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#01 VORWORT (1/2)

Neugeschäft ist für jede Agentur notwendiges Überlebenselixier. Der

pandemiebedingte Konjunktureinbruch im vergangenen Jahr betraf so gut wie jede

Branche. Voraussichtlich werden uns die Auswirkungen der Corona- Pandemie auch

noch in 2021 und 2022 begleiten und wirtschaftliches Handeln wie Konsumklima und

Investitionsbereitschaft beeinflussen. In Zeiten von geltenden Hygiene- und

Abstandsregeln müssen Akteure neue Wege finden, um das Peoples Business auch

ohne persönlichen Kontakt so persönlich wie möglich zu gestalten.

Neugeschäft während der Pandemie? Warum nicht?

Einige Agenturen haben die Pandemie genutzt, um notwendige Veränderungen

anzustoßen und eingelebte Prozesse neuzudenken. Das Fazit für 2020 fällt sehr

unterschiedlich aus. Während Agenturen vielerorts bei Kunden zunächst einmal

Überzeugungsarbeit leisten mussten, bereits geplante Budgets nicht gänzlich zu

stornieren, sondern lediglich zeitlich zu verschieben oder auf digitale Kanäle zu

überführen, konnten insbesondere Agenturen mit Digital-Knowhow Neugeschäfte an

Land ziehen, und das obwohl Touchpoints wie Kongresse, Seminare oder Messen fast

vollständig wegfielen.

Hier zeigt sich, dass die digitale Visitenkarte von Agenturen immer mehr zum

lohnenswerten Invest wird. Agenturen müssen lernen, sich selbst zu verkaufen und

bestehende und neue Kanäle dafür zu nutzen.

Learnings im Neugeschäftsprozess

Um zu verstehen, wie und auf welchen Wegen Agenturen an Kunden und Etats

kommen und welche Herausforderungen hier bestehen, befragt das Fachmagazin ‚new

business‘ regelmäßig die Agenturszene zu ihren Erfahrungen und Learnings. Seit mehr

als 40 Jahren berichtet new business über Branchenthemen, analysiert Veränderungen

von Märkten und bringt Hintergründe zu aktuellen Geschehnissen der Branche. Immer

im Fokus: Etatwechsel, Pitches, Neugeschäft und aktuelle Themen der Branche. Die

enge Verbindung zur Medien- und Agenturszene haben wir genutzt, um Fragen zu

stellen und Erkenntnisse zu gewinnen. Diese Insights stellen wir Ihnen in dieser Studie

exklusiv zur Verfügung.

Viel Spaß bei der Lektüre und weiterhin erfolgreiche Geschäfte wünschen,

Peter Strahlendorf
Verleger und Herausgeber
E-Mail: strahlendorf@new-business.de

Thomas Olbrisch
Studienverantwortlicher
E-Mail: olbrisch@new-busines.de
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#01 VORWORT (2/2)

Die Ihnen vorliegende Studie setzt sich aus verschiedenen Erkenntnisebenen rund

um das Thema Agenturneugeschäft zusammen und soll für die Leserschaft wertvolle

Insights für die eigene Neugeschäftsstrategie bieten.

Das Kernstück sind Ergebnisse von mehreren durchgeführten Online- Umfragen.

Dafür hat das Fachmagazin ‚new business‘ gemeinsam mit dem Hamburger

Marktforschungsinstitut GESS Gesellschaft für Software in der Sozialforschung mbH

jeweils zwischen Dezember und Januar Agentur-Geschäftsführer und

Neugeschäftsverantwortlichen in Agenturen befragt. Die Fragebögen umfassen

unterschiedliche Themenkomplexe wie etwa die allgemeine wirtschaftliche Situation

der Agenturen, die Entwicklung nach Branchen, die erfolgversprechendsten

Neugeschäftsumfelder sowie Wege zum Neukunden.

Die Ergebnisse der Agentur- Umfragen sind mit einem Icon gekennzeichnet

Hinter den quantitativen Aussagen der Umfrageergebnisse stehen in der Realität

oftmals komplexe Sachverhalte die einer näheren Erläuterung bedürfen. Daher finden

Sie zu unterschiedlichen Fragestellungen neben den Zahlen auch wertvolle Aussagen

von Agenturen die jeweils ihre Perspektive in Form von

Kurzstatements erläutern. Diese sind ebenfalls mit einem Icon versehen

Als dritte Erkenntnisebene stehen Ihnen Insights in Form eines Gastbeitrages bereit.

