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Sehr geehrte Damen und Herren, liebe Partner und Geschéftsfreunde,

alles redet von Krisen jeder Art, wir nicht. Bei uns herrscht Aufbruchstimmung, denn die kommenden Jahre
betrachten wir als Herausforderung, die wir mit kompetenten Partnern in Deutschland und international
bewaéltigen wollen. Um Ihnen als unseren Kunden auch regional zur Verfiigung zu stehen, sind erfahrene
Manager an mehreren Standorten als Ansprechpartner fur Sie da, um mit lhnen bei der interimistischen
Besetzung von Managementvakanzen oder befristeten Projekten praktikable Losungen herbeizufihren.

Aktuelles

Unsere neuen Partner:

Mit Wirkung vom 1. Juni 2010 sind
als Kooperationspartner aktiv:
(Koordinaten tber Webportal)

Klaus Festerling — Hannover

Dr. Peter Hasbach — Mannheim
Bernd Répke — Bremen

Dr. Edgar Wagner - Frankfurt/M.
Dr. Rolf Wirths — Aachen

Publikationen & Neuerscheinungen

Sehr zu empfehlen, von einem
renommierten Autor, der die
jetzige internationale Finanz- u.
Wirtschaftskrise kommen sah:
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Editorial

Die Hiobsbotschaften reif3en nicht ab,
jede Woche bringt uns dramatische
Ereignisse, angefangen bei der
Finanz- u. Wirtschaftskrise, Banken u.
namhafte Unternehmen gehen pleite,
Griechenlanddesaster, 750 Mrd. EUR-
Rettungspaket usw. und jetzt kommt
uns noch der Bundesprasident fast
unbemerkt abhanden.

Koénnte es sein, dal3 der ehemalige
Sparkassenverbandsprasident, Prasi-
dent der Osteuropabank und Direktor
des Internationalen Wahrungsfonds,
auch noch studierter Nationalékonom,
ob dieser Entwicklung verzweifelt war
und niemand seinen Sachverstand
und guten Rat (offiziell) in Anspruch
nehmen, geschweige denn sich bei
der Bewadltigung der Krise an seinen
Erkenntnissen orientieren wollte?

Mir scheint, dal3 seine Begriindung fir
den Rucktritt fadenscheinig und tber
alle MaflRen konstruiert ist, um nicht
zugeben zu mussen, dal3 die Grinde
weitaus tiefer liegen. Wenn er die
wahren Grinde flur seinen Rucktritt
offenlegte, hatte dies vermutlich
uniiberschaubare Konsequenzen auf
EURO, europaische W&éhrungsunion
und die internatioalen Finanzmaérkte.

Unter Umstanden kennt er aber auch
Hintergriinde und Fakten, die er nicht
offenlegen kann, ohne der Regierung
in den Ricken zu fallen, die ihn einst

in den Sattel gehoben hat. Man muf
skeptisch sein, ob uns nicht eines
Tages die Augen gedffnet werden,
wenn uns die Folgen der Krise und
eventuell eine zweite Welle der
Banken- u. Unternehmensinsolvenzen
im Herbst oder nachstes Jahr um die
Ohren fliegen (siehe Hinweis auf das
Buch von N. Roubini aus Mai 2010).

Mit besten GriiRen
lhr

Dr. Karl-Heinz Singrin
Geschéftsfuhrer

Kurz notiert und gut zitiert:

Nie anfangen, aufzuhéren und
nie aufhdren, anzufangen
(Kurt A. Kérber)

Vielleicht  ein geeignetes Motto,
auch in schwierigen Lagen Mut zu
fassen und sich alle Optionen vor
Augen zu fuhren, dazu gehdrt auch
das Interim Management.

Fur viele Manager eine excellente
Basis, von vorne anzufangen, in
einem neuen Unternehmen oder
auch in einer anderen Branche.

Oft ist das erste Interimprojekt ein
Schritt in die fortgesetzte Interim-
Karriere und, wenn auch so nicht
beabsichtigt, evtl. anschlieend mit
einer unbefristeten Daueranstellung
verbunden.

Wir kénnen nur dazu raten, statt in
der heutigen Arbeitsmarktlage nach
der oft unerfullbaren Karrierevision
Ausschau zu halten und zu warten,
bis sich eine Chance ergibt, definitiv
jetzt zu handeln.

