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,Die ziehen
den Job durch”

Interview Reingehen, sanieren, rausgehen. Interimsmanager gelten als
die harten Jungs unter den Zeitarbeitern. lhr Job ist aber vielschich-
tiger, sagt Bjorn Knothe, Chef der Personalvermittlung Division One.

nterimsmanagement - das Fithren von
Unternehmen auf Zeit - ist ein Wachs-
tumsfeld. Gerade fiir Baden-Wiirttem-
berg mit seiner vielfiltigen Unterneh-
menslandschaft trifft das zu. Auslan-
dische Dienstleister haben den Markt
entdeckt und greifen an, sagt Bjorn Knothe.

Herr Knothe, Ihr Unternehmen Division One
vermittelt Manager auf Zeit, sogenannte
Interimsmanager (IM). Was fiir ein Typ von
Arbeitnehmer ist das?
Der Typus des IM ist sehr mobil und hat
Spafy an schwierigen Situationen. Stress
macht ihm nichts aus, vielleicht sucht er
ihn sogar. Er muss komplexe Situationen
schnell erfassen und ziigig Leistung brin-
gen. Sobald die Lage in einem Unterneh-
men zum Normalbetrieb iibergeht, {iber-
gibt ein Interimsmanager gerne seine Auf-
gaben. Da ist die Herausforderung gelost,
und er verlisst das Unternehmen, wie vor-
her vereinbart. IM sind daher Spezialisten,
die immer dann zum Einsatz kommen,
wenn Probleme schnell gelost werden
miissen. Eine interessante Entwicklungist,
dass sie immer jiinger werden. Als wir vor
finf Jahren mit der

Vermittlung begon-

ZUR PERSON

Bjoérn Knothe Nach einem BWL-Studium in
Stuttgart arbeitete der 42-Jahrige fiir mehrere
Firmen im In- und Ausland. 2009 griindete er
zusammen mit einem Partner Division One
mit Sitz in Stuttgart. Die Firma ist auf die Ver-
mittlung von Fiihrungskraften und Interims-
managern spezialisiert. wro

nen haben, waren
fast alle Kandidaten
tiber 50 Jahre alt. Sie
waren langjahrig im
gehobenen Manage-
ment titig und ge-
horten der ersten
oder zweiten Fiih-
rungsebene an. Heu-

te dringt eine neue, jiingere Generation
von Managern in den Markt.

Warum ist das so?

Das hiangt mit sich wandelnden Lebensmo-
dellen zusammen. Die klassische Festan-
stellung iiber 30 Jahre hinweg, verbunden
mit dem Gang durch alle Hierarchiestufen
einer Firma, steht in der Rangliste der
Arbeitnehmerinteressen nicht mehr ganz
oben. Viele Jiingere reizt heute Projekt-
arbeit. Sie wollen immer vor neuen Heraus-
forderungen stehen und sich beweisen.

Greenhorns, die kritische Situationen in
Unternehmen losen sollen. Ist das sinnvoll?
Zugegeben, vielleicht haben die jiingeren
IM manchmal weniger Erfahrung als ihre
dlteren Kollegen. Fiir uns als Vermittler ist
es wichtig, dass wir den Unternehmen eine
breitere Auswahl an Managern und Spezia-
listen anbieten konnen. Ich begriifie die
Entwicklung daher sehr.

Welche anderen Qualitciten braucht ein IM?
Vor allem Erfahrung in der jeweiligen
Branche. Wir vermitteln schwerpunkt-
méRig IM fiir die Bereiche Automobil, In-
dustrie und IT. Unsere Erfahrung ist, dass
Kunden oft nur Experten akzeptieren, die
einschligige Branchenkenntnisse vorwei-
sen konnen. Das betrifft ganz sicher Jobs
im Produktionsbereich, wenn also eine Fir-
ma einen Werkleiter oder Produktionschef
sucht. Wenn ein Unternehmen Verstér-
kung im Finanzbereich benotigt, spielt die

Branchenerfahrung dagegen nicht mehr
die iibergeordnete Rolle. Meist werden
aber Spezialisten gesucht. IM mit gemisch-
ten Lebensldufen tun sich schwer. Der
absolut grofite Mehrwert eines IM ist es,
bestimmte Herausforderungen und Situa-
tionen schon mehrfach erlebt und bewél-
tigt zu haben. Wenn ein Kandidat schon
fiinfmal eine Restrukturierung durchge-
fithrt hat, dann ist er Fachmann und wird
auch schnell seinen sechsten Auftrag zur
Restrukturierung eines Unternehmens
bekommen.