Dieser spiegelt die Meinung von Markt- Akteuren wider und gibt als

How to- Beitrag hilfreiche Tipps an die Hand. Diese erkennen Sie an einem Icon.

Im ersten Teil der Studie haben wir für Sie die Ergebnisse der Erhebungen von new

business aus den letzten drei Jahren ausgewertet und aufbereitet. Die befragten

Agenturen sind in der Regeln branchenübergreifend tätig. Im zweiten Teil der Studie

finden Sie die Ergebnisse der Befragung von Agenturen, die sich auf die Betreuung von

Kunden aus der Gesundheitsbranche spezialisiert. Diese Insights stammen von

Erhebungen des new business- Schwestermagazins ‚Healthcare Marketing‘, welches

ebenfalls im New Business Verlag erscheint. Auch hier werden die Ergebnisse von

Branchen- Kennern mit Statements kommentiert.
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#02 METHODIK & BEFRAGTE NEW BUSINESS-AGENTURKLIMA 2020/2021

Computergestützte Online- Interviews (CAWI) 

15.12.2020 bis 10.01.2021

Methode:

Anzahl Befragte: 124 Geschäftsführer und Neugeschäfts-Verantwortliche in Agenturen

Befragungszeitraum:

Durchführendes Institut: GESS Gesellschaft für Software in der Sozialforschung mbH

Teilnahmemöglichkeit: Ausschließlich über persönliche Einladung mit individuellem Link

Agenturen: Mit Sitz und Standorten in Deutschland
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Insgesamt 124 Agenturen∑

#02 METHODIK & BEFRAGTE NEW BUSINESS-AGENTURKLIMA 2020/2021

Befragte Agenturen nach operativer Ausrichtung

Quelle: GESS & new business (Q4 2020) 

Kommunikations-
Agentur:  40%

Digital- Agentur:  15%
PR- Agentur:  14%

Kreativ- Agentur:  8%

Event- Agentur:  4%

Design- / Packaging-
Agentur:  3%

Sonstige:  17%

Auswahlkriterien zur Befragungseinladung waren 

unter anderem Mitgliedschaften in 

Branchenverbänden (u.a. GWA, GPRA, BVDW, 

CMF, DDV) sowie die Listung in einschlägigen 

Rankings nach Disziplin und Führungstyp. 

40 Prozent der 124 zum Jahreswechsel 

2020/2021 befragten Agentur- Entscheider 

stammen aus einer Kommunikations- Agentur / 

Werbe- Agentur. Es folgen Digital- Agenturen (15 

Prozent) und PR- Agenturen (14 Prozent). 

Unter den „Sonstigen“ befinden sich etwa 

Content- Marketing- Agenturen, 

Dialogmarketing- Agenturen und Media-

Agenturen. 
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#02 METHODIK & BEFRAGTE NEW BUSINESS-AGENTURKLIMA

Befragte Agenturen nach 
Anzahl Mitarbeiter 

Befragte Agenturen nach 
Honorarumsatz

Die befragten Agenturmanager 

stammen überwiegend aus 

inhabergeführten Agenturen

Neun von zehn Teilnehmern (90 

Prozent) arbeiten in einer Agentur mit 

weniger als 100 Mitarbeitern

Knapp drei Viertel der befragten 

Agenturen (72 Prozent) erreicht einen 

jährlichen Honorarumsatz von bis zu fünf 

Millionen Euro

Befragte Agenturen nach 
Führungstyp

89%

9%

3%

Inhabergeführt

Network

Sonstige

Quelle: GESS & new business (Q4 2020) 

27%

34%

19%

11%

8%

2%

1 bis < 10 Mitarbeiter

≥ 10 bis < 30 Mitarbeiter

≥ 30 bis < 50 Mitarbeiter

≥ 50 bis < 100 Mitarbeiter

≥ 100 bis < 250 Mitarbeiter

≥ 250 und mehr Mitarbeiter

26%

26%

20%

15%

4%

2%

2%

6%

bis < 1 Mio. €

≥ 1 Mio. € bis < 2,5 Mio. €

≥ 2,5 Mio. € bis < 5 Mio. €

≥ 5 Mio. € bis < 7,5 Mio. €

≥ 10 Mio. € bis < 20 Mio. €

≥ 20 Mio. € bis < 50 Mio. €

≥ 50 Mio. €

keine Angabe
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#03 MANAGEMENT SUMMARY

