaften und in Zusammenar-

beit mit Hochschulen bearbeitet und 

wechselseitig von unterschiedlichen 

Verantwortlichen begleitet. 

 Die Serienproduktion, Kunststoff-

Fertigung und Montage, wurden ins-

besondere bei Auftragsprojekten 

sehr stark von den Projektleitern und 

der Entwicklungsabteilung aus der 

Holding beeinflusst. 

 Permanenter Abstimmungsbedarf 

während der Serienfertigung zur 

Holding bei Änderungen, Reparatu-

ren und der Absatzplanung. 

 Das Projekt-Management ist sehr 

eng mit Entwicklung, Vertrieb und 
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 Produktionswerken verknüpft und 

koordiniert die Aktivitäten zwischen 

den Abteilungen, Gesellschaften, 

Kunden und Lieferanten. Diese Auf-

gaben wurden teilweise im Sinne ei-

nes Key-Account-Managers wahrge-

nommen, das Projekt-Management 

war aber ebenso in der Holding an-

gesiedelt. 

 Das Qualitäts-Management-System 

war sowohl gruppenübergreifend als 

auch unternehmensbezogen defi-

niert. Ein integriertes, gruppenüber-

greifendes Qualitäts-Management-

system im Sinne der Gruppen-

Auditierung bestand nicht. Allerdings 

wurden die produktbezogenen Qua-

litätsanforderungen mit den Kunden 

während der Projektierungsphase 

definiert, während die Qualitätssiche-

rung innerhalb der Produktionsun-

ternehmen stattfand. 

 Die Prozesse des strategischen Ein-

kaufs waren in der Holding abgebil-

det und die Beschaffung von Rohma-

terialien und Hilfsstoffen war den Be-

reichen Disposition in den Einzelge-

sellschaften zugeordnet.  

 

Zusammenfassend waren die einzelnen 

Zuständigkeiten innerhalb der Gruppe 

geregelt und wurden auch in der Praxis 

so gelebt. Allerdings waren auch die 

Abhängigkeiten zwischen den einzel-

nen Funktionsbereichen sehr hoch. 

 

Mit der „Neuausrichtung“ waren also 

die Verantwortlichkeiten und das zu-

künftige Rollenverständnis eindeutig 

zu klären. Das Produktionswerk wird 

innerhalb der Gruppenorganisation 

auch nach der Abspaltung „noch“ so 

wahrgenommen und die Abhängigkei-

ten zur Holding sind weiterhin sehr 

hoch.  

 

Folgende Themen sind zur Ermittlung 

einer Zielstruktur zu beachten: 

 Zukünftiges Rollenverständnis beider 

Gesellschaften in Bezug auf Finanz- 

und Lohnbuchhaltung klären 

 Zukünftige Schnittstellen zur Holding 

definieren 

 Eigene Kompetenz in Entwicklung,  

Projekt-Management und Werk-

zeugbeschaffung aufbauen 

 Serviceleistungen intern aufbauen 

und den zukünftigen Gegebenheiten 

anpassen 

 Vertriebsaktivitäten harmonisieren und 

Kundenbetreuung sicherstellen. Insbe-

sondere gilt es, die Kundenbindung zu-

künftig stärker an das Produktionswerk 

anzugliedern  

 

Daraus lassen sich folgende Handlungs-

felder ableiten: 

 Ausrichtung des Vertriebs auf vorhan-

dene Kundenstrukturen und Neukun-

dengewinnung 

 Aufbau eines neuen, gruppenunab-

hängigen Technologieverbundes zur 

Erfüllung kundenspezifischer Entwick-

lungsprojekte 

 Sicherstellung der Werkzeug- und 

Betriebsmittelversorgung für den Pro-

duktionsstandort  

 Entwicklung der zukünftigen Beschaf-

fungs- und Einkaufsstrategie 

 Anpassung der Planungsprozesse, 

Auftragssteuerung und Logistik 

 Etablieren von Führungsstrukturen im 

Unternehmen 

 

Systematische Vorgehensweise bei der 

Projektumsetzung 

 

Im Zuge der Projektumsetzung wurde die 

Unternehmensstruktur zunächst in einem 

Drei-Phasenmodell  

 

VERTRIEB  

            REALISERUNG  

                         SERIENFERTIGUNG 

 

und im Weiteren die gesamte zukünftig 

abzubildende Prozesskette im Detail dar-

gestellt (vereinfachte Darstellung):  

 

Anfrage  

    Auftrag  

       PM, Entwicklung  

          Werkzeug 

             Automation  

                Serie  

                   EOL 

 

In einem weiteren Schritt wurden dann die 

einzelnen Arbeitsinhalte beschrieben und 

die sich daraus ergebenden Funktionsbe-

reiche abgeleitet.   

 

Die Erkenntnisse aus dieser „neuen“ Ab-

laufstruktur für das Unternehmen wurden 

in einem Organisationsmodell nach wert-

schöpfenden und unterstützenden Prozes-

sen zusammengefasst und als zukünftige 

Zielstruktur definiert. 

Neuausrichtung erfordert Umdenken, 

permanentes Begleiten und Vorleben  

 

Damit sich die daraus ergebenden 

Veränderungen in den einzelnen Funk-

tionsbereichen auch nachhaltig etablie-

ren und in der Organisation verfesti-

gen, müssen aber auch das Verhalten 

der Mitarbeiter sowie das Rollenver-

ständnis innerhalb einer Organisation 

permanent trainiert und vorgelebt 

werden.  

 

Deshalb wurden die Veränderungen im 

Sinne eines Change-Management-

Prozesses begleitet, die Aufgabeninhal-

te in den Stellenprofilen neu erstellt 

und / oder angepasst und die Füh-

rungsstruktur in der Organisation klar 

geregelt. 

 

 

 
 

Ralf Ackermann ist Interim Manager 

(DDIM-Mitglied) und Inhaber der FreeLea-

ves GmbH Management- und Beteili-

gungsgesellschaft. Er verfügt über fundier-

te Erfahrungen im Top-Management von 

Industrie und Handel, hier besonders in 

mittelständischen kunststoffverarbeitenden 

Unternehmen, in der Automatisierungs-, 

Medizin- und Oberflächentechnik sowie im 

Werkzeug- und Maschinenbau.  

 

 Ralf Ackermann 

  
FreeLeaves GmbH 

Zum Wolfswald 1 

32549 Bad Oeynhausen 

Tel.: +49 (0) 160 922 72 411 

 ra@freeleaves.de 

 www.FreeLeaves.de 
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 Ganz klar: Versteht ein Unternehmen sein tagtägliches Handwerk und verfügt über einen kompetenten 

Mitarbeiterstamm, läuft das Geschäft. Jedenfalls für den Moment. Entwickelt es sich neben dem Tagesge-

schäft nicht weiter, ist der Erfolg nicht von Dauer – die Konkurrenz schläft und der Kunde verzeiht nicht. 

Das notwendige Know-how für die Weiterentwicklung ist speziell und nicht unbedingt im Unternehmen 

verfügbar. Da kommt der Interim Manager ins Spiel. 

 

 

 Text: Andreas Lau 

 

Informationstechnologie (IT) -  

Das Stiefkind 

 

Mittelständler schieben Neuerungen in 

der Informationstechnologie allzu oft 

auf die lange Bank. Erledigt z. B. der 

Leiter Finanz- und Rechnungswesen die 

IT nebenbei, fehlen für größere IT-

Projekte freie Kapazitäten. In vielen 

Fällen ist der IT-Verantwortliche auch 

kein gelernter Informatiker und brachte 

sich das nötige Wissen selbst bei – nicht 

zu vernachlässigende Detailkenntnisse 

fehlen ihm jedoch. 

 

Die Unternehmen behandeln  das The-

ma häufig stiefmütterlich, da sie die IT 

rein als Kostenfaktor sehen und nicht als 

Investition. Bei anderen Abteilungen 

zahlen sich Investitionen offensichtlicher 

aus. Eine effizienter gestaltete Produk-

tion steigert den Output pro Mitarbei-

ter. Neu eingestellte Vertriebsmitarbei-

ter verkaufen mehr Produkte. Doch was 

bringt die IT außer zunächst Kosten? Ein 

gut funktionierendes EDV-System un-

terstützt in der heutigen Zeit einen 

langfristigen wirtschaftlichen Erfolg. Es 

garantiert u. a., dass jeder Mitarbeiter 

auf die für ihn wichtigen Informationen 
 

zugreifen kann und Waren- sowie In-

formationsflüsse nicht ins Stocken gera-

ten. 

 

Ein Interim Manager kann das dafür 

nötige Know-how ins Unternehmen 

bringen und plant z. B. eine neue ERP-

Einführung wie SAP. Von erfahrenen 

Experten geplant und umgesetzt, ist ein 

neues System innerhalb kürzester Zeit in 

die laufenden Prozesse integriert. Als 

Resultat arbeiten die Mitarbeiter effizi-

enter und das Unternehmen vermeidet 

unnötige Kosten durch Missmanage-

ment. 

 

Neben Systemeinführungen eignen sich 

Interim Manager auch zum Aufbau einer 

Internetplattform, um neue Kundenkrei-

se und neue Vertriebswege zu erschlie-

ßen. Oder die IT-Manager auf Zeit pas-

sen die EDV-Systeme an, wenn die Her-

ausforderung besteht, zugekaufte Un-

ternehmen in die bestehenden Prozesse 

einzugliedern. 

 

Start-up - Das Wachstumsdilemma 

 

Mit einer innovativen Idee fängt alles 

an. Deckt sie sich mit den Bedürfnissen 

der Kunden und trifft den Nerv der Zeit, 

wächst ein Start-up mit hoher  
 

Geschwindigkeit. Die kreativen Gründer 

geraten beim rasanten Wachstum 

schnell an ihre Grenzen, sie besitzen 

weniger Kenntnisse in Unternehmens-

führung. Doch das Start-up-Unter-

nehmen benötigt eine kaufmännische 

und strategische Ausrichtung, um zu 

überleben. 

 

Mit Expertise im Business Development 

und General Management kann ein 

Interim Manager Start-ups unterstützen 

und die entscheidenden Weichen stel-

len. Er weiß, in welchen Phasen des 

Unternehmenswachstums welche Be-

lange von besonderer Bedeutung sind.  

 

Der Interim Manager gestaltet bei-

spielsweise die Produktion kostengüns-

tig, baut Key Accounts auf und stellt 

geeignete Mitarbeiter ein. Er entwickelt 

und etabliert ein funktionierendes Fi-

nanz- und Rechnungswesen sowie Con-

trolling. Bis die Strukturen verfestigt 

sind und die Mitarbeiter seine Aufgaben 

übernehmen und weiterführen, bleibt 

der Interim Manager vor Ort. 

 

Forschung und Entwicklung (F&E) –  

Der Goldgräber 

 

Wer nicht mit der Zeit geht, geht mit  
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 der Zeit. Nur mit Neuerungen in der 

Produktpalette, bei Technologien oder 

Vertriebswegen sorgt ein Unternehmen 

für Nachhaltigkeit. Eingefahrene Struktu-

ren und Betriebsblindheit versperren 

oder verzerren den Blick auf die Bedürf-

nisse der Kunden. Unzureichend ausge-

lotete und falsch interpretierte Kunden-

wünsche schlagen sich schnell negativ 

auf die Kennzahlen nieder.  

 

Interim Manager helfen, die eingetrete-

nen Pfade zu verlassen und Platz für In-

novationen zu schaffen. Mit seiner exter-

nen Perspektive analysiert der Interim 

Manager – gelöst von der Unterneh-

menspolitik – die Strukturen und Prozes-

se und deckt Potenziale auf. Er bindet 

die Mitarbeiter aktiv ein, denn ihr Wissen 

ist Gold wert. Schließlich beschäftigen sie 

sich tagtäglich mit den Prozessen und 

Produkten und können am besten beur-

teilen, an welchen Stellen Neuerungen 

sinnvoll sind. Der Manager auf Zeit 

schafft eine offene Kultur und regt die 

Mitarbeiter an, eigene Ideen zu entwi-

ckeln und einzubringen. Zudem baut er 

ihr Know-how aus. 

 

Das Unternehmen lernt - den Kunden 

fest im Blick -, kontinuierlich seine Pro-

dukte neu oder weiter zu entwickeln, die 

Abläufe effizienter zu gestalten und 

sinnvolle, neue Technologien in Produk-

te oder Prozesse zu integrieren sowie 

neue Vertriebswege zu berücksichtigen.  

 

Coaching – Der Wissensvermittler  

 

Wissen führt zu Erfolg. Die Halbwertzeit 

des Wissens fordert von Unternehmen 

regelmäßige Aus- und Weiterbildungen 

ihrer Mitarbeiter. Der Markt der Erwach-

senenbildung ist dementsprechend groß. 

 

Seminare und Coachings zählen auch zum 

Standardrepertoire vieler Interim Manager. 

Am Ende seines Einsatzes auf Zeit im Un-

ternehmen stellt ein Interim Manager 

sicher, dass die Abteilungen seine einge-

führten Prozesse beherzigen und weiter-

führen. Er coacht die Mitarbeiter in der 

Bedienung neuer Maschinen, zeigt ihnen 

die Vorteile neuer Prozesse auf und wo sie 

für ihre Arbeit relevante Informationen 

finden. Losgelöst davon bieten Interim 

Manager auch Weiterbildungen für ein-

zelne Personen (z. B. Führungskräftecoa-

ching), Abteilungen (wie Produktion oder 

Vertrieb) oder unternehmensweit (z. B. 

Verbesserung der Kommunikation) an. 

 

Neben Unternehmen greifen verstärkt 

Universitäten und Fachhochschulen auf 

das Wissen der Interim Manager zurück. 

Die Theorie decken Professoren für die 

Studenten ab, die Praxis beleuchten Per-

sonen aus der Wirtschaft. Interim Manager 

gewährleisten somit auch künftigen Gene-

rationen einen Einblick in ihren Erfah-

rungsschatz. 

 

Fazit 

 

Nicht nur für das große Ganze (als Ge-

schäftsführer) und Hauptdisziplinen des 

Unternehmens (z. B. als Leiter Vertrieb 

oder Werksleiter) sondern auch für ganz 

spezielle Teilaufgaben eignen sich Mana-

ger auf Zeit. Denn gerade die Spezialisten 

unter ihnen verfügen über Know-how, 

welches ein Unternehmen mit seiner 

Stammbelegschaft nicht abbildet und 

auch nur punktuell braucht. Gezielt in 

Spezialprojekten zur Weiterentwicklung 

des Unternehmens  eingesetzt, profitieren 

die Auftraggeber weit über den Einsatz 

des Interim Managers hinaus von dessen 

Wissen und Erfahrung. 

 

 
 

 

Andreas Lau ist seit 1998 im Unterneh-

men und seit 2002 Partner der HANSE 

Consulting Gruppe und Geschäftsführer 

der HANSE Interim Management GmbH 

(Assoziierter Provider der DDIM). Als CRO 

wie als Betreuer vieler Interim Manager-

Projekte ist er routiniert. Ausgebildet ist 

Andreas Lau als Industriekaufmann, Dip-

lom-kaufmann sowie als MBA (USA). 

 

 
  Andreas Lau 

 

HANSE Interim Management GmbH 

Fischertwiete 2 – Chilehaus A 

20095 Hamburg 

Tel.: +49 (0)40 - 32 32 60-0 

 

 

 info@hanse-interimmanagement.de 

 www.hanse-interimmanagement.de 
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 Je Quartal werden von der Expertengruppe Lebensmittelindutrie einzelne Stufen der  

Wertschöpfungskette in Unternehmen der Lebensmittelindustrie vorgestellt. 

 

 

 Text: Andreas Blancke, Lukas Schad  

 

Ein Flopp,  Verbraucherreklamationen, 

die falsche Packungsgröße, oder nur 

eine geringe Distribution nach über 

einem halben Jahr der Markteinfüh-

rung? Gemäß Erhebungen der GfK 

(Gesellschaft für Konsumforschung, 

Nürnberg) floppen rund 70% der neu-

eingeführten Produkte im deutschen 

Lebensmitteleinzelhandel (LEH), d.h. sie 

sind nach spätestens einem Jahr nicht 

mehr in den Regalen oder Truhen des 

Handel zu finden und dies obwohl „75% 

der befragten Firmen Qualität für ein 

wesentliches Alleinstellungsmerkmal 

und Verkaufsargument halten“, so die 

Deutsche Gesellschaft für Qualität Ende 

2014 (HORIZONT, 30.04.2015).  

 

Die Ressourcen in den Unternehmen für 

eine Produktentwicklung sind dabei 

enorm: Rezeptur, Sensorik, Mikrobiolo-

gie, Nährwertbestimmung, Produktion, 

Verpackung, Kalkulation, interne Logis-

tik, Markteinführung, Vertriebsschulung 

– kurz das gesamte Unternehmen ist 

dabei eingebunden. Und dann noch der 

Verbraucher: Oft wird unterstellt, der 

Konsument möchte ständig etwas 

Neues – wo wir uns doch insbesondere 

an liebgewordenen Essgewohnheiten 

festklammern und Oma’s Küche immer 

noch als Goldstandard gilt.  