Der Imperativ lautet eher, bewéahrte
Netzwerke zu pflegen und fundierte
berufliche Erfahrungen in anspruchs-
volle Projekte einzubringen und sich
gleichzeitig weiter zu qualifizieren.

Dies ist eine neue Dimension der
zukiinftigen Karriereperspektiven.
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Fallstudien und
Erfahrungsberichte

Schwerpunkt:

1. Werksverlagerung nach
Osteuropa

Klaus Festerling
Dipl.-Betriebswirt
Partner in Hannover

Der Interim Manager in der Krise

Die Situation war mehr als verfahren: die
deutsche Tochter eines internationalen
Kfz-Zulieferers war seit Jahren in den
roten Zahlen, es gab einen auslaufenden
Standortsicherungsvertrag, die Auftrags-
lage war stabil — und dann kam der
drastische Riickgang der Abrufe in Folge
der Finanzkrise. Fur die Unternehmens-
zentrale war nach eingehender Analyse
klar: der deutsche Standort muss aus
Kostengriinden und vor dem Hintergrund
einer europdischen Kapazitatsanalyse
geschlossen werden, wobei ein Teil der
Produktion als ,running change“ nach
Osteuropa verlagert werden sollte.

Die Belegschaft war durch Kommuni-
kationspannen alarmiert. Lokale Politiker
und Presse ergriffen einseitig Stellung.
Die Kunden waren bereits hochgradig
verunsichert.

Als (Interim)- Geschéftsfihrer wurde mit
der Konzernleitung ein Kommunikations-
konzept ausgearbeitet, das in den
Basischarts sowohl der Belegschaft, den
Kunden als auch Dritten wie Lieferanten,
Landesregierung etc. basierend auf
einem detaillierten Terminplan personlich
vorgestellt wurde. Die Klarheit und
Nachvollziehbarkeit des Konzeptes hatte
die beabsichtigte Wirkung: die Kunden
waren beruhigt, die negative Offentlich-

keitsmeinung verstummte und
Betriebsrat sowie Gewerkschaft nahmen
die Verhandlungen des Interessen-
ausgleichs und Sozialplans zigig auf.

Durch die tégliche Prasenz auf allen
Ebenen im Unternehmen und
konsequente Kommunikation konnte eine
Vertrauensbasis hergestellt werden, die
die taglichen Ablaufe beruhigte und die
Produktion absicherte. Ein Verlagerungs-
konzept konnte den Kunden kurzfristig

prasentiert werden. Das lokale Fuhrungs-
team gestaltete die Ablaufe mit. Die
Produktivitat konnte gehalten werden.

Klare Kommunikationen mit nach-
vollziehbaren Argumenten haben hier
gezeigt, dass auch schwierige
Situationen von einem erfahrenen
Interim-Manager  gesteuert  werden
kénnen. Die beteiligten Parteien konnten
zu vertrauensvoller Zusammenarbeit
zurlickgefiihrt werden.

Schwerpunkt:

2. Entwicklung eines
neuen Geschaftsfelds

Dr. rer. nat. Peter Hasbach
Physiker
Partner in Mannheim

New Business Development
(NBD) in der Textilindustrie

Einer der haufigsten Anlasse fur Interim
Management ist der Aufbau einer neuen
Produktsparte — oder Technologie. Der

schnelle technologische Wandel, der
zunehmende Wettbewerb und die
Globalisierung der Markte sind oft

Ausléser.

Hierfir haben viele Unternehmen nicht
die erforderlichen Ressourcen und auch

Juni 2010
das noétige Know-how ist oft nicht
vorhanden.
Meist hat man zu Beginn der
Zusammenarbeit schon eine gute

Vorstellung von der Geschaftsfeldidee
oder erste Schritte (Pilotprodukte,
Bemusterung) unternommen. Dennoch
sieht man das unternehmerische Risiko,
die anfallenden Kosten, die groR3e
Managementherausforderung und die
begrenzte Zeit fir den erfolgreichen
Geschéftseinstieg. So ist der kompetente
Interim-Manager eine wertvolle Hilfe.