Die wichtigste Erkenntnis nicht erst seit dieser Studie: Die gute Beziehung zu

Bestandskunden zahlt sich aus. Laut der 124 von 'new business‚ und Marktforscher

GESS befragten Agentur- Entscheider lief das Geschäftsjahr 2020 letztlich nicht

ganz so schlimm wie befürchtet. Für 2021 schauen die Manager bereits wieder

positiv nach vorne (Chart 13, 14). Dabei stammt der überwiegende Part der

Teilnehmer aus kleineren Agenturen (Umsatz bis fünf Millionen Euro) sowie

inhabergeführten Agenturen (Chart 8, 9).

Zusammengefasst war aus Sicht der Agenturen 2020 der deutsche Mittelstand

der wichtigste Auftraggeber (Chart 21, 22, 23). Insbesondere die bestehenden

Mandate konnten erfolgreich ausgebaut werden.

Zu den auftragsstarken Branchen zählte wie bereits in den Jahren zuvor der

Dienstleistungs- Sektor. Bei weiterhin 58 Prozent der Befragten war er eine

wichtige Quelle für Neugeschäft. An zweiter Stelle rangiert weiterhin der

Handel (Stationär und Online). In 2020 legte das Auftragsvolumen in den

Industriezweigen Pharma, Anlagen- und Maschinenbau, Mode & Lifestyle sowie

der Bauindustrie gegenüber dem Vorjahr zu (Chart 19, 20).

Am häufigsten kommen Agenturen über Empfehlungsmarketing, Präsentation

von Cases und die Pitch- Teilnahme an ihre neuen Aufträge. Ebenfalls zählen die

Angabe von Referenzen auf der eigenen Agentur- Website neben eigenen Social

Media- Aktivitäten zu den gewählten Instrumenten (Chart 24). Eher selten betätigen

sich die Agentur- Verantwortlichen im Rahmen von Sponsoring- Aktivitäten oder

Anzeigen.

Der Pitch zählt zwar weiterhin zu den häufigsten Wegen zum Neugeschäft,

allerdings wird seine Bedeutung weniger hoch eingeschätzt. Um mitpitchen zu

dürfen, gilt es, einen Fürsprecher zu finden, der eine Empfehlung ausspricht, oder

durch hohe Sichtbarkeit aufseiten der Auftraggeberseite und dessen Relevant Set zu

rücken und eine direkte Einladung zu erhalten. Bei rund jeder fünften Agentur

spielen Pitch- Berater als Prozess- Begleiter ebenfalls eine wichtige Rolle (Chart 29) .
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#04 ERGEBNISSE – GESCHÄFTSENTWICKLUNG

Leichte Verbesserung in Sicht: Während 

56 Prozent der Befragten eine 

Verschlechterung gegenüber 2019 für 

2020 erwarten, rechnen nur 45 Prozent 

für 2021 mit einem Geschäftsrückgang. 

Etwa jeder Vierte prognostiziert in 2021 

einen Umsatzanstieg von 20 Prozent und 

mehr. 

6%

8%

9%

16%

12%

6%

13%

7%

12%

4% 4%

2%

3%
4% 4%

6%

13% 13%

4%

12%

9%

13%
12%

5%

1%

4%

>= -  50%- 40% –
< = -
50%

- 30% –
< = -
40%

- 20% –
< = -
30%

- 10% –
< = -
20%

- 0,1% –
< = -
10%

+ -  0% + 0,1% –
< = + 
10%

+ 10% –
< = + 
20%

+ 20% –
< = + 
30%

+ 30% –
< = + 
40%

+ 40% –
< = + 
50%

>= + 50%

2019 vs. 2020 2019 vs. 2021

Verglichen zum Geschäftsjahr 2019, wie schätzen Sie die Honorar- bzw. Umsatzentwicklung 
Ihrer Agentur in 2020 bzw. gegenüber 2021 insgesamt ein? (Zustimmung in Prozent)

Quelle: GESS & new business (Q4 2020) 
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#04 ERGEBNISSE – GESCHÄFTSINDEX

Verglichen zum letzten Geschäftsjahr - wie schätzen Sie das kommende Geschäftsjahr 
ein? (Index zwischen - 50 = „Sehr viel schlechter“ und + 50 = „Sehr viel besser“)

Sehr viel 
besser

Gleich

Sehr viel 
schlechter

Honorar/Umsatz Anzahl Mitarbeiter

Für 2021 erwarten die befragten 

Agenturmanager eine leichte Zunahme 

bei Umsatz/Honorar (Index = + 9) und bei 

der Mitarbeiteranzahl (Index = + 5) 

gegenüber dem Vorjahr. 