 

Die Antwort auf die Frage ob eine Pro-

duktentwicklung erfolgreich ist, hängt 

davon ab, ob der Anwender / Verbrau-

cher dies mit einem nachvollziehbaren 

Mehrwert verbindet.    

Dies kann eine neue Rezeptur, eine beson-

dere Verpackungsform, eine besondere 

Sonderplatzierung oder eine angekündigte 

Preisaktion sein. Ähnlich wie die GfK-

Kriterien für eine erfolgreiche Markteinfüh-

rung ermittelt, überprüft ein Interim Mana-

ger im Vorfeld aus einer neutralen Per-

spektive ob die Voraussetzungen für eine 

Markteinführung gegeben sind. Ist über-

haupt ein Produktkonzept vorhanden? 

Wenn ja, wie sieht es aus? Sind Insight, 

Benefit und Reason Why aus Anwender- / 

Verbrauchersicht in sich stimmig? Warum 

soll der Konsument das Produkt überhaupt 

kaufen? Welches ist der geeignete Ver-

triebskanal?   

 

Die Interims-Praxis zeigt, dass die fachliche 

Begleitung von Mitarbeitern beispielsweise 

im Produktmanagementbereich extrem 

wertsteigernd ist und immer weniger Vor-

gesetzte die Zeit haben, sich genau mit 

solchen Themengebieten auseinander zu 

setzen. 

 

Da zahlreiche mittelständisch geprägte 

Unternehmen oft einen Produktfokus ha-

ben, ist es Aufgabe eines externen Interim 

Managers auch den Kunden- bzw. Markt-

fokus einzubringen, um neue Produkte 

erfolgreich im Markt einzuführen. Ein wei-

teres Feld des Interim Managers ist die 

Vermeidung von Fehlern im Vorfeld der 

Markteinführung. So musste beispielsweise 

kurz nach der Markteinführung festgestellt 

werden, dass der Verbraucher in dieser 

spezifischen Produktkategorie Faltschach-

teln den Schlauchbeuteln vorzieht. Ein 

erfahrener Interim Manager hätte hier 

definitiv fachlich eingreifen können. 

Dieses Wissen als Unterstützung gezielt 

und zeitlich begrenzt ins Unternehmen 

zu holen, stellt einen echten Mehrwert 

für die Professionalisierung der internen 

Prozesse dar. Denn auch für Interim 

Manager gilt: Sie müssen einen nach-

vollziehbaren Mehrwert durch ihre Tä-

tigkeit schaffen, um erfolgreich zu sein. 

Die Qualität der Leistung wird dabei 

vorausgesetzt, insbesondere dann, wenn 

das DDIM-Gütesiegel zur Anwendung 

kommt. 

 

 
 

Die Autoren sind Mitglieder der DDIM 

und in der Arbeitsgruppe Lebensmittel-

industrie zusammengeschlossen. 

 

Andreas Blancke 

 Profilseite auf DDIM.de 

  

Lukas Schad 

 Profil auf DDIM.de 

 
 

Kontakt: 

lebensmittelindustrie@ddim.de  
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Was verbindet Produktentwicklungen in der  

Lebensmittelindustrie mit Interim Management? 
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 Text: Joachim Kürten 

 

Jeff Bezos, der CEO und Gründer von 

Amazon, hat innerhalb von nur zwanzig 

Jahren das größte Online-Kaufhaus der 

Welt geschaffen (Umsatz 2014: 89 Mrd. 

USD). Bezos Strategie, der Schnellste 

und Innovativste zu sein, der mit der 

einfachsten Kunden-Navigation am 

besten in den Suchmaschinen zu finden 

ist, ist aufgegangen und hat Amazon zu 

dem Game-Changer im internationalen 

B2C-Handel gemacht.  

 

Das Unternehmen über sich: „Ama-

zon.com strives to be earth's most cus-

tomer-centric company where people 

can find and discover virtually anything 

they want to buy online. By giving cus-

tomers more of what they want - low 

prices, vast selection, and convenience - 

Amazon.com continues to grow and 

evolve as a world-class e-commerce 

platform.” 

 

Dieser geradezu obsessive Fokus auf 

den Kundennutzen zeigt sich insbeson-

dere in den folgenden Komponenten: 

 

 Die Positionierung als Top-Marke – 

Amazon positioniert sich als Vertrau-

ensmarke und Marktführer im Online-

Handel.  

 Das Design – Es verbindet einzigartige 

Funktionalität, Navigationsfähigkeit 

und Innovationskraft, beispielsweise 

der „one click buy“-Button. 

 Das Preis-Versprechen – Amazon hat 

es geschafft, dem Kunden zu sugge-

rieren, dauerhaft der Günstigste mit 

bester Verfügbarkeit zu sein. 

 Das Produkt-Portfolio – Das Unter-

nehmen offeriert seinen Kunden das 

Gesamtangebot unter einem Dach. 

 Der Marketplace – Die Plattform zum 

privaten oder kommerziellen Verkauf 

von gebrauchten oder neuen Waren. 

Die Alternative zu den „offiziellen“ 

Amazon Produkten hat inzwischen ei-

nen Umsatzanteil von + 40%. 

 Die Produkt-Informationen – Amazon 

bietet umfassend gepflegte Artikel-

stammdaten mit bebilderten Zusatz-

informationen.  

 Das Empfehlungsnetzwerk – Transpa-

rente Produktbewertungen begrün-

den ein einzigartiges Vertrauensver-

hältnis. Die Beratung erfolgt von 

Kunde zu Kunde nicht vom Verkäufer 

zu Kunde, eine Bestätigung innerhalb 

eines Netzwerks. 

 Die Endkundendatenbank – Big Data 

und ausgefeilte Algorithmen erlauben 

es Amazon, hoch individualisierte 

Produktvorschläge und direkt Mai-

lings zu erzeugen. 

 Die Logistik – Mit inzwischen neun 

deutschen und zahlreichen grenzna-

hen Standorten bilden die Amazon-

Zentren einen der Eckpfeiler des Er-

folgs. 

 Das umfassende Kundenbindungs-

programm – Der „Prime“-Dienst bie-

tet für 49 Euro pro Jahr kostenlose 

Lieferung am nächsten Tag, kostenlo-

se Filme und Musik, kostenlose Aus-

wahl von 500.000 E-Book’s und einen 

unbegrenzten Foto-Onlinespeicher-

platz. 

 

Neben seiner einzigartigen Kundenori-

entierung, Bezos Ziel konsequent der 

größte Anbieter zu werden, gibt es 

einen weiteren maßgeblichen Grund für 

den durchschlagenden Erfolg von Ama-

zon:  

 

Die Bereitschaft, zu Gunsten von lang-

fristigen Investitionen auf kurzfristige 

Gewinne zu verzichten, eine Strategie, 

die marktfinanzierte Unternehmen nur 

selten verfolgen. 

 

Zwei Zitate von Jeff Bezos zeichnen den 

weiteren Weg: „Die Margen anderer 

Unternehmen sind unser Geschäftspo-

tenzial“ und „wir denken wirklich lang-

fristig“. 

 

Eine Erfolgsgeschichte und inspirierende 

Gedanken, die für die digitale Transfor-

mation vieler Unternehmen interessante 

Wege und Ansätze aufzeigt. Nur denje-

nigen, die bereit sind, ihre Geschäfts-

modelle konsequent zu überdenken, 

wird die Transformation ins digitale 

Zeitalter gelingen. 

 
 
 

Joachim Kürten führt seit über 25 Jahren 

internationale Hersteller und Handels- 

Unternehmungen und deren Projekte 

zum Erfolg. Seine Kernkompetenzen hat 

er in der Professionalisierung und der 

Internationalisierung von Vertrieb, Marke-

ting & Operations, in der Restrukturie-

rung und der Prozessoptimierung. Exzel-

lente B2B und B2C Branchenexpertise im 

Handel, Retail und e-Commerce, in der 

Informations-, Kommunikations- und 

Unterhaltungselektronik. Als Interim 

Manager ist er DDIM-Mitglied und Part-

ner der taskforce AG. 

 
  Joachim Kürten 
 

Kürten Interim Management 

Im Schäferkamp 1 

59494 Soest 

Tel.: +49 (0)171 - 3 66 60 61  

 

 JK@Kuerten.me  
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 Flugzeughersteller machen ernst. Lieferanten der Luftfahrtindustrie stehen vor den größten  

Herausforderungen der letzten Jahrzehnte. Neue Strategien müssen schnellstmöglich eingeleitet werden. 
 

 

 Text: Steffen Heuser 

 

Schon lange waren die Zeichen am 

Horizont klar erkennbar. Flugzeugher-

steller leiten mit ihren neuen Anforde-

rungen an Lieferanten einen Paradig-

menwechsel ein: so arbeiten sie heute, 

gemäß ihrer Supplier-Policy, ausschließ-

lich mit Systemlieferanten, sogenannten 

1
st
-tier Suppliern, zusammen.  

 

Die Herausforderungen sind für alle 

Beteiligten immens. Den 1
st
-tier 

Suppliern fällt die Pflicht zu, die nach-

folgenden Lieferanten, sowohl national 

als auch international, weiter zu entwi-

ckeln, sie zu auditieren und die Zulas-

sung von neuen Lieferanten selbst in die 

Hand zu nehmen. Zudem sind sie einem 

steigenden Preisdruck durch die OEM 

ausgesetzt.  

 

Die 2
nd

- und n-tier Supplier stehen 

durch diese Einkaufspolitik vor der Auf-

gabe, sich an die 1
st
-tier Supplier „anzu-

docken“, um weiterhin im Geschäft zu 

bleiben und Umsätze zu generieren.  

 

Den Kurs neu bestimmen müssen auch 

die n-tier Supplier. Neue „Kunden“ wie 

1
st
-tier Supplier, internationale OEM 

bzw. neue Märkte/Branchen müssen 

gewonnen werden. 

 

Auf der Checkliste stehen die Sicherung 

der Intellectual Property sowie die er-

weiterte Qualifikation des Unterneh-

mens für Managementsysteme und die 

luftfahrtbehördlichen Anerkennungen. 

Zusätzlich auf die Liste kommt die Op-

timierung der Geschäftsprozesse, um für 

den zu erwartenden Preisdruck und die 

hohen Leistungsanforderungen gut 

gerüstet zu sein.  

 

 

Zu den Gewinnern werden die Unter-

nehmen gehören, die zugleich schnell 

und strategisch handeln. Interim Mana-

gement kann hier eine zukunftsweisen-

de Lösung sein, um Unternehmen direkt 

auf dem besten Startplatz zu positionie-

ren. Interim Manager bringt nicht nur 

wichtiges Know-how von außen ein, 

sondern sorgen auch dafür, dass zu-

kunftsweisende Projekte überhaupt 

angegangen werden können.  

 

Handlungsfelder für Interim Manager im 

Luftfahrtumfeld sehen bei den Lieferan-

tengruppen wie folgt aus: 

 

 Bei den 1st-tier Suppliern liegen die 

Einsatzmöglichkeiten in der Prozess-

optimierung in Operations und 

Supply Chain mit dem Ziel der Kos-

tenreduzierung, Lead-Time-

Reduction, Verbesserung der Qualität 

und Liefertreue. Weitere Felder sind 

die Unterstützung bei der 

Lieferatenentwicklung sowie beim 

globalen Aufbau neuer Fertigungs-

stätten zur Kapazitätserweiterung. 

 Auch die n-tier Supplier (insbesondere 

KMU) profitieren in hohem Maße vom 

Interim Management. Vielfach sind 

hier die Kompetenzen und Erfahrun-

gen für die nachfolgenden Aufga-

benbereiche nicht vorhanden und 

können so „zugekauft“ werden. Ein-

satzfelder sind z. B. die Begleitung zur 

Luftfahrtzertifizierung und EASA-

Anerkennungen, Leistungssteigerun-

gen in Produktion und Supply Chain, IT-

System-Einführungen sowie Beschaf-

fungs- und Projektkooperationen. 

 Für KMU`s bedeutet Interim Manage 

ment damit den Erhalt der Innovati-

onsfähigkeit und die Steigerung der 

eigenen Leistungsfähigkeit. 

 

 

 

Die aktuellen Herausforderungen kön-

nen nicht mit den Strategien von ges-

tern gelöst werden. Unternehmer kön-

nen Interim Manager als Ideengeber, 

Treiber und Navigator in der Aerospace-

Welt nutzen.  

 

BUSINESS TUNE-UP hat sich zum Ziel 

gesetzt, als luftfahrtzertifiziertes (EN 9100) 

Interim Management-Unternehmen der 

Luftfahrt-Welt auf C-Ebene, sowie in 

Operations, Supply Chain und Quali-

tätsmanagement die richtigen Antwor-

ten zu geben. 

 

 

 

 

 

 

Steffen Heuser ist Mitglied der DDIM 

und Inhaber der BUSINESS TUNE-UP 

GmbH und bietet als Einziger EN 9100 

luftfahrtzertifiziertes Interim Management 

und QM-System Einführungen für produ-

zierende Unternehmen im Aerospace und 

High-Tech Bereich an. Als Vorstandsmit-

glied ist er im Verband Hanse-Aerospace 

e.V. engagiert. 

 

             Steffen Heuser 

 

BUSINESS TUNE-UP GmbH 

Fraunhoferstraße 3 

25524 Itzehoe 

Tel.: +49 (0) 4821 – 778 155 

 

 kontakt@business-tune-up.de 

 www.business-tune-up.de 
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Luftfahrtlieferanten:  

Chancen nutzen, bevor der Erfolg ausbleibt 
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 Text: Michael Mittelstaedt  

 

Für Interim Manager entpuppt sich in 

Mandatsverhandlungen immer wieder 

ein vom Kunden beschriebener ‘einfa-

cher‘ Change Management-Bedarf als 

eine Sanierungsaufgabe in einem exis-

tenzbedrohten Unternehmen. Hier sind 

eine eindeutige Begriffsabgrenzung und 

ein Hinterfragen der damit verbundenen 

Rand- und Rahmenbedingungen des 

Interim-Auftrages zwingend erforder-

lich. 

 

Begriffe wie Change Management, Turn 

z.B. eine positive Ergebnissituation 

durch ‘Umdrehen‘ einer negativen in 

eine positive Unternehmensentwicklung 

zu erreichen. Es ist besser von TurnA-

round-Management zu sprechen, um 

mit eindeutig definierten Randbedin-

gungen und einem schlüssigen 

Restruktierungskonzept den eigentli-

chen TA-Prozess in den Fokus des Inte-

rim-Projektes zu stellen. 

 

Restrukturierung, im englischsprachi-

gen Raum auch ‘restructuring‘oder 

‘reengineering‘, ist Sammelbegriff für 

alle unmittelbar notwendigen Maßnah- 

seiner Teilbereiche. Die Sanierung in-

nerhalb der Insolvenz ist in der deut-

schen Rechtssprechung und durch 

Fachaussschüsse (u.a. IDW) eindeutig 

definiert. Im Rahmen eines Insolvenz-

verfahrens wird die sogenannte über-

tragene Sanierung auf der Basis eines 

Asset-Deals oder die in einem Insol-

venzplan detailliert beschriebene Sanie-

rung praktiziert, mit dem Ziel die Gesell-

schaft zu entschulden und weiterzufüh-

ren. Daneben existiert die außergericht-

liche oder freie Sanierung. Sanierungs-

ziel ist die dauerhafte Beseitigung von 

Verlusten und das Erreichen von liquidi-  

 

 Around, Restrukturierung und Sanie-

rung gehören zum Standardvokabular 

von Interim Managern in der Auftrags-

akquise, ohne das in vielen Fällen die 

genaue Bedeutung und Tragweite u.a. 

für den Projektverlauf und das Haf-

tungsrisiko hinterfragt wird. 

 

Change Management (CM) ist zum 

‘Modewort‘ geworden und steht für alle 

 

 

 

 möglichen Veränderungsvarianten in 

Unternehmen und Organisationen. 

Beschrieben in der einschlägigen Litera-

tur als optimale Steuerung des Unter-

nehmenswandels unter Berücksichti-

gung der Faktoren Mensch, Unterneh-

mensstruktur und -kultur, reicht die CM-

Bandbreite von einem ‘einfachen‘ Orga-

nisationswandel bis zu einem notwen-

digen Wandel in einer Unternehmens-

krise. Begrifflich sollte CM in Interim 

Mandaten eindeutig formuliert  werden, 

u.a. durch ein CM-Konzept mit projekt-

definierenden Zielen und Maßnah- 

men. 

 

TurnAround (TA) steht für das zu errei-

chende Ziel in einer Unternehmenskrise 

men in einer Unternehmung oder Orga-

nisationseinheit zur Krisenbewältigung, 

sowie auch gezielt als Teil einer Mana-

gementstrategie ohne direkten Krisen-

druck. Auch wird von einer regelmäßi-

gen proaktiven Restrukturierung ge-

sprochen z.B. in Unternehmen, die unter 

einem regelmäßigen hohen Anpas-

sungsdruck in sich laufend verändern-

den Märkten stehen. 

