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2.17 Convincing Political Stakeholders
Mit theoretischen Grundlagen zur
praktischen Umsetzung einer
erfolgreichen Interessenvertretung!

Das Proseminar ,,Convincing Political Stakeholders” unter Leitung des externen Lehrbe-
auftragten Herrn Dr. Klemens Joos, Geschaftsfuhrer der EUTOP International GmbH,
fand in diesem Jahr zum dritten Mal statt. 15 Masterstudierende der BWL sowie das
Lehrstuhlteam um Univ.-Prof. Dr. Anton Meyer fuhren fur drei Tage nach Brussel, um
dort Einblicke in die komplexen Prozesse der EU-Politik zu bekommen. Ziel der Veran-
staltung ist es, das Konzept und die Hintergriinde erfolgreicher Interessenvertretung auf
supranationaler Ebene direkt vor Ort zu erlernen.

Geleitet wurde das Seminar wie jedes Jahr mit besonderem Engagement von Herrn

Dr. Klemens Joos und einigen seiner Mitarbeiter. Auf Basis seines kurzlich veroffentlich-
ten Buches wurden die Studenten von Herrn Dr. Klemens Joos mittels einer theoretisch
fundierten Blockvorlesung mit den politischen Einflussfaktoren der Stakeholder-Orien-
tierung bekannt gemacht.

Ein wichtiger Bestandteil erfolgreicher Interessenvertretung ist ein Verstandnis der
Europaischen Union und der zugehorigen Politik- und Entscheidungsstrukturen. So
stand am ersten Tag ein Empfang im Europadischen Parlament und eine intensive
Diskussionsrunde mit Herrn Dr. Ingo Friedrich, ehem. Vizeprasident des Europaischen
Parlaments a.D., sowie Herrn Benjamin Boegel, personlicher Referent des EVP-Frakti-
onsvorsitzenden Herrn Manfred Weber, an. Es wurde intensiv debattiert Uber aktuell
brennende Themen wie die Flichtlingskrise, den ,, Rechtsruck” in vielen osteuropai-
schen Staaten oder die Rolle der EU und ihrer Institutionen im Kampf um die Fortfih-
rung der europaischen Idee. AnschlieBend ging es weiter zur bayerischen Landesvertre-
tung. Hier erlauterte Herr Philipp Holzheid, zustandig fur die Bereiche Bildung, Kultur,
Wissenschaft und Kunst, wie Bundeslander sich aktiv in die EU-Politik einbringen
konnen und welche Hirden es dabei zu meistern gilt.

Am Nachmittag begann der erste Teil der theoriegeleiteten Blockvorlesung, welche
immer wieder durch Praxisbeispiele von Herrn Dr. Klemens Joos erganzt wurden. Die
Studierenden beteiligten sich rege und wurden bald in die freie Abendgestaltung
entlassen.

Der zweite Tag startete mit einer Einfuhrung in das von EUTOP International GmbH
entwickelte Konzept des OnePagers. Dies ermoglicht es dem Interessenvertreter, eine
knappe Darstellung der wichtigsten Kernpunkte des Streitthemas zu erstellen und dem
Entscheidungstrager vorzutragen. So gerustet erhielten die Studierenden nun eine
Aufgabe zur praktischen Anwendung der gelernten Vorlesungsinhalte: Die Ausarbeitung
eines beispielhaften Cases zur Interessenvertretung, der eine intensive Stakeholder-
Analyse, Strategieentwicklung und Erstellung eines OnePagers beinhaltete. Die Ergeb-
nisse am dritten Tag konnten sich sehen lassen: Ubermiidet, aber mit hochster Professi-
onalitat trugen die Studenten am Morgen ihre Losungskonzepte vor. Die kritische Jury,
bestehend aus Herrn Dr. Klemens Joos und seinen Mitarbeitern, Herrn Univ.-Prof. Dr.
Anton Meyer sowie den drei wissenschaftlichen Mitarbeitern des Instituts fliir Marketing
Frau Nina Bidirklin, B.Sc., Herrn Daniel Zimmermann, BBA, B.Sc. und Herrn Philipp
Bergmann, M.Sc. war sehr zufrieden und belohnte die Studenten mit sehr positivem und
konstruktivem Feedback.

Im Namen aller Teilnehmer bedanken wir uns herzlich bei Herrn Dr. Klemens Joos und
der EUTOP International GmbH fir das tolle Seminar sowie die sehr gute Organisation
und freuen uns bereits jetzt auf eine Wiederholung im kommenden Wintersemester.

,Politische Stakeholder liberzeugen”': Warum man dieses Buch lesen muss

Die Zeiten, in denen rechtliche Rahmenbedingungen auf rein nationaler Ebene vorgege-
ben werden, sind spatestens seit dem Inkrafttreten des Vertrages von Lissabon am
01.12.2009 vorbei. Nicht nur durch die EU-Vertrage, sondern auch getrieben durch
Globalisierung, Digitalisierung, Klimawandel und Finanzkrisen geht es fur Unternehmen
darum, politische Entscheidungsprozesse auf allen Ebenen der EU mitzugestalten.
Politik in diesem Sinne ist das Ergebnis eines Prozesses aktiver Mitwirkung, u.a. seitens
eines Unternehmens. Fir jeden, der wissen mochte, wie das geht, ist dieses neue
Standardbuch unentbehrlich. Es richtet sich an alle Akteure aus den EU-Mitgliedstaaten
und EU-Regionen sowie Unternehmen, Verbande und Organisationen, die in der EU
tatig sind.

