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INTRO
10.000 Interim Manager: Und warum soll man nun grad mich beauftragen? 
Positionierung – Differenzierung – Merk-würdigkeit – Sichtbarkeit – passende Anfragen –
Aufträge! 

 Der Interim-Markt entwickelt sich positiv, die Nachfrage steigt. Das Angebot auch. 

 Für „Suchende“, Provider und Unternehmen, wird über Plattformen, Datenbanken und 
Providerpools Transparenz auf der Angebotsseite geschaffen. 

 Die Positionierung des Interim Managers ist damit Grundvoraussetzung, um in der 
Trefferliste des Suchenden angezeigt zu werden. 

 Darüber hinaus ist sie Basis für einen professionellen Marktauftritt mit Logo, 
Visitenkarte, Managerprofil, XING, LinkedIn, Internetauftritt 
usw. der Differenzierung sichtbar und „merk–würdig“ macht, 
um Frequenz und Passgenauigkeit von Anfragen zu erhöhen! 



Analog? Digital? … eigentlich egal.

Entscheidend: Klar, eindeutig, persönlich
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INTRO
 Anhand eines einfachen Modells, angereichert mit vielen Beispielen aus der 

Praxis, erklärt Malte Borchardt die Zusammenhänge von der Positionierung bis zum 
professionellen Marktauftritt und liefert damit eine konkrete Anleitung für das 
eigene Marketing. 

 Der Workshop richtet sich an Interessenten & Einsteiger aber auch an „alte Hasen“, an 
Profis & Experten und an Generalisten & Spezialisten. Kurz: angehende Interim 
Manager und Interim Manager jeden Levels! 

 Im Endeffekt richtet er sich an jeden Manager, der für sich die Notwendigkeit erkannt 
hat, dass er mit einer klaren Positionierung seine Chancen deutlich steigert, mehr & 
passendere Mandatsanfragen zu erhalten. 



Malte Borchardt

 Jahrgang 70, Bankkaufmann, Dipl.-Kfm.

 seit 2003 im Interim-Management-Markt aktiv, 

2007 – 2017 u.a. für DDIM gearbeitet

 eigene Mandate als Interim Manager

 Mitglied im Marketing-Arbeitskreis des DDIM-

Vorstandes, Organisator DDIM.lokal und 

DDIM.regional in Köln

Malte Borchardt

forma interim
Marketing für Interim Manager

www.forma-interim.de

 Agentur mit festen Partnern für Grafik- und 

Webdesign, Text, Foto und Video 

 ca. 50 Projekte mit Interim Managern

 Partnerschaften: DDIM, DÖIM, AIMP



Unsere Agenda für heute: 

Marketing für Macher 

1. Warum eigentlich?

2. Wie gehe ich das Thema insgesamt an?

3. Wie starte ich konkret? 

Vorab: Wo stehen eigentlich Sie?



1. MARKETING - WARUM EIGENTLICH?

 Zahl der Interim Manager steigt. 

 Arbeitsverhältnisse werden kürzer, mehr Projektcharakter. Neue Konkurrenten aus 
dem Bereich der Festanstellung.

 Marktzugang ist für nahezu jeden möglich und deutlich einfacher als früher.

 Wie beeinflusst die Wirtschaftsentwicklung das Interim Management?

 Wettbewerb nimmt zu!



1. MARKETING - WARUM EIGENTLICH?

 XING, LinkedIn, Plattformen und Interim Manager-Portale machen den Interim 

Manager teilweise zur C-Ware: Große Transparenz.

 Provider-Pools sind gut gefüllt.

 „Interim Manager“ werden transparent gemacht und sind „zu haben“!



1. MARKETING - WARUM EIGENTLICH?

 Nachfrager werden jünger

 „Netzwerke“ gehen in Rente 

 Internet- und SocialMedia-Nutzung ändert sich immer weiter; 

Video gewinnt an Bedeutung 

 Der Markt erwartet Manager, die sich so professionell zeigen, wie sie sich 

verkaufen!

 Gewohnheiten von Generationen im Wandel



1. MARKETING - WARUM EIGENTLICH?

 Wettbewerb nimmt zu!

