
• Der Externe ist unbelastet von allen
Konflikten, Fehlern und Blockaden der
Vergangenheit.

• Er muss keine oder deutlich weniger
Rücksicht auf Seilschaften und andere
unternehmenspolitische Faktoren neh-
men.

• Es geht ihm nicht um die eigene Karrie-
re im Unternehmen – als Professional
spricht er mit jedem auf Augenhöhe,
nicht als abhängiger Angestellter.

• Er ist fast immer kurzfristig verfügbar
und bleibt nur so lang, wie man ihn
braucht – das macht seine Kosten varia-
bel und kalkulierbar.

Oft genug sind die Menschen im Unterneh-
men Teil des Problems. Der Externe ist da-
gegen Teil der Lösung. Doch all diese Argu-
mente sind nicht nur gut, sie sind auch den
Kunden gut, ja bestens bekannt. Was hält
Kunden dann davon ab, mehr externe Pro-
fessionals einzusetzen? Könnte es darin lie-
gen, dass sie deren Leistung unter-, ihre
Kosten aber überschätzen?

Das Privileg des Externen
Wenn man, wie der Autor, zunächst das Be-
raterleben kannte und erst später in die Ma-

nagerrolle schlüpfte, dann fallen einem ge-
wisse Unterschiede auf. Der vielleicht größ-
te ist die Verteilung der eigenen Arbeitszeit
auf große und kleine Themen. Als Manager
eines Unternehmens muss man ständig be-
fürchten, dass die großen Themen von den
vielen kleinen aufgefressen werden. Wie oft
hat ein angestellter Geschäftsführer Zeit,
sich länger als eine Stunde strategischen
Fragen zu widmen oder in Ruhe an kompli-
zierten Fragen oder wichtigen Texten zu ar-
beiten? 

Wertet man als Angestellter den eigenen
Kalender einmal kritisch aus nach großen
und kleinen Themen, nach wertschöpfen-
den und weniger wertschöpfenden Akti-
vitäten, so wird man in der Regel erschre-
cken. Nur selten machen die wichtigen und
wertschöpfenden Aktivitäten mehr als 50
oder 60 Prozent des Zeitbudgets aus. Das ist
nicht als Kritik angestellter Manager ge-
meint. Es gehört zum Alltagsleben und zum
Überleben in jeder größeren Organisation,
dass deren Belange eine gewisse Eigendy-
namik gewinnen und nicht wenig Zeit be-
anspruchen. Ob man Mitarbeitergespräche
führt oder Flurpolitik betreibt, ob man an
Fortbildungen teilnimmt oder Weihnachts-

feiern, ob man sich um die Einrichtung des
eigenen Büros, die Bestellung eines neuen
Dienstwagen oder die Verschönerung von
Firmenauftritt, Website und Briefpapier
kümmert: all dieses gehört einfach dazu
und lässt sich auch nie vollständig delegie-
ren. 

Wer sich ehrlich Rechenschaft gibt, wird
meist feststellen, dass all diese Aktivitäten
in hohem Maße zu dem gehören, was die
Angelsachsen „Doing business with oursel-
ves“ nennen. Für das wirkliche Business
bleibt viel zu wenig Zeit. Aber Firmen sind
nun mal nicht nur zweckgebundene Ein-
richtungen, die sich ausschließlich an der
Mehrung des Shareholder Value orientieren.
Sie sind zugleich soziale Organismen, in
den Menschen oft über viele Jahre mitein-
ander auskommen müssen, und Orte, an de-
nen die meisten Kollegen weit mehr wache
Zeit verbringen als im eigenen Haus. Ob
man will oder nicht: Eigeninteresse und Ei-
gendynamik solcher Organismen verzehrt
viel Zeit, die nicht in wertschöpfende Pro-
zesse fließt, oder nur indirekt und langfris-
tig.

