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Hoffmann und Campe X: Wie Ingo Kohlschein

mit zwei Interims-Managern den Content-Marketing-

Spezialisten wieder flottmachen will

A

Die Manager

@ Ingo Kohlschein ist seit 2007
bei der Ganske Verlagsgruppe,
seit 2015 als Vorstand fir die
Zeitschriften des Jahreszeiten
Verlags verantwortlich und
zustandig fiir den Content-
Marketing-Ableger Hoca X.

@ Tasso Enzweiler gehdrte zum
Griindungsteam der deutschen
FTD und hatte danach Fiihrungs-
positionen unter anderem bei
Hering Schuppener Consulting
und Ketchum inne, bevor er sich
mit Enzweiler und Partner
selbststandig machte.

@ Florian Ristig ist Diplom-
Kaufmann, startete seine Karriere
bei der Boston Consulting Group
und ist heute als Interims-
Manager und Berater erfolgreich.

Hoca X stand einst fiir einen
Umsatz von deutlich Gber

20 Millionen Euro, 2018 diirften
die Erlése klar unter 10 Millionen
liegen. Nach einem harten
Sparkurs wird jetzt wieder
investiert. Aktuell sollen acht
Stellen neu besetzt werden.

rster offentlicher Auftritt von

Tasso Enzweiler und Florian Ris-

tig, den neuen Chefs von Hoff-

mann und Campe X. Im Inter-
view, das sie zusammen mit Vorstand In-
go Kohlschein geben, prisentieren sich
die beiden konzentriert und entschlossen.
Haben Enzweiler und Ristig das Zeug,
den Abstieg der Content-Marketing-
Agentur zu stoppen? Leicht wird das nicht
— aber erste Erfolge machen Mut.

Herr Kohlschein, wir wollen heute iiber
die Neuaufstellung von Hoca X spre-
chen. Ein bisschen Vergangenheitsbe-
wiltigung konnen wir Ihnen aber nicht
ersparen. Die Agentur hat in den ver-
gangenen Jahren einen herben Absturz
erlebt. Was ist schiefgelaufen?

Ingo Kohlschein: Natiirlich waren die
vergangenen Jahre schwer fiir uns, doch
wir sehen das differenziert. Wir haben
eine sehr solide Kundenbasis und nach
wie vor ein stabiles operatives Geschift.
Was stimmt: Wir haben Umsatz verloren
und den Wandel zu einer agilen Agentur
nicht schnell genug hinbekommen.

Wie kann das sein? Mit Christian Ba-
cken hatten Sie doch extra einen aus-
gewiesenen Agenturmann zu Hoca X
geholt.

Kohlschein: Christian Backen hat das
Unternehmen in die richtige Richtung
gelenkt, darauf kénnen wir aufbauen.
Dass wir nicht schnell und konsequent
genug vorangekommen sind, hat sicher
auch mit dem BMW-Pitch zu tun, der
unglaublich viele Krifte gebunden hat.

Und den Sie schliefSlich verloren haben.
Angeblich ging es um einen Etat von
50 Millionen Euro fiir fiinf Jahre.

Tasso Enzweiler: ,Im
Content Marketing gibt es
zu viel I'art pour Il'art”

Kohlschein: Kurz nach der Etatvergabe
hat BMW seine Print-Magazine einge-
stellt. Ich will nicht dartiber spekulieren,
wie hoch das Budget heute tatsdchlich ist.
Wie sich die Dinge jetzt darstellen, hitten
wir mit BMW aber sicher kein Geld mehr
verdient.

Die Ganske Verlagsgruppe hat gerade
mit dem Verkauf eines grofSen Teils ih-
rer Publikumstitel fiir Schlagzeilen ge-
sorgt. Wie sicher kann man sein, dass
als Nichstes nicht Hoca X auf die Ver-
kaufsliste geriit?

Kohlschein: Ganz sicher. Hoca X ist ein
elementarer Bestandteil einer Strategie,
die wir auch bei den Publikumszeitschrif-
ten verfolgen. Wir glauben fest an Premi-
um, Qualitit und thematische Nischen.
Darauf fokussieren wir uns jetzt sehr
konsequent — bei unseren Publikums-
titeln und bei Hoffmann und Campe X.
Das passt also sehr gut zusammen.

Nach dem Abgang von Backen haben
Sie bei Hoca X ein Interims-Manage-
ment installiert. Warum?