 „Interim Manager“ werden transparent gemacht und sind „zu haben“!

 Gewohnheiten von Generationen im Wandel

Die klare Positionierung und zielgerichtetes Eigenmarketing 
sind erforderlich, um in der Masse sichtbar und unverwechselbar zu werden!

Das Ergebnis: Man erinnert sich an Sie und Sie bekommen passendere und mehr 
Mandatsanfragen (nicht sofort, aber nachhaltig sicher) über unterschiedliche Wege



2. MARKETING - WIE GEHE ICH DAS THEMA 
INSGESAMT AN?

MIT STRUKTUR! Und nach PLAN.
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3. MARKETING - WIE STARTE ICH KONKRET?
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Die Basis

 Die Positionierung ist das Fundament für Ihren gesamten 
Marktauftritt und alle Marketingaktivitäten

 Sie ist Basis und Voraussetzung für konsistente Inhalte und 
einheitliche Botschaften über alle Kommunikationskanäle 
und –medien

 Nur so ist gewährleistet, dass beim Provider, Multiplikator, 
Kollegen oder potenziellen Kunden ein Bild von Ihnen 
entsteht – IHR BILD



Ohne Positionierung …

Ich bin Interim Manager … 
.. einer von ca. 10.000
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Ich bin Interim Manager … 
.. einer von ca. 10.000

… im Bereich Finance … 
.. einer von ca. 1.000

... auf C-Level für Familienunternehmen 
und Mittelstand … 
.. einer von ca. 500

.. ausschließlich für international tätige 
IT- und DL-Unternehmen! 
.. einer von ca. 25

Die spitze Positionierung macht Sie sichtbar 
und vergrößert damit den Markt!

Mit Positionierung …



Inhalte der Positionierung

 ZUR PERSON - Wer bin ich? 

 MEIN ANGEBOT - Was biete ich? 

 MEINE ZIELGRUPPE - Für wen biete ich das? 

 MEINE ERFAHRUNG / Warum kann ich das anbieten?

 FÜHRUNGSSTIL & ARBEITSWEISE - Wie führe /arbeite ich? 

 MEINE USPs - Nutzen meines Angebotes? (+Merk-würdigkeiten) 

 Sonstiges

 Summary / Visualisierung des Angebotes in einem Chart



Unique Selling Propositions

 Alleinstellungsmerkmale bzw. herausragende Leistungsmerkmale, mit 

dem sich ein Angebot deutlich/sichtbar vom Wettbewerb abhebt

 spiegeln den echten Kundenvorteil wider

 sind „verteidigungsfähig“ bzw. belastbar und zielgruppenorientiert

 sind wirtschaftlich erreichbar in Preis, Zeit und Qualität

 das einzigartige Nutzenversprechen ist mit dem Manager (als 

„Produkt“) verbunden

 Begriff aus dem Marketing und der Verkaufspsychologie 



Was macht Sie einzigartig?
Was macht Sie merk-würdig?

 Wo sind Sie unverwechselbar? 

 Was bleibt beim Gegenüber von Ihnen im Kopf?

 Emotionen machen den Unterschied, 
professionell und mit dem Tätigkeitsspektrum verknüpft

 Mehr vermitteln als reine Fakten! 
Zeigen Sie, wer Sie sind! 



Die Positionierung spiegelt also die

 Besonderheiten der eigenen Marke wider, 

 sie ist differenzierend und 

 für den Kunden relevant.

Für mehr und genauere Anfragen.
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Wer auf andere Leute wirken will, 
der muss erst einmal in ihrer 
Sprache mit ihnen reden. 

Kurt Tucholsky

Von der Positionierung zu einem für die 
Zielgruppe passenden Marktauftritt



Sie sind Unternehmer, der eine hochwertige Leistung verkauften möchte, 

häufig auf Top-Level. Ein solches Angebot – mit dem entsprechenden Preis –

erfordert einen hochwertigen Auftritt, auch in der digitalen Welt. Das 

erwarten die Kunden. Und die Erwartungen der Kunden wachsen, gerade bei 

der jüngeren Generation.

Präsentieren Sie sich also professionell, stringent und durchgängig! Inhaltlich 

und gestalterisch – aus einem Guss – wiedererkennbar an allen Stellen, wo 

potenzielle Kunden auf Sie treffen.

