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,,AGENTUR.EN ZWISCHEN MARKETII\G UND EINKAUFO' -
EINE PODIUM SDI SKUS SIOI{

unterhalb eigeneI Kosten zu agieren. Hier
wurde beispielhaft auf die Entwicklung in

der Architektur verwlesen. Wobei die Ver
treter des Einl<aufs auch anmerkten, dass
der Einl<auf über seine Leistung gerade
auch den Anbietenden bei der Optimierung
des eigenen Angebots unterstützen kann
(2. B. bei der Untervergabe von Leistun
gen). Kurz wurde dann noch intensiv auch
mit dem Pub ikum - diskutiert, ob in .jedem
Angebot pauschal davon ausgegangen
werden <ann, dass es noch,,Luft" hat, die
es professionell auszuloten gilt. Dazu aber
auch der Hinweis aller Beteiligten, dass es

letztlich dann doch Grenzen gibt, ab denen
die angebotene, bzw. eingekaufte Leistung
zu leiden beginnt. Diese Entscheidung aus-
gewogen zu treffen und somit wirtschaft
lich zu handeln, ist wiederum die Verant
wortung aller Beteiligten. Hierüber bestand
dann am Ende wieder Einigkeit, so dass der
Abend noch in angenehmer Atmosphäre
bei kühlen Getränken und Snacks in den

neuen Räumlichl<eiten der Geschäftsstelle
des lVarketing Club lVünchen ausl<lingen
<on nte.
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Raoul M. Koch führte in das Thema ein

Eine spannende Diskussion an einem hei-
ßen Abend sowohl thematisch als auch
klimatisch. So ließe sich der Abend knapp
zusammenfassen. Das l<ontroverse The
mengebiet wurde dabei von den Disl<us

sionsteilnehmern Florian fialler (Hauptge
schäftsführer SERVICEPLAN Gruppe für
innovative Kommunikation GmbH & Co.
KG), \lartin Lehmann (Global Category
lVanager lVarketing Allianz SE), Tatjana Els

senwenger (Einkäuferin Marketing, Hypo
Vereinsbank, Unicredit Group) sowie Oli-
ver Walter (lVanaging Director Dialog Feld

Sales Promotion GmbH) unter der Lei
tung von Heil<o Burracl< diskutiert. Heil<o

Burrack, der sich auch als Autor mit dem
Themengebiet erfolgreiche New Business
Akquise intensiv beschäftigt, gab hier l<om

petent den roten Faden vor.

Der Prozess der Neul<undengewinnung von
Agenturen hat sich in den letzten Jahren
star< verändert Waren die Entscheider
noch bis vor einigen Jahren nur im Marl<e

ting auf werbetreibender Seite zu finden,
so gewinnt nun auch der Einkauf ein immer
stärkeres Gewicht. Wie dies in der Praxis

umgesetzt wird und wo die Herausforde
rungen bestehen, wurde dabei von den
Podiumsteilnehmern disl<utiert. So gab es

beispielsweise auf Agenturseite den Hin-
weis an die eigene Seite, doch die eigene
Leistung mit dem notwendigen Selbstbe-
wusstsein anzubieten, um nicht am Ende
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