 

Sanierung, englischsprachig auch 

‘restructuring‘ oder ‘rescue-mana-

gement‘, steht für innerbetriebliche und 

/ oder externen Maßnahmen zur finan-

ziellen und leistungswirtschaftlichen 

Gesundung eines Not leidenden und 

existenzgefährdeten Unternehmens bzw 

täts- und kapitalerhaltenen Gewinnen, 

soweit das noch außerhalb einer Insol-

venz möglich ist 

 

Wichtig ist der vorsichtige Umgang mit 

den zuvor genannten Begriffen.  

 

Von Sanierung zu sprechen, wenn es 

sich um ein Projekt zur Verbesserung 

des Kundenservices handelt, kann ein 

Unternehmen bei Betriebsrat, Banken, 

Presse und Behörden in Erklärungsnot 

bringen, da es sich nicht um eine Kri-

senmaßnahme handelt. 

 

 

 
 

Michael Mittelstaedt (DDIM-

Mitglied) ist seit mehr als 10 Jahren 

international als Interim Manager mit 

und ohne Organfunktion in Indust-

rieunternehmen mit Restrukturie-

rungsbedarf tätig. 

 

  

 
 Vereinfachte Darstellung der Begriffs-Bandbreiten in Abhängigkeit von Unternehmensphasen 
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Vom Change Management bis zur Sanierung:  

Begriffsklärung und Unternehmensphasen 
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 Erfahrungsbericht der Customer Service-Spezialistin Birthe Hora  

 

 Text: Birthe Hora  

 

Die Ansprüche der Unternehmen an den 

eigenen Service sind hoch: kurze Warte-

zeiten, schnelle Antworten, gute Lösun-

gen des Problems und vor allem zufrie-

dene Kunden, das soll der Service leis-

ten. Gleichzeitig sind die Mittel so be-

grenzt wie in kaum einem Unterneh-

mensbereich: die ältesten Computersys-

teme, die niedrigsten Gehälter, die ge-

ringsten Ausgaben für Aus- und Wei-

terbildung. Der Service gilt als teures 

Cost Center, und sobald die Geschäfts-

zahlen aus dem Plan laufen, wird dort 

an der Kostenschraube gedreht. Die 

hohen Anforderungen lassen sich dann 

kaum noch erfüllen, Anspruch und Wirk-

lichkeit klaffen auseinander. Was tun? Es 

lohnt sich, den Service mit seinen Auf-

gaben im Unternehmen einmal näher zu 

betrachten. 

 

Was kann Service? 

 

Service soll zunächst einmal ganz klas-

sisch für den Kunden da sein, Probleme 

lösen und ein gutes Gefühl vermitteln, 

das wiederum das Image des Unter-

nehmens positiv beeinflusst. Zusätzlich 

wird vom Service auch Vertrieb erwartet, 

also neue Verkaufsabschlüsse bei den 

Kunden zu erreichen. Am liebsten im-

mer dann, wenn der Mitarbeiter den 

Kunden sowieso gerade am Telefon hat. 

„Wir müssen viel verkaufsorientierter 

sein“ lautet die Forderung oft.  

 

Diese beiden Funktionen von Customer 

Service passen nicht so leicht zusam-

men. Denn wer guten Service bieten 

soll, muss offen, herzlich und kulant mit 

Kunden umgehen können und dürfen. 

 

So ein Mitarbeiter fühlt sich nicht immer 

wohl dabei, dem Kunden noch etwas zu 

verkaufen, womöglich aufzudrängen. 

Nicht jeder Mitarbeiter lässt sich zum 

Vertriebler ausbilden, denn dazu muss 

er Lust und Talent haben, eben viel 

mehr als antrainierte Verkaufstechnik. 

So ist es nicht verwunderlich, wenn aus 

einem anfangs motivierten Servicemit-

arbeiter bald ein gleichgültiger Verkäu-

fer wird. Dessen Wirkung nach außen 

kann schnell das Image angreifen! 

 

Die richtigen Mitarbeiter 

 

Aus diesem Grund hilft es, schon bei der 

Einstellung darauf zu achten, wofür der 

Mitarbeiter geeignet ist und welche 

Aufgaben er tatsächlich übernehmen 

soll – und dann die richtigen Leute an 

den richtigen Stellen einzusetzen.  

 

Wenn Mitarbeiter angeblich unfreund-

lich zum Kunden sind, schlagen in der 

Praxis zu Recht die Alarmglocken. Die 

üblichen Reaktionen darauf reichen 

dann von einem kleinen Training bis hin 

zur Versetzung oder Kündigung. Dabei 

wäre es oft einfacher und effektiver, erst 

einmal nach der Mitarbeiterzufrieden-

heit zu fragen und die eigentlichen  

 

Ursachen herauszufinden und zu besie-

gen. Vielleicht liegt es am Druck, an der 

hohen Arbeitsbelastung oder den Rah-

menbedingungen, wie Gehalt, Räum-

lichkeiten, Stress, Lärm? Natürlich ist die 

Arbeit im Customer Service immer an-

strengend, und die passenden Ange-

stellten müssen damit zurecht kommen. 

Trotzdem werden es an erster Stelle die 

Kunden merken – nach den Mitarbeitern 

selbst – wenn das Arbeitsumfeld positiv 

und förderlich ist.  

 

Die Strategie – mit Weitsicht planen 

 

Um die richtigen Mitarbeiter auszuwäh-

len, braucht es zuerst einmal eine Stra-

tegie für den Service-Bereich. Bei immer 

kürzeren Produktlebenszyklen und im 

großen Druck des Tagesgeschäfts be-

trägt der Planungshorizont oft nur ein 

Jahr oder noch weniger, das ist auch 

nachvollziehbar. Zwischendurch startet 

das Management zusätzlich Aktionen, 

wenn etwa gehäuft Beschwerden einge-

hen oder Umsätze stagnieren. Dann 

werden zum Beispiel einfach die Ver-

triebsziele der Mitarbeiter erhöht, der 

Druck steigt erneut. 

 

Dennoch erfordert guter Service eine 

langfristige und realistische Planung 

über mehrere Jahre. Dabei gilt es, mutig 

und klar festzulegen, was der Service 

leisten kann und will – und was nicht! 

Was ist unser Beitrag zu den Unterneh-

menszielen? 
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 Wie viel Cross-Selling und Up-Selling 

soll in Service-Gespräche einfließen? 

Welche Rolle spielen die Service-

Mitarbeiter für das Image, sprich als 

Markenbotschafter für das Unterneh-

men? So wird auch deutlich, welche Mit-

arbeiter gebraucht werden und wofür.  

 

Und die Kosten? 

 

Wer seine Hausaufgaben in der Strategie 

gemacht und im Service realistische Ziele 

definiert hat, der kann auch die Kosten 

darüber viel besser planen und steuern.  

 

In vielen Unternehmen werden die Cus-

tomer Service-Bereiche sehr sparsam 

geführt. Servicequalität, Erreichbarkeit, 

Kundenzufriedenheit sollen perfektsein, 

aber kosten darf es kaum etwas ... Meis-

tens wird gespart, wo es geht: Weiterbil-

dungen, Software, Fahrtkosten. Doch die 

Einsparpotenziale sind begrenzt, und auf 

diese Weise werden auch die Arbeitsbe-

dingungen immer ungünstiger. Stattdes-

sen könnte eine gründliche Analyse ganz 

andere Wege zeigen: was hat eigentlich 

dazu geführt, dass die Kosten aus dem 

Ruder gelaufen sind?  

 

In der Regel findet man etwa in den Pro-

zessen sehr schnell Möglichkeiten, die 

gesamten Abläufe zu optimieren und auf 

lange Sicht wirklich Kosten zu sparen, 

gleichzeitig aber die Arbeitsbedingun-

gen zu verbessern. Vielleicht sind erst 

einmal ein paar Tausend Euro Investition 

in die IT notwendig, aber danach läuft 

der Prozess beschleunigt ab, wir sparen 

Rückfragen, Telefon- und Portokosten – 

Mitarbeiter und Kunden profitieren?  

 

Führung 

 

Die Mitarbeiter sind der direkte Kontakt 

zum Kunden, entsprechend wichtig ist 

ihr Auftreten. Kundenzufriedenheit 

gelingt nur mit zufriedenen Mitarbei-

tern, und da kommt schnell die Führung 

ins Spiel. Ihre Aufgabe ist es, die Strate-

gie und Ziele an ihre Teams weiterzurei-

chen und sie zu motivieren, sich dafür 

einzusetzen.  

 

Das bedeutet zunächst, auf die einzel-

nen Mitarbeiter so einzugehen, dass 

ihre Stärken, Interessen aber auch Be-

fürchtungen und Befindlichkeiten wahr-

genommen werden. Ihnen ist die lang-

fristige Strategie verständlich zu ma-

chen, mitsamt ihrem jeweiligen Anteil 

daran. Dies braucht auch eine offene 

Feedbackkultur – in beide Richtungen. 

Wo steht das Team, was sind Erfolge, 

wo gibt es Abweichungen? Wie steuern 

wir gegen? Je mehr Feedback auch die 

Vorgesetzten von ihren Mitarbeitern zur 

Umsetzung der Strategie im Tagesge-

schäft bekommen, desto besser können 

sie einschätzen, wie sich der Bereich 

entwickelt. 

 

Anspruch und Wirklichkeit 

 

Es ist klar: der hohe Anspruch an den 

Customer Service ist gerechtfertigt. 

Kaum ein Unternehmen kann es sich 

leisten, im Service nachzulassen, der 

Wettbewerb straft das sofort ab. Die 

Kunst ist also, diesen Anspruch auch 

real umzusetzen – bei vertretbaren 

 

Kosten. Mit einer klaren Strategie, nach 

ihren Fähigkeiten eingesetzten Mitarbei-

tern und einer umsichtigen Führung 

sind die ersten Schritte dahin schon 

getan. Das Schwierige daran wird sein: 

all dies auch im hektischen Auf und Ab 

des Tagesgeschäfts aufrecht zu erhalten. 

Bleiben Sie standhaft! 

 

 
 

Birthe Hora (DDIM-Mitgliad) ist Custo-

mer Service Spezialistin. Als Beraterin 

und Interim Managerin entwickelt sie mit 

ihren Kunden wirksame Strategien und 

setzt sie auch gleich in die Tat um. Mehr 

Information unter www.birthehora.com. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Birthe Hora 

Kröckelbergstraße 16 

65193 Wiesbaden 

Tel.: +49 (0)172 - 642 17 00 

 

 

 kontakt@birthehora.com 

 www.birthehora.com 

 

 Oft wissen die Mitarbeiter auch ganz ge-

nau, wo tatsächlich Geld verschwendet 

wird und wo Verbesserungen notwendig 

sind. Es lohnt sich immer, sie einfach da-

nach zu fragen. Dieses Herangehen hat 

auch noch den großen Vorteil: es frus-

triert die Mitarbeiter nicht, sondern im 

Gegenteil, es motiviert sie. 

 

 

 

Checkliste: Einflussfaktoren im Kundenservice 

Schneller, guter und freundlicher Service hängt ab von... 

 

 Arbeitsbedingungen: Lärm, Klima, Räume, Technik 

 Aus- und Weiterbildung: Fähigkeiten und Wissen 

 Vertriebsdruck: Vorgegebene Abschlusszahlen 

 Leistungsdruck: Mitarbeiterziele 

 Prozesse: wie einfach und standardisiert sind die Abläufe? 

 Gehaltsniveau: finanzielle Motivation 

 Führung: Eingehen auf Mitarbeiter, Feedbackkultur 

 Strategie: weitsichtig geplant und den Mitarbeitern erklärt 

 Interne Kommunikation 
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Bildquelle: Ruf Lanz, Zürich  

 

 Text: Dr. Frank Wachsmuth 

 

Die Bedeutung der Familienunterneh-

men in der deutschen Wirtschaft ma-

chen die folgenden Zahlen mehr als 

deutlich (Quelle: Stiftung Familienunter-

nehmen): 

 

 91% der aktiven nicht öffentlichen 

Unternehmen sind  

familienkontrolliert 

 56% der in der Privatwirtschaft  

Beschäftigten arbeiten in  

Familienunternehmen  

 46% des Bruttoinlandproduktes  

entstehen in Familienunternehmen 

 

Damit ist auch gleich ein attraktiver 

Markt für den Einsatz von Interim Ma-

nagern beschrieben, in dem ich häufig 

mit Vakanzüberbrückungen in Ge-

schäftsleitungen beauftragt wurde. Die 

Mandate dauerten von sechs bis mehr 

als 36 Monaten.  

 

Aus der gesamtwirtschaftlichen Bedeu-

tung von Familienunternehmen leitet 

sich nicht zwangsläufig ab, dass in die-

sem Unternehmenstyp die allgemein 

üblichen Anforderungen an Manager 

gestellt werden. 

Kommunikations- und Führungsmetho-

den sind nicht ohne weiteres übertrag-

bar. Signifikant unterscheidet sich auch 

die allgemeine Qualifikation der mittle-

ren und unteren Führungskräfte in den 

verschiedenen Unternehmenstypen. 

Auch die Strukturen und Systematiken 

in Hierarchien und Abläufen sind andere 

als in Großunternehmen. Für konzern-

geübte Manager offenbart sich dies 

sehr schnell in der Mentalität der Fami-

lienunternehmen. 

 

Was das spezielle Anforderungsprofil an 

Fremdmanager in Familienunternehmen 

ausmacht, möchte ich vor dem Hinter-

grund meiner eigenen Praxiserfahrun-

gen beispielhaft aufzeigen. Es besteht 

kein Anspruch auf Vollständigkeit und 

die Beispiele lassen sich nicht auf jede 

dieser Gattung zugehörigen Firma über-

tragen. 

 

Patriarchische Unternehmensführung  

vs. Teammanagement  

Auch wenn dieser Führungsstil nicht 

mehr zeitgemäß erscheint, so muss man 

doch dem Patriachat großen Respekt 

zollen, da erfolgreiches Unternehmer-

tum vielfach durch die strenge Hand 

des Inhabers generiert wurde. 

Die Konsequenz ist, dass man in diesen 

Unternehmen in der Regel das Arbeiten 

im Team vermissen wird. Dies spricht 

nicht gegen eine hohe fachliche Qualifi-

kation der Fachkräfte, jedoch vermisst 

man sehr häufig Eigenverantwortung 

und Entscheidungsfreude. Diese Umge-

bung stellt den Interim Manager vor die 

Herausforderung – möglicherweise 

anders als es seine Art ist – in die Rolle 

des Patriarchen zu springen, um die 

vorhandene Fachkompetenz „auf die 

Straße zu bringen“. Hier beginnt schon 

das „Biotop“ eines Familienunterneh-

mens, das es zu beachten gilt, da Auto-

rität – insbesondere eines Externen – 

nicht zwangsläufig dem Mandat mitge-

geben wird. Persönliche und menschli-

che Integrität sind in einem solchen Fall 

hilfreiche Eigenschaften.   

 

Unternehmensgeschichte ist auch  

Geschichte von Personen 

Viele Familienunternehmen tragen den 

Namen der Eigentümerfamilie. Die Nen-

nung des Unternehmens ruft demzufol-

ge automatisch auch bei den Gesell-

schaftern das Gefühl der persönlichen 

Ansprache hervor. Der Interim Manager 

ist gut darin beraten, dies insbesondere 

bei Außenauftritten, Marketingmaß- 
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 nahmen und PR-Aktionen besonders zu 

beachten und respektieren. Diskretion 

und Zurückhaltung sind hier gute Rat-

geber, zumal der öffentliche Auftritt in 

den meisten Fällen nicht die Aufgabe 

eines Interim Managers ist.  

 

Informelle Strukturen -  

Stolperstein oder Erfolgsleiter 

Eine häufig anzutreffende Besonderheit 

von Familienunternehmen ist die infor-

melle Struktur, die der Inhaber über viele 

Jahre aufgebaut hat und für ihn von be-

ruhigender Wirkung ist. Ungewöhnlich 

ist es dann auch nicht, dass in Einzelfäl-

len die Post des Unternehmens über ei-

ne Stelle, die nicht im Zugriff des exter-

nen Managers liegt, gesichtet und ver-

teilt wird. Wenn sie dies erkennen, rea-

gieren viele Fremdmanager mit dem 

Versuch, „die Kanalisation trocken zu  

legen“. Eine Aktion, die einem Selbst-

mord gleich kommt. Hier ist man gut 

beraten, die informellen Strukturen ge-

schickt für sich offen und unpolitisch zu 

nutzen. 

 

Nachhaltigkeit und nicht der  

kurzfristige Erfolg 

In der Regel macht eine Betrachtung der 

Geschichte des jeweiligen Familienun-

ternehmens schnell deutlich, dass die 

langfristige Entwicklung der Firma mit 

der ursprünglich definierten Kernkompe-

tenz sehr stark auf Nachhaltigkeit ausge-

richtet ist. Kurzfristige Erfolge scheinen 

suspekt und der Unternehmensexistenz 

eher abträglich. Die Pflege von Bestän-

den anstatt sie zu reduzieren, stärkt in 

manchem Inhaber das Sicherheitsgefühl. 