Das heifst, wenn die Zeiten in der Wirtschaft
schlechter werden, brummt bei Thnen als
Personaldienstleister das Geschdft?

Jaund nein. In den Krisenjahren 2009 und
auch 2010 war das tatsichlich so. Dawar die
Nachfrage nach harten Sanierern sehr
hoch. Mittlerweile hat aber eine Akzent-
verschiebung stattgefunden. Gerade mit-
telstindische Unternehmen haben heute
Probleme, geniigend Personal fiirs eigene
Wachstum zu finden. Einer unserer Kun-
den will zum Beispiel gerade ein Werk in
China aufbauen, hat aber noch nicht das
notige Personal und Knowhow. Wir haben
einige Interimsmanager mit China-Erfah-
rung vorgeschlagen, die ihn bei dem Pro-
jekt begleiten konnen. Gerade kleinen Fir-
men mangelt es oft an Management-Kapa-
zititen, um neue Projekte anzuschieben.
Dafiir kaufen sie sich dann IM ein.

Deren Dienste sind dann aber nicht gerade
billig, oder?

Der durchschnittliche Tagessatz eines IM
liegt derzeit bei 1100 bis 1200 Euro, wobei
Spezialisten deutlich mehr verdienen kon-
nen. Auf den Monat umgerechnet sind das
also 20 000 bis 30 000 Euro. Das ist viel
Geld, und es ist auch manchmal die Hiirde
fiir uns als Vermittler. Viele Firmen miis-
sen da erst mal tief durchatmen.

Welche Vorteile haben die Firmen iiber-
hauptvon IM?

Erstens ist ein Festangestellter mit Dienst-
wagen, Rentenversicherung und allen Ex-
tras oft nicht viel billiger. Vor allem dauern
gewoOhnliche Jobausschreibungen aber
sehr lange. Wenn eine Anfrage zu uns
kommt, konnen wir meist innerhalb von
zwei bis drei Tagen einige passende Le-
bensldufe liefern. Wenn das Unternehmen
Ja sagt, kann der Kandidat sofort anfangen.
Interimsmanagement geht also sehr
schnell. Aulerdem bleibt der Kunde flexi-
bel. Die Kiindigungsfristen der IM liegen
irgendwo zwischen einem Tag und zwei
Wochen. Durchschnittlich bleiben sie aber
zehn bis elf Monate im Unternehmen. Ein
wichtiger Nebeneffekt ist es, dass IM in
einem Unternehmen keine Karriere ma-
chen wollen. Sie wollen ihren Job nur best-
moglich durchziehen. Sie miissen also bei
ihren Entscheidungen nicht ,politisch”
vorgehen und keine personlichen Riick-
sichten nehmen. Das erhoht die Qualitit
der Entscheidungen.

Was ist der Unterschied zu klassischen
Unternehmensberatern?
Strategieberater sind jung und kompetent,

aber oft ohne jede praktische Erfahrung.
Sie analysieren die Lage und legen Konzep-
te vor, setzen diese aber nicht selbst um.
Der IM geht einen Schritt weiter. Er setzt
auch um, was er zuvor vorgeschlagen hat.
Dasist der entscheidende Vorteil, den auch
immer mehr Kunden sehen.

Wie oft scheitern IM?

Das kommt selten vor. Viel steht und féllt
allerdings mit der Auswahl der Kandida-
ten. Bei Division One treffen wir die Kandi-
daten personlich und arbeiten zudem iiber
Referenzen. Jeder IM muss zwei Personen
nennen, die seine Leistung einschitzen
konnen. Diese treffen wir im Normalfall
auch personlich. Zusammen mit anderen
Mafinahmen kénnen wir seine Qualifika-
tionen so ziemlich genau einschitzen. In
unserer Datenbank haben wir derzeit gut
1000 IM.