Kohlschein: Als klar war, dass Christian
Backen aus unterschiedlichen Griinden
nicht mehr fiir uns titig sein kann,
brauchten wir ziigig eine Losung. Die
Agentur befindet sich in einem grund-
legenden Veridnderungsprozess, da miis-
sen Sie jemanden haben, der sofort die
Ziigel in die Hand nimmt. Mit Tasso Enz-
weiler und Florian Ristig haben wir die
idealen Treiber gefunden. Jetzt gilt es, den
eingeschlagenen Weg fortzusetzen, zu be-
schleunigen und weiter zu schérfen.

Herr Enzweiler, wie lange haben Sie ge-
zogert, bei einer Agentur anzuheuern,
die sich offensichtlich in einer Krise be-
findet?

Tasso Enzweiler: Das Wort ,,Krise“ ist
eine Uberhohung. Ich habe stets an Hoff-

mann und Campe X geglaubt. Natiirlich
war die Stimmung anfangs nicht immer
gut, aber es gibt hier nach wie vor loyale
Kunden und wirklich exzellente Mitar-
beiter. Hoca X ist viel zu gut, um dauer-
haft schlecht zu sein. Die Agentur hat ei-
nen klaren, fast extremen Qualititsan-
spruch, der iiberhaupt nicht gelitten hat.
Die Turbulenzen hatten andere Griinde.

Nimlich?

Enzweiler: Eines der Probleme war, den
Kontakt zu den Entscheidern verloren zu
haben. Heute sprechen wir wieder inten-
siv mit den Top-Leuten — mit Vorstinden,
Kommunikationschefs, Marketing-
leitern. Das ist zentral fiir den Kurs, den
wir eingeschlagen haben. Wenn wir den
Kunden beweisen, konkrete Probleme 16-
sen zu konnen und ein echtes Ideen-
Kraftwerk zu sein, ergeben sich im Ideal-
fall auch Folgeauftrige.

Kohlschein: Wahrscheinlich war das tat-
sichlich unsere grofite Schwiche in den
vergangenen Jahren. Sie konnen die beste
Strategie haben, aber wenn Sie es nicht
schaffen, auf allen Ebenen der Kunden
prasent zu sein, werden Sie keinen Erfolg
haben. Mit Tasso Enzweiler und Florian
Ristig sind wir jetzt wieder ganz anders
unterwegs. Deswegen bin ich auch so zu-
versichtlich.

Sie kamen ein paar Monate nach Tasso
Enzweiler, Herr Ristig. Hatten Sie das
Gefiihl, ein Himmelfahrtskommando
anzutreten?

Florian Ristig: Gar nicht. Bevor man so
ein Engagement eingeht, informiert man
sich nattrlich eingehend. Die Zahlen
spielen dabei fast eine untergeordnete
Rolle, entscheidend ist das Commitment
der Unternehmensfiihrung und die Be-
reitschaft zu Investitionen. All das ist bei
Hoffmann und Campe absolut gegeben.

Als Interims-Manager muss man so einen
Job mit der nétigen Ernsthaftigkeit an-
gehen. Am Ende geht es ja nicht nur um
eine Firma, sondern das Schicksal von
tiber 45 Mitarbeitern.

Vor Ihnen gab es mit Christian Backen
und Christian Schlottau schon einmal
eine Doppelspitze. Die hat nicht beson-
ders gut harmoniert — was, wenn sich
das jetzt wiederholt?

Enzweiler: Das wird nicht passieren. Fiir
mich ist Florian ein echter Gliicksfall. Er
ist nicht nur menschlich sehr angenehm,
sondern auch hoch kompetent und sehr
engagiert.

Ristig: Ein guter Spirit ist absolut ent-
scheidend. Mein Gefiihl ist, dass wir das
bereits zu 95 Prozent erreicht haben. Ein
Interims-Manager hat den Vorteil, vollig
frei zu sein von einer personlichen Agen-
da. Wir wollen hier ein Management-
Framework installieren, das auch von an-
deren Menschen bedient werden kann.
Ein solcher Ansatz bietet wenig Raum fiir
personliche Eitelkeiten.

Dann lassen Sie uns jetzt einmal etwas
genauer iiber die Neuaufstellung von
Hoca X sprechen. Wie radikal ist Thr
Ansatz?

Ristig: Es geht nicht darum, Dinge radi-
kal zu veridndern und alles neu zu ma-
chen. Das ist ein Fehler, der sehr hiufig
begangen wird. Wir reden bei Hoffmann
und Campe X auch nicht von einer Re-
strukturierung, sondern einer Neuaus-
richtung. Das ist ein fundamentaler Un-
terschied.