Die Gewissheit, den Kunden jederzeit 

beliefern zu können, wird dann schon 

einmal als sinnvolle Kapitalanlage gese-

hen. Vielfach fallen auch Personalent-

scheidungen in diesen Rahmen, die ins-

besondere bei eigentlich fälligen Tren-

nungsprozessen einen größeren Zeit-

raum einnehmen können. Der sachlich 

orientierte Interim Manager ist dann in 

seiner Geduld sehr gefordert. 

 

Unternehmerische Unabhängigkeit 

durch großes Eigenkapital 

Ein sehr häufiges Merkmal von traditio-

nellen Familienunternehmen ist die fi-

nanzielle Unabhängigkeit. Jeder, der das 

zweifelhafte Vergnügen mit den soge-

nannten „Marktfolgeabteilungen“ einiger 

Großbanken hatte, kann dieses Bestre-

ben gut nachvollziehen und sich glück-

lich schätzen, in einem solchen Umfeld 

arbeiten zu dürfen. 

 

 

 

 

 

Mit der finanziellen Unabhängigkeit 

geht in der Regel auch häufig ein  dy-

namisches Verhalten in der Entwicklung 

des Unternehmens einher. Dem Mana-

gement fordert dies Investitionsfreude 

und Entwicklungsdrang ab –auch in 

befristeten Interim Mandaten kann dies 

Gegenstand der eigentlich nur als 

Vakanzüberbrückung geplanten Aufga-

benstellung werden. Stillstand bedeutet 

in diesen Unternehmen Rückschritt. 

 

Aufsichtsorgane, wenn es denn sein 

muss  

Das Bestehen eines Aufsichtsorgans bei 

Familienunternehmen kann man nicht in 

jedem Fall voraussetzen. Zu unter-

schiedlich sind die Beweggründe, die 

die Existenz eines Aufsichtsgremiums 

und dessen Zusammensetzung und 

Aufgabe ausmachen. So kann es durch-

aus sein, dass das Aufsichtsgremium 

schwerpunktmäßig für die Gesellschaf-

ter tätig ist und sich mit deren internen 

Themen auseinandersetzt. Der Interim 

Manager wird in diesem Fall einen 

„neutralen“ Gesprächspartner vermissen. 

Besondere Kommunikations- und Ent-

scheidungswege ergeben sich in dem 

Fall, in dem ein Aufsichtsgremium for-

mal existiert, die starke Unternehmer-

persönlichkeit aber die formalen Wege 

umgeht und das Management proaktiv 

„kontrolliert“. Auch hier ist die „Elastizi-

tät“ des Managers einmal mehr gefor-

dert. 

 

Geschäftsprozesse – wofür? 

Eine weitere Eigenschaft, die viele Fami-

lienunternehmen prägt, ist das Fehlen 

einer Geschäftsprozessorganisation. 

Dieses Merkmal lässt sich auch in den 

meisten Fällen wieder auf eine ausge-

prägte patriarchische Firmenkultur zu-

rückführen. Das „Wer hat was wem zu 

sagen“ einer Aufbauorganisation ist hier 

eher anzutreffen, als das „Mit wem muss 

ich was besprechen“ der Prozessorgani-

sation. Ist das Unternehmen dabei er-

folgreich, so sollte der Interimsmanager 

die bestehende Aufbauorganisation 

akzeptieren und seine Professionalität 

mehr auf Vorgänge anwenden, die den 

wirtschaftlichen Erfolg hemmen. 

 

Mein Resümee 

Neben der Führungsstärke (Manage-

mentkompetenz) ist das besondere 

Gespür (emotionale Intelligenz) für 

einen erfolgreichen Einsatz in diesen 

besonderen Unternehmensstrukturen 

erforderlich. Das Arbeiten auf zwei Ebe- 

 

nen (Sache / Emotionen) kommt dann 

schon einmal einem Drahtseilakt gleich: 

luftige Höhe – geringe Standfläche – 

schwankender Weg – Absturzgefahr.  

 

Intelligenter Umgang mit dem eigenen 

Managementwissen, dem Wissen um 

die eigenen Stärken und Schwächen 

gepaart mit einem wachen Auge über 

die erzeugten Reaktionen insbesondere 

bei den Gesellschaftern oder denen, die 

das letzte Sagen haben, bilden den 

Königsweg. Dabei spielt das häufige 

Gespräch mit dem Inhaber – insbeson-

dere wenn er etwas fern des Tagesge-

schäftes steht – über Fortschritte wie 

auch Misserfolge, aber vor allem die 

Abfrage der Sichtweise des Gesellschaf-

ters und des unternehmerischen Bauch-

gefühls eine wesentliche Rolle. Damit ist 

nicht verbunden, sich selbst zu verbie-

gen – und dies kann auch nicht zielfüh-

rend sein. Die persönliche Beweglichkeit 

in der Kommunikation und im Handeln 

ist hier das Maß aller Dinge.   

 

 
 

 

 

Dr. Frank Wachsmuth ist Interim Mana-

ger seit 2004 und seit 2010 Mitglied der 

DDIM. Seine Einsätze liegen schwer-

punktmäßig in Geschäftsführungen des 

produzierenden Mittelstandes. Zu seinen 

Aufgabeninhalten zählen die 

Vakanzüberbrückung, Sanierung, Restruk-

turierung, Changemanagement und 

Beratung.  

 

 
 

Wachsmuth Management Consulting 

Dr. Frank Wachsmuth 

Stresemannstr. 74 

42781 Haan 

Tel.: +49 (0)2129 – 958490 

 

 consult@wachsmuthmc.de  

 www.wachsmuthmc.de 
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 Wie können Mittelständler durch ein ausgeklügeltes Working Capital Management ihre Prozesse 

optimieren und so Liquidität und Rentabilität verbessern? 

 

 

 Text: Andreas Pahl 

 

Krisenzeiten sind nahezu unvermeidbar 

– eine bittere Erkenntnis, die spätestens 

seit der Finanz- und Weltwirtschaftskrise 

2009 die meisten deutschen Unterneh-

men feststellen mussten. Die Folgen 

einer solchen Krise: Fremdkapital steht 

nicht mehr unbegrenzt zur Verfügung, 

Banken und Kapitalgeber fordern mehr 

Sicherheiten, Unternehmen sind u.U. 

gezwungen, sich nach alternativen Fi-

nanzierungsquellen umzuschauen. Eine 

gute Möglichkeit, um die Liquidität zu 

erhöhen und die Kapitalbindung zu 

verringern: ein professionelles Working 

Capital Management. 

 

Stellschrauben für ein effizientes Wor-

king Capital Management 

Bevor Maßnahmen umgesetzt werden, 

sollte jedem Unternehmen, insbesonde-

re bei einer ernstzunehmenden Liquidi-

tätskrise klar sein:  Es reicht nicht, Pro-

zesse nur zu optimieren – sie müssen 

oft komplett anders gestaltet werden! 

Das bedeutet harte Arbeit im Detail und 

Konsequenz. Täglich. Denn meist 

kommt erschwerend hinzu, dass lang-

jährige Geschäftsbeziehungen mit Kun-

den und Lieferanten bestehen, oft auf 

freundschaftlicher Basis. Kompromisslo-

se Verhandlungen gestalten sich 

schwierig; diese braucht es aber, um das  

Working Capital nachhaltig zu reduzie- 
 

ren. Je nach Situation und Unternehmen 

können folgende Maßnahmen zielfüh-

rend sein, um Kosten zu sparen, Liquidi-

tätsprobleme zu lösen und Bilanzkenn-

zahlen zu optimieren: 

 

 

1. Reduzierung der Forderungsaußen-

stände 

 

1.1. Berichtswesen 

Verbesserungspotenzial bieten primär 

die Forderungsaußenstände. Die dazu 

notwendigen Informationen beziehen 

sich auf: 

 

 Die Darstellung der Reichweite in 

Tagen auf Basis des Umsatzes 

 Die Veränderung der absoluten Werte 

(in Euro) im Zeitverlauf  

 Die Veränderung der Forderungen in 

Prozent zum Umsatz. 

 Zu trennen bei der Analyse sind  

Außen- und Innenumsätze 

 

Anfangs ist es sinnvoll, das Reporting 

wöchentlich durchzuführen, später mo-

natlich – ein Aufwand, der überschaubar 

ist, da es zum Großteil automatisiert 

erfolgt. Je enger der Spielraum bei der 

Liquidität und den Vorgaben der Bank, 

desto enger empfiehlt es sich jedoch, 

die Liquidität zu steuern.  Auch bei der 

Abhängigkeit von Großkunden, also 

stark schwankendem Forderungsbe-  

 

stand und entsprechendem Einfluss auf 

die Zahlungseingänge, sollte sich dem 

Thema Forderungen wöchentlich ge-

widmet werden. Bei Insolvenzgefahr ist 

hingegen ein tägliches Reporting über-

lebenswichtig.  

 

1.2. Benchmarks 

Unternehmen können ihr Working Capi-

tal erheblich verbessern, wenn sie eige-

ne Kennzahlen mit Branchenkennzahlen 

vergleichen oder andere Branchen hin-

zuziehen, die ähnlich strukturiert sind. 

Relevante Zahlen, Daten und Analysen 

erhalten Unternehmen bei Kreditversi-

cherern oder ihrer Hausbank. Sind 

Benchmarks erstellt, ist es ratsam, er-

reichbare Planvorgaben zu formulieren 

und in das Reporting zu integrieren.  

 

1.3. Mahnwesen 

Bei Forderungen ist ein zeitnahes 

Mahnwesen notwendig, bei dem die 

Kunden persönlich angesprochen wer-

den. So lassen sich vor allem überfällige 

Zahlungen deutlich reduzieren bzw. 

Zahlungsziele neu verhandeln. Beson-

ders effektiv ist es, mögliche Konse-

quenzen wie keine Weiterbelieferung 

und Abgabe an den Anwalt vorab zu 

definieren und dem Geschäftspartner 

klar zu kommunizieren – Kunden mer-

ken schnell, ob das Forderungsmana-

gement ernst gemeint ist oder folgenlos 

bleibt.  
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 In der Praxis hat sich folgendes Vorge-

hen bewährt: 

 

 Fristen klar definieren 

 Dreimal schriftlich automatisiert 

mahnen 

 Die Kunden persönlich ansprechen  

und die Situation ggf. eskalieren 

lassen, zum Beispiel mit einer 

Liefersperre 

 Als letzte Möglichkeit: einen Anwalt zu 

Rate ziehen und rechtliche Schritte 

einleiten 

 

1.4. Verhandlungen 

Oftmals ist es sinnvoll, die Zahlungsmo-

dalitäten im Gesamtpaket zu betrachten 

und zu verhandeln, dazu gehören Skonti, 

Pricing oder Lieferkonditionen. Manche 

Kunden haben Probleme, kürzere Zah-

lungsziele zu akzeptieren, sind dafür 

aber bereit, Preiszugeständnisse zu ma-

chen. Wichtig ist es, die Seite des Kun-

den zu verstehen und herauszufinden, 

ob tatsächlich nicht früher gezahlt wer-

den kann – oder die Zahlungen aufgrund 

von eingefahrenen Verhaltensweisen ge-

tätigt werden.  

 

In den meisten Fällen sind kreative Lö-

sungen gefragt, zum Beispiel: 

 

 Zahlungsziele verändern 

 Rahmenverträge bzw. Liefertermine 

neu verhandeln 

 Konsignationslager vereinbaren 

 

2. Verbindlichkeiten 

Prinzipiell gilt bei Verbindlichkeiten die-

selbe Vorgehensweise wie bei Forderun-

gen – mit einem ausschlaggebenden 

Unterschied: jetzt geht es darum, die ei-

genen Verbindlichkeiten zu einem späte-

ren Zeitpunkt zu zahlen.  

 

Zusätzlich führen zwei weitere Maßnah-

men zu einer verbesserten Liquiditätsla-

ge: 

 

Erstens herausfinden, inwieweit Über-

schreitungen der Zahlungsziele von Lie-

feranten überhaupt bemerkt und tole-

riert werden; die systematische Ver-

schiebung der Zahlungen um zwei bis 

fünf Tage ist meist kein Problem – und 

schont die eigene Liquidität. 

 

Zweitens insbesondere bei automatisier-

ten Zahlungsprozessen darauf achten, 

nicht vor Fälligkeit zu zahlen – es sei 

denn, es wird Skonto gewährt.  

3. Vorräte 

Auch hier gelten analog die unter Punkt 

1 „Reduzierung der Forderungsaußen-

stände“ genannten Maßnahmen. Darü-

ber hinaus gibt es weitere Hebel, um 

Vorräte deutlich zu reduzieren: 

 

3.1. Optimierung der eigenen  

Disposition 

In vielen Unternehmen werden Bestell-

vorgänge seit Jahren nach einem be-

stimmten Schema abgewickelt, bei-

spielsweise ohne Losgrößen zu hinter-

fragen. Ist die Materialdisposition an die 

Produktion angegliedert, liegt das 

Hauptaugenmerk normalerweise auf der 

Liefertreue. Hohe Materialbestände 

werden dann in Kauf genommen. Hier 

heißt es, den verantwortlichen Mitarbei-

tern klar zu machen, wie wichtig eine 

Senkung der Vorräte ist – notfalls über 

finanzielle Anreizsysteme wie Boni. 

 

3.2. Konsignation 

Auch die Einführung einer Konsignation 

führt zu einer Verringerung der Lager-

bestände und minimiert gleichzeitig die 

Kapitalbindung. Die Einrichtung eines 

Konsignationslagers lohnt allerdings 

nur, wenn zwei Bedingungen erfüllt 

sind: 

 

Erstens es handelt sich um A-

Lieferanten, also um hohe Mengen. 

Zweitens das Unternehmen hat, wie der 

Kunde auch, gute Systeme und Kont-

rollmechanismen implementiert. 

 

Ist beides nicht der Fall, kommt es häu-

fig nach ein bis zwei Jahren zu erhebli-

chen Abstimmungsdifferenzen – in 

manchen Fällen können so hohe Beträ-

ge auflaufen, die dann ausgebucht 

werden müssen. 

 

3.3. Änderung von Rahmenverträgen 

Ist die Einführung eines Konsignations-

lagers zu aufwendig, können mit dem 

Lieferanten Rahmenverträge als Abruf-

aufträge, Jahresverträge oder Just-in-

time Anlieferung vereinbart werden. Der 

Lieferant hat dann Planungssicherheit 

bezüglich seines Mindestabsatzes und 

kann entsprechend produzieren. Die 

Firma nimmt die Ware jedoch erst bei 

konkretem Bedarf ab. 

 

3.4. Baugruppen 

Eine umfangreiche, allerdings nur mit-

telfristig umzusetzende Maßnahme ist 

die Überarbeitung von Baugruppen. 

In vielen Fällen wird auftragsbezogen 

gearbeitet, d.h. jeder Auftrag wird ge-

sondert disponiert. Durch die Umstel-

lung des Produktionsprozesses kann auf 

Basis der Fertigung von Baugruppen die 

Materialdisposition feiner gesteuert 

werden. 

 

 

 

 Download:  

Ein Rechenbeispiel aus der Praxis 

 

 

 

 

 

 

 

 

Als Interim-Geschäftsführer begleitet 

Andreas Pahl (DDIM-Mitglied) Mittel-

ständler durch tiefgreifende Veränderun-

gen wie Neuausrichtungen, Restrukturie-

rungen oder Transaktionen mit Beteili-

gungskapitalgebern. Seine Schwerpunkte 

sind Working Capital Management und 

die Liquiditätsteuerung. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

    Andreas Pahl 

 

Andreas Pahl 

Rheingrafenstraße 61 

55543 Bad Kreuznach 

Tel.: +49 (0)160 - 173 57 98 

 
 ap@andreas-pahl.com 

 www.andreas-pahl.com 
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 Text: Carl-Jan von der Goltz 

 

Immer öfter werden Interim Manager in 

mittelständischen Unternehmen einge-

setzt. Eine besondere Herausforderung 

für jeden Manager auf Zeit ist es, die 

Geschäftsführung eines Unternehmens 

zu übernehmen, das sich in einer wirt-

schaftlichen Schieflage befindet. Oft ist 

die Situation bereits sehr angespannt 

und alle „Brände“ sollen nahezu gleich-

zeitig gelöscht werden. Aus diesem 

Grund spricht man bei Interim Mana-

gern auch von der „Feuerwehr in der 

Führungsetage“.  

 

Zu den vielfältigen Aufgaben zählen die 

Erstellung von Sanierungskonzepten 

und Verhandlungen mit Gläubigern, 

aber auch Gespräche mit Mitarbeitern, 

Kunden und Lieferanten, um diesen 

wieder Sicherheit für die weitere Zu-

sammenarbeit zu vermitteln. Gleichzei-

tig müssen die Maßnahmen für die 

Restrukturierung schnell und konse-

quent umgesetzt werden, damit ein 

Turnaround für das Unternehmen er-

folgreich gelingt.  