Quelle: GESS & new business; Mehrfachnennungen möglich; Anzahl befragte Agenturen: 2017 = 245, 2018 = 138, 2019 = 136, 2020 = 124
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#04 STATEMENTS – GESCHÄFTSENTWICKLUNG 2020 I

Corona hat zwei wesentlichen Herausforderungen für die 
Geschäftsentwicklung. Zum einen warten einige ab oder sind selbst 

unter Druck und reagieren darauf mit Nachfragezurückhaltung. Zum 
anderen sieht man sich weniger in Person vor Ort, was die 

Kontaktsituationen, gerade zu Beginn der Pandemie, erschwert … .
#

Das Jahr 2020 hat deutlich gezeigt: Diejenigen Unternehmen, 
die empathisch handeln und Bedürfnisse ihrer Zielgruppen 
ernst nehmen, kommen erfolgreich durch die Krise. 
Agenturen bilden da keine Ausnahme: Wir haben für jeden 
unserer Kunden individuelle Lösungen der Zusammenarbeit 
entwickelt, die zu den jeweiligen technischen 
Rahmenbedingungen aber auch zur Kultur passen. Ich glaube, 
dass sich viele Beziehungen dadurch sogar noch vertieft 
haben: Man hat erfahren, dass man sich aufeinander in 
schwierigen Zeiten verlassen kann.

©
 G
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S

Für 2021 erwarten und erhoffen wir Lockerungen im 2. 
Halbjahr, spätestens Ende Q3 . Der Markt schreit nach Live 
Veranstaltungen. In Zukunft wird es auf den Mix von Live-

und virtuellen Veranstaltungen ankommen.  Es wird aber 
nicht so schnell alles beim Alten sein. Wir sind eingestellt 

auf digital, hybrid und live. Budgets - wenn auch 
abgemagert - sind vorhanden, werden aber 

glücklicherweise gezielter und effizienter eingesetzt. Auf 
Kunden- wie auch auf Agenturseite hat man zum Glück 

auch aus 2020 gelernt und geht ökonomisch wie auch 
ökologisch neue Wege.

Uwe Stüve

(Geschäftsführer GESS)

Andreas Bauer 
(Managing Director 

Lieblingsagentur)
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Lukas Cottrell

(Managing Partner Peter 

Schmidt Group)

Jens Brodersen

(Geschäftsführer 

D&B Interactive)
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Rückblickend auf 2020 werteten alle befragten 
Agenturen das Jahr hinsichtlich der Umsatz- / 

Honorarentwicklung als durchschnittlich ein. Dies 
ist aber geprägt von der positiven Entwicklung der 

Digitalagenturen, … ..
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#04 STATEMENTS – GESCHÄFTSENTWICKLUNG 2020 II

Unser Fokus im COVID- 19 Jahr lag eindeutig auf unseren 
Bestandskunden. Dadurch konnte unser Berliner Büro eine 

Reihe von globalen Aufgaben für Hyundai, Kia und Sony 
Bravia gewinnen. In Frankfurt haben wir mit der ‚Driving 

Experience‘ für den … .

Die Neukundenakquise war schwerer. Vor allem im ersten 
Lockdown sind viele Unternehmen aus Vorsicht erstmal auf 
die Bremse gestiegen. Ich hatte phasenweise den Eindruck, 
dass die Unternehmen sich erstmal intern sortieren müssen. 
Ab Sommer … .

Im ersten Quartal haben wir Kunden und potenzielle Kunden 
als durchaus zurückhaltend erlebt mit neuen Projekten und 
größeren Etats. Es war für alle Seiten eine absolute 
Ausnahmesituation, für die es keinen Plan und kein Beispiel 
gab. Letztendlich hat sich aber auch im Pandemiejahr ein 
Trend aus den Vorjahren fortgesetzt: Ausschreibungen werden 
aufwändiger und umfangreicher, Etats gleichzeitig kleiner und 
kurzfristiger. Und wir haben gesehen, dass einige 
Marktteilnehmer entweder mit dem Leistungsumfang oder 
den Preisen sehr aggressiv in Pitches gegangen sind – das 
hängt sicher mit der fortlaufenden Marktkonsolidierung 
zusammen. 