Machen Sie einfachen Test: Schauen Sie
sich die gelöschten oder versandten Emails
Ihrer letzten zwei, drei Arbeitswochen an.
Mit wie vielen davon verdienen Sie Geld für
Ihre Firma? 

Wie anders stellt sich hingegen der Alltag
des Externen dar! Kaum ein Interim-Exper-
te, Berater oder Freelancer arbeitet weniger
als 10 Stunden täglich. Wenn er schon beim
Kunden ist, will er die Tage auch ausnutzen.
Und da seine Aufgaben meist durch den
Auftrag wohldefiniert sind, kann er sich
vollständig auf sie konzentrieren. Natürlich
wird und soll auch er den Austausch mit
Kollegen nicht ganz vernachlässigen und
auch kein Roboter sein, dem alles Mensch-
liche fremd ist. Aber unter dem Strich dürf-
te ein Externer 80, wenn nicht 90 Prozent
der beim Kunden verbrachten Zeit seinem
Projekt widmen. 

Und genau hier liegt das große Privileg des
Externen. Wenn man 80 bis 90 Prozent sei-
ner Zeit produktiv nutzen kann, und das für
wenige genau definierte Probleme, dann
hat man für jedes einzelne Problem viel
mehr Zeit, als sie ein angestellter Manager
– egal an welcher Stelle der Führungshie -
rarchie – jemals für Einzelthemen aufbrin-
gen kann. Damit wird dem Externen eine
vielfach intensivere und fokussiertere Tä-
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Das Privileg des Externen

Leistung unterschätzen
und Kosten überschätzen
Es gibt zahlreiche bekannte Argumente für den Einsatz externer Experten, und es gibt
einige weniger bekannte. Ob Berater, Interim Manager oder anderer externer Free lancer:
Keiner von ihnen wird es versäumen, beim Kunden mit seinen wichtigsten Vorteilen zu
argumentieren. 



tigkeit möglich als die meisten Angestell-
ten sie je erleben.

Ein Rechenbeispiel zum
effektiven Stundensatz

Aus Sicht der Kunden werden die Kosten Ex-
terner überschätzt, vor allem im Vergleich
zum Einkommen angestellter Manager. Ver-
gleichen wir zwei gleich qualifizierte Perso-
nen, von denen eine als Angestellter
100.000 Euro jährlich verdient, die andere
als Freelancer etwa 1.000 Euro am Tag. Mul-
tipliziert man diesen Satz mit 220 Tagen,
erscheint das Jahreshonorar als das 2,2-fa-
che des Bruttogehalts des Angestellten –
klingt exorbitant. Vergessen wird dabei
gern, dass die tatsächlichen Gesamtkosten
eines Angestellten mit 100.000 Euro Brut-
to natürlich mit mindestens 150.000 Euro
anzusetzen sind (wegen Sozialabgaben,
Dienstwagen, Spesen usw.). Damit er-
scheint der Gehaltsunterschied schon er-
heblich geringer.

In der Realität werden Freelancer mit einer
dem 100.000-Euro-Manager vergleichbaren
Qualifikation meist keine 1.000, sondern
vielleicht nur 800 Euro am Tag erzielen. Und
die meisten kommen auf weit weniger als
220 verkaufte Tage im Jahr – eher auf 120
bis 150. Bei 150 Tagen à 800 Euro verdient
ein Freelancer im Jahr also auch nur
120.000 Euro – und muss davon noch Ur-

laub, Krankheitskosten und Altersvorsorge
abdecken, denn für die muss er ganz allein
sorgen. Reicher als angestellte Manager
wird nur eine Minderheit der freiberuflichen
Berater und Interim Manager.