Herausforderung: Sicherung der  

Liquidität 

 

Eine zusätzliche Herausforderung in 

allen Restrukturierungssituationen ist 

die fortlaufende Bereitstellung ausrei-

chender finanzieller Mittel. Mit Hilfe 

eines strategischen Konzeptes und 

offener Kommunikation lässt sich auch 

für Restrukturierungen frisches Kapital 

durch die Geschäftsführung einwerben – 

einfach ist das in der Praxis nicht.  

 

Interim Manager Christoph Deinhard 

berichtet von seinen Erfahrungen aus 

mehr als 20 Einsätzen: „Ich werde meist 

angefragt, wenn ein Unternehmen kurz 

vor der Insolvenz steht, also kurz vor 

Zahlungsunfähigkeit. Das heißt, am 

Anfang steht immer die Aufgabe, die 

Liquidität für die gesamte Dauer der 

Restrukturierung zu sichern. Und dies 

unter erschwerten Bedingungen, denn 

die üblichen Finanzierungsformen sind 

dem Unternehmen zu diesem Zeitpunkt 

praktisch verschlossen.“ Die meisten 

mittelständischen Unternehmen setzen 

bei der Finanzierung immer noch auf 

 

einen Kredit bei der Hausbank. Für Fir-

men in Krisensituationen hat sich jedoch 

seit Einführung der Basel Richtlinien II 

und III der Zugang zu Bankkrediten 

deutlich erschwert.  

 

Eine anstehende Sanierung führt in der 

Regel zu einer Verschärfung der Kredit-

anforderungen seitens der Fremdkapi-

talgeber. Alternative Finanzierungen 

können hier interessant sein, um ausrei-

chende Liquidität für den operativen 

Geschäftsbetrieb sowie die Realisierung 

struktureller Anpassungen zu gewähr-

leisten. „Da die übliche Finanzierung 

über Geschäftsbanken in der Regel nicht 

mehr möglich ist, müssen kurzfristig 

andere Wege gegangen werden“, so 

Deinhard. „Wir prüfen dann einen mög-

lichen Einsatz alternativer Modelle und 

bankenunabhängiger Geldgeber. 

 

Dazu gehört neben der Forderungsfi-

nanzierung Factoring vor allem Sale & 

Lease Back für die Liquiditätsschöpfung 

aus vorhandenen, aber abgeschriebe-

nen werthaltigen Maschinen und Anla-

gen. Parallel kommen oft DIP-  
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 Finanzierungen (Dept-in-Process) zum 

Einsatz, also meist die Hereinnahme von 

zusätzlichem Eigenkapital oder eigenka-

pitalersetzenden Mitteln von neuen zu-

sätzlichen Anteilseignern, deren Ge-

schäftsanteile nach dem Abschluss der 

Restrukturierung wieder abgegeben 

werden.“ Um die Zeit für eine nachhalti-

ge Sanierung zu finden, ist die 

Durchfinanzierung der etwa zwei Jahre 

dauernden Restrukturierung eine not-

wendige Voraussetzung. 

 

Sale & Lease Back: flexible und schnelle 

Zufuhr finanzieller Mittel 

 

Mit Hilfe einer Sale & Lease Back-

Finanzierung lassen sich stille Reserven 

in produzierenden Unternehmen heben, 

welche oft in Form von gebrauchten Ma-

schinen und Anlagen in der Halle stehen. 

Der Betrieb verkauft die gebrauchten 

Maschinen und Anlagen an eine Lea-

singgesellschaft und erhält den Kaufpreis 

sofort ausgezahlt. Im Anschluss least es 

die Maschinen zurück. Die Produktion 

wird nicht unterbrochen und es kommt 

zu keinem Zeitpunkt zu einem Stillstand 

der Maschinen, laufende Aufträge kön-

nen wie gewohnt bearbeitet werden. Die 

Werthaltigkeit und Fungibilität des Ma-

schinenparks ist bei diesem Finanzie-

rungsmodell von besonderer Bedeutung, 

die Bonität des Unternehmens steht 

nicht im Vordergrund. Unter bestimmten 

Bedingungen kann Sale & Lease Back 

deshalb auch in der Insolvenz angewen-

det werden. 

 

Stärkung der Eigenkapitalquote 

 

Neben dem sofortigen Liquiditätsgewinn 

hat Sale & Lease Back weitere Vorteile: 

Die Eigenkapitalquote wird gestärkt, was 

einen „Hebeleffekt“ für weitere Finanzie-

rungen ermöglichen kann.  

Die Leasingraten stellen zu wesentli-

chen Teilen abzugsfähige Betriebsaus-

gaben dar. In der Regel können die 

Raten durch den Einsatz der Maschi-

nen fortlaufend aus den erwirtschafte-

ten Umsätzen finanziert werden. 

 

Sale & Lease Back in der Praxis  

 

Für eine erste Aussage zu möglichen 

Finanzierungsansätzen reicht ein de-

taillierter Anlagespiegel. Für die Um-

setzung einer Sale & Lease Back-

Finanzierung erfolgt dann eine gutach-

terliche Bewertung des kompletten 

Anlagevermögens (zu Zeitwerten) vor 

Ort im Unternehmen, was die Basis des 

Sale & Lease Back-Vertrages bildet.  

 

Anschließend müssen seitens des Un-

ternehmens verschiedene Unterlagen 

eingereicht werden, die je nach Situa-

tion unterschiedlich sind. Nach Ein-

gang aller Unterlagen steht einer 

schnellen Abwicklung nicht mehr im 

Wege - durchschnittlich dauert der 

Vorgang von der Erstansprache bis zur 

Auszahlung des Kaufpreises etwa sechs 

bis acht Wochen.  

 

Geeignet ist die Finanzierung für alle 

Unternehmen, die einen werthaltigen, 

diversifizierten und fungiblen Maschi-

nenpark besitzen, wie Betriebe aus 

dem Maschinenbau, der Metall-, 

Kunststoff-, oder Holzverarbeitung, der 

Baubranche, der Lebensmittelverarbei-

tung, Textil- oder Druckindustrie, Spe-

ditionen etc.. Sale & Lease Back ver-

schafft mittelständischen Unternehmen 

im Rahmen einer reinen Innenfinanzie-

rung zusätzliche Liquidität, die ohne 

Vorgaben und Beschränkungen frei 

verfügbar in Sondersituationen einge-

setzt werden kann – auch für einen 

Neustart aus der Krise. 

 

 
 
 

Die Maturus Finance GmbH ist eine 

bankenunabhängige Finanzierungsgesell-

schaft und bietet innovative Wege in der 

Unternehmensfinanzierung an. Der Fi-

nanzdienstleister ist Ansprechpartner für 

mittelständische Produktionsunterneh-

men, die im Rahmen ihrer aktuellen Fi-

nanzierungsstruktur Alternativen zu be-

stehenden Bankverbindungen suchen und 

ihren unternehmerischen Spielraum 

erweitern wollen. Finanzierungslösungen 

werden bereits ab einem Volumen von 

250 TEUR (Zeitwert der Maschinen) und 

bis ca. 10 Mio. EUR angeboten, was in der 

Regel mit Umsatzgrößen der Unterneh-

men von ca. 10 Mio. bis 200 Mio. EUR 

korrespondiert. 

 

 
  Carl-Jan von der Goltz 

 

 

Maturus Finance GmbH 

Brodschrangen 3-5 

20457 Hamburg 

Tel.: +49 (0)40 - 300 39 36-250 

 

 

 info@maturus.com 

 www.maturus.com 
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 Zu den Zeiten von Raumschiff Enterprise hörten wir erstmals davon: „Kirk an Log-Buch: …“ Und 

dann sprach Captain Kirk und sein Computer nahm entgegen: „Sternzeit 4523,1: Ein 

klingonisches Schlachtschiff befindet sich in der Nähe der Raumstation K-7.“ 

 

 

 Text: Jürgen Becker 

 

Ein Log-Buch ist also ein Tagebuch auf 

einem Schiff. Die Vorsilbe „Log“ unse-

res Tagebuchs dominiert nun den Be-

griff „Blog“, den Wikipedia wie folgt 

definiert. 

 

„Der oder das Blog oder auch Weblog 

(Wortkreuzung aus engl. Web und Log 

für Logbuch) ist ein auf einer Website 

geführtes und damit meist öffentlich 

einsehbares Tagebuch oder Journal, in 

dem mindestens eine Person, der Blog-

ger, Aufzeichnungen führt, Sachverhalte 

protokolliert („postet“) oder Gedanken 

niederschreibt.“  

 

Gut. Wer braucht so etwas?  

 

Wie so oft im Leben, braucht das 

strenggenommen tatsächlich kein 

Mensch. Dennoch gab es im April 2015 

rund 230 Millionen Blogger allein auf 

der Plattform Tumbler (Quelle: Statista) 

und nicht nur in Deutschland gibt es 

Blog-Charts, die die Top 100 der belieb- 

 

testen Blogs nachweisen. Wir können 

folglich von einer Blog-Szene sprechen, 

nicht von einer Nische. In dieser Szene 

gibt es Blogger, die mit ihren Blogs Geld 

verdienen – und ausgesprochene Mei-

nungsmacher („Opinion Leaders“), die 

von den Markenunternehmen entspre-

chend hofiert werden. Hierzu gehört 

zum Beispiel die Automobilindustrie, 

der die Auto-Blogger sogar ihren eige-

nen „Blogger Auto Award“ verleihen. 

 

Nicht weiter verwunderlich: In unserer 

Special Interest-Welt des Interim Mana-

gements gibt es vergleichsweise wenig 

Blogs. Hierzu gehört das MANATNET-

Blog als das wohl älteste Branchen-Blog: 

Seit September 2007 (damals noch ohne 

Bild) veröffentliche ich meinen „Blogein-

trag“ jeden Freitag um 15.00 Uhr – von 

ganz wenigen Ausnahmen abgesehen. 

 

Mein Blog hat eine treue Leserschaft, 

die – ja, tatsächlich! – freitags darauf 

wartet. Und ein Leser hat mir berichtet, 

dass er mit meinem Blogeintrag sein 

Wochenende beginnt. 

Wofür schreibe ich mein Blog? 

 

Ich mache das vor allem aus drei Grün-

den: 

 Ich mache das gern, denn ich  

schreibe gern. 

 Ich möchte meine Positionierung  

als Interim-Insider untermauern. 

 Ich möchte Google erfreuen. 

 

Sie mögen andere Gründe und eine 

andere Gewichtung nennen, jedoch 

werden Sie nicht umhinkommen, eine 

Frage vorab zu beantworten: Wofür das 

Ganze? 

 

Was müssen Sie beachten, wenn Sie ein 

eigenes Blog aufsetzen wollen?  

 

Sie müssen wissen, was Sie schreiben 

wollen: Jeder von uns hat tiefes Wissen 

in dem einen oder anderen Feld – mit-

unter sogar Spezialistenwissen. Das sind 

Ihre Themen. Und nur die! 

 

Sie müssen wissen, für wen Sie schrei-

ben: Anderenfalls werden Sie sich 
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 schwer tun, die Informationen zu liefern, 

die Ihre Leser für relevant halten. Und 

damit bleiben Ihre Leser weg: gela-

ngweilt! 

 

Sie müssen gern schreiben: Wenn Sie 

nicht gern schreiben, dann wird Ihr Blog 

für Sie selbst zur Qual. Dann lassen Sie´s 

besser! 

 

Sie müssen Zeit investieren: Sie werden 

scheitern, wenn Sie sich vornehmen, zu 

bloggen, wenn Sie gerade mal Zeit da-

für haben. „Posten“ Sie stattdessen re-

gelmäßig und mindestens zweimal im 

Monat einen neuen Blogbeitrag. Das 

jedoch erfordert enorme Disziplin! 

 

Sie müssen einen langen Atem haben: 

So leid es mir tut: Die Szene wartet nicht 

auf Sie – und wird erst einmal beobach-

ten, was Sie so liefern! Sie müs-sen sich 

daher langfristig Ihre Leserschaft erar-

beiten. Und der Wettbewerb ist hart! 

 

Auf viele Facetten, die zum Bloggen ge-

hören, kann ich hier nicht eingehen. Sie 

werden jedoch auf der technischen Seite 

kaum auf Schwierigkeiten tref-fen: 

Wenn Sie zunächst im ersten Schritt Ihr 

Blog z. B. bei Wordpress aufsetzen, wer-

den Sie mit Word-Kenntnissen klar-

kommen – und auch die wesentliche 

Suchmaschinen-Optimierung sicherstel-

len können. Und dann freuen Sie sich 

auf das, was geschieht! Mitunter wird es 

Sie verblüffen! 

 

Mein meistgelesener „Post“: YOU 

ALLWAYS HAVE TO BE THREE MONTHS 

AHEAD OF YOUR ADVISORY BOARD! 

 

Mein Post mit dem meisten Feedback 

im Blog selbst: BIETEN SIE INTERIM 

MANAGER FÜR 499 EURO AN! 
 

Jürgen Becker, Spezialist für das 

Internet-zentrierte Interim Manage-

ment-Geschäft und seit 2003 Eigen-

tümer von MANATNET, dem auf das 

professionelle Interim Management 

spezialisierte Internet-Marktplatz. 

 

 
 Jürgen Becker 

 

Manager Network GmbH   

Winzerstr. 10    

77654 Offenburg/Baden  

Tel.: 0781 / 967 41 86 

 

 info@manatnet.com  

 www.manatnet.com  

 Blog von Manatnet 

 

 

Folgende Übersicht gibt einen Überblick 

über verschiedene Blogs.  

 

Blogs von Mitgliedern und Assoziierten 

Partnern der DDIM: 

 

Blogs von Providern: 

 Executives Online 

 Blog von Hays 

 Blog von Robert Half 

 

Blogs von Interim Managern: 

 Stefan Bornemann 

 Jürgen Hessdoerfer 

 Falk Janotta 

 

Marketingblog für Interim Manager: 

 Team Giso Weyand 

 

 

Weitere Blogs: 

 

 Manatnet 

 ZMM 

 Consultnet 

 Bridge imp 

 Interim Profis 

 Aurum Interim 

 

Internationale Blogs: 

 

 IMA Interimmanagement 

Association 

 Interim Partners 

 

 

 

  

SAVE THE DATE 

DDIM.kongress 
International Interim Management Meeting 

 

13. und 14. November 2015  

in Düsseldorf 
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 Für Manager eine Kernkompetenz, für Interim Manager die Königsdisziplin!  

 

 Text: Dr. Rolf Schulz 

 

Auf Interim Manager werden große 

Hoffnungen gesetzt: Heilsbringer, Ex-

perte mit unverstelltem Blick, Projektlei-

ter, Umsetzer, Leader, usw. Unabhängig 

von der Rolle, für die ein Interim Mana-

ger ein Mandat bekommt, erwartet die 

Organisation eines auf jeden Fall: 

Schnelles Einfinden in die Organisation, 

Wirkung erzielen und Themen voran-

bringen.  

 

Um dies leisten zu können, muss der 

Interim Manager – neben seiner fachli-

chen Kompetenz und seiner Erfahrung – 

vor allem: Konflikte erkennen und lösen. 

Laut einer Studie der KPMG werden 30 

bis 50 Prozent der wöchentlichen Ar-

beitszeit von Führungskräften direkt 

oder indirekt mit Reibungsverlusten, 

Konflikten oder Konfliktfolgen verbracht 

(KPMG, 2009: Konfliktkostenstudie). 

 

Stellt man nun den hohen Anforderun-

gen an Interim Manager die Tatsache 

gegenüber, dass diese in den jeweiligen 

Organisationen neu sind, wird deutlich, 

dass Interim Manager schnell erkennen 

müssen, an welcher Stelle es Friktionen 

gibt und die notwendigen Kommunika-

tionstools beherrschen müssen.  

 

Die ersten 100 Tage 

Neben der Einarbeitung in inhaltliche 

und fachliche Belange ist es wichtig, die 

Funktionsweise der Organisation zu 

 

lesen. An welcher Stelle stimmt die 

Ablauforganisation mit der Aufbauor-

ganisation (Organigramm) überein und 

an welcher nicht? Um dies herauszufin-

den braucht es genaues Beobachten, 

viele Gespräche und ein ausgeklügeltes 

Set an Fragetechniken. Das geht über 

die W-Fragen weit hinaus! 

 

Einige Mitarbeiter sehen in der neuen 

Führungskraft die große Chance, um 

beim Interim Manager eigene Ideen und 

Vorgehensweisen zu platzieren – ja 

vielleicht sogar mit der Hoffnung, end-

lich Gehör zu finden. Andere Mitarbeiter 

sind bestrebt, den eigenen Status als 

informeller Führer zu halten und die 

eigenen Ideen und die etablierten Pro-

zesse zu festigen.  

 

Gut gemeint ist manchmal das Gegen-

teil von gut gemacht! 

 

In solchen Gesprächen braucht es gera-

de in den ersten Wochen Geduld und 

ein offenes Ohr und zudem die Fähig-

keit sich zurückzuhalten. Es ist nicht 

angesagt, in den persönlichen Gesprä-

chen einem Mitarbeiter vorschnell zuzu-

stimmen, vielleicht mit dem hehren Ziel 

eine gute Beziehung aufzubauen. Die 

rasche Zustimmung muss sonst häufig 

einige Tage oder Wochen später wieder 

zurück genommen werden.  