Die Basis dafür ist die Positionierung. Sie definiert die Leitplanken Ihres 

Auftrittes. Darauf baut alles auf.

So kann ein klares Gesamtbild im Kopf des potenziellen Kunden, Providers, 

Kollegen oder anderen Multiplikatoren entstehen. Und so kann es sich an Sie 

erinnern, wenn er eine für Sie passende Anfrage bekommt.



Was gehört zum professionellen 
Marktauftritt?

 Logo, Signet & „Claim“

 Geschäftsausstattung mit Visitenkarte, Briefbogen bzw. –vorlage und 
Grußkarte

 Bildmaterial / Fotos, Video

 Website

 PROFILE

 Managerprofil 

 LinkedIn- und/oder XING-Profil/-Portfolio

 Profile auf IM-spezifischen Onlineplattformen

 DDIM-Profil im Rahmen der DDIM-Mitgliedschaft



LOGO .. brauch ich nicht!!! Oder?

 ein Logo ermöglicht, dass Namen, Angebot und Werte des 

Unternehmers über diverse Kanäle kurz und knapp transportiert 

werden

 der Manager wird eindeutig von anderen unterscheidbar

gemacht – und das auf den ersten Blick! 

 Wenn man das Logo zusammen mit Signet und Claim betrachtet, ist 

klar: WER, WAS, WIE und für WEN anbietet – und das merk-würdig



Logo, Signet & „Claim“

WER (ist Anbieter): 

 Anar Efendiev 

WAS (bietet er an): 

 Interim Management

 Valuable expertise

Für WEN bietet er es an?

 banking & finance – Branche

Merk-würdiges Element zum Verankern: 

 stilisierter Granatapfel = Anar



Logo, Signet & „Claim“

WER (ist Anbieter): 

 Dirk Hannemann

WAS (bietet er an): 

 Interim Management

 Management & Beratung

Für WEN bietet er es an?

 Hütten- und Recyclingindustrie

Merk-würdiges Element zum Verankern: 

 Stilisiertes Symbol seiner Branche





Visitenkarten

https://www.krapp-interim.de/
https://www.krapp-interim.de/


Design / Logo & Claim / Geschäftsausstattung

 Stringent und durchgängig über alle Gewerke:
Geben Sie Ihrem Business EIN Gesicht, denn einheitliches Auftreten 
schafft einen hohen Wiedererkennungswert

 Professionalität unterstreichen, der Zielgruppe entsprechend 
wertig: Im Endeffekt muss die Geschäftsausstattung das 
transportieren, was man selbst verkörpern möchten. 

 Ihre Visitenkarte ist Ihre „Visitenkarte“! 







Ein Bild sagt mehr als tausend Worte!

 Es gibt mehr als das klassische Businessportrait

 Wie wollen Sie wirken? In welchem Zusammenhang wollen Sie gesehen werden?

 Bildbotschaft verankern sich viel schneller als Text!

 Optimal ist die Verknüpfung mit dem Tätigkeitsspektrum
z.B.: Maschinenbau oder Finance in FFM

Selbiges gilt auch für das Thema Video. 

 Noch mehr Eindrücke möglich: Neben dem Bild auch Stimme und Gestik

 Auch hier gilt: Unterstreichen Sie Ihren professionellen Auftritt mit einem professionellen
Video

 Und der Eindruck über Foto/Video muss dann im Gespräch 
bestätigt werden



Ein Managerprofil ist …

 Ihr individueller Verkaufsprospekt .. (Inhalt ist nirgends definiert)

 zeigt klar Ihre Position, Ihre USPs, zeigt Projekte und die relevanten 
Stationen Ihres Werdegangs, die Ihrem Kunden zeigen, dass Sie der 
richtige sind 

 in Ihrem CD gestaltet, trägt Logo und Bild

 Ist so gut gemacht, … „könnte gedruckt werden“

 Ist konkret und bringt Informationen auf den Punkt, aber mehr als 
nur ein Appetizer

 Machen Sie sich damit interessant! 





