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AGENTURAUSWAHL

Im Einkauf liegt
der Gewinn!

von Heike Burrack

Unternehmen und ihre Agenturen ver-
bindet bisweilen eine professionelle
Hassliebe. Erstere sind gehalten, ihre
Kosten im Einkauf kreativer Dienst-
leistungen zu reduzieren, was bei den
Betroffenen Beiflreflexe provoziert. Ihr
Hauptvorwurf: Die Controlling-gelei-
teten Einkdufer haben keine Ahnung
vom Agentur-Business. Das stimmt
zwar, muss so aber nicht bleiben.

Wer sich mit Agenturinhabern Gber
die Rolle der Einkaufsabteilungen in
Werbung treibenden Unternehmen
unterhalt, wird haufig mit Erwartba-
rem konfrontiert: Erstens hatten diese
Leute Uberhaupt keine Vorstellung
davon, wie ein Dienstleister arbeite,
zweitens sei ohnehin nur ihr Auftrag,
die Preise maximal zu dricken. In der
Tat haben die Auftraggeber in den
vergangenen Jahren realisiert, dass
es bei ihren Agenturpartnern hohes
Einsparungspotenzial gibt; gerade
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deshalb hat man den Einkauf auch auf
aktuelle sowie potenzielle Dienstleis-
ter ,angesetzt”.

Vordergrindig erscheint statthaft, in
Anbahnung oder Fortflhrung von
Geschéftsbeziehungen Uber den Preis
reden zu wollen. Wie aber sieht es mit
dem Versténdnis fir die Leistungen
und Prozesse einer Agentur aus? Das
entsprechende Know-how ist im Unter-
nehmen vorhanden, auch wenn es pri-
mar in der Marketingabteilung liegt.
Auf Konzernebene findet man es auch
im Einkauf. Dort sind Mitarbeiter tatig,
die sich nur mit Agenturen beschafti-
gen und daher das ndtige Wissen auf-
gebaut oder vorher sogar auf Dienst-
leistungsseite gearbeitet haben.

Bei Unternehmen aber, wo es diese
spezialisierte Einkaufsabteilung nicht
gibt, sieht die Sache ganz anders aus.
Hier kauft der entsprechende Mitar-
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Transparenz inrer Kosten haben und
ihre eigener Kernzanlen haufig in
einem nicht  zusreichenden Mafe
kennen. Diese Agenturen und solche,
deren Strukturen nicht schlank genug
sind, werden jedoch mit hoher Wahr-
scheinlichkeit gerade in dieser Krisen-
zeit vom Markt verschwinden. Die ver-
bleibenden Dienstleister werden nicht
mehr um jeden Preis Projekte anneh-
men. Insofern bietet die aktuelle Krise
allen Beteiligten tatséchlich Chancen.

Waren die bisherigen Beispiele ein
wenig allgemeiner, so soll jetzt noch
eines folgen, wo es um ein konkretes
Projekt geht. Hieran lasst sich sehr

erz  zzhen, welches detaillierte
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Angebot richtig beurteilen zu kénnen.
Unterschiedliche Agenturen wurden
gebeten, Kosten fir Gestaltung und
Umsetzung einer Fachhandelsanzeige
abzugeben. NaturgemaB war die
Bandbreite der Angebote groB3; das
glnstigste — es kam von einer kleinen
Agentur — lag bei etwa 6.000 Euro, das
teuerste bei 18.000 Euro (von einer
Network-Agentur).

Vereinfacht dargestellt, setzten sich
die Gesamtkosten dabei jeweils aus
dem Agenturhonorar und den Kosten
flr ein Shooting zusammen. Letztere
machten —nicht zuletzt in Abhangigkeit
des gewshlten Fotografen — je nach
Agentur ein Drittel bis zur Halfte der
Gesamtkosten aus. Nur eine Agentur
hat ein Angebot ohne Shooting abge-
geben. Bei einer Fachhandelsanzeige,
so die Begrlindung, reiche im Prinzip
vorhandenes Material aus; schlieBlich
nutze man meist ein Foto der Verpa-
ckung oder des Produkts, das lediglich
noch nachbearbeitet werden misse.

Diese Agentur, bei weitem nicht die
glnstige, hat sehrviel mehr Geld in das
Erdenken einer Mechanik gelegt. Und
genau deshalb hat sie den Job bekom-
men. Hat der Einkauf hier nicht das
notwendige Wissen, spart er einma-
lig Geld, verschenkt es aber zugleich,
weil er nicht das optimale Ergebnis
erhélt. Das genannte Beispiel bringt
Werbungstreibenden die Erkenntnis:
Als interne Berater sind ihre Einkaufs-
abteilungen unverzichtbar, die Partner
sollten sie aber nicht auswahlen dur-
fen. Der Einkauf muss schlieBlich im
Tagesgeschaft nicht mit der Agentur
zusammenarbeiten. )

Heiko Burrack berdt Agenturen und
Werbung treibende Unternehmen bei
strategischen und operativen Fragen
der Neukundengewinnung. Sein Buch
,Erfolgreiches New Business fur Wer-
beagenturen” ist ist kirzlich im Busi-
nessVillage Verlag erschienen (288 Sei-
ten, 29,80 Euro, ISBN: 978386980001 1)
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