66 Medien__Verband SWA

Effiziente Auswahl der
richtigen Werbeagentur

Ein wesentlicher Erfolgsfaktor fiir den effizienten Einsatz
der Werbebudgets stellt die Auswahl der Werbeagentur

und ihrer Kampagnenidee dar. BBDO Consulting und

SWA haben Auswahl-Kriterien im Rahmen eines Pitchver-

fahrens in einer Studie untersucht.

Entscheider in Marketing und
Kommunikation sehen sich in der
Umsetzung ihrer strategischen
Ziele vor erhebliche Heraus-
forderungen gestellt, denn ihre
Bereiche riicken vermehrt in

den Fokus einer Effizienz- und
Effektivititsiberprifung. Damit
verstarkt sich die Notwendigkeit,
die Vergabe von Werbeetats mog-
lichst nachvollziehbar und trans-
parent begriinden zu kénnen

— stellen diese doch erhebliche
Kostenblocke im Unternehmen
dar.

Abschied vom «Bauchgefiihl»
«Bauchentscheidungen», «lang-
jahrige Zusammenarbeit» oder
dhnlich vage Kriterien sind zur
Ermittlung des am besten geeig-
neten Agenturpartners weder
geeignet noch zu verargumentie-
ren. Diese Erkenntnis wird durch
die aktuelle Studie von BBDO
Consulting in Zusammenarbeit
mit dem Schweizer Werbe-Auf-
traggeberverband (SWA/ASA)
unterstiitzt: Zentrales Kriterium
fiir einen sog. Pitch-Zuschlag ist
die gute Umsetzung des Brie-
fings und nicht, wie unter den
Agenturen vielfach vermutet,

die Sympathie gegeniiber dem
prisentierenden Team (vgl. Ab-
bildung).

Professionalisierung

und Objektivierung

Um den Agenturen ein qualita-
tiv hochstehendes Briefing mit
der zentralen (Werbe-)Botschaft
zu prasentieren, ist es entschei-
dend, das zentrale Leistungs-
versprechen (Value Proposition)
des Unternehmens bzw. Pro-
duktes in Bezug auf Relevanz,
Attraktivitat und Glaubwiirdig-
keit fiir die Zielgruppen zu ana-
lysieren. Hierauf aufbauend ist
dann diejenige Werbeagentur als
Partner zu identifizieren, wel-
che es am besten versteht, das
zentrale Leistungsversprechen
kommunikativ optimal umzu-
setzen und bei den relevanten
Zielgruppen zu verankern.

Klar strukturierter Prozess
Bei der Auswahl einer Lead-
Agentur handelt es sich um eine
Investitionsentscheidung mit
grosser finanzieller Tragweite

— das durchschnittliche jahrliche
Investitionsvolumen bei den 20
grossten Werbeauftraggebern der
Schweiz liegt im Durchschnitt
bei iiber 27 Mio. CHF*. Vor dem
Hintergrund derart bedeutender
Investitionsentscheidungen wird
die Einbindung des Top-Manage-
ments zu einem entscheidenden
Erfolgsfaktor, um frithzeitig eine

ENTSCHEIDUNGSKRITERIEN FUR PITCH-ZUSCHLAG

Frage: Welche Kriterien sind Ihrer Meinung nach letztendlich ausschlag-
gebend fiir den finalen Pitch-Zuschlag an eine Agentur? Ordnen Sie die funf
haufigsten Griinde von Rang 1 bis 5. (Anzahl Nennungen Rang 1-3 in %).

Gute Umsetzung Briefing

45,3 %
79,4 %

Kreativitat der Agentur *

41,2%

Qualitat kreative Endprodukte

28,3 %
41.2%

Know-how Integr. Kommunikation ||

26,5 %

24,5 %

Gute Erfahrung in Vergangenheit |§ 2

W<3um56 Agenturteam

1 52,8%
235%

m Agenturen  m Unternehmen

Basis: n = 34 Unternehmen/53 Agenturen

1 Wahrgenommene Kreativitat der Agentur, die unter anderem auf der kreativen Reputation
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hohe Zustimmung zum Agentur-
partner und zum Werbekonzept
sicherzustellen.

Zudem miissen innerhalb des
Pitch-Prozesses zentrale orga-
nisatorische und prozessuale
Anforderungen berticksichtigt
werden. Nebst der eigentlichen
Wahl gehoren dabei das Scree-
ning der Agenturlandschaft, das
Festlegen des Pitchgremiums,
die Entwicklung eines objektiven
Kriterienkatalogs wie auch die
Vorbereitung der Vertragsver-
handlungen und die Definition
eines Agenturvergiitungs- und
steuerungsmodells dazu. Umso
gravierender ist die Tatsache, dass
gemadss der Studie nur bei 30%
aller Auftraggeber ein Pitch-Pro-
zess entlang klarer Regeln erfolgt.

