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Alles wieder auf Anfang

GKW geht mit For Sale zusammen / Kai Fehse will sich aus dem operativen Tagesgeschaft zuriickziehen

auf alle

Damm. un

Mit altem Chef und neuem Namen tritt
die GKW als Teil der Fullservice-Agen-
tur For Sale an. Erster gemeinsamer
Kunde von For Sale Services und For
Sale Ideas ist Praktiker.

ai Fehse ist selten um eine flotte

Formulierung verlegen. Das

gilt nicht zuletzt dann, wenn es

um die Erlduterung seiner ei-
genen Aktivititen geht. Den aktuellen
Kursschwenk seiner Miinchner Werbefir-
ma For Sale nennt er ,eine Riickkehr in
die Embryonalphase unserer Agentur® —
wegen der Biindelung verschiedener Dis-
ziplinen unter einem Dach.

Gemeint ist das Zusammengehen mit
der ebenfalls in Miinchen ansissigen
GKW Werbeagentur zu einem Fullser-
vice-Dienstleister, der neben klassischer
Werbung (Kernkompetenz For Sale)
auch Produktion, Below-the-Line-Dis-
ziplinen und Media (Kernkompetenzen
GKW) anbietet. For Sale war einst als In-
house-Agentur von Media-Markt gestar-
tet und hatte sich spiter als internationa-
les Netzwerk versucht, GKW betreut seit
35 Jahren den Kunden Liebherr — vor al-
lem im Bereich Literatur.

Seit Anfang dieses Monats sitzen die
beiden Agenturen in einem gemeinsa-
men Biiro auf einem ehemaligen Kaser-

Mier spricht der Preis.

nengelidnde. Bislang war hier nur GKW
untergebracht. Die Firma, die vom Ge-
schiftsfiihrenden Gesellschafter Christi-
an Rechmann geleitet wird, firmiert im
Zuge der Neupositionierung um und tritt
kiinftig als ,,For Sale Services“ auf. Hier
sollen unter anderem Beratung, kreative
Umsetzung, Produktion und Media an-
gesiedelt sein. Gleichzeitig benennt sich
die alte For Sale in ,For Sale Ideas” um
und soll sich laut Fehse vor allem um
Konzepte und kreatives Planning kiim-
mern (siche Interview). Zusammen be-
schiftigen sie rund 40 Mitarbeiter — die
meisten bei Services. Fiir 2009 wird ein
Gross Income von 3,8 Millionen Euro an-
gepeilt. Zu den Kunden zihlen Audi,
Liebherr und Point S.

ine gegenseitige Beteiligung ist der-

zeit nicht vorgesehen. Das diirfte
auch damit zu tun haben, dass bei GKW
beziehungsweise For Sale Services die Alt-
eigentiimerfamilie noch 49 Prozent der
Anteile hilt. Perspektivisch ist aber auch
eine gesellschaftsrechtliche Annéherung
vorstellbar, riumt Rechmann ein. Sein
neuer Partner Fehse hingt dieses Thema
bewusst tief. Fiir ihn sei das Kapitel Un-
ternehmertum abgeschlossen. ,Ich will
nur noch Werbung machen und nicht
noch mehr Unternehmung®, so der 42-
Jahrige. Thm zufolge ist nun der Zeit-
punkt fiir seinen unternehmerischen
Ausstieg gekommen. Sein Ziel ist, kiinftig
wie ein Freelancer zu arbeiten — allerdings
ausschlieflich fiir For Sale.

For Sale Services
Beratung
Kreation (Realisation)
Produktion (Druckvarstufe)
| Below the Line

Media

Quelle Forsale

For Sale

HORIZONT 1-2/2009 !

(links) und Kai Fehse

Spar*, der komplett von-
For Sale realisiert wird

Auch wenn feststeht, dass Fehse einen
Schnitt machen will und sich aus dem
operativen Tagesgeschift zuriickziehen
méchte: Ein bisschen Koketterie diirfte
dennoch mit im Spiel sein. Denn wer den
Vollblut-Werber kennt, weif}, dass er viel
zu sehr auch Kaufmann ist, um sich kom-
plett herauszuhalten. Das scheint auch
Rechmann so zu sehen. ,,Ich werde den
Kaufmann Fehse nicht so schnell aus der
Verantwortung entlassen, wie er das viel-
leicht gerne hitte.” In der Tat wiirde eine
wie auch immer aufgestellte Agentur For
Sale ohne den Kontakt- und vor allem
Akquise-erfahrenen Fehse nur wenig
Sinn ergeben.