Martina Keller 

(Managing Partner & 

Founder Profilwerkstatt)

Kathrin Schum 

(Vorstand & Partner 

Klenk & Hoursch)
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Natürlich hing die Geschäftsentwicklung stark mit der Covid-
19 Thematik zusammen. Auf der einen Seite bedeutet es 

einen sofortigen 100%igen Einbruch des Stammgeschäfts, 
auf der anderen Seite führte es dazu, neue Geschäftsfelder 

zu erschließen, die nicht zu branchenfremd waren, da sie 
auch von Kunden sowie von Mitarbeitern mitgetragen 

werden mussten. Begleitet wurde dies von Investitionen in 
Fortbildungen bezüglich Digitalisierung und 

Hygienekonzepten.
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Andreas Cordt

(COO Innocean)

Andreas Bauer 

(Managing Director 

Lieblingsagentur)
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#04 STATEMENTS – GESCHÄFTSENTWICKLUNG 2020 III

Wir arbeiten im Bereich des Erlebnis- Marketing und sind 
entsprechend stark von der Pandemie getroffen worden. 

Geplante Projekte des Frühjahrs wurden in den Sommer und 
Herbst verschoben und erneut abgesagt.

Dennoch haben wir neue … .

Als kreativer Spezialist in einer digitalen Nische (animierte 
Videokommunikation/Erklärvideos) sehen wir 2021 sehr positiv 
entgegen - immer mehr Unternehmen verlagern ihre 
Kommunikation mangels … ..

Grundsätzlich kann man Neugeschäft mit Bestandskunden z.B. 
durch Sonderprojekte einfacher generieren. In den 
vergangenen fünf Jahren ist es uns gelungen, durch 
Neukunden den Verlust von Kundenabgängen auszugleichen. 
Unsere Neukunden wollten die digitale Visitenkarte ihres 
Unternehmens (Webauftritt, Webshop- Betreuung, Facebook-
und Instagram- Betreuung) durch uns aktualisieren bzw. neu 
konzipiert und realisiert wissen. Diese Nachfrage gab es 
sowohl bei Bestandskunden als auch bei Neukunden. 

David Suermann

(Managing Director 

klardenker)
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Klaus Schwope 

(Inhaber Nutcracker) 
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Rudolf Jeschenko

(Geschäftsführer Jeschenko 

MedienAgentur)

Für viele Agenturen ist es bisher undenkbar gewesen, in 
scheinbar unsexy Märkten wie der Sozialwirtschaft zu 
akquirieren. Dabei sind jetzt gerade Unternehmen aus 

diesen Branchen krisensichere und gute Auftraggeber für 
Agenturen. Für das laufende Geschäftsjahr 2021 

erwarten wir, anders als im abgelaufenen Geschäftsjahr, 
keine Umsatzeinbußen. Wir gehen unseren antizyklischen 

Weg unbeirrt weiter und wollen beim Neugeschäft 
Spuren hinterlassen und die Wachstumschance nutzen. Andreas Ehrenberg

(Geschäftsführender 

Gesellschafter 

Ehrenberg 360°)
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#04 ERGEBNISSE – ZUSTÄNDIGKEITEN FÜR NEUGESCHÄFT

Wer ist in Ihrer Agentur zuständig für die Erschließung von Neugeschäft? 
(Zustimmung in Prozent)

Beim Großteil der befragten Agenturmanager fällt 

der Gewinn von Neugeschäft in den 

Verantwortungsbereich der Geschäftsführung. 

In jeder dritten Agentur kümmert sich ein New 

Business Manager um frische Etats, etwas mehr 

als noch als in den Jahren zuvor. 

Bei den offenen Nennungen gaben einige 

Agenturen an, dass alle Führungskräfte (u.a. 

Seniors, Directors) für Neugeschäft 

mitverantwortlich zeichnen. 

1%

9%

29%

36%

90%

1%

7%

22%

31%

96%

3%

6%

16%

29%

91%

Keine geregelte Zuständigkeit

Andere

Sämtliche Mitarbeiter

New Business Manager

Geschäftsführung

2020

2019

2018

Quelle: GESS & new business; Mehrfachnennungen möglich; Anzahl befragte Agenturen: 2018 = 138, 2019 = 136, 2020 = 124
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#04 ERGEBNISSE – WICHTIGSTE BRANCHEN FÜR NEUGESCHÄFT I

Die wichtigsten Branchen für Neugeschäft aus Agentursicht: Top10 
(Top- 2 Zustimmung 4- er- Skala 'wichtig' oder 'sehr wichtig')

Wie bereits in der Vorjahresbefragung stellte 

der Dienstleistungs- Sektor weiterhin die 

wichtigste Quelle für Neugeschäft (Top2-

Zustimmung: 58 Prozent). An zweiter Stelle 

rangiert der Handel (Stationär und Online).  