Mit seinem Know-how Uberpruft der
Interim Manager die Geschaftsfeld-ldee
und korrigiert sie bei Bedarf. Er
unterstitzt das NBD-Projekt so lange, bis
Ressourcen und Know-how im
Unternehmen aufgebaut sind und sich
konkrete Resultate abzeichnen. Der
geeignete Interim-Manager bringt
folgende Voraussetzungen mit:

e Er kennt die Zielbranche hinsichtlich
Firmen, Produkte, Anwendungen
und Fertigungstechniken

e verfugt Uber die richtigen Kontakte in
der Zielbranche, Institute, etc.

e er bringt den ndétigen technischen

Sachverstand mit und

hat Praxiserfahrung im Innovations-

und Projektmanagement.

Im vorliegenden Fall suchte eine
mittelstdndische Firma der textilverar-
beitenden Industrie Unterstitzung. Mit
ihrer technischen und designerischen
Kompetenz war sie lange Zeit markt-
beherrschend und erfolgreich, bis der
Markt begann, nach Asien abzuwandern.
Umsatzriickgdnge waren abzusehen und
der Aufbau eines neuen Geschéftsfeldes
zur Zukunftssicherung damit zwingend.
Die kunststoffverarbeitende Industrie (u.
a. Folien) war der neue Zielmarkt. Die
Endprodukte sollten veredelte Kunststoffe
anstatt Textilen sein.

Dr. Peter Hasbach kennt diesen Markt
und seine Produkte sehr gut. Schnell
hatte er Kontakte zu Schliusselkunden
unseres Kunden hergestellt. ldeen fur
neue Produkte lagen bald auf dem Tisch.
Es begann die Phase der gemeinsamen
Produktentwicklung mit diesen Firmen.

Die personellen Ressourcen des Kunden-
unternehmens waren erkennbar bald
erschopft. Zudem beanspruchten die
Versuche, Optimierungen, Tests und
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Firmenbemusterungen mehr Zeit als das
Stammgeschéaft zulieB. Es waren also
JFilter*  einzubauen: Attraktives und
Machbares rasch zu férdern und
schwierigere Bemusterungsaktivitaten
moglichst  frth  zu erkennen und
abzusondern. Ressourcenmanagement
wurde zum Erfolgsfaktor des Projekts.

Die Zusammenarbeit mit Instituten, der
Zukauf von spezifischem technischen
Know-how und die Einstellung von
Fachleuten sind weitere Bausteine fur
den Erfolg von NBD-Projekten. In
geeigneter Abstufung, abhangig vom
Projektfortschritt sorgte Dr. Hasbach
deshalb fir den Aufbau von technischem
Sachverstand. Der Lernprozess im
Umgang mit Kunststoffen beschleunigte
sich damit zunehmend.

Heute ist das Unternehmen auf einem
sicheren Gleis. Dass der eingeschlagene
Weg richtig ist, hat sich mittlerweile
erwiesen: die neuen Produkte finden ihre
Interessenten. Sie zeigen, dass das
Geschaftsfeld ~Kunststoff-Applikation*
ausreichend Umsatzpotential bietet. Noch
wachsen in dem Unternehmen  kleine
Pflanzchen“. Aber bei konsequenter
Fortsetzung der Projektarbeit wird bald
ein neues Geschaftsfeld das
Stammgeschéft erganzen.

Schwerpunkt:

3. Brasilien setzt stark auf
Sport — Grol3ereignisse

Bernd Ropke
Dipl.-Wirtsch.-Ing.
Partner in Bremen

Delegationsreise Sicherheitstechnik
nach Brasilien

Die internationalen GroRveranstaltungen
der FuRball-Weltmeisterschaft 2014
sowie der Olympischen Spiele 2016
werden beide in Brasilien stattfinden und
damit Investitionen von geschétzten 40

Mrd. Euro zu deren Vorbereitung
auslésen. Davon wird der grof3te Anteil in
die Infrastruktur (Verkehr, Tourismus,
Flughafen/Hafen, Stadien und Sonstige)
flieBen und zur lang-fristigen Entwicklung
des Landes und Verbesserung
wesentlicher Sektoren beitragen.

Auch der Sektor Sicherheitstechnik ist
als solcher anzusehen, da die damit
verbundenen Fragen insbesondere bei
sportlichen Grol3veranstaltungen dieser
Art unbedingt mit berlicksichtigt werden
mussen. Brasilien hat auf diesem Gebiet
Nachholbedarf und das Know-how aus
Deutschland kann dabei helfen.

