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RUNDRUF 

Was hat Sie 2005 am 
meisten erfreut  

und was am meisten 
enttäuscht?

Wolfhart Fröhlich, Country Manager 
Germany von Miva: 
Die Marktdurchdringung von Pay-
Per-Click-Marketing schreitet immer 
weiter fort, und die Lernkurve der 
Kunden steigt weiter. Die meisten 
Kunden sind dazu übergegangen, den 
Kampagnenerfolg nicht mehr an der 
Zahl der erhaltenen Klicks/des Traffics 
zu messen, sondern an wahren Leis-
tungsparametern wie Cost-per-Order 
oder Cost-per-Lead. Weniger erfreu-
lich ist es, dass einige Agenturen Pay-
Per-Click-Marketing immer noch als 
flankierende Kommunikationsmaß-
nahme und nicht als Vertriebsinstru-
ment ansehen, das je nach Erfolg flexi-
bel gestaltet werden kann. 

Stefan Rüttinger, Geschäftsführer der 
Agentur go in Hamburg:
Direktmarketing wird wieder Chef-
sache. Die DIMA ist definitiv tot – es 
lebe der Versandhandelskongress! Hier 
kann wieder auf oberster Ebene Di-
rektmarketing-Expertise ausgetauscht 
werden. Am meisten enttäuscht hat 
mich die endgültige Realisation, dass 
die Preise für Beratung und Kreation 
tatsächlich auf ein Drittel gegenüber 
1999 gefallen sind. 

Michael Faulenbach, Leiter Abo-
Marketing der Bauer Vertriebs KG:
Erfreut hat mich am meisten, dass 
das Kooperationsmarketing wieder 
voll im Trend ist. Neukundenakquise 
immer im eigenen Saft, d.h. Anzeigen 
in eigenen Zeitschriften oder Mai-
lings und Telefonmarketing an eige-
ne Adressen, führt früher oder später 
immer zu einem Wear-out-Effekt. 
Direktmarketing mit Kooperations-
partnern eröffnet den Weg zu neuen 
Zielgruppen und ermöglicht neue 
Angebotsformen. Richtig enttäuscht 
hat mich eigentlich überhaupt nichts. 
Wir arbeiten weiterhin in einer sehr 
dynamischen, erfolgreichen und kre-
ativen Branche. 

Burkhard Köpper, Geschäftsführer 
und Gesellschafter von jaron.DIRECT: 
Große Markenartikler entdecken zu-
nehmend das Online-Direktmarke-
ting, das 2005 um 50 Prozent gewach-
sen ist. Der Kanal Internet ist damit zu 
einem Wachstumstreiber im gesamten 
Markt geworden. Was mich enttäuscht 
ist, wie wenig die Regierung und Or-
ganisationen auf diese innovativen 
Branchen setzen. Es bedarf dringend 
einer politischen Initiative!

Martin Wider wird im Januar 
Chief Executive Officer von 

Publicis Frankfurt. Der gelernte Jour-
nalist und Gründer der Agentur Det-
terbeckWider hatte vor zwei Jahren 
bei Springer & Jacoby die Direktmar-
keting-Unit Springer & Jacoby Direct 
aufgebaut. Dort betreute er Kunden 
wie Mercedes-Benz, Commerzbank 
Private Banking, Siemens Mobile und 
Osram. 

Nun will der 43-Jährige Publicis 
Frankfurt als holistische Markena-
gentur positionieren. „Das disziplin-
übergreifende Zusammenarbeiten 
soll noch mehr gefördert werden“, so 
Wider.

