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Die Studie der Ludwig Heuse GmbH interim-management.de (LHG) liefert dieses Jahr  

neben den jährlichen Fragen zur Marktentwicklung auch Ergebnisse zum Return on  

Interim Management (RoIM) sowie zu den regionalen Honorarunterschieden.  

 

 

 Was der Einsatz eines Interim 

Managers in Euro und Cent 

wirklich bringt, ist für die beauf-

tragenden Unternehmen eine 

der entscheidenden Fragen. Die 

Analyse von über 500 Projekten, 

zu denen Interim Manager im 

Rahmen der diesjährigen Um-

frage berichteten, zeigt, dass 

acht von zehn Interim Mana-

gern mehr als das Doppelte für 

das Kundenunternehmen er-

wirtschafteten als sie diesem 

kosteten. 20% der Manager 

erzielten mehr als das Zehn-

fache ihrer Kosten.  

 

Top-Interim Management Ho-

norare wurden 2013 im nördli-

chen Ruhrgebiet sowie rund um 

Freiburg, Nürnberg und Mün-

chen gezahlt. Dass jedoch in 

den Regionen Stuttgart und 

Hamburg die Honorare ver-

gleichsweise niedrig ausfielen, 

lässt Raum für Spekulationen. 

Sind die Unternehmen dort nur 

sparsam oder haben diese vor 

allen anderen gelernt, optimal 

und effizient Interim Manage-

ment-Dienstleistung einzukau-

fen?  

 
 

Abb. 1: Wo werden die höchsten IM-Honorare gezahlt? 
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Für den Kunden: 80% der Interim Manager 

erwirtschaften mehr als das Doppelte ihres 

Honorars 

http://bit.ly/XShjQ0


 

PRESSE & MEDIEN 

 

 Wegen des großen Interesses an den 

Themen RoIM und regionalspezifische 

Interim Management-Honorare wird 

Ludwig Heuse in Zukunft noch tiefer 

in diese einsteigen.  

 

Seit 2001 veröffentlicht das Unter-

nehmen eine der wichtigsten Studien 

über die Entwicklung des deutschen 

Interim Management-Marktes. Re-

gelmäßig beteiligen sich hier rund 

1.000 Interim Manager. Eine Beson-

derheit: Hier werden exklusiv und 

detailliert Angaben zu den Tagessät-

zen nach Branchen, Unternehmens-

größen, Einsatzgründen und dem 

gefragten Know-how aufgeschlüsselt.  

 

Neben den jährlich abgefragten Daten 

zu weiteren Themen (Bewertung der 

Marktlage, branchenbezogene Nach-

frage, Größe der Kundenunternehmen 

und nachgefragtes Know-how), wird 

seit 2007 auch die Entwicklung des 

durchschnittlichen Tagessatzes unter-

sucht. Dieser entwickelt sich seit dem 

Einbruch 2009/2010 wieder positiv 

und liegt jetzt bei € 960. (siehe Abb. 2) 

 

Die Bewertung der Marktlage 2013 

sowie die Prognose für 2014 sind 

positiv und haben wieder das „Vorkri-

senniveau“ erreicht - ähnlich wie es 

auch viele andere Branchenindizes 

ausweisen. (Abb. 3) 

 

Ein weiterer Untersuchungsbereich 

war in diesem Jahr das Thema Ver-

trieb. Die Vertriebswege der Interim 

Manager wurden untersucht. Mit 53 % 

aller Projekte ist die Eigenakquise der 

wichtigste „Vertriebskanal“.  

 

2/5 davon wurden durch proaktive 

Marktarbeit, 3/5 „passiv“ durch Emp-

fehlungen und persönliche Netzwerke 

akquiriert. Über die Interim Manage-

ment-Provider kamen 2013 wieder 

rund ein Drittel aller Aufträge. (Abb. 4) 

 

Gefragt wurden die Interim Manager 

weiterhin, wie sie ihr Akquisitionszeit-

budget einsetzen. Die „Auf-

tragshoffnungen“ liegen zunächst auf 

den Interim Management-Providern, 

dann auf den persönlich geschäftli-

chen Kontakten und drittens auf den 

beruflichen Netzwerken wie Xing, 

LinkedIn und Co.  

 

 

 

 
Abb. 2. Entwicklung des durchschnittlichen Tagessatzes 

 

 

 

 
Abb. 3: Bewertung der Marktlage 2013 und Prognose 2014 

 

 

 

 
Abb. 4: Projekt nach Herkunft 
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Abb. 5: Akquise: Vertriebsschienen 

 

 

 Die Realität zeigt jedoch, dass über die 

beruflichen Netzwerke nur sehr selten 

tatsächlich Projekte zustande kommen. 

Die Nachricht über das kurzfristig zu 

erwartende Ableben der Provider 

scheint also – entgegen dem Raunen 

einiger Online-Plattform-Betreiber – 

verfrüht.  

 

Die komplette Studie finden Sie im 

Internet unter 

 www.interim-management.de. 

Über die Ludwig Heuse GmbH interim-management.de 

 

Seit der Gründung im Jahre 1993 hat die Ludwig Heuse GmbH eine Vielzahl von 

Projekten in Deutschland und 25 weiteren Ländern durchgeführt. Häufigste Auftrag-

geber sind mittelständische Unternehmen, aber auch große Industriekonzerne und 

Bankengruppen nehmen die Dienste der LHG in Anspruch.  

 

Weit über 100 Interim Manager waren bereits erfolgreich für die Kunden der LHG im 

Einsatz. Dieses Netzwerk vertrauter und bewährter Partner ist eine wichtige Basis, 

insbesondere wenn es gilt, schwierige und zunächst unübersichtliche Aufgaben in 

Angriff zu nehmen. Seit 2001 veröffentlicht die LHG die maßgebliche Studie zur 

Entwicklung des deutschen Interim Management-Marktes. 
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http://www.interim-management.de/
http://www.aimp.de/images/pdfs/AIMP_JAHRESFORUM_2014_PROGRAMM.pdf
http://bit.ly/XShjQ0
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