Die haben Sie aber nicht alle personlich
getroffen?

Viele davon schon. In unseren Biiros gehen
jeden Tag IM ein und aus.

Wo kommen IM liberall zum Einsatz?
Vakanziiberbriickungen sind ein Dauer-
thema in unserer Branche. Wenn ein
Firmenchefstirbt, Krankheiten fithrende
Mitarbeiter aufler Gefecht setzen oder
es zu iiberraschenden Kiindigungen
kommt, werden wir angerufen. Einen
Boom gibt es derzeit bei Projekttitig-
keiten, weil die eigenen Ressourcen im
Unternehmen nicht mehr ausreichen.
Im Mittelstand ist allgemein zu wenig
Management-Knowhow vorhanden. Da-
von profitieren wir sehr stark. Mittler-
weile werden IM auch stark gebucht, um
dem Produktvertrieb einen Schub zu ge-
ben. Da haben anfingliche Beriithrungs-
dngste der Firmen stark abgenommen.
Die klassische Aufgabe von IM bleiben
aber Sanierungen.

Bjorn Knothe, Chef der
Stuttgarter Personal-
vermittlung Division
One, rechnet mit
mehr Geschdift,
aber wachsender
Konkurrenz.
Foto: Lg/ Max Kovalenko

Wie viele Frauen arbeiten als IM?

Viel zu wenige. Von den rund 3500 IM in
Deutschland sind maximal fiinf Prozent
weiblich. Mehr Frauen wiirden der Bran-
che guttun. Uber die Griinde tappe ich im
Dunkeln. Mag sein, dass familidre Griinde
eine Rolle spielen. Klar ist, dass es viele
Themen gibt, in denen Frauen stark sind.
Allgemein gehen sie die Dinge oft diploma-
tischer an als Ménner.

Wie reagieren die Belegschaften auf die IM?
Bei Sanierungsthemen sind die Vorbehalte
natiirlich grof}, weil zu viele Angste mit im

Spiel sind. Generell
wird externer Sach-
verstand in Unter-
nehmen aber zuse-
hends zum Normal-
fall. Es gibt also
generell keine Ab-
lehnung.

Was verdienen die
Vermittler?

Im Interimsmanage-
ment ist es iiblich,
das der Vermittler
circa 20 Prozent des
Betrags erhilt, den
das Unternehmen
fiir den IM bezahlt.
In Zukunft wird der
Markt aber schwie-
riger werden.

WACHSTUMSBRANCHE

Interimsmanager In Deutschland gibt es

rund 25 spezialisierte Vermittler fur Interims-
manager. Bekannte Namen sind Division One,
Atreus, Ludwig Heuse, Task Force oder Manage-
ment Angels. Der Dachverband DDIM taxiert
die Branchenumsétze fiir 2013 auf fast 1,2 Mil-
liarden Euro. Experten gehen davon aus, dass
der Markt mittelfristig um jahrlich 15 bis 20
Prozent wachst. 2013 lagen die Tagessatze fur
Interimsmanager durchschnittlich bei knapp
1000 Euro, je nach Region aber viel hoher.

Division One 2009 wurde Division One von
Bjorn Knothe und Greg Marriott gegriindet.
Heute hat man tiber 20 Mitarbeiter und drei
Standorte: Stuttgart, Minchen und Diisseldorf.
Partnerbliros gibt es in ber 40 Landern. wro

Einerseits drdngen immer mehr IM ins
Geschift, andererseits steigt die Zahl der
Vermittler. Gerade britische und US-
amerikanische Firmen versuchen in
Deutschland Fuf) zu fassen. Beides zu-
sammen wird erheblichen Druck auf die
Tagesséitze der IM ausiiben und damit na-
tiirlich auch auf die Gewinnspannen der

Vermittler.

Das Gesprach fiihrte Walther Rosenberger.
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