 

Am Anfang steht der Widerspruch 

Am häufigsten entstehen Konflikte im 
 

Team aufgrund von widersprüchlichen 

Zielen oder unklaren Aufgabenzuord-

nungen.  

 

Ein Beispiel: Wenn zwei Mitarbeiter in 

einem Projekt arbeiten und die jeweilige 

Rolle unklar ist oder zwei Mitarbeiter 

dieselbe Aufgabe bekommen und nicht 

eindeutig ist, wer sie letztlich verantwor-

tet, ist der Boden für eine Konflikteska-

lation bereitet.  

 

Zeitmanagement war gestern – heute 

geht es um das Managen von Wider-

sprüchen! 

 

In der Klärung von Aufgaben, Zuord-

nungen und Zielen spielen die Manager 

eine zentrale Rolle. Konflikte haben 

auch deshalb zugenommen, weil Füh-

rungskräfte - mehr als früher - mehrere 

Bälle gleichzeitig in der Luft halten und 

entstandene Widersprüchlichkeiten 

identifizieren und ausräumen müssen. 

Zudem ist es oft so, dass der Manager 

den Detaillierungsgrad der Aufgabe, die 

er gerade vergibt, nicht (mehr) einschät-

zen kann. 

 

Zurück zu unserem Beispiel: Ein Mitar-

beiter fragt so geschickt, dass er vom 

Manager ein Ja bekommt. Sein Kollege 

stellt im Vier-Augen-Gespräch mit dem 

Manager eine ähnliche Frage. Mangels 

Zeit oder Detailkenntnis stimmt die 

Führungskraft auch diesem Mitarbeiter 

zu. Daraufhin entstehen widersprüchli- 
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 che Aufgaben oder Ziele und beide Mit-

arbeiter betonen: „Aber die Führungs-

kraft hat doch zu mir gesagt, ich soll es 

genau so machen.“ 

 

Konfliktdynamik 

Konflikte entstehen dadurch, dass sich 

die inhaltliche Ebene und die emotionale 

Ebene verstricken.  

 

„LASS UNS SACHLICH BLEIBEN“ = ein 

untrügliches Zeichen für einen Konflikt 

 

Das bedeutet: Man tut so, als bliebe man 

auf der Sachebene und bringt aber über 

den Unterton,  der mitschwingt, die 

Emotionen in die inhaltliche Information 

mit ein. Beispielsweise anstatt zu sagen: 

„Die Unterlagen haben mir gefehlt“ heißt 

es dann: „Mal WIEDER haben mir von 

DIR Unterlagen gefehlt.“ Dieser Tonfall 

kommt beim anderen natürlich an und in 

der Folge entstehen sehr schnell Recht-

fertigungen. Wenn es von diesen Ausei-

nandersetzungen einige gibt, die nicht 

geklärt werden – je nach Heftigkeit und 

zeitlicher Dichte – entsteht ein Point of 

no Return. Irgendwann hat sich so viel 

angestaut, dass man mit dem anderen 

nicht mehr reden will. 

 

Denn in den seltensten Fällen sind Kon-

flikte klassische Beziehungskonflikte, et-

wa weil man den anderen nicht leiden 

kann. Dieser Fall tritt erst nach einer ge-

wissen Zeit ein, wenn eigentliche Me-

thoden-, Ziel- oder Rollenkonflikte nicht 

erkannt oder nicht geklärt wurden. Dies 

führt dazu, dass irgendwann so viel Por-

zellan zerschlagen wurde, dass man das 

dann auch persönlich nimmt.  

 

Ein Konflikt lässt sich nur über Emotio-

nen lösen  

Da sich in einem Konflikt die Inhalts- und 

die Emotionsebene verstricken, muss in 

einem solchen Klärungsgespräch auch 

über den Ärger, den Frust oder die Ent-

täuschung gesprochen werden, die bei-

de Konfliktbeteiligte erlebt haben. 

 

Emotionen haben im Geschäft nichts zu 

suchen? Erklären Sie das einem Italiener! 

 

 

 

 

 

 

Interim Management:  

Herausforderung und Chance  

Als Interim Manager steht man natürlich 

vor der Herausforderung, vergangene 

Ereignisse nicht erlebt zu haben, ja 

vielleicht nicht einmal darüber zu wis-

sen.  

 

Aus diesem Nachteil erwächst aber 

gleichzeitig eine Chance:  

 

Der Neuanfang kann für zuvor zerstrit-

tene Teams eine willkommene Möglich-

keit sein, unter der neuen Führung nach 

vorne zu denken und zu handeln. Ein-

deutige Aufgabenzuordnung, transpa-

rente Ziele, klare Kommunikation und 

mutiges Ansprechen von wahrgenom-

mener „Lähmung“ schaffen eine spürba-

re Erleichterung und nachhaltige Verän-

derung für alle. Wer als Manager eine 

solche Situation schon einmal erlebt hat, 

weiß sich für die klaren Worte und den 

Mut mehr als belohnt. 

 

Mutig bleiben  

Wenn der Interim Manager das Problem 

in einer Frühphase des Konflikts er-

kennt, lassen sich in einem Teamge-

spräch relativ einfach die Ursachen 

erfragen. Eine andere Möglichkeit ist es, 

regelmäßig Teammeetings abzuhalten, 

in denen man nicht nur die nächsten 

Aufgaben abstimmt, sondern auch zu-

rückblickt auf das, was gut und was 

nicht gut funktioniert hat. Meistens fällt 

leider der gesamte Jour Fixe aus, oder 

man hat so viele Themen auf der Agen-

da, dass man sich das Zurückblicken 

nicht mehr leisten möchte. 

 

Unser Beispiel:  

Wenn wir als Interim Manager bemer-

ken, dass die beiden Teammitglieder 

sich aus dem Weg gehen, oder sich 

mehrfach kritisch über den anderen 

äußern– dann gilt es möglichst früh die 

beiden zum Gespräch einladen und 

beispielsweise zu sagen: „Irgendwas 

läuft doch hier nicht rund – gibt es 

irgend etwas Widersprüchliches in dem, 

was ich gesagt habe oder etwas das 

Ihnen nicht klar ist?“  

 

 

Fazit 

Interim Manager, die fachliche Kompe-

tenz und Erfahrung mitbringen, führen 

Mandate zum erfolgreichen Abschluss. 

Manchmal jedoch wird es sich anfühlen 

wie „wenn man den Karren ständig 

alleine ziehen muss“.  

 

Soft skills sind die neuen hard skills! 

 

Die komplexen Herausforderungen er-

fordern zusätzlich zum Fachwissen ge-

naues Beobachten, eindeutige Kommu-

nikation und mutige Konfliktklärung. 

Interim Manager, denen dies gelingt, 

kommen mit weniger Energieaufwand 

und mehr Leichtigkeit zum Ziel. 

 
 

 

 

Dr. Rolf Schulz, MBA, Master of Mediati-

on (Promotion über Entscheidungshan-

deln unter Zeitdruck) führt seit 1994 ein 

Unternehmen, das sich auf Strategieum-

setzung, Konflikt und Führung speziali-

siert hat. Er ist Berater, Coach, Autor und 

Dozent an der Uni Augsburg und an der 

EBS in der Ausbildung von Interim Mana-

gern. 

 

 
 

Rolf Schulz HR Consultants AG 

Pariser Ring 37 

76532 Baden-Baden 

Tel.: +49 (0)7221 - 972 17 0 

 

 info@rolfschulz.com  

 www.rolfschulz.com 
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 Text: Dr. Markus Janko und  

Dr. Stefan Krüger 

 

Die Einführung des Mindestlohngeset-

zes (MiLoG) bringt zahlreichen Pflichten 

mit sich. Diese treffen in der Regel den 

Geschäftsführer der GmbH, da dieser 

gesetzliche Pflichten kraft seiner Stel-

lung als vertretungsberechtigtes Organ 

der GmbH zu erfüllen hat. 

 

Gemäß § 16 MiLoG muss der Arbeitge-

ber jeden Arbeitnehmer, der in den 

Bereich des MiLoG fällt vor Beginn der 

Tätigkeit schriftlich in deutscher Sprache 

bei der Behörde der Zollverwaltung 

anmelden. Beigefügt werden müssen 

dabei sämtliche wesentlichen Angaben 

über den Arbeitnehmer, die der Behör-

de eine ordnungsgemäße Überwachung 

ermöglichen.  

 

Dazu gehören etwa alle persönlichen 

Angaben des Arbeitnehmers, Arbeits-

zeit, -ort und -dauer. Zugleich muss 

diesen Angaben eine Versicherung zur 

Einhaltung des gesetzlichen Mindest-

lohnes beigefügt werden. 

Weiter muss der Arbeitgeber nach § 17 

MiLoG über jeden Arbeitnehmer, für 

den das Gesetz über den Mindestlohn 

relevant ist, ein MiLoG-kompatibles 

Arbeitszeitkonto führen. 

 

Hierbei müssen Beginn, Ende und Dauer 

der täglichen Arbeitszeit spätestens 

nach einer Woche, beginnend mit dem 

Folgetag der Arbeitsleistung, aufge-

zeichnet werden und zwei Jahre aufbe-

wahrt werden. Gleiches gilt für den 

Entleiher dem der Verleiher einen Ar-

beitnehmer im Geltungsbereich des 

MiLoG überlässt.  

 

Um eine Kontrolle dieser Verpflichtun-

gen durch die Zollverwaltung zu ermög-

lichen, müssen diese Unterlagen im 

Inland in deutscher Sprache bis zu zwei 

Jahre bereitgehalten werden. Die Zoll-

verwaltung kann ferner verlangen, dass 

die Unterlagen am Ort der Beschäfti-

gung bereitgehalten werden.  

 

Nach § 15 MiLoG muss der Arbeitgeber 

bei einer Kontrolle der Zollverwaltung 

zur Einhaltung des Mindestlohnes  
 

 

mitwirken. Nach § 15 MiLoG muss der 

Arbeitgeber bei einer Kontrolle der 

Zollverwaltung zur Einhaltung des Min-

destlohnes mitwirken. Er muss hierbei 

den Behörden die Arbeitsverträge, die 

Niederschriften über das Arbeitsverhält-

nis und sämtliche andere Geschäftsun-

terlagen, die Auskunft über die Einhal-

tung des Mindestlohnes geben können, 

auf Verlangen vorlegen und die Prüfung 

insgesamt dulden. Dazu gehört auch die 

Duldung des Betretens des Betriebs-

grundstücks und der Geschäftsräume. 

 

Bei einem Verstoß gegen die oben ge-

nannten Vorschriften sieht § 21 MiLoG 

bei vorsätzlichem oder fahrlässigem 

Handeln die Möglichkeit der Verhän-

gung eines Bußgeldes vor. Ordnungs-

widriges Handeln liegt insbesondere vor 

in folgenden Fällen: 

 

 Nichtduldung oder Nichtmitwirkung 

bei der Prüfung durch die  

Zollverwaltung 

 

 Nichtduldung des Betretens des 

Grundstücks/Geschäftsräume 

 

 

52 | INTERIM MANAGEMENT MAGAZIN 
 

 

 

Die Verantwortung des GmbH-Geschäftsführers  

nach dem Mindestlohngesetz 

http://bit.ly/XShjQ0


 

WISSEN - RECHT 

 

  nicht rechtzeitiger, nicht vollständi-

ger oder nicht vorschriftsmäßige 

Übermittlung der Daten der  

Arbeitnehmer 

 

 nicht richtig, nicht vollständig, nicht 

rechtzeitig, nicht in der vorgeschrie-

benen Weise vorgelegter oder  

zugeleitete Anmeldung 

 

 nicht richtig, nicht vollständig, nicht 

in der vorgeschriebenen Weise oder 

nicht rechtzeitig erfolgte  

Änderungsmeldung 

 

 nicht richtig oder nicht rechtzeitig 

beigefügte Versicherung 

 

 nicht richtig, nicht vollständig oder 

nicht rechtzeitige Erstellung der  

Arbeitszeitkonten oder Nichtauf-

bewahrung dieser Arbeitszeitkonten 

innerhalb der Zweijahresfrist 

 

 Unterschreitung oder verspätete 

Zahlung des Mindestlohns  

 

Die Verhängung eines Bußgeldes kommt 

auch dann in Betracht, wenn der Ge-

schäftsführer durch Beauftragung eines 

anderen Unternehmers Werk- oder 

Dienstleistungen ausführen lässt, von 

dem er weiß bzw. fahrlässig nicht weiß, 

dass dieser oder ein von ihm beauftrag-

ter Nachunternehmer die Pflicht zur 

(rechtzeitigen) Zahlung des Mindestloh-

nes nicht erfüllt. 

 

Wichtig ist hierbei zu wissen, dass der 

Geschäftsführer persönlich in Anspruch 

genommen werden kann. Das heißt, das 

Bußgeld kann gegen ihn persönlich ver-

hängt werden. Hier sind Bußgelder von 

bis zu 30.000 Euro und teilweise sogar 

bis 500.000 Euro möglich. 

 

Zudem ist der Geschäftsführer gegen-

über der Gesellschaft verpflichtet, die 

oben dargestellten Pflichten nach dem 

MiLoG zu erfüllen. Verletzt er die gesetz-

lichen Pflichten nach MiLoG, so verletzt- 

 

er zugleich nach höchstrichterlicher 

Rechtsprechung seine Pflichten gegen-

über der Gesellschaft und haftet der 

Gesellschaft nach § 43 GmbHG für den 

entstandenen Schaden. Ein solcher 

Schaden kann beispielsweise darin lie-

gen, dass ein Bußgeldbescheid gegen 

die Gesellschaft ergeht. 

 

Das MiLoG kann aber auch in strafrecht-

licher Hinsicht für den Geschäftsführer 

relevant werden. Wird z.B. der gesetzli-

che Mindestlohn unterschritten, so kann 

darin strafbares Vorenthalten von Sozi-

alversicherungsbeiträgen vorliegen. Dies 

kann gemäß § 266a StGB mit Geld- oder 

Freiheitsstrafe bis zu fünf Jahren und in 

besonders schweren Fällen mit bis zu 

zehn Jahren bestraft werden. Auch hier 

kann eine persönliche Einstandspflicht 

des Geschäftsführers bestehen, da die-

ser nach der strafrechtlichen Zurech-

nungsnorm des § 14 Abs. 1 Nr. 1 StGB 

so behandelt wird, als sei er persönlich 

der Sozialversicherungsbeiträge vorent-

haltende Arbeitgeber im Sinne des § 

266a StGB. 

 

Fazit  
 
Angesichts der hohen zivil- und straf-

rechtlichen Risiken sollten Geschäftsfüh-

rer die Einhaltung des MiLoG überwa-

chen und hierfür auch die intern zu-

ständigen Abteilungen (z.B. HR) sensibi-

lisieren. Dies kann z.B. durch Schulun-

gen, Einführung einer MiLoG-kompa-

tiblen Compliance und regelmäßige 

Kontrollen erfolgen. 

 

 

 

 
 
 

Dr. Markus Janko ist Partner der Mütze 

Korsch Rechtsanwaltsgesellschaft mbH 

(Assoziierter Partner der DDIM) in Düs-

seldorf. Dr. Janko berät und vertritt 

Unternehmen sowie Führungskräfte 

bundesweit in allen Bereichen des Ar-

beits- und Dienstvertragsrechts. Schwer-

punkte seiner Tätigkeit sind die arbeits-

rechtliche und strategische Begleitung 

von arbeitsrechtlichen Umstrukturierun-

gen.  

 

 

Dr. Markus Janko 

 janko@mkrg.com  

 

 

Dr. Stefan Krüger ist Partner der Mütze 

Korsch Rechtsanwaltsgesellschaft mbH 

(Assoziierter Partner der DDIM) 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 
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 Aktuelle Rechtsprechung zur Erstattung von gegen Organmitglieder/Mitarbeiter  

verhängten Geldbußen durch das Unternehmen sowie zur Abwälzung von gegen das  

Unternehmen verhängten Geldbußen auf Organmitglieder/Mitarbeiter 

 

 

 Text: Dr. Dagmar Knigge  

 

Einleitung 

Die Rechtsordnung sieht als Rechtsfolge 

von Rechtsverstößen vielfach Geldbu-

ßen vor, so beispielsweise im Kartell-

recht, im Umweltrecht und im Kapital-

marktrecht. Diese Geldbußen können 

einerseits gegenüber Organmitgliedern 

(Geschäftsführern/Vorständen) oder 

nachgeordneten Arbeitnehmern ver-

hängt werden andererseits aber auch 

gegen das Unternehmen als solches. 

 

Wie aus der Presse ersichtlich nehmen 

die Haftungsgefahren für Organmitglie-

der und nachgeordnete Arbeitnehmer 

stetig zu. Unternehmen versuchen viel-

fach, Geldbußen auf Mitarbeiter „abzu-

wälzen“. Daraus können sich existenz-

bedrohliche Risiken ergeben, da diese 

Geldbußen sich nicht selten im mehr-

stelligen Millionenbereich bewegen. 