Wie gehen Sie konkret vor?

Ristig: Wir schauen uns die gesamte Kette
der Leistungsbausteine an, also von Stra-
tegie und Konzeption tiber Content Crea-
tion, Content Production, Distribution
bis hin zum Messen und der prizisen Er-
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folgsdokumentation. Das ist sozusagen
das Betriebsmodell. Der nichste Schritt
ist, zu analysieren, wo wir uns verbessern
miissen und wie unser Angebot fiir den
Markt aussieht.

Ist es Ihr Anspruch, eine Fullservice-
Agentur zu sein?

Ristig: Nein, unser Ziel ist nicht, alles in-
house zu lésen, sondern nur das zu ma-
chen, worauf es wirklich ankommt. Wir
nennen das unser Core-Modell. Wir
miissen in der Lage sein, unsere Kunden
gut zu beraten, die Prozesse zu steuern
und — wo notig — mit externen Partnern
in der Umsetzung zu kooperieren.

Der Schwerpunkt liegt also auf Bera-
tung und Konzeption?

Enzweiler: Wir konnen das komplette
Modell abbilden, haben aber — anders als
eine grofle Fullservice-Agentur — nicht
den Zwang, alles verkaufen miissen. Hoca
X ist ein Premium-Anbieter mit einem
selektiv buchbaren Leistungs-Portfolio.
Damit fihrt man nach meiner Uberzeu-
gung auch 6konomisch besser als mit ei-
nem Fullservice-Ansatz.

Ristig: Wir wollen den Kunden einen
echten Mehrwert liefern, dazu muss man
in der Regel in der Konzeptionsphase, al-
so ganz vorne in der Wertschopfungs-
kette ansetzen. Dieses Feld wollen wir be-
setzen. Wir sehen uns eher als Partner auf
Augenhohe denn als reinen Umsetzer.
Enzweiler: Im Content Marketing gibt es
immer noch viel 'art pour I'art, bei der
die kaufminnische Betrachtungsweise
fehlt. Wir realisieren dagegen einen
Mehrwert und lassen uns dann natiirlich
auch daran messen. Das ist ein Unter-
schied zu sehr vielen Anbietern.

Dass jede Menge Content auf irgend-
welchen Content-Friedhofen landet, ist
aus Ihrer Sicht also kein Vorurteil?
Enzweiler: Das ist eine niichterne Tatsa-
chenbeschreibung.

Kohlschein: Wir sprechen dieses Thema
bei jedem Kunden an. Frither hat man
gemacht, gemacht, gemacht. Wenn der
CMO nach einem Jahr dann mal nach-
gefragt hat, wo eigentlich die Wertsteige-
rung ist und wie man die messen kann,
waren alle erst mal ziemlich ratlos.

Strategische Beratung, Premium-Con-
tent und Messen der Ergebnisse — so

Florian Ristig: ,Es geht
um das Schicksal von iiber
45 Mitarbeitern”

schon das klingt, fragt man sich doch,
wie Sie mit so wenigen Mitarbeitern ge-
gen die grofien Networks bestehen wol-
len. Die haben doch ganz andere Res-
sourcen.

Ristig: Grofe ist keine Leistungsgarantie.
Hoffmann und Campe X hat in den ver-
gangenen zwei Jahrzehnten ein extrem
leistungsstarkes Netzwerk aufgebaut, auf
das wir jederzeit zuriickgreifen konnen.
Das ist ein riesiger Vorteil, den wir auch
konsequent nutzen.

Kohlschein: Hinzu kommt die redaktio-
nelle Kompetenz in der Ganske Verlags-

gruppe.

Naja, die hat C3 mit dem Gesellschafter
Burda im Riicken ja erst recht.
Kohlschein: Dadurch wird das Argument
ja nicht weniger richtig. Wir haben hier
einen Campus und ganz kurze Wege — das
ist sehr viel effizienter, als wenn Sie erst
einmal Leute von A nach B einfliegen las-
sen, die sich dann zum ersten Mal mit den
zustidndigen Redakteuren treffen. Wenn
Sie wirklich etwas bewegen wollen, miis-
sen die Menschen sich kennen. Und das
ist bei uns der Fall.

Dafiir ist das Themenspektrum beim
Jahreszeiten Verlag aber ziemlich be-
grenzt.