Neben Wider gehen auch Ma-
naging Director José Luis Carretero 
López und Kreativchef Friedrich von 
Zitzewitz bei Springer & Jacoby von 
Bord. Zitzewitz heuert bei der Münch-

ner Agentur Tribal DDB Germany an, 
die im Sommer aus der Fusion der  
Dialogmarketing-Agentur Freihafen 
und der Heye-Tochter Tribal DDB ent-
standen war (ONEtoONE 06/2005). 
Zitzewitz sollte ursprünglich gemein-
sam mit Wider den Ableger S&J Sur-
round führen, in der Springer & Jaco-
by die Kräfte der Töchter S&J Direct 
und S&J Interactive bündeln wollte. 
Im Zuge der umfassenden Umstruk-
turierungen des Hamburger Unter-
nehmens wurde diese Entscheidung 
aber kürzlich wieder rückgängig ge-
macht und S&J Direct und S&J Inter-
active in die Mutteragentur integriert 
(ONEtoONE 10/05). 

Eine weitere Konsequenz dieses 
Strategiewechsels ist die Auslagerung 
interaktiver Dienstleistungen. Wie  
Agentursprecher Ingo Runge bestä-
tigte, übernimmt Elephant Seven die 
technische Abwicklung mehrerer In-
ternet-Projekte. Welche Kunden davon 
betroffen sind, wollte Runge nicht mit-
teilen. Springer & Jacoby hatte zuletzt 
unter anderen die Kunden Osram, 
Commerzbank und Mercedes-Benz im 
Online-Bereich betreut. Runge betonte 
aber, dass die Agentur weiterhin inter-
aktive Lösungen anbieten werde. brö

» www.sj.com, www.e7.com

Martin Wider
wechselt von der 
Elbe an den Main  

Martin Wider geht zu Publicis
Friedrich von Zitzewitz wechselt zu Tribal DDB / E7 wird Interactive-Partner von S&J

NACHRICHTEN

SNT wird angeblich verkauft 
– Presse nennt Interessenten
Der niederländische Telekommu-
nikationskonzern KPN steht Me-
dienberichten zufolge kurz vor dem 
Verkauf der Call-Center-Tochter 
SNT. Wie das „Handelsblatt“ aus 
Unternehmenskreisen erfuhr, haben 
die Bertelsmann-Tochter arvato und 
der Call-Center-Konzern D+S europe 
ein Übernahmeangebot abgegeben. 
Die Transaktion solle bereits in den 
nächsten zwei Wochen erfolgen.

» www. snt-ag.de

OgilvyOne erstellte PostMail-
Imagebroschüre für DM-Bereich 
OgilvyOne Zürich hat für den B-to-
B-Bereich der Schweizerischen Post 
(PostMail) eine Imagebroschüre 

erarbeitet, die 
Lösungen rund 
um das Direct 
Marketing 
aufzeigt. Die 
Broschüre 
unterteilt in 
Basisangebote 
und Gesamt-
lösungen, 

Know-how und Förderung sowie den 
Consulting-Bereich. Integriert ist 
eine Bestellkarte, mit der detaillierte 
Informationen bestellt werden kön-
nen. Ferner erstellte das Schweizer 
Agenturteam um Chairman Guido 
Wietlisbach und Beraterin Barbara 
Dürst eine Sammelmappe für die 
einzelnen Broschüren. Die Imagepu-
blikation richtet sich an Geschäfts-
kunden und an Direktmarketing- und 
Werbeagenturen, Druckereien, Bran-
chenverbände, Schulen und weitere 
Mittler. Verantwortlich bei PostMail 
ist Werbeleiter Max Leuenberger.
» www.ogilvyone.ch, www.post.ch

Reemtsma lässt vier Agenturen 
ums Internet pitchen 
Die Reemtsma Cigarettenfabriken 
GmbH hat die Betreuung ihrer Mar-
ken-Websites neu ausgeschrieben. 
Künftig sollen die Internetauftritte der 
Marken West, John Player Special 
und Davidoff bei einer Agentur 
gebündelt werden. „Durch die Zu-
sammenführung versprechen wir uns 
eine Optimierung im Management 
unserer Internetseiten“, so Thomas 
Veit, Reemtsma Marketingdirektor 
Deutschland/Österreich. Bisher 
betreute die Agentur deepblue net-
works die Website der Marke West, 
Interactive Marketing Partners (IMP) 
war für die Seiten der Marken JPS 
und Davidoff zuständig. Pitch-Teilneh-
mer sind neben deepblue und IMP 
die ebenfalls in Hamburg ansässigen 
Agenturen Jung von Matt und 
Pepperzak. Eine Entscheidung soll bis 
Ende Februar 2006 fallen. 

» www.reemtsma.com Wann sind auch Sie dabei?
Rufen Sie uns an: +49 (0)2 31/1 08 73-0 oder schreiben Sie uns: mehrwissen@abacusdeutschland.de · www.abacusdeutschland.de

Von Insiderwissen profi tieren.
Er bekommt mehr, als er gibt. Er ist Mitglied bei ABACUS, dem Zusammenschluss deutscher Versandhändler. 
ABACUS Mitglieder machen mehr Umsatz, weil sie wissen, wer in Deutschland im Versandhandel kauft. 
Nutzen auch Sie das Wissen dieser starken Allianz. Seien Sie dabei!

ONEtoONE 

Der DVD-Verleih über das Internet 
wird immer beliebter. Wie Screen 

Digest und Goldmedia in einer aktu-
ellen Studie ermittelten, wird sich die 
Zahl der europäischen und US-ameri-
kanischen Online-Leiher bis Jahresen-
de auf 6,3 Millionen Kunden erhöhen. 
Derzeit leihen mehr als 4,5 Millionen 
US-Amerikaner und fast eine Million 
Europäer ihre DVDs über das Internet 
aus. In Europa werden dieses Jahr vor-
aussichtlich rund 45 Millionen DVDs 
per Post versandt, in den USA sind es 
mehr als 381 Millionen. Der Gesamt-
umsatz steigt auf mehr als eine Milli-
arde Dollar.

2009 wird der Studie zufolge in 
Großbritannien bereits über die Hälfte 
aller DVD-Verleihumsätze per Inter-
net generiert. Ein starkes Wachstum 
sei auch in den anderen europäischen 
Märkten zu erwarten, besonders in 
Deutschland, Frankreich und den 
skandinavischen Ländern. Screen-Di-
gest-Analyst Angus Wood begründet 
das deutliche Wachstum mit der hohen 
Nutzerfreundlichkeit. Zudem hätten 
Online-Verleiher keine Lagerprobleme 
wie die stationären Dienstleister und 
könnten eine viel breitere Auswahl an 
Datenträgern bereithalten. 

» www.goldmedia.de

Online-Verleih boomt
DVDs kommen verstärkt per Post 

Der Mobile-Marketing-Spezialist 
MindMatics erweitert sein Ange-

botsspektrum um vier neue Geschäfts-
bereiche. Diese sollen der vor knapp 
sechs Jahren gegründeten Gesellschaft 
ein neues Gesicht geben, wobei Mobile 
Marketing nach wie vor im Portfolio 
der Münchner Agentur bleibt. 

Der Strukturwandel wurde bereits 
zu Beginn des Jahres 2005 mit dem 
Kauf der in Köln ansässigen plan_b 
media AG in Angriff genommen. 
Mind Matics übernahm das Unterneh-
men mit 40 Mitarbeitern und bündelt 
die Kompetenzen beider Agenturen 
in der Unit „Mobile Content“. Mobile 
Service-Produkte werden in der Sparte 
„Mobile Applications“ zusammenge-
fasst. Der Bereich SMS-Voting, Pre-
mium-SMS und -MMS, in dem sich 
MindMatics durch Fernsehprojekte 
wie dem SMS-Voting für den Eurovisi-
on Song Contest hervortat, fiel bislang 
unter die Überschrift „Mobile Mar-
keting“. In der neuen Struktur wird 
diese Sparte das Label „Messaging & 
Payment“ tragen. „MindMatics Leis-
tungen werden nicht mehr nur ‚im 
Paket‘, sondern auch gezielt aus den 
Produktsparten nachgefragt“, erklärt 
CEO Ingo Lippert.

» www.mindmatics.de

Neue Business-Units 
MindMatics strukturiert um 