Im Auftrag des Bundesministeriums fir
Wirtschaft und Technologie (BMWi) und
von German Trade and Invest (gtai)
wurde durch eine spezialisierte Agentur
eine  Informations- und  Kontakt-
veranstaltung (Unternehmerreise) fur
diese Branche veranstaltet. Es sollten
damit kleine, mittelstandische Firmen bei
ihrem Einstieg in aufRenwirtschaftliche
Beziehungen mit Brasilien unterstitzt
werden. Das Spektrum der teil-
nehmenden Unternehmer ging von IT-
Sicherheit tber Video-Uberwachung bis
zZu sicherheitsrelevanter Netzwerk-
integration und diversen praktischen
Lésungsanbietern.

Herr Ropke hat mit seiner Reise nach
Brasilien das Ziel verfolgt, sich diesen
Unternehmern als zukunftiger Interim-
Manager fur die Grindung von
Unternehmenspartnerschaften oder
Eroffnung von Tochter- u. Beteiligungs-
gesellschaften in Brasilien vorzustellen.
Dass er auler Managementerfahrung
noch ausgepragte Landes- und
Sprachkenntnisse aufweist, wurde von
den Reiseteilnehmern registriert.

Auslandsaktivitaten von Unternehmen
beginnen meist mit dem Export ihrer
Produkte in das Zielland nach
eingehender Prifung der dortigen
Marktbedingungen, der Kompetenz und
Vertrauenswuirdigkeit des Importeurs.

Im Falle Brasilien muss der Exporteur
sich genau an die offiziellen
Einfuhrregeln halten, um Zusatzkosten
zu vermeiden. Im Allgemeinen besteht
keine Pflicht mehr zur vorherigen
Einholung einer Importlizenz (LI) und der
verwaltungsmaRige Importprozess kann
durch eine Importerklarung formal
eingeleitet werden.

Es gibt aber bestimmte Waren oder
Importe unter besonderen Bedingungen,
bei denen die Einholung einer
Importlizenz vor Verschiffung erforderlich
ist.

Im Falle von Produkten aus dem Bereich
Sicherheitstechnik kénnte dies evtl. der
Fall sein und die sichere Abklarung vorab
durch einen spezialisierten Zollagenten
ist dringend angeraten. Das genaue
Herausfinden des Zolltarifs flir solche
Produkte und seine Bericksichtigung in
der Importkalkulation sowie der Vergleich
mit &hnlichen Produkten des lokalen
Marktes sind ebenfalls entscheidend flr
einen Start in Brasilien.

Schwerpunkt:

4. Globalisierung aus
anderer Perspektive

Partner in Frankfurt

Markteintrittsstrategien
von Taiwan nach Europa

Vertrieb und Verkaufsférderung sind
bedeutende Schwerpunkte des Interim-
Managements. Haufig werden dabei
effizientere Strukturen und Methoden
angestrebt und implementiert, sowohl
intern als auch hinsichtlich Marketing und
Kunden. Nicht selten sollen von Deutsch-
land aus Exporte entwickelt und neue
Markte erschlossen werden, um von
mehr  Umsatz und antizyklischen
Konjunkturverlaufen zu profitieren.

Eine ganz andere Konstellation ergab
sich kirzlich fur Dr. Wagner durch einen
Kunden in Taiwan, einen Hersteller von
Baubeschlagen. Dort wollte man bewusst
den Sachverstand eines deutschen
Managers mit Chinaerfahrung nutzen,
um sowohl Exportchancen nach Europa
und andere ,westliche* Lander zu
verbessern, aber auch um mit dem Label
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.deutsche Qualitat* den Premiumanteil
des weiterhin stark boomenden Bau-
(und Baubeschlage-) Marktes in Taiwan,
China und ganz Sud-Ost-Asien kiinftig
noch erfolgreicher zu bedienen.

Die Tatigkeit von Dr. Wagner umfasste
zum einen die Aufstellung der fiir Europa
obligatorischen Normen, Energiespar-
Vorschriften, Produktprifungen, CE- und
Gltezeichen und die notwendigen
Konsequenzen daraus fur die interne
Konstruktion, Produktion und Qualitat.
Zum anderen wurden systematisch
Schwachstellen in internen Verwaltungs-,
F&E- und Produktionsbereichen erfasst
und im Rahmen von Workshops und
Personaltrainings behandelt. Sehr
hilfreich  war das aulRerordentlich
kooperative Personal.