Für unseren Kostenvergleich interessieren
aber nicht die jährlichen Einkommen, son-
dern ein ungeschminkter Vergleich der
 effektiven Stundensätze. Der Angestellte
kostet effektiv nicht 100.000, sondern
150.000 Euro. Dafür arbeitet er im Regelfall
effektiv nur 200 Tage. Und an diesen Tagen
steht er in Wahrheit nur 5 Stunden für wert-
schöpfende Tätigkeiten zur Verfügung. Sein
rechnerischer Bruttostundenlohn mag etwa
bei 57 Euro liegen (100.000 Brutto÷220 Ta-
ge÷8 Stunden), doch effektiv kostet seine
Stunde eher 150 Euro (150.000÷200÷5
Stunden).

Beim externen Profi sieht diese Rechnung
nicht nur einfacher, sondern deutlich  güns -
tiger aus. Wenn er für 800 Euro nominell 10
Stunden arbeitet, davon aber 8 Stunden ef-
fektiv, ergibt sich ein Stundensatz von nur
100 Euro. Selbst wenn der Tagessatz etwas
höher liegt oder noch Reisespesen anfallen
und sich damit ein tatsächlicher Tagessatz
von rund 1.000 Euro ergäbe, läge der effek-
tive Stundensatz mit 125 Euro immer noch
unter dem seines angestellten Gegenüber. 

Ein nicht unerheblicher Teil dieses Kosten-
vorteils Externer lässt sich übrigens da-

durch erklären, dass der Freelancer vieles
von dem, was Angestellter gern am Ar-
beitsplatz erledigen, an Abenden und Wo-
chenenden durchführen. Ob Reisekosten -
abrechnung, Dienstwagen, Urlaubspla-
nung, Pflege von Netzwerk und Karriere –
vieles davon machen die meisten Interim-
Experten zuhause, nicht wenige angestell-
te Manager aber in der Firma.

In diesem Rechenbeispiel sind die Zahlen
gerundet und die Annahmen vereinfacht.
Dennoch: Unter dem Strich beschreibt es
die Realität recht genau. Das Privileg des
Externen, sich zu 100 Prozent definierten
Aufgaben widmen zu können, bedeutet un-
ter dem Strich für den Kunden einen dreifa-
chen Vorteil:

• Konzentrierte und fokussiertere Projekt-
arbeit führt zu qualitativ besseren Er-
gebnissen als bei nebenher laufenden
internen Projekten.

• Mit der höheren Intensität der Projekt-
arbeit verbindet sich auch eine höhere
Umsetzungsgeschwindigkeit.

• Beides geschieht zu effektiven Stunden-
kosten, die den Vergleich mit den effek-
tiven Stundenlöhnen Angestellter nicht
zu scheuen brauchen.

Mein Rat an die Kunden: Überprüfen Sie
diese Rechnung anhand Ihrer eigenen Er-
fahrungen mit wichtigen Projekten, insbe-
sondere internen. Dauern sie nicht regel-
mäßig länger als geplant und bringen oft
schlechtere Ergebnisse als erhofft? 

Mein Rat an die Professionals, ob Interim
Manager, Berater oder andere Freelancer:
Verteidigen Sie Ihre Tagessätze mit mehr
Selbstbewusstsein. Legen Sie dem Kunden
Vergleichsrechnungen wie die hier entwi-
ckelte vor. Und wenn Sie die Chance haben:
Vergleichen Sie beim Kunden und mit dem
Kunden Aufwand und Ergebnisse interner
Projekte mit Projekten, an denen Sie betei-
ligt sind. 

In Wahrheit sind externe Experten eine der
preiswertesten Ressourcen, die ein Unter-
nehmen im Projektmanagement einsetzen
kann. Wahrscheinlich sollten wir alle unse-
re Tagessätze erhöhen!

Autor: Dr. Anselm Görres
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IMS Interim Management
Solutions – Interview

Interim Manage-
ment 2009:
 Wachstum? Krise?
Veränderungen?

Dr. Harald Wachenfeld

HRS: Wird sich die aktuelle Finanz- und
Wirtschaftskrise (und insbesondere Stim-
 mungs krise) auf den Markt für Interim
Management auswirken? Wird es weniger/
mehr Mandate geben oder andere oder zu
geänderten Bedingungen?