Dies gilt beispielsweise für das Kartell-

recht, aber auch in anderen Bereichen 

steigt die Bußgeldhöhe. 

 

Im Zusammenhang damit stellen sich 

für die betroffenen Organmitglie-

der/Arbeitnehmer unter anderem fol-

gende Fragen: 

 

 Können gegen Vorstände/ Geschäfts-

führer bzw. nachgeordnete Arbeit-

nehmer verhängte Geldbußen von 

dem Unternehmen übernommen bzw. 

dem betroffenen Mit arbeiter erstattet 

werden? – Fallgestaltung 1 

 Können Unternehmen gegen sie 

verhängte Geldbußen im Wege des 

Regresses bei Organmitgliedern als 

Schadensersatz geltend machen? – 

Fallgestaltung 2 

 

Zu den vorgenannten Fragestellungen 

sind in jüngerer Zeit richtungsweisende 

Urteile ergangen. 

 

Fallgestaltung 1 

Zu der Frage, ob ein Unternehmen ge-

gen Organmitglieder verhängte Geld-

bußen den Betroffenen erstatten darf, 

ist eine Grundsatzentscheidung des 

Bundesgerichtshofs (BGH) für Vorstände 

von Aktiengesellschaften ergangen. Für 

Geschäftsführer einer GmbH ist die 

Frage noch nicht abschließend geklärt. 

 

Übernahme von gegen Vorstands-

mitglieder verhängten Geldbußen / 

Geldstrafen durch die Gesellschaft 

 

BGH Urteil 

In diesem Zusammenhang ist das Urteil 

des Bundesgerichtshofs (BGH) vom 

08.07.2014 – II ZR 174/13 zu beachten. 

Der amtliche Leitsatz der Entscheidung 

lautet: 

 

„Wenn das Vorstandsmitglied einer 

Aktiengesellschaft durch eine Handlung, 

die Gegenstand eines Ermittlungs -oder 

Strafverfahrens ist, gleichzeitig seine 

Pflichten gegenüber der Gesellschaft 

verletzt hat, muss die Hauptversamm-

lung einer Übernahme der Geldstrafe, 
 

Geldbuße oder Geldauflage durch die 

Gesellschaft zustimmen.“ 

 

Im Einzelnen gilt nach der BGH-

Entscheidung: 

Es ist zunächst zu prüfen, ob die von 

dem Vorstandsmitglied begangene 

Handlung, die Gegenstand eines Ermitt-

lungs- oder Strafverfahrens ist, gleich-

zeitig eine (zivilrechtliche) Pflichtverlet-

zung gegenüber der Gesellschaft dar-

stellt. 

 

In der Regel dürfte davon auszugehen 

sein, dass eine vom Vorstand verwirk-

lichte Straftat oder Ordnungswidrigkeit 

gleichzeitig auch eine (unter zivilrechtli-

chen Gesichtspunkten) pflichtwidrige 

Handlung gegenüber der Gesellschaft 

darstellt. In dem vom BGH entschiede-

nen Fall gab es staatsanwaltliche Ermitt-

lungen wegen Untreue, Betrug, Bilanz-

fälschung und Insolvenzverschleppung. 

Nach Auffassung des BGH handelt es 

sich bei den dem Vorstandsmitglied 

vorgeworfenen Straftaten um solche, 

die gleichzeitig ein pflichtwidriges Ver-

halten gegenüber der Gesellschaft dar-

stellen.  

 

Eine abweichende Beurteilung dürfte 

nur in Ausnahmefällen in Betracht 

kommen, zum Beispiel dann, wenn die 

Beurteilung des Sachverhalts durch die 

Strafverfolgungsbehörde objektiv falsch 

war oder aber der Vorstand bei unklarer 

Rechtslage einen der Gesellschaft güns-

tigen Standpunkt einnahm. 
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 Liegt keine Pflichtverletzung (gegen-

über der Gesellschaft) durch den Vor-

stand vor, kann der Aufsichtsrat be-

schließen, die Geldstrafe, Geldauflage 

oder Geldbuße zu übernehmen. In die-

sem Fall ist die Einholung einer Zustim-

mung durch die Hauptversammlung 

nicht notwendig. 

 

Liegt eine Pflichtverletzung (gegenüber 

der Gesellschaft) durch den Vorstand 

vor, so bedarf die Übernahme der Straf-

sanktion durch die Gesellschaft der Zu-

stimmung durch die Hauptversamm-

lung gemäß § 93 Abs. 4 S. 3 AktG. Es ist 

ein entsprechender Hauptversamm-

lungsbeschluss einzuholen, für den die 

Grundsätze des § 93 Abs. 4 S. 3 AktG 

gelten. Eine alleinige Entscheidung 

durch den Aufsichtsrat ist nicht ausrei-

chend. 

 

Die Zustimmung der Hauptversamm-

lung zur Übernahme der Strafsanktion 

kann erst drei Jahre nach der Entste-

hung des Anspruches (gemeint ist der 

Anspruch der Gesellschaft gegen das 

Vorstandsmitglied aufgrund pflichtwid-

rigen Verhaltens) eingeholt werden 

(Sperrfrist von drei Jahren). Dies dürfte 

sich in der Praxis als problematisch er-

weisen. Rechtshandlungen vor Ablauf 

der Sperrfrist sind unwirksam. Bis zum 

Ablauf der Sperrfrist kann der Aufsichts-

rat somit nur eine vorläufige Regelung 

mit dem Vorstandsmitglied treffen, zum 

Beispiel durch Gewährung eines Kos-

tenvorschusses oder eines (rückzahlba-

ren) Darlehens.  

 

GmbH-Geschäftsführer 

Die vorstehend dargelegten Grundsätze 

gelten für Vorstände einer Aktiengesell-

schaft, nicht jedoch ohne weiteres für 

GmbH-Geschäftsführer. Eine generelle 

Freistellung von Geldbußen im Vorfeld 

dürfte – wie bei Schadensersatzansprü-

chen – nicht zulässig sein.  Möglich ist 

unter Umständen eine Freistellung bei 

nur fahrlässig begangenen Ordnungs-

widrigkeiten. Bei einer Erstattung im 

Nachhinein sollte zur Sicherheit ein Ge-

sellschafterbeschluss eingeholt werden. 

 

Schutz durch D&O Versicherung 

Unabhängig von der Frage der Über-

nahme von Strafsanktionen durch die 

Gesellschaft ist Organmitgliedern eine 

möglichst umfassende Absicherung im 

Rahmen einer D&O Versicherung anzu-

raten. Es sollte anhand der Ver- 
 

sicherungsbedingungen geprüft wer-

den, unter welchen Voraussetzungen 

die Versicherung zumindest die Rechts-

verteidigungskosten im Rahmen eines 

Straf- oder Ordnungswidrigkeiten-

verfahrens übernimmt. Die Erstattung 

von Geldstrafen oder Geldbußen ist in 

der Regel im Rahmen einer D&O Versi-

cherung ausdrücklich ausgeschlossen. 

Zudem kann zusätzlich der Abschluss 

einer Strafrechtsschutzversicherung 

anzuraten sein. 

 

Übernahme von gegen (sonstige) Ange-

stellte verhängten Geldbußen /  

Geldstrafen durch die Gesellschaft 

 

Für die Übernahme von gegen (sonsti-

ge) Angestellte gerichteten Geldbu-

ßen/Geldstrafen durch das Unterneh-

men gelten die vorstehend dargelegten 

aktienrechtlichen Grundsätze nicht. 

Insoweit sind jedoch zivilrechtliche und 

strafrechtliche Gesichtspunkte zu beach-

ten. 

 

Vorherige Erstattungszusagen durch das 

Unternehmen 

Diesbezüglich sind die sich aus §§ 134 

BGB (Nichtigkeit wegen Verstoßes ge-

gen ein gesetzliches Verbot), 138 BGB 

(Nichtigkeit wegen Sittenwidrigkeit), 276 

Abs. 3 BGB (Erlass der Haftung für vor-

sätzliches Handeln im Voraus nicht 

möglich) ergebenden Schranken zu 

beachten. 

 

Eine vorherige Erstattungszusage kann 

nach § 134 BGB nichtig sein, wenn sie 

als (psychische) Beihilfe zu einer vor-

sätzlichen Tat angesehen werden kann. 

Dies dürfte jedoch in den allermeisten 

Fällen ausscheiden. 

 

Das Bundesarbeitsgericht (BAG) hat mit 

Urteil vom 25.01.2001 (NJW 2001, 1962) 

entschieden, dass Zusagen des Arbeit-

gebers über die Erstattung von etwai-

gen Geldbußen für Verstöße der Arbeit-

nehmer gegen Vorschriften über Lenk-

zeiten im Güterfernverkehr sittenwidrig 

und daher nach § 138 BGB nichtig sind. 

 

Es wird zudem die Auffassung vertreten, 

dass eine Vereinbarung, durch die ein 

Angestellter von der Zahlung einer 

Geldbuße oder Geldstrafe im Voraus 

freigestellt werden soll, nur wirksam ist, 

wenn es sich um eine fahrlässig began-

gene Tat handelt. Erstattungszusagen 

für vorsätzliche Taten sind dann nichtig. 

In strafrechtlicher Hinsicht sei festgehal-

ten, dass der BGH in seinem Urteil vom 

08.07.2014 nochmals ausdrücklich klar-

gestellt hat, dass die Zahlung einer 

Geldstrafe durch die Gesellschaft weder 

den Tatbestand der Begünstigung noch 

der Strafvereitelung erfüllt. Der BGH hat 

sich in dem vorgenannten Urteil jedoch 

nicht mit dem Tatbestand der Untreue, § 

266 StGB befasst.  

 

Nachträgliche Erstattung 

Bei einer (freiwilligen) nachträglichen 

Erstattung von Geldbußen/Geldstrafen 

gelten – soweit ersichtlich - die vorste-

hend dargestellten zivilrechtlichen Ein-

schränkungen nicht. Vor diesem Hinter-

grund sollte daher auch eine Erstattung 

von Geldbußen/Geldstrafen möglich 

sein, die auf vorsätzlichen Taten beru-

hen.  

 

Auch hier gilt, dass die Zahlung einer 

Geldstrafe durch die Gesellschaft weder 

den Tatbestand der Begünstigung noch 

der Strafvereitelung erfüllt (s.o.). Der 

BGH hat allerdings am 07.11.1990 (BGH 

NJW 1991, 990) entschieden, dass die 

nachträgliche Erstattung einer Geldstra-

fe durch den Verbandsvorsteher eines 

öffentlichen Abwasserverbandes als 

Untreue zu werten ist. Soweit ersichtlich, 

ist unklar, ob der BGH auch im Falle 

eines privatrechtlichen Unternehmens in 

diesem Sinne entscheiden würde. Es 

empfiehlt sich jedenfalls, vor der Vor-

nahme einer entsprechenden Erstattung 

eine entsprechende Prüfung durch 

einen Strafrechtsexperten vornehmen 

zu lassen. 

 

Empfehlung 

Da die Rechtslage insgesamt kompliziert 

und teilweise auch unübersichtlich ist, 

empfiehlt sich vor der Gewährung einer 

Zusage an die Arbeitnehmer bzw. vor 

einer etwaigen nachträglichen Erstat-

tung stets eine Prüfung im konkreten 

Einzelfall, um das Risiko der eigenen 

Haftung für die jeweils handelnden 

Organmitglieder zu minimieren bzw. 

weitgehend auszuschließen. Entspre-

chendes gilt für Erstattungen gegenüber 

Vorstandsmitgliedern oder Geschäfts-

führern. 

 

Fallgestaltung 2 

Sachverhalt 

Das Landesarbeitsgericht Düsseldorf 

(Teilurteil vom 20.01.2015 – 16 Sa 

459/14) hat sich mit der Frage befasst,  
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 ob eine gegen das Unternehmen ver-

hängte Kartellgeldbuße auf den Ge-

schäftsführer des Unternehmens „ab-

gewälzt“ werden kann. Eine entspre-

chende gegen den Geschäftsführer 

gerichtete Schadensersatzklage wurde 

vom Landesarbeitsgericht Düsseldorf 

abgewiesen. Wegen der grundsätzli-

chen Bedeutung der vom Gericht in 

Düsseldorf entschiedenen Rechtsfrage 

wurde insoweit die Revision zum Bun-

desarbeitsgericht zugelassen. 

 

Das Bundeskartellamt hatte wegen 

rechtswidriger Kartellabsprachen beim 

Vertrieb von Schienen und anderer 

Baumaterialien (Schienenkartell) gegen 

das Unternehmen Bußgelder in Höhe 

von über 100 Millionen € verhängt. Die 

vom Bundeskartellamt gegenüber der 

Gesellschaft verhängte Geldbuße 

machte die Gesellschaft im Wege des 

Schadensersatzes gegenüber dem 

Geschäftsführer geltend und verlangte 

insoweit Erstattung. 

 

Kein Anspruch auf Erstattung gegen-

über dem Geschäftsführer  

Das Landesarbeitsgericht Düsseldorf 

hat die gegen den Geschäftsführer 

gerichtete Schadensersatzklage abge-

wiesen. Die vom Bundeskartellamt 

gegenüber der Gesellschaft verhängte 

Geldbuße sei im Verhältnis zum Be-

klagten als natürliche Person nicht 

erstattungsfähig. Dies ergebe sich aus 

der Funktion der Unternehmensgeld-

buße. 
 

Die Geldbuße könne auch den durch 

den Kartellverstoß erzielten Vorteil bei 

dem Unternehmen abschöpfen. Diese 

Zielsetzung des Gesetzgebers – Ab-

schöpfung der durch den Rechtsver-

stoß erzielten Vorteile beim Unterneh-

men – würde unterlaufen, wenn das 

Bußgeld an den Geschäftsführer des 

Unternehmens weitergereicht werden 

könnte. 

 

Das Landesarbeitsgericht Düsseldorf 

weist ferner darauf hin, dass das Kar-

tellrecht zwischen Geldbußen gegen 

Unternehmen und gegen natürliche 

Personen unterscheide. Eine Geldbuße 

gegen eine natürliche Person sei auf 1 

Million € begrenzt, während der Rah-

men beim Unternehmen 10 % des 

Gesamtumsatzes ausmachen könne. 

Dieser differenzierte Ansatz des Geset-

zes beim Bußgeldrahmen liefe ins 

Leere, wenn die Unternehmensgeldbu-

ße im Wege des Schadensersatzes an 

die natürliche Person weitergereicht 

werden könnte. 

 

Nach Auffassung des Landesarbeitsge-

richtes Düsseldorf ist die zivilrechtliche 

„Weitergabe“ eines Schadens aufgrund 

eines Bußgeldes im Innenverhältnis 

grundsätzlich ausgeschlossen. Dies 

gelte nicht nur für Einzelpersonen, die 

mit der Begründung, der eigentlich 

verantwortliche sei ein anderer, zum 

Beispiel der Arbeitgeber, versuchen, 

die Schuld abzuwälzen, sondern auch 

für Unternehmen. 

Dies müsse, so das Gericht, zumindest mit 

Blick auf die Besonderheiten des Kartell-

rechtes für Unternehmensgeldbußen im 

Bereich des Kartellrechtes gelten. 

 

Fazit 

Aus Sicht der Geschäftsführer bzw. Vor-

stände ist die Entscheidung des Landesar-

beitsgerichtes Düsseldorf zu begrüßen. Es 

bleibt jedoch abzuwarten, ob das Bundes-

arbeitsgericht die Entscheidung aufrecht-

erhält. Zudem bleibt abzuwarten, ob die 

Entscheidung auch in anderen Bereichen 

als dem Kartellrecht Anwendung findet.  

 

 

 
 

Dr. Dagmar Knigge ist Partner der HEUS-

SEN Rechtsanwaltsgesellschaft mbH mit Sitz 

in München (Assoziierter DDIM-Partner). 

 

  Dr. Dagmar Knigge 

HEUSSEN Rechtsanwaltsgesellschaft  

Brienner Straße 9 / Amiraplatz 

80333 München 

Tel.: +49 (0)89 - 290970 

 

 Dagmar.Knigge@heussen-law.de   

 www.heussen-law.de  

 

 

 

 

  

SAVE THE DATE 

DDIM.kongress 
International Interim Management Meeting 

 

13. und 14. November 2015  

in Düsseldorf 
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 In vielen Berufsgruppen schreibt der 

Gesetzgeber vor, dass Versicherungs-

schutz besteht. So können Sie sich Kun-

den von Rechtsanwälten, Steuerbera-

tern/Wirtschaftsprüfern, Ärzten und 

auch Versicherungsmaklern darauf 

verlassen im Schadenfall nicht im Regen 

zu stehen. Beratungsfehler können 

immer passieren. Für den Mandanten 

besteht damit die Sicherheit, Für den 

Schadenverursacher der Schutz vor 

möglicherweise einer existenzbedro-

henden Situation. 

