18

Der Interim Manager

Von der Kunst,
sich abzuheben

Seit einigen Jahren gibt es sie auch bei uns in Deutschland: die Interim Manager oder
Interimsmanager. Schiitzungen zufolge sollen es nach Angaben des DDIM mehr als
4.800 Menschen sein, die sich auf ein stetig wachsendes Bediirfnis eingestellt haben
und sich als qualifizierte Fach- und Fiihrungskrdfte auf Zeit an ein Unternehmen bin-
den. Doch welche individuellen Profile, welche Karrieren, welche Persdnlichkeiten und
Qualifikationen verbergen sich hinter dieser abstrakten Zahl von Menschen, die diesen

Beruf ausiiben?

Ein buntes Bild pragt die Landschaft: Die
Interim Manager zeichnen sich durch eine
hohe Vielfalt an Fertigkeiten unterschied-
lichster Couleur aus - von umsetzungsstark
iiber empathisch bis analytisch und in ih-
ren Ansichten iibereinstimmend bis kontro-
vers. Sie sind in Verbdnden organisiert oder
als Einzelkdmpfer, in Kooperationen, Part-
nerschaften und Netzwerken unterwegs.
Ihre Einsatzgebiete umfassen Krisenma-
nagement, UmstrukturierungsmaBnahmen,
Geschafts- und Bereichsfiihrung, um nur ei-
nige zu nennen. Ihr groRer gemeinsamer
Nenner ist das eine Ziel: den Einsatz beim
Kunden.
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Sehen und gesehen werden

Eins sei vorweg gesagt: Die beste Werbung
fiir einen Interim Manager ist ein erfolg-
reich abgewickeltes Projekt beim Kunden,
der mit der Person und den Ergebnissen zu-
frieden ist (er sollte mehr als das sein!).
Denn das spricht sich innerhalb einer Bran-
che schnell herum. Der umgekehrte Fall
noch schneller!

Wie wird ein Unternehmen nun auf einen In-
terim Manager aufmerksam, wie wird er ge-
funden? Das ist die falsche Frage! Es muss
heillen: Wie findet der IM seine Kunden und
was muss er als IM tun, um seine Chancen
im Markt angesichts der Konkurrenz zu op-
timieren? Die Antwort ist so einfach wie
einleuchtend: Er muss eine Mischung aus
personlicher Markenstrategie und indivi-
duell zugeschnittener Akquisitionskampag-
ne entwickeln. Je klarer ein IM sich als Mar-
ke definiert und positioniert, je unverwech-
selbarer sein Profil, umso hoher die Chance,
den Kunden zu iiberzeugen. Wie iiberall ent-
scheidet auch hier das Verhaltnis von Ange-
bot und Nachfrage. Jeder IM muss fiir sich
die passende Mischung seiner Akquiseakti-
vitdten herausfinden, in Abhangigkeit von
seiner beruflichen Vor- und Ausbildung, sei-
nem Personlichkeitsprofil, dem Branchenfo-
kus, den Kundenspezifika, seinem Bekannt-
heitsgrad. Das heisst: Ein IM braucht einen
personlichen Businessplan, an dem er seine
Aktivitdten zielgerichtet ausrichtet. Denn
fiir seinen Akquiseweg (Beispiele siehe Kas-
ten) braucht er neben den bereits genann-
ten Qualifikationen auRerdem Kreativitt,
Flexibilitat, Einfallsreichtum, Beharrlichkeit
und - Frustrationstoleranz. Fiir den Fall
namlich, dass seine Rechnung nicht auf-
geht. Das ist der Moment, wo Plan B zum

Management

Einsatz kommt. Ein guter Interim Manager
zeichnet sich dadurch aus, dass er im Fall
von Pleiten, Pech und Pannen immer noch
einen Joker im Armel hat.

Wer mit seiner differenziert angelegten Ak-
quisitionsstrategie erfolgreich war, sprich
seinen Kunden gefunden hat, ist allerdings
damit noch lange nicht am Ende. Denn ein
kurzfristiges Ergebnis (Auftrag erfolgreich
akquiriert und ausgefiihrt) sichert nicht
zwangslaufig den langfristigen Erfolg. Des-
wegen sind bestdndige Akquise und inten-
sives Netzwerken ein absolutes MUSS fiir je-
den IM.

Sucht ein Unternehmen einen IM, so kann
es mehrere Wege beschreiten: Empfehlun-
gen verfolgen (sofern vorhanden), eine An-
zeige schalten, im Internet recherchieren,
z.B. nach Schlagworten wie IM und Bran-
che, iiber Internet Plattformen (Netzwerke)
und Verbénde kontaktieren, in denen IMs
organisiert sind oder IM Provider (als Ver-
mittler) kontaktieren. Egal welchen Weg
das Unternehmen beschreitet, wichtig ist,
dass der oder die Richtige am Ende gefun-
den ist. Das bedeutet: Die Person muss
fachlich den Anforderungen entsprechen
und - was mindestens genauso wichtig ist -
die Chemie zwischen Unternehmen und IM
muss stimmen. Dann klappt es auch im Pro-
jekt. Nichts ist einem Interim Manager
wichtiger.

Info: Akquisetools eines
Interim Managers
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Direkte Ansprache

Personliche Termine

Messen, Fachkongresse, Foren
Mailings

Bestehende Kontakte pflegen
Neue Geschaftsfelder aufbauen
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Interim Manager/Berater
Provider
Steuerberater/Wirtschaftpriifer
Personalberatungen
Personliches Netzwerk
Empfehlungen

Marketing:
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Interviews
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Verbande
Mitgliedschaften
Netzwerkveranstaltungen
Kooperationen
Pressearbeit