In 2020 legte das Auftragsvolumen aus den 

Branchen Pharma, Anlagen- und 

Maschinenbau, Mode & Lifestyle sowie der

Bauindustrie gegenüber dem Vorjahr zu. 

2020

2019

2018

58%

50%

46%

40%

39%

39%

35%

33%

32%

30%

58%

48%

40%

39%

34%

40%

30%

42%

25%

24%

62%

51%

39%

36%

44%

35%

26%

36%

24%

30%

Dienstleistungen

Handel (Einzelhandel, E- Commerce)

Pharma/ Healthcare

Banken/ Finanzdienstleister/ Versicherungen

Anlagen-  und Maschinenbau

Nahrungs-  und Genussmittel

Staatlicher/ gesellschaftlicher Sektor

Sonstige Konsumgüter

Mode & Lifestyle

Bauindustrie/ Bauzulieferer

Quelle: GESS & new business; Mehrfachnennungen möglich; Anzahl befragte Agenturen: 2018 = 138, 2019 = 136, 2020 = 124
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#04 ERGEBNISSE – WICHTIGSTE BRANCHEN FÜR NEUGESCHÄFT II

Die wichtigsten Branchen für Neugeschäft aus Agentursicht: Top11-19
(Top- 2 Zustimmung 4- er- Skala 'wichtig' oder 'sehr wichtig')

Jenseits der Top10- Branchen zählte die 

Unterhaltungselektronik ebenso wie 

Kosmetik und Körperpflege für immerhin 

gut jeden Vierten zu den wichtigen 

Etatbringern. 

Von der Corona- Pandemie deutlich 

gezeichnet sind die Wirtschaftszweige 

Transport/ Verkehr, zu dem auch die private 

Personenbeförderung zählt. Fast genauso 

stark eingebrochen ist auch der Tourismus. 

2020

2019

2018

27%

27%

26%

24%

23%

23%

21%

16%

12%

26%

24%

30%

18%

28%

16%

35%

20%

27%

27%

25%

34%

24%

36%

13%

36%

23%

20%

Unterhaltungselektronik/Technik

Kosmetik und Körperpflege

Energiewirtschaft

Telekommunikation

Automotive

Medien (TV, Streaming etc.)

Transport/ Verkehr

Elektro- Industrie

Tourismus

Quelle: GESS & new business; Mehrfachnennungen möglich; Anzahl befragte Agenturen: 2018 = 138, 2019 = 136, 2020 = 124
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#04 ERGEBNISSE – WICHTIGSTE UMFELDER FÜR NEUGESCHÄFT I

49% 50%

88%

45%

57%

88%

41%

60%

91%

Internationale Kunden Regionale Kunden Nationale Kunden

Die wichtigsten Agentur- Neukunden 

waren in 2020 Unternehmen mit 

Geschäftsschwerpunkt in Deutschland. 

Der Top2- Wert (‚wichtig‘ oder ‚sehr wichtig‘) 

beträgt hier 91 Prozent und liegt damit leicht 

über dem Niveau der Vorjahre. 

Regionale und internationale Kunden 

entwickelten sich zuletzt etwas gegensätzlich: 

Während aus Sicht der befragten 

Agenturmanager regional agierende 

Unternehmen wichtiger wurden, verlieren 

international tätige Kunden etwas an Relevanz

Die wichtigsten Umfelder für Neugeschäft aus Agentursicht: 
(Top- 2 Zustimmung 4- er- Skala 'wichtig' oder 'sehr wichtig')

2020

2019

2018

Quelle: GESS & new business; Mehrfachnennungen möglich; Anzahl befragte Agenturen: 2018 = 138, 2019 = 136, 2020 = 124
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#04 ERGEBNISSE – WICHTIGSTE UMFELDER FÜR NEUGESCHÄFT II

Wie schon in 2019 zählten auch in 2020 für 

80 Prozent der Befragten mittelständische 

Unternehmen (Umsatz von zehn bis unter 50 

Millionen Euro) zum wichtigsten 

Umsatzbringer. Das Geschäft mit Konzernen 

rangierte stabil auf dem zweiten Rang. 