Agency Selection Services
Das Fehlen einer Prozessstan-
dardisierung kann héufig auf
fehlendes Know-how sowie
mangelnde spezifische Erfahrung
im Bereich der Agenturauswahl
zuriickgefithrt werden. Um dieses
Know-how sicherzustellen, greift
eine wachsende Zahl von Unter-
nehmen in Europa mittlerweile
auf die Unterstiitzung speziali-
sierter Unternehmensberatungen
zuriick, die sowohl bei der Beur-
teilung der bestehenden Agen-
turbeziehungen als auch bei der
Auswahl neuer Agenturpartner
helfen.

Die Nutzung solcher so genannten
«Agency Selection Services» ist

in Lindern wie Grossbritannien,
Frankreich oder Spanien weit
verbreitet. So schitzte die bri-
tische Fachzeitschrift «Marketing»
unlingst, dass in Grossbritannien
zwischen 25 und 40 Prozent der
Unternehmen «Pitch Consultants»
nutzen, bei Grossunternehmen
liege die Quote bei 60 Prozent.
Das Leistungsspektrum solcher
Spezialisten umfasst dabei die
gesamte kommunikative Wert-
schopfungskette, um grosstmog-
liche Effizienz und Effektivitdt in
der Zusammenarbeit mit Kreativ-,
aber auch Marktforschungs- und
Media-Agenturen sicherzustellen.

Drei zentrale Erfolgsfaktoren
Die Studie von BBDO Consulting
und dem Schweizer Werbe-Auf-
traggeberverband (SWA/ASA) hat
drei zentrale Erfolgsfaktoren zur
effizienten Auswahl der richtigen
Agentur hervorgebracht:

m Hochkaratiges Auswahlgremium:
Dies erfordert bei beiden Parteien
eine frithzeitige und enge Einbin-
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dung des Top-Managements, um
eine Diskussion «auf gleicher Au-
genhdhe» zu gewahrleisten.

m Standardisierte und transpa-
rente Pitchgestaltung: Ein klar
strukturierter und standardisier-
ter Pitch-Prozess kann bei beiden
Parteien die Effizienz erhohen
und schafft Transparenz hinsicht-
lich der Vergabekriterien.

m Erhohung der Briefingqualitat:
Das Briefing nimmt auf Unter-
nehmensseite die Rolle eines An-
forderungskatalogs ein, welcher
durch die Agenturen erfiillt wer-
den muss. Die Qualitdt des Brie-
fings bildet deshalb die Grund-
lage fiir qualitativ hochstehende
Kreativarbeiten und entscheidet
iiber die Notwendigkeit zeitrau-
bender Klirungs- und Riickfrage-
schleifen.

Eine klare Definition des gesam-
ten Pitch-Prozesses mit Bertick-
sichtigung der Schnittstellen
zwischen Unternehmen und
Agenturen wie auch innerhalb
des Unternehmens kann helfen,
Ineffizienzen und Verzogerungen
zu vermeiden. Die qualifizierte
Begleitung der Agenturselektion
durch externe Experten kann
dabei sowohl aus Unternehmens-
als auch aus Agentursicht einen
hohen Nutzen stiften: Unterneh-
men reduzieren ihre eigenen
internen Aufwande und konnen
spezifisches Know-how nutzen,
Agenturen konnen auf einen
raschen Entscheidungsprozess
vertrauen, wodurch sich die Un-
sicherheit und Bindung von Res-
sourcen reduziert.

Dr. Sandro C. Principe, Managing
Partner, und Winfried Daun,

Senior Consultant (beide BBDO
Consulting, Zirich)

Jirg Siegrist, Direktor,

Schweizer Werbe-Auftraggeber-
verband (SWA-ASA)

Die detaillierte Studie kann

bei BBDO Consulting Suisse AG
(barbara.lange@bbdo-consulting.
com) bezogen werden.

* Der Durchschnitt [Basis: Median]
der Bruttowerbeausgaben im Jahr 2004
der 20 grossten Werbeauftraggeber der
Schweiz betragt 27,3 Mio. CHF

(der Median ist hier der aussagekrafti-
gere Durchschnittswert, da die beiden
Detailhdndler Migros und Coop mit
ihren dreistelligen Millionenausgaben
als Ausreisser nach oben zu betrachten
sind und Durchschnittsausgaben
[Basis: arithmetisches Mittel] von

51,6 Mio. CHF suggerieren).

Quelle: SWA/ASA