Das einzelne Projekt im Managerprofil

Intro: 

 Die Aufgabe, formuliert als kurze Headline

 Die Rolle

 Zeitraum / Einsatzort

Zum Unternehmen: 

 Name (oder „Mittelständisches Unternehmen 
aus Branche XY“, wenn Unternehmen nicht 
benannt werden darf)

 Branche / Teilmarkt 
(Teilmarkt sofern dieser relevant ist)

 Unternehmensgröße (Umsatz, MA-Zahl)

Zum Verantwortungsbereich:

 Budgetverantwortung

 (MA-Zahl in Ihrer Verantwortung)

Zum Mandat:

 Situation im Unternehmen

 Aufgabe

 Maßnahmen

 Ergebnisse

UND: Besonderheiten, die die 
eigene Positionierung belegen



XING …

 XING-Statusanzeige: 
Malte Borchardt … beim DDIM-Kongress
Max Interim … ist verfügbar!



Die Webseite …

 Meine Kunden kommen nicht über das Internet …

 Man kennt mich in der Branche. Ich bekomme meine Anfragen auch so …

 Dafür habe ich keine Zeit …

Ich brauch das nicht.



Brauche ich eine Webseite? 

Das ist die falsche Frage. Die Frage ist nicht ob Sie eine Website benötigen, 
sondern was sie für Sie leisten soll!

 Jedes professionelle Unternehmen verfügt über eine Website. 
Sind Sie professioneller Unternehmer? 

 Sie zeigen damit auf einfache Art & Weise, was Sie dem Kunden bieten

 Sie hilft dem Betrachter, sich einen ersten Eindruck von Ihnen, bestätigen 
zu lassen

 Hier haben Sie es in der Hand, was & wie über Sie geschrieben wird!

 Sie ist Ihre „Homebase“ der digitalen Positionierung



Webseite: weniger ist manchmal mehr!

 Startseite muss auf den ersten Blick klar machen, was Sie bieten

 Sie sind das Produkt. Also gehört ein Bild von Ihnen ins Schaufenster.

 Einfach halten = Sie möchten sofort richtig eingeordnet werden; 
 Kunde/Provider muss Sie direkt verstehen

 Reduce to the max = so ausführlich wie nötig, so kurz wie möglich!

 Kaskadierender Informationsaufbau (vom Schnellleser zu den Details)

 Wenn „Aktuelles“ oder Blog, dann auch regelmäßig und nach Plan!

 Responsives Design und SEO sind Pflicht



Webseite: was nicht geht ..

 veraltete oder schlechte Inhalte (Texte und Bilder)

 technische Unzulänglichkeiten z.B. zum Thema Sicherheit (kein SSL, …)

 schlechte Gestaltung, Gestaltungsfehler 

 kein responives Design

 Defizite bei Ladezeiten

 mangelhafte Suchmaschinenoptimierung / SEO

 keine DSGVO-Konformität







Durchgängigkeit & Wiederholung 
schafft Erinnerung
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Tools der Marktbearbeitung

Welche Tools gibt es? 
Case-Studie / Projektbericht, Referenzschreiben, Fachbeiträge, 
Flyer, Kurzumfrage, Weihnachtskarte, Buch, Advertorial, Google-
Adwords, Referenten-Sedcard, Imagebroschüre, Pressmitteilung, 
Blog, Newsletter, SocialMedia u.v.m.

Was nutzen Sie? Was fällt Ihnen zusätzlich ein? 

Was würden Sie nutzen?



Marketing in der Praxis 

1. Zielgruppe & Zielsetzung 

2. CONTENT: Welche Informationen sind interessant und relevant für 
meine Zielgruppe? Zahlen diese dann auch auf meine Marke ein? 
Entsprechen sie der Positionierung?

3. AUFBEREITUNG: Was erwartet meine Zielgruppe? 
Was nimmt sie (wie) wahr? Drucken, nur online, Frequenz ..

4. DISTRIBUTION: Auf welchem Weg bringe ich die Information ans Ziel? 
Welche Kanäle nutzt meine Zielgruppe? Z.B.: Papier, Online- und 
SocialMedia-Kanäle, Blog …









Mailings und Newsletter

 Initial

 Regelmäßige Information – in Erinnerung 
rufen

 Kompetenz über Content unterstreichen –
auf aktuelle Themen aufspringen 



Veranstaltungen und besondere Events

 Werden Sie selbst zum Veranstalter

 Themenspezifische Veranstaltung – erst klein, 
später größer

 Sie entscheiden über relevante Teilnehmer!