Die vorhandene ISO-9001 Zertifizierung
erwies sich fur die Produktqualitdt und
Effizienz des Unternehmens allerdings
nur als wenig nitzlich. Weitere
Schwerpunkte der Aufgabe waren die
Kontaktherstellung mit relevanten
Handelspartnern und  Prifinstituten,
sowie die Grundlagenermittiung fur die
Konstruktion neuer Europa-konformer
Aluminium-Fenstersysteme unter Ver-
wendung des bestehenden Beschlag-
programms flr den taiwanesischen und
chinesischen Markt.

Alle Anforderungen wurden zur vollen
Zufriedenheit des Kunden erfillt. Viele
Vorschlage und MaRnahmen zeigten
sofort eine erkennbar positive Wirkung,
andere mussen vom Kunden noch uber
gewisse Zeitrdume konsequent
umgesetzt werden. Ein in naher Zukunft
fest vereinbarter Revisionstermin soll die
Umsetzung Uberprifen und die
dauerhafte Effizienz dieses Interim-
Einsatzes absichern.

Dieses Mandat war fur Dr. Wagner,
nachdem sich bisher seine Vertriebs-
und Managementaktivitdten -  von
Deutschland abgesehen - gelegentlich in
die VR China und sonst iberwiegend in
den englischen und romanischen
Sprachraum  bewegt hatten, sehr
ungewdhnlich und doch gleichzeitig eine
groRartige und neue Chancen eréffnende
Herausforderung.

Es entwickelten sich weitere positive
Kontakte zu anderen taiwanesischen Fir-
men und Managern, zu lokalen
Hochschulen, Fachzeitschriften und nicht

zuletzt zur chinesischen Kultur, Sprache
und zu den Menschen. Sicherlich werden
seine Erfahrungen und Kontakte kinftig
auch in die andere Richtung, fir
deutsche Unternehmen, von Nutzen
sein.

Schwerpunkt:

5. SCM -Optimierung der
Wertschopfungskette im
Laden—, Lager — und
Betriebseinrichtungsbau

Dr. rer. nat. Rolf Wirths
Physiker
Partner in Aachen

Interim Management bei Hersteller
von Laden- u. Betriebseinrichtungen
Der Kunde stellt mit dem metall-
verarbeitenden Werk im Bergischen
Ladenbau- und Betriebseinrichtungen,
kundenauftragsbezogen her.

Die Produktion unterteilt sich in die
Metallbearbeitung, Beschichtung und
Montage. Als Interim Manager in der
Werksleitung zur Uberbriickung einer
Vakanz sollten die strategischen Ziele
der Steigerung der Wertschopfung
durch Optimierung der Prozessablaufe,
der Verbesserung der Beschaffungs-

und  Produktionslogistik, sowie die
Erhdhung  der  Produktivitdst  und
Rentabilitét verfolgt werden.

Die  operativen MafRnahmen und

Aufgaben waren die Reduzierung der
Warte-, Rust- und Liegezeiten, die
Sicherstellung der Materialverfiigbarkeit
und die Senkung der Durchlaufzeiten.
Dies konnte nur gelingen, indem die
Kommunikation, Teamarbeit bis zur
Einfuhrung der Gruppenarbeit vor Ort in
der Produktion, deutlich erkennbar,
erreicht wurden.

Hierzu wurde ein intensives
Fuhrungscoaching mit der Einfiihrung
und Umsetzung von Qualifikations-
matrizen der Werker und Aufgaben-
/Befugnismatrizen der Abteilungsleiter,
Meister und Gruppenleiter durchgefuhrt.
AuRerdem wurden diese in Methoden
der Situations- und Problemanalyse,
sowie der Beseitigung von Problemen
und des Projektmanagements geschult.

Entscheidend waren die Transport- und
Arbeitserleichterungen im Lager, an den
Arbeitsplatzen und Maschinen vor Ort,
die Senkung der Stillstandszeiten der

Anlagen, des Ausschusses und der
Nacharbeit.

So war es moglich, dass bereits nach
wenigen  Monaten eine  deutliche
Reduzierung  der Durchlaufzeiten und
eine  Steigerung der  Maschinen-
laufzeiten, verbunden damit eine
deutliche Verbesserung der Wert-
schopfung und der Produktivitat,

nachgewiesen werden konnten.
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