Die wichtigsten Umfelder für Neugeschäft aus Agentursicht: 
(Top- 2 Zustimmung 4- er- Skala 'wichtig' oder 'sehr wichtig')

2020

2019

2018

41%

72%

77%

42%

71%

80%

44%

74%

80%Mittelständische Unternehmen 
(Umsatz: 10 bis unter 50 Millionen 

Euro)

Konzerne 
(Umsatz: über 50 Millionen Euro)

Kleinere Unternehmen 
(Umsatz: 0 bis unter 10 Millionen Euro)

Quelle: GESS & new business; Mehrfachnennungen möglich; Anzahl befragte Agenturen: 2018 = 138, 2019 = 136, 2020 = 124
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#04 ERGEBNISSE – WICHTIGSTE UMFELDER FÜR NEUGESCHÄFT III

Für Agenturen waren Unternehmen mit 

Geschäftskundenfokus (B2B) deutlich 

wichtiger für Neu- Etats (Top2- Zustimmung 

82 Prozent) als Kunden mit dem Fokus auf 

Endverbraucher (Top2: 64 Prozent).

Verglichen zu den Neukunden trugen die 

Bestandskunden in 2020 deutlich stärker 

zum Neugeschäft der Agenturen bei. 

Die wichtigsten Umfelder für Neugeschäft aus Agentursicht: 
(Top- 2 Zustimmung 4- er- Skala 'wichtig' oder 'sehr wichtig')

Business- to- Business 
(B2B)

Business- to- Consumer 
(B2C)

60%

82%

59%

83%

64%

82%

2020

2019

2018

88%

94%

87%

94%

77%

98%
Bestandskunden

Neukunden

Quelle: GESS & new business; Mehrfachnennungen möglich; Anzahl befragte Agenturen: 2018 = 138, 2019 = 136, 2020 = 124
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#04 ERGEBNISSE – HÄUFIGSTE NEUGESCHÄFTS- INSTRUMENTE

Agenturen buhlen auf den unterschiedlichsten 

Wegen um neue Kunden und Etats. Zu den 

am häufigsten eingesetzten Instrumenten

zählten in 2020 das Empfehlungsmarketing

(75 Prozent), Präsentation von Cases und die 

Teilnahme an Pitches (jeweils 74 Prozent). 

Es folgen die Angabe von Referenzen auf der 

eigenen Website (69 Prozent) und eigene 

Social Media Aktivitäten (61 Prozent). 

Eher selten betätigen sich die Agentur-

Verantwortlichen im Rahmen von 

Sponsoring- Aktivitäten oder Anzeigen. 

Welche Instrumente setzen Sie im Akquiseprozess ein?
(Zustimmung in Prozent)

6%

16%
20% 21% 21% 23%

27%

36% 37% 37% 38% 39%
43%

48% 50% 51%

61%

69%
74% 74% 75%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100% 2020

2019

2018

Quelle: GESS & new business; Mehrfachnennungen möglich; Anzahl befragte Agenturen: 2018 = 138, 2019 = 136, 2020 = 124
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#04 ERGEBNISSE – WICHTIGSTE NEUGESCHÄFTS- INSTRUMENTE

Die wichtigsten drei Tools in der 

Neukundengewinnung bleiben 

Empfehlungsmarketing, Kundenanfragen 

und Credential Presentation. Bei rund 90 

Prozent der Befragten gehören diese zum 

Relevant Set. 

Der Pitch zählt zwar zu den drei häufigsten 

Wegen zum Neugeschäft, allerdings wird 

dieser in seiner Bedeutung weniger hoch 

eingeschätzt (71 Prozent). 

Gegenüber dem Vorjahr am meisten an 

Bedeutung zugenommen haben SEO/SEA-

Maßnahmen, Content- Marketing und 

Anzeigen. 

Wie wichtig sind folgende Instrumente im Akquiseprozess?
(Top- 2 Zustimmung 4- er- Skala 'wichtig' oder 'sehr wichtig')

29%
33% 35%

42%

50%
46%

62%
59% 57%

63%

71%
64%

77%
73%

79%
85% 85% 84%

89% 88% 90%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100% 2020

2019

2018

Quelle: GESS & new business; Mehrfachnennungen möglich; Anzahl befragte Agenturen: 2018 = 138, 2019 = 136, 2020 = 124
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#04 ERGEBNISSE – INSTRUMENTE HÄUFIG VS. WICHTIG

Die Agentur- Entscheider bewerteten rund 

20 Instrumente in den Dimensionen 

„Wichtigkeit“ und „Häufigkeit“. 