Wachenfeld: Grundsätzlich lässt sich pro-
gnostizieren, dass das bisherige jährliche

Wachstum auf dem Markt für Interim Ma-
nagement in Höhe von durchschnittlich 25
Prozent durch die aktuelle Krise eher zu- als
abnehmen wird. Viele Unternehmen haben
bereits Einstellungsstopps (für Festanstel-
lungen) ausgesprochen, obwohl eher mehr
als weniger herausfordernde Aufgaben auf
die existierende Belegschaft zukommen.
Flexibel verfügbare und einsetzbare Mana-
ger und Experten auf Zeit werden daher zu
einer immer interessanteren Alternative in
der unternehmerischen Personalplanung.
Variable Projektkosten anstatt fixer Perso-
nalkosten: sicherlich aktuell ein besonders
zugkräftiges Argument für Interim Manage-
ment!

Die Inhalte der anstehenden Mandate wer-
den sich ändern: nach Jahren des Business
Developments oder der internationalen Ex-
pansion werden nun eher Interim Manager
gefragt sein, die sich z.B. in Lean Produc -
tion, kfm. Risikomanagement, Sanierung/
Restrukturierung oder bei Kundenbin-
dungsprogrammen auskennen.

Es ist damit zu rechnen, dass sich der Markt-
anteil der Provider – gemessen an der Zahl
der durch sie vermittelten Mandate im Ver-
gleich zu allen Mandaten – weiter erhöhen
wird. Gerade in Krisenzeiten kann man sich
das Risiko einer Fehlbesetzung nicht leisten
und wird vermehrt auf die geprüfte Ver-
mittlungsqualität dieser Dienstleister set-
zen.

HRS: Kommt durch die Krise Druck auf
die geforderten Konditionen? 

Wachenfeld: Sicherlich Ja bei den Interim
Managern und Providern, die sich schon
bislang im Wesentlichen nur über den Preis
auf dem Markt positioniert haben. Ebenso
sicherlich Nein bei den Interim Managern
und Providern (z.B. jenen, die sich im DDIM
e.V. zusammengeschlossen haben), die ein-
deutig qualitätsorientiert arbeiten. Gute
Qualität und professionelle, zielgerichtete
Arbeit werden gerade in Krisenzeiten ihren
Wert behalten. Die stärkere Integration er-
folgsabhängiger Komponenten in die Ver-
gütung von Mandaten ist aktuell eine legi-
time Forderung der Auftraggeber und sollte
von den anbietenden Interim Managern
und Providern als ein unternehmerischer
Leistungsbeweis gerne akzeptiert werden.

HRS: Wird die Krise eher durch Berater
oder Interim Manager gemeistert? 

Wachenfeld: Nachhaltige Strategien und
innovative Konzepte entwickeln können
beide. Aber die Bereitschaft und Fähigkeit
zur Übernahme operativer Ergebnisverant-
wortung spricht eindeutig für die Manager
auf Zeit.

Fazit: Interim Management wird in der ak-
tuellen Krise definitiv an Bedeutung zu-
nehmen. Der Autor verwendet bewusst
nicht die Formulierung „von der Krise pro-
fitieren“, denn ein weiteres Wachstum die-
ses Marktes ohne die bestehende Krise wä-
re erheblich wünschenswerter.

www.IM-Network.net 

zmm@zmm.de | www.zmm.de Rent a Manager ® | Rent a Consultant ® | QuickHire ®

Managementlücke? ZMM – Ihr Interim Provider,  
der jede Lücke schließt. Sofort.

* Wir vermitteln Manager und Berater auf Zeit für Ihr Unternehmen – schnell, dynamisch, treffsicher 
und bis zur Vertragsunterzeichnung absolut unverbindlich und kostenfrei. Ob bei plötzlicher Vakanz, 
für Projektleitung oder Sanierung, wir beraten Sie gern. Rufen Sie uns an: 089-542 644-0.
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