 

Beispiele aus der Praxis:  

Ein Interim Manager versäumte, die für 

die Fortführung des Projektes erforder-

liche Hardware rechtzeitig zu bestellen. 

Aufgrund dieses Fehlers kam es zu 

Verzögerungen bei der Erledigung eines 

Auftrages. Die Arbeit am Projekt musste 

ausgesetzt werden, was beim Kunden 

zu einem Umsatzrückgang führte. Jener 

verlangte daraufhin die Übernahme der 

finanziellen Nachteile aufgrund der 

Verzögerung. Quelle: Schadenbeispiel 

der ERGO aus 2014 

 

Die Anzahl der Interim Manager, welche 

das Vorhalten einer Versicherung als 

Merkmal eines professionellen Ge-

schäftsbetriebes verstehen, steigt. Bis-

lang hat sich jedoch ein Haftpflichtversi-

cherungsschutz bei Interim Managern 

noch immer nicht flächendeckend 

durchgesetzt. Häufig wird das Risiko der 

Inanspruchnahme nicht gesehen, auf 

die Qualität und Fehlerfreiheit der eige-

nen Arbeit vertraut und darauf dass bei 

einem solch vertrauensvollen Verhältnis 

zum Auftraggeber eine Inanspruchnah-

me tendenziell zu verneinen ist. Dies 

trifft in der Regel auch zu. Interim Man-

ger stellen für Versicherer gute Risiken 

dar. Gleichwohl, die Anzahl der Inan-

spruchnahmen steigt. Das Messer sitzt 

lockerer als in der Vergangenheit. 
 

Gründe für eine Versicherung:  

Diejenigen Interim Manager, die eine 

Haftpflicht für Ihre Tätigkeit eingekauft 

haben, tun dies aus folgenden Argu-

menten: 

 Eine Berufshaftpflichtversicherung für 

einen Interim Manager prüft ob der 

Schaden Anspruch gerechtfertigt ist 

besitzt eine passive Rechtsschutz-

funktion 

 Wehrt unberechtigte Schadens-

ansprüche ab  

 Die Versicherung übernimmt die  

Kosten für berechtigte  

Schadensersatzansprüche  

 Im Streitfalle führt der Versicherer 

den Rechtstreit und trägt die  

Prozesskosten 

 Eine Haftpflichtversicherung ist ein 

weiteres Indiz für eine ausgeübte 

selbständige Tätigkeit und trägt dazu 

bei, den Vorwurf der  

Scheinselbständigkeit abzuwehren 

 Zeugt von einer professionellen  

Berufsausübung und gibt einem  

Auftraggeber Sicherheit 

 

Vorzüge des Gruppenrahmenvertrags 

Seit Jahren führt die DDIM einen Grup-

penrahmenvertrag mit besonderen 

Bedingungen für Interim Manager. Die 

Versicherungserträge dazu werden von 

AsseCon, einem auf Managerrisiken 

spezialisierten unabhängigen Versiche-

rungsmakler verwaltet. Ausgestattet mit 

einer Vielzahl von Sonderbedingungen 

wurde dieser Vertrag ständig verbessert 

und wird auch in Zukunft regelmäßig 

weiterentwickelt. 

 

So ist z. B. eingeschlossen 

 AllRisk-Bedingungen: offene  

Deckung für alle branchentypischen 

Tätigkeiten 

 Volle Abwehrkostendeckung bei 

Vorwurf einer wissentlichen Pflicht-

verletzung, Versicherungsschutz bei 

 

bedingten Vorsatz (dolus eventualis) 

bleibt bestehen. 

 Weltweiter Versicherungsschutz 

(USA/Kanada optional) 

 Deckung auch bei M&A 

 Viele Abwehrkostenbausteine u. a. 

bei Vorwurf der Schein-

selbständigkeit 

 

Die Konditionen dieses Vertrages kön-

nen alle DDIM-Mitglieder nutzen. Auch 

Nichtmitgliedern stehen diese Bedin-

gungen zur Verfügung, vorausgesetzt sie 

sind bei einem der IM-Provider gelistet, 

die im DDIM-Partner sind. 

 

Wo finden Sie weitere Informationen? 

Auf der Homepage des Maklers erhalten 

Sie viele weitere Informationen. Die 

Prämie können Sie nun auch Online 

berechnen. Gerne erhalten Sie auch 

Unterstützung durch das assoziierte 

Unternehmen AsseCon.  

 

 
 

AsseCon ist Führungskräfteberater und 

seit 1991 als unabhängiger Versiche-

rungsmakler tätig und berät den DDIM zu 

Haftungsfragen und deren versicherungs-

förmigen Lösungen seit 2006. AsseCon 

berät zu Haftungsfragen und deren versi-

cherungsförmigen Lösungen. Zu den 

Mandanten zählen Unternehmen aller 

Größenklassen, aber auch Interim Mana-

ger, Unternehmensberater und Freiberuf-

ler. 
 

 

 

 

 

 

 
 

AsseCon Assekuranzmakler GmbH  

Leopoldstraße 70    

80802 München  

Tel.: +46 (0)89 - 343 878 

 

 ddim@assecon.de 

 www.assecon.de/ddim 
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DDIM-VERANSTALTUNGEN DDIM-TERMINANKÜNDIGUNGEN 

 

                                                                                                                 

 

 DDIM.regional (Regionalveranstaltungen) 

 

 

 Interessante Referenten und praxisnahe Themenstellungen 

bringen Interim Manager, Provider und Interessenten  

miteinander ins Gespräch. Kommen Sie vorbei! 

 

  

   

  06.07.2015 - München 

Thema: Marktplatz München 

 

 22.07.2015 - Stuttgart 

Thema: Interim Management meets Private Equity 

 

 

 Link zur Übersicht aller Termine 

 

 

 

 

 

DDIM.lokal (Stammtische)  

   

 In zwangloser Atmosphäre über die Entwicklungen und Neuerungen 

im Interim Management diskutieren? Kommen Sie vorbei! 

 

   

 Bad Hersfeld 

Dortmund 

Duisburg 

Frankfurt  

Hamburg  

Kassel 

Köln  

Mannheim  

München  

Münster  

Nürnberg  

Oldenburg  

Stuttgart  

 

 

(i.d.R. am dritten Freitag eines Monats) 

(Termin noch offen) 

(i.d.R. am letzten Mittwoch eines Monats)  

(i.d.R. am ersten Donnerstag eines Monats)  

(i.d.R. am dritten Donnerstag eines Monats)  

(Bad Hersfeld, Termin noch offen)  

(i.d.R. am letzten Montag eines Monats)  

(i.d.R. am zweiten Donnerstag eines Monats)  

(i.d.R. am ersten Donnerstag eines Monats)  

(i.d.R. am letzten Donnerstag eines Monats)  

(i.d.R. am letzten Donnerstag eines Monats)  

(i.d.R. am ersten Donnerstag eines Monats)  

(i.d.R. am ersten Donnerstag eines Monats) 

 
 Link zur Übersicht aller Termine  
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 DDIM.regional // Bayern 

München, 06. Juli 2015 – 19:00 Uhr 

 Information 

 Diskussion 

 Netzwerken 

 

 

  

Nach dem großen Erfolg im vergangenen Jahr bieten wir bei 

der nächsten DDIM.regional // Bayern in München wieder ein-

zigartige Möglichkeiten, viele namhafte Provider aus Mün-

chen und Umgebung persönlich kennenzulernen. 

 

"Der Marktplatz München", so lautet unser Motto des großen 

Netzwerkabends, bei dem wir Manager und Provider direkt 

und intensiv zusammenbringen. Zugesagt haben bisher Ver-

treter von: 

 

 Atreus Interim Management 

 Bankpower  

 Brainforce International 

 Boyden Interim Management 

 EIM Executive Interim Management 

 GoInterim  

 Hays AG 

 MSP Management Support Partners 

 Robertt Half Deutschland 

 Taskforce Management on Demand AG 

 ZMM Zeitmanager München 

 

Neben den allgemeinen Selbstvorstellungen der Provider 

sind direkte Gespräche zwischen Interim Managern und 

Provider-Vertretern nach Art eines "Speed-Datings" ge-

plant. Auch zu Beginn sowie nach dem offiziellen Teil der 

Veranstaltung gibt es hervorragende Möglichkeiten, alte 

Kontakte zu pflegen und neue zu knüpfen. 

 

 

  

 

  

 

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

 

 

 

Robert Butz 

 

 Email-Kontakt 

 Managerprofil 

 

 

 

Markus Drewes  

 

 Email-Kontakt 

 Managerprofil 

 

  

Dr. Martin Giersiepen  

 

 Email-Kontakt 

 Managerprofil  

 
 

 

 

 

 

 Veranstaltungsort  

Novotel München Messe 

Willy-Brandt-Platz 1 

81829 München  

 

 Website mit Anfahrtskizze 

Kosten 

Nicht-Mitglieder:  

40,-€ 

 

DDIM Mitglieder und Partner:  

kostenfrei 

 

Anmeldung 

Die Veranstaltung ist ausgebucht. Bitte 

melden Sie sich in der Geschäftsstelle 

(info@ddim.de), um evtl. als Nachrü-

cker teilnehmen zu können. 
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 DDIM.regional // Baden-Württemberg 

Stuttgart, 22. Juli 2015 – 18:30 Uhr 

 Information 

 Diskussion 

 Netzwerken 

 

 

  

Am Mittwoch, den 22. Juli 2015 findet die nächste 

DDIM.regional // Baden-Württemberg in Stuttgart statt, zu 

der wir Sie recht herzlich einladen. Wir freuen uns, dass wir 

für Sie Bernd Sexauer, Mitglied der Geschäftsführung der 

Deutschen Beteiligungs AG, als Redner gewinnen konnten. 

 

Nach einer kurzen Vorstellung der Deutschen Beteiligungs 

AG wird Bernd Sexauer näher auf die unterschiedlichen 

Phasen einer Beteiligung eingehen. Daraus werden sich 

folgende Fragestellungen ergeben 

 

 Wie können Interim Manager während der unterschied-

lichen Phasen eingesetzt werden? 

 Welchen Mehrwert hat Interim Management für  

Private Equity? 

 

Bernd Sexauer wird während seines Impulsvortrages aus-

führlich auf den Bezug des Interim Managements zum 

Thema Private Equity zu sprechen kommen. Bei der an-

schließenden Diskussionsrunde können weitere Fragen ge-

stellt und diskutiert werden. 

 

Programmübersicht und zeitlicher Ablauf 

 

18:30 - Anmeldung und Networking mit Imbiss 

19:00 - Begrüßung und Vorstellung der Teilnehmer 

19:30 - Impulsvortrag von Bernd Sexauer mit Diskussion 

21:00 - Networking mit Imbiss & Drinks 

 

Im Anschluss laden wir Sie dazu ein, bei einem Imbiss und ei-

nem Glas Wein das persönliche Netzwerk zu pflegen und wei-

ter auszubauen.  

 

Die Organisatoren Michael Daub,  Björn Knothe und  

Dr. Markus Pilz freuen sich auf Sie! 

 

 

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

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Michael Daub 

 

 Kontakt 

 Managerprofil 

 

   

Björn Knothe 

 

 Kontakt 

 Zur Website 

 

   

Dr. Markus Pilz 

  

 Kontakt 

 Managerprofil  

 

 

 

 

 Veranstaltungsort  

Business Club Stuttgart 

Schloss Solitude - Solitude 2 

70197 Stuttgart 

 

 www.businessclub-stuttgart.de 

 

Kosten 

Nicht-Mitglieder:  

90,-€ 

 

DDIM-Mitglieder und Partner: 

kostenfrei 

 

Anmeldung 

Bitte melden Sie sich bis eine Woche 

vor der Veranstaltung über den fol-

genden Link an.  
  

 Anmeldung auf www.ddim.de 
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 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, zur DDIM und zu Sonder-

themen zur Verfügung. 

    

 

 Borchardt(at)ddim.de  

 Tel.: +4922171666617 

 

  

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

 

 

 

 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  

 

 

 

 Herausgeber 

DDIM - Dachgesellschaft Deutsches  

Interim Management e. V. 
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UNSERE LETZTE SEITE 

 

 

 

 Prof. Dr. Hans Haarmeyer ist leitender Direktor des DIAI – Deutsches Institut für angewandtes Insolvenzrecht, 

Beiratsvorsitzender im Bundesverband ESUG, Herausgeber des Fachmagazins RETURN – Magazin für Sanierungs-

management, seit 17 Jahren Schriftleiter der ZInsO und Verfasser vieler Kommentare und Lehrbücher zum Insol-

venz- und Sanierungsrecht. In vielen „seiner“ Themen geht es immer mehr auch um das Interim Management. Als 

Initiator und Mitveranstalter des Deutschen Gläubiger Kongresses hat er bewusst Interim Manager mit an den Tisch 

geholt, um den Kreis der an Sanierungs- und Restrukturierungsfällen beteiligten Parteien zu vervollständigen. 

 

 

 

 1. Interim Management, für mich ist 

das... 

das Tüpfelchen auf dem „i“ einer struktu-

rierten Reorganisation in Unternehmen – 

egal ob innerhalb oder außerhalb einer 

Krise. 

 

2. Wohin geht die Sanierungsreise (mit 

Interim Management)?  

Interim Management muss sich, wie viele 

andere Dienstleistungen auch, weiter 

professionalisieren und branchen- wie 

aufgabenbezogen spezialisieren und fo-

kussieren. Der Interim Manager der an-

geblich alles kann, wird keine wirkliche 

Zukunft haben. 

 

3. Warum sind Interim Manager in die-

sem Prozess so wichtig? 

Gute Interim Manager verbinden die 

fachliche Expertise mit dem genau- 

en Blick eines nicht interessen- und  

betriebsgebundenen Dritten – sie liefern 

damit oft den entscheidenden In- 

put. 

 

4. Erfolgskritische Faktoren im Einsatz 

von Interim Managern in Restrukturie-

rungs- und Sanierungsmandaten sind... 

die notwendigen Fähigkeiten unter sich 

verändernden rechtlichen Rahmenbe-

dingungen mitzubringen, auf die Aufga-

benerfüllung fokussiert zu bleiben, Risi-

ken zu vermeiden und gleichwohl das 

operative Ziel nicht aus den Augen zu 

verlieren. 

 

5. Die DDIM: Das Besondere daran ist, 

dass... 

In der Dachgesellschaft Deutsches Inte- 
 

rim Management der Netzwerkgedanke 

nicht nur gepflegt, sondern tagtäglich 

gelebt wird. Wenn das Mitglied mit 

seinen Möglichkeit im Mittelpunkt steht 

und nicht die führenden Protagonisten, 

dann ist das ein gutes Zeichen für gute 

Führung im besten Sinne. 

 

6. Mein Anliegen: Hingucken, nicht 

wegducken... 

In keinem der führenden Industriestaa-

ten ist die Reaktionszeit auf unterneh-

merische Krisensignale so lang und in 

kaum einem europäischen Staat werden 

gesetzlich gebotene Insolvenzverfahren 

so spät eingeleitet wie in Deutschland. 

Alleine das findet i.d.R. erst ein Jahr 

nach Eintritt der Zahlungsunfähigkeit 

statt. Alle Erhebungen zu Krisenursa-

chen belegen, dass in mehr als 75 Pro-

zent aller Insolvenzen die Hauptursache 

das Versagen des Managements gewe-

sen ist.  

 

„Was läuft da schief?“ fragt man sich, 

wenn Führungskräfte um den Preis der 

eigenen Existenzgefährdung Krisen 

nicht als Chance zur Verbesserung, 

sondern als persönliche Bedrohung 

oder Niederlage wahrnehmen – und viel 

zu lange wegschauen.  

 

Hier muss ein Umdenken Platz greifen 

und das muss in den Köpfen der Unter-

nehmer stattfinden – und es fängt auch 

schon an, indem mehr und mehr Unter-

nehmer auch bereit sind, öffentlich über 

Fehler und Neuanfang zu sprechen. Bis 

2020 muss sich das Denken in den Köp-

fen der Politik und der Öffentlichkeit  

über das Scheitern und den Neuanfang 

verändert haben, wenn wir als Sanie-

rungsstandort Deutschland international 

nicht den Anschluss verlieren wollen. 

 

7. Ein Wunsch frei: Was ich den Interim 

Managern wünsche... 

Ich wünsche mir, dass auch in den Köp-

fen der Interim Manager das Unterneh-

men in der Krise als besondere Heraus-

forderung und große Chance betrachtet 

wird. 

 

 

 
 

„Scheitern ist die Voraussetzung künftiger 
Erfolge und Teil des Neuanfangs. Wer es 

tabuisiert, steht sich beim Bessermachen 
und Gewinnen selbst im Weg.“ 

 

Prof. Dr. Hans Haarmeyer  

Leitender Direktor des DIAI 

 

 hans.haarmeyer@t-online.de 

 www.diai.org 
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Wie immer: Das Beste kommt zum Schluss 

12 Jahre 

http://www.diai.org/
http://bit.ly/XShjQ0


ANZEIGE 
 

  

http://www.ddim.de/de/kontakt/Content_Kontakt/anmeldung.php