Kohlschein: Finden Sie? Unser Themen-
spektrum passt ideal fiir viele Kunden.
Wir haben keine Werkbank mit Hunder-
ten von Mitarbeitern, die pausenlos aus-
gelastet werden miissen. Ich habe lieber
eine grofiere Anzahl von tiberschaubaren
Projekten als einen Grof3-Etat von 5 Mil-
lionen Euro.

Enzweiler: Wir haben bei Hoca X hand-
verlesene Leute, die sehr gut aufeinander
eingespielt sind, einen echten Austausch
mit den Kollegen des Jahreszeiten-Verlags
und ein Netzwerk mit groflartigen Fach-
leuten — in so einer Konstellation kénnen
Sie viel bewegen.

Ein zentrales Thema, mit dem Anbieter
wie C3 punkten, sind grofie Newsrooms
direkt beim Kunden. Da kionnen Sie
nicht mithalten.

Ristig: Hoca X mochte alleine gar keine
Newsrooms betreiben. Das ist ein Modell,
bei dem sowohl der Kunde als auch die
Agentur ein grofles Risiko eingehen,
wenn der Kunde im Betrieb nicht mit
eingebunden ist.

Interessante Aussage. Das miissen Sie
ein bisschen genauer erliutern.

Ristig: Unser Job als Agentur besteht da-
ran, den Kunden in die Lage zu versetzen,
zentrale Funktionen selbst betreiben zu
konnen. Was passiert, wenn sich das Kon-
zept Newsroom als iiberholt erweist?
Werde ich das dem Kunden sagen, wenn
ich als Agentur diesen Newsroom selbst
betreibe? Eher nicht. Oder nehmen Sie
Social Media. Wie kann ich mir als Agen-
tur anmaf3en, diese Funktion operativ fiir
ein Unternehmen komplett alleine wahr-
zunehmen, ohne den Kunden sinnvoll
einzubinden und ihm die Verantwortung
zu tiberlassen, die ihm auch gebiihrt? Soll
ich bei einem Shitstorm den Kommuni-
kationschef nachts um 4 Uhr aus dem
Bett klingeln und fragen, was jetzt zu tun
ist? Wir glauben: Zentrale Bereiche miis-
sen in den Unternehmen selbst angesie-
delt und intelligent mit uns vernetzt sein.
Unsere Rolle als Agentur ist die eines
Enablers, Ideengebers und sicher auch
Content-Produzenten und Prozessbera-
ters. Das ist die Flexibilitit, die heute
gefordert ist.

Kohlschein: Ich halte Content Marketing
fir eine nachhaltige und wichtige Ver-
anderung in der Unternehmenskommu-
nikation. Man muss aber aufpassen, es
nicht zu einem oberflichlichen Hype
hochzujazzen. Sie kénnen Content Mar-
keting als Unternehmen nicht an eine
Agentur auslagern, sondern miissen sich
selbst verandern. Dabei kénnen wir hel-
fen. Content Marketing ist in erster Linie
ein Beratungs-Thema.

Kommen wir zum operativen Geschiift.
Gibt es konkrete Fortschritte, von denen
Sie berichten konnen?

Enzweiler: Das erste Ziel war, das Be-
standsgeschiift zu sichern und wo még-
lich auszubauen. Das ist uns gelungen.

Kéonnen Sie ausschlieflen, weitere Kun-
den zu verlieren?

Kohlschein: Nein, das konnen wir nicht
und das kann keine Agentur. Wie alle un-
terliegen auch wir einer ganz normalen
Fluktuation. Aktuell sehe ich aber keine
grofen Verwerfungen. Das Geschift mit
unseren Bestandskunden liuft sehr stabil.

Wie sieht es im Neugeschiift aus?
Enzweiler: Wir nehmen Fahrt auf. Kon-
krete Beispiele fur Neugeschiftsgewinne

in diesem Jahr sind DEA, Mercedes-Benz,
Volkswagen, Merck, American Express,
die MHK Group, Bosch-Siemens Haus-
gerite und ein sehr namhaftes Unterneh-
men aus der Nahrungsmittelindustrie,
das nicht genannt werden will. Das sind
nur einige der Namen. Und wir wollen
noch mehr.

Ristig: Wenn wir tber Pitches und Ge-
schifte in Anbahnung sprechen, kom-
men wir auf eine zweistellige Zahl. Man
weild natiirlich nie, was am Ende dabei
herauskommt. Aber Hoca X ist so aktiv
wie schon lange nicht mehr.