Die zentrale These des vorliegenden Buches ist, dass eine prozessuale Herangehenswei-

se der Schlissel zur Losung von Problemen in einem komplexen Umfeld bzw. in einem
komplexen Entscheidungssystem ist.

v www.marketingworld.de

39



Der Autor Klemens Joos, Grunder und Geschaftsfuhrer von EUTOP und Forscher an der
Ludwig-Maximilians-Universitat Minchen, bringt seine mehr als 25-jahrige Erfahrung
in das Buch ein und lasst die Leser an seinem enormen Wissen teilhaben. Seine Er-
kenntnisse bringt der Autor mit einer von ihm entwickelten veranschaulichenden Formel
auf den Punkt:

EIV= (IK+PsK) (wkero
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denen Erscheidungssysion

Die Formel erklart, wie erfolgreiche Interessenvertretung im komplexen Entscheidungs-
system der EU (EIV) gelingt. Daflir muss die Inhaltskompetenz der vier klassischen
Instrumente der Interessenvertretung — also Unternehmensreprasentanzen, Verbande,
Public-Affairs-Agenturen und Anwaltskanzleien — (IK) mit der Prozesskompetenz eines
unabhangigen Intermediars verzahnt werden. Die Prozessstrukturkompetenz (PsK)
umfasst zwei eigenstandige, aufeinander aufbauende Kompetenzen: EU-weite raumli-
che, personelle und organisatorische Kapazitaten und belastbare EU-weite Netzwerke.
Einzelne Anliegen haben nur dann wirklich Aussicht auf Erfolg, wenn es gelingt, sie
uberzeugend mit den Interessen der politischen Entscheider, bzw. der Allgemeinheit in
Einklang zu bringen. Dazu ist ein Perspektivenwechsel hin zum Gemeinwoh! (PwK)
erforderlich. Zusatzlich bedarf es der umfassenden Prozessbegleitkompetenz (PbK)
eines Intermediars, der mit allen Schnittstellen der EU-Entscheidungsebenen vertraut
ist.

Wissenschaftliche Beitrage der Gastautoren untermauern aus dem Blickwinkel verschie-
dener Disziplinen den praxisorientierten Ansatz von Klemens Joos:

Prof. Anton Meyer, Ordinarius fur BWL und Marketing an der LMU Mdunchen, veran-
schaulicht, dass ein Perspektivenwechsel von der klassischen Shareholder- hin zur
Stakeholder-Orientierung stattgefunden hat.

Prof. Armin Nassehi, Lehrstuhlinhaber fur Soziologie an der LMU Mdunchen, themati-
siert die Besonderheit der modernen Gesellschaft, in der Interessen nicht nur plotzlich
und simultan auftreten, sondern sich immer auf Augenhohe begegnen.

Klemens Joos, Politische Stakeholder tiberzeugen: Erfolgreiche Interessenvertretung durch Prozesskompetenz im
komplexen Entscheidungssystem der Européischen Union”, Wiley-VCH Verlag GmbH & Co. KGaA, Auflage 2015

2.18 European Master in Management -
Marketing Asset Management
It's all about the shopping experience!

Interbrand

Die Munich School of Management, als Teil der betriebswirtschaftlichen Fakultat der
LMU Miinchen, bietet nunmehr seit neun Jahren in enger Kooperation mit der Ecole
de Management Lyon und der Aston Business School in Birmingham einen exklusi-
ven dreisprachigen Master mit Themenschwerpunkt Management an. Im Rahmen der
zweijahrigen Ausbildung erhalten die Studierenden einen exklusiven Triple-Master
von allen drei Fakultaten. Im Studienjahr 2015/2016 wahlten 60 Studierende die
Spezialisierung ,, Marketing”. Damit die Studierenden zunachst eine Fundierung auf
theoretischer Ebene erwerben, besteht der erste Teil der Veranstaltung des Instituts
fur Marketing ,,Marketing Asset Management” aus einer dreiteiligen Vorlesung zum
Thema ,,Brand Management”. Dabei gab insbesondere Frau Marije Roodhof von
Interbrand im Rahmen ihres Gastvortages interessante Insights zur Brand Valuation.
Ausgestattet mit dem Marketing-Handwerkszeug folgt fur die Studierenden dann Teil
zwei der Lehrveranstaltung: das Praxisprojekt. Hier werden die Studierenden in Grup-
pen eingeteilt und erhalten den Arbeitsauftrag innerhalb von vier Wochen die Service-
Qualitat sowie die Customer Experience unterschiedlicher Anbieter zu evaluieren und
dies anschlieBend vor den Institutsmitgliedern zu prasentieren. In diesem Jahr waren
folgende Unternehmen von Interesse: Vapiano, Apple, Nespresso, Louis Vuitton, BMW
Welt und EATALY.

Die Studierenden besuchten die unterschiedlichen Einkaufsstatten und bewerteten die
Customer Experience anhand eines vorgegeben Modells. Bei der finalen Prasentation
war die gute Stimmung auf das Engagement der Studierenden wahrend des gesam-
ten Semester zurtickzufiihren und wir hoffen, dass es ihnen SpaR gemacht hat und

sie etwas Wertvolles fur die Zukunft mitnehmen. Wir vom Institut werden das auf alle
Falle tun.

v www.marketingworld.de
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