Pressearbeit

 Was sind relevante Themen für die Presse?

 Pressekontakte müssen mittelfristig 
aufgebaut werden (z. B. über 
Veranstaltungen)

 Schwierig und Aufwand ist nicht zu 
unterschätzen!



Netzwerken

 Gehen Sie dort hin, wo Sie Ihre Zielgruppe 
treffen

 Mitgliedschaften in branchen- und 
branchenfremden Zusammenschlüssen

 Auch außerberufliche Netzwerke helfen 
(Vereine)



Seien Sie mutig, seien Sie modern,
wenn es Ihrer Positionierung entspricht und das der 
richtige Kanal zur Erreichung Ihrer Zielgruppen ist.



https://excelliance.de/
https://excelliance.de/


 Gehen Sie mit der Zeit und seien Sie mutig, denn (positiv) Auffallen ist Trumpf

 Der Markt wächst, die Zahl der Manager auch – also innovative Wege gehen 

 Nutzung des Mediums als solches ist Botschaft 

 Interim Manager sollten der Zeit eher voraus sein – zeigen sie es!

 Achten Sie aber darauf, das die Instrumente und Tools zu Ihnen und Ihrem 

Angebot passen, insbesondere aber für Ihren potentiellen Auftraggeber die 

richtigen sind!

 Inhalt muss qualitativ hochwertig sein

Fazit



https://althoff-dr.de/
https://althoff-dr.de/
https://althoff-dr.de/
https://althoff-dr.de/
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Marketing und Umsetzung

 Handeln Sie mit Ziel und Plan: 
WEG VOM kurzfristigen und rein verkaufsorientierten Vorgehen, hin 
zum langfristig beziehungsorientierten Vorgehen, um Vertrauen 
aufzubauen

 Informieren Sie regelmäßig. Wirkung entfaltet sich!

 Maßnahmen und Aussagen aufeinander abstimmen

 Auch im Mandat muss Zeit für Marketing sein! Steter Tropfen .. aktiv 
bleiben!

 Was nützt der tollste Erfolg, wenn keiner davon weiß? 

 … „TUN“ ;-)



Engagement führt zum Erfolg

 Es gibt nicht den einen „klassischen Königsweg“, der hohe 

Projektauslastung garantiert.

 Ein guter Mix an professionell genutzten Marketing- und 

Vertriebswegen zahlt sich aus.

 Trichter-Prinzip: Mehr Output in Form von Akquisechancen

unten bedarf auch mehr Input oben.

 Erfolg am Markt ist das Ergebnis permanenter 

Kommunikation mit der Zielgruppe über unterschiedliche 

Kanäle.



Aktion: Ihr Plan für 2020!

Zielgruppe

Zielsetzung

Inhalt

Aufbereitung / Kanal

Distribution

Maßnahmen

 Idee beschreiben

 Umsetzung planen

 Kapazitäten beachten

 …
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Blick in den Rückspiegel

1. Jährlich: Überprüfen der gewählten 
Tools, der einzelnen Aktionen, des 
Plans, dessen Umsetzung sowie der 
Wirkung

2. Alle 2 Jahre: Überprüfen der 
aufgesetzten Elemente des 
Marktauftrittes

3. Alle 3 Jahre: Positionierung bzw. 
Fundament prüfen

1

2

3



4 Erfolgsformel

Einfach

Strukturiert, nach Plan

Machen



forma interim - Marketing für Macher

Malte Borchardt

Antwerpener Str. 14
50672 Köln

+49 173 / 72 22 771 
borchardt@forma-interim.de
www.forma-interim.de

Wenn Sie Fragen haben, dann melden Sie sich gerne.

COWORKING SALZBURG
Techno-Z (Techno 2)
Jakob-Haringer-Straße 3
5020 Salzburg

mailto:borchardt@forma-interim.de
http://www.forma-interim.de/


Vielen Dank für Ihr Interesse!
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