Im Vergleich beider Dimensionen fällt auf, 

das beispielweise eigene Social Media-

Aktivitäten überdurchschnittlich häufig 

eingesetzt werden, diese aber 

unterdurchschnittlich wichtig im 

Akquiseprozess sind. 

Zu den wichtigsten Instrumenten zählen 

Empfehlungsmarketing, Credential 

Presentation und Kundenanfragen. 

Welche Instrumente setzen Sie im Akquiseprozess ein und wie wichtig sind diese?
(Häufigkeit: Zustimmung in Prozent, Wichtigkeit: Top2- Zustimmung 'wichtig' oder 'sehr wichtig')

H
äu

fig
ke

it

Wichtigkeit

Pitch

Präsentation von 
Cases

Teilnahme an Awards

Teilnahme an Events

Sponsoring

Social Media

Ausschreibungen PR- Arbeit

Teilnahme an Branchen- Messen

Anzeigen

Direktmarketing

Referenzen auf 
Website

Telefonmarketing

Teilnahme an 
Workshops

Eigene Events

Empfehlungsmarketing

Kundenanfragen

SEO/SEA

CredentialsChemistry Meetings

Content- Marketing

Ø über alle

Quelle: GESS & new business (Q4 2020) 
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#04 STATEMENTS – NEUGESCHÄFTS- INSTRUMENTE I

Wir haben in 2020 nicht so intensiv bei Awards eingereicht, 
wie ursprünglich geplant. Teilweise, weil Wettbewerbe …

Es gibt deutlich mehr Chemistry- Meetings und 
Probezusammenarbeit als früher. Das ist für beide Seiten viel 
besser als ein Pitch, bei dem es darauf ankommt, … .

Gerade in unserem Bereich ist das 
Empfehlungsmanagement enorm wichtig. Wir verkaufen 
eine Dienstleistung. Im Endeffekt sind es Menschen, die 
das Gesicht und die Kompetenz der Agentur nach außen 
vertreten. Natürlich kann man Tagessätze mit dem 
Wettbewerb vergleichen, aber die Chemie zwischen Kunde 
und uns ist enorm wichtig um partnerschaftlich 
gemeinsame Ziele erreichen zu können. Und 
Empfehlungen innerhalb eines Accounts, also zwischen 
Fachabteilungen, ist ein wichtiger Bestandteil eines 
potenziellen wirtschaftlichen Erfolges.
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Zu Beginn der Krise haben wir ein Format aufgelegt, dass 
auch heute noch erfolgreich läuft. Wir nennen es ‚Disruption 

Audit‘ und wir helfen dort interessierten Unternehmen mit 
einem größeren digitalen Workshop wie sie jetzt in ihrer 

ganz spezifischen Situation besser agieren können. Es ist also 
keine Verkaufsveranstaltung oder ein Vortrag mit 

Allgemeinplätzen, sondern bringt echten Impact. Der 
Disruption Audit ist kostenlos und bringt den Interessenten 

neue Ideen und Ansätze - und uns auch daraus 
resultierendes Folgegeschäft. 
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Martina Keller 

(Managing Partner & 

Founder Profilwerkstatt)

Lukas Cottrell

(Managing Partner Peter 

Schmidt Group)

Jens Brodersen

(Geschäftsführer 

D&B Interactive)

Andreas Bauer 
(Managing Director 

Lieblingsagentur)
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#04 STATEMENTS – NEUGESCHÄFTS- INSTRUMENTE II

Awards bleiben für uns wichtig, denn mit der …Alle Termine und Kontaktwege erfolgen rein digital über Video-
und andere Kommunikationskanäle. …
#
#

Wir sind sehr experimentierfreudig, was das 
Eigenmarketing betrifft und leben zum einen von den 
vielen klugen Köpfen, die wir mit deren Themen 
positionieren können – bei neun Inhaber:innen sind 
Bandbreite und Auswahl natürlich groß. Zum anderen 
wissen wir, dass mehr als Dreiviertel unserer Leads aus 
dem eigenen Netzwerk kommen: Weiterempfehlung von 
aktuellen oder ehemaligen Kunde