E rste Kunden wurden bereits gemein-

sam angesprochen, darunter eine be-
kannte Elektronikmarke, um deren Etat
gerade gepitcht wird. Ein Stiick weiter in
der Zusammenarbeit ist man bereits bei
der Baumarktkette Praktiker. Fiir die frii-
here Metro-Tochter ist For Sale seit ei-
nigen Jahren auf Projektbasis titig. So hat
die Agentur das Unternehmen bei der
Offnung der Marke von der Strategie ,,20
Prozent auf alles“ zu Produktgruppen-
aktionen begleitet. Auch an der Entwick-
lung des Claims ,,Hier spricht der Preis*
war For Sale beteiligt. In der neuen Kon-
stellation hat das Team um Fehse und
Pechmann zum ersten Mal auch den Zu-
schlag fiir die Umsetzung einer Aktion
bekommen. M. AMIRKHIZI

»Die relative Bedeutung von Kreativen schrumpft®

For-Sale-Chef Kai Fehse glaubt nicht an die groRen Ideen in Zeiten der Krise / Strategien folgen den Budgets noch starker als bisher

Warum gehen Sie mit einer Below-the-
Line-Agentur zusammen? Wir haben un-
seren liebsten Kunden verloren, weil wir
nicht wufdten, was ein wasserfester Fens-
terkleber ist. Im Ernst: Der Schritt ist die
logische Konsequenz aus den Verdnde-
rungen im Werbegeschift.

Namlich? Die Entwicklung geht weg von
der groflen Kampagne hin zum miihsa-
men Gebastel in 10-Sekiindern, Literatur,
Bannern, CRM, Events und so weiter.
Hier entsteht der kommunikative Mehr-
wert, und nicht in der Suche nach der
»einen Idee®. Als Kreativer muss ich plétz-
lich sehr diszipliniert und handwerklich
arbeiten. Und erkennen, dass meine rela-
tive Bedeutung dramatisch schrumpft.

Der neue ADC-Chef Amir Kassaei sagt

das Gegenteil. Er betont,
wie wichtig Kreative als Ide-
enlieferanten fiir Unterneh-
men sind — jenseits der Wer-
bung. Das ist vermessen und
kindisch. Wir sollten froh
sein, wenn uns die Kunden
die Werbung lassen! Wenn
ich meiner kleinen Tochter
die Schere wegnehme, fragt
die mich auch nicht nach

dem Rasiermesser.

HeiRt? Nur iiber Transpirati-

on, nicht iiber Inspiration entstehen
kreative Produkte, Marken, Unterneh-
men. ,Liefern® kénnen wir Werber dazu
bescheidene Kommunikationsideen und
fleiffige Marketing-Dienstleistungen. Da-
fiir steht die ,For Sale Services® als

Kai Fehse widerspricht
ADC-Chef Amir Kassael

kleinste Fullservice-Agentur
Deutschlands, korruptions-
freie Media inklusive.

Fiir Bescheidenheit waren
Sie noch nie beriihmt. Wel-
chen Grund gibt es denn fiir
Kunden, die sich bislang
nicht fiir For Sale interes-
siert haben, das nun zu tun?
Die neue ,For Sale Ideas“
zwingt niemanden mehr in
komplexe Dienstleistungs-
vertrige, der eigentlich nur
ein schlaues Konzept will. Pitch-Honorar
bezahlen, Ideen mit der Stammagentur
umsetzen — kein Problem. Oder ganz was
Neues: strategisches Planning, auf Pap-
pen prisentiert. Hier sehe ich tatsdchlich
Raum fiir ,,Jdeen-Lieferung".

Das heift konkret? In harten Zeiten ist es
miiflig, iiber erwiinschte Positionierun-
gen zu fabulieren, ohne die konkreten
Spielrdume in der kreativen und media-
len Umsetzung zu beriicksichtigen. Bis-
lang folgten die Budgets der Strategie. In
Zukunft werden aber die Strategien den
Budgets folgen.

Mit For Sale haben Sie schon einige Mo-
delle ausprobiert. Was macht Sie sicher,
dass Sie jetzt das richtige haben? ,Wenn
wir wollen, dass alles so bleibt, wie es ist,
dann miissen wir zulassen, dass sich alles

_ verdndert", sagt Lampedusa. Und wer fair

ist, wird sagen, dass in den letzten 13
wechselvollen Jahren kaum eine Agentur-
marke eine so klare eigene kreative Hal-
tung hatte wie For Sale.

INTERVIEW: M. AMIRKHIZI
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