Und das konnen Sie bei der begrenzten
personellen Ausstattung auch alles
stemmen?

Enzweiler: No Choice. Das miissen wir
hinkriegen.

Ristig: Wir sind tiberzeugt, Ende des Jah-
res einen Status erreicht zu haben, der
unsere Bestandskunden erfolgreich und
gliicklich macht und uns gleichzeitig Per-
spektiven im Neugeschift eroffnet.

Gelingt schon in diesem Jahr die oko-
nomische Trendwende?

Kohlschein: Die kann 2018 gar nicht ge-
lingen, weil die wesentlichen Etat-Verlus-
te des vergangenen Jahres erst jetzt in der
Bilanz wirksam werden. Was aber bereits
gelungen ist: Wir haben dieses Jahr mehr
aktive Kunden als 2017, namlich tiber 30.
Wir sind absolut sicher, 2019 wieder zu
wachsen.

Was ist Ihre genaue Erwartung an Flo-
rian Ristig und Tasso Enzweiler — wie
grof8 muss Hoca X in den niichsten Jah-
ren werden?

Kohlschein: Das Ziel ist sicher nicht, zu
Territory und C3 aufzuschlieen. Aber
natiirlich mochte ich, dass die Gesell-
schaft sptirbar wichst und profitabel ist.

»Spiirbar“ bedeutet was?

Kohlschein: Das muss pro Jahr schon
zweistellig sein.

Enzweiler: Unser Ehrgeiz beim Umsatz
ist grof. Aber Grof3e allein ist fir mich
kein Faktor fiir Profitabilitit. Es gibt auch
morsche Eichen. Ein Anspruch, den wir
definitiv haben, ist, in puncto Qualitit
absolut top zu sein.

Herr Enzweiler, Herr Ristig, Hoca X ist
ein Traditionsunternehmen und in der

Branche sehr bekannt. Nach den Irrun-
gen und Wirrungen der vergangenen
Jahre schauen jetzt alle darauf, ob die
beiden Neuen die Trendwende wirklich
hinkriegen. Wie stark spiiren Sie diesen
Druck?

Ristig: Fur mich ist der Druck genauso
gro3 wie bei jedem anderen Mandat
auch. Was fiir mich iiber allem steht, ist
Professionalitit. Natiirlich haben wir das
Ziel, alles gut hinzubekommen. Ich halte
aber nichts davon, zu viel Druck aufzu-
bauen. Wir wollen jetzt einfach so kon-
zentriert und fokussiert wie moglich ar-
beiten.

Enzweiler: An der Borse wiirde man sa-
gen: Die Aktie von Hoca X ist absolut
unterbewertet. Die Agentur hat sehr viel
Substanz und starke Assets, die zuletzt
etwas verschiittet waren. Doch wir haben
allen Grund, positiv nach vorne zu bli-
cken. Es herrscht bei Hoffmann und
Campe X wieder ein sehr konzentriertes
und konstruktives Arbeiten.

Sie haben ja schon viel in Ihrem Berufs-
leben erlebt. Ist Hoca X jetzt nur ein
weiteres Kapitel oder schon etwas Be-
sonderes?

Enzweiler: Hoffmann und Campe X ist
ein sehr wichtiger Abschnitt meines Be-
rufslebens, das ist definitiv so.

Der womdoglich linger dauert und nicht
nur interimistisch ist?

Enzweiler: Das wird man sehen. Vorstel-
len kann ich mir das natiirlich.
Kohlschein: Wir haben mit Hoca X lang-
fristige Ziele. Tasso Enzweiler ist unter
anderem fiir die Kundenbeziehungen
verantwortlich. Da sollte man nicht kurz-
fristig rein und raus.

Wenn es nichts wird mit dem ersehnten
Aufschwung bei Hoca X, haben auch Sie
personlich als Vorstand ein Problem,
Herr Kohlschein.

Kohlschein: Wir haben sehr viele gute
fundierte Griinde, an eine mehr als zu-
friedenstellende Entwicklung zu glauben.

Und wenn das doch nicht passiert?
Kohlschein: Wir sind doch lingst auf
dem Weg, es passiert doch schon! Wir
haben in den vergangenen sechs Monaten
Kunden gewonnen, zusitzliche Kompe-
tenzen aufgebaut und wieder einen tollen
Spirit.

Ingo Kohlschein:
4Wir sind absolut sicher,
2019 wieder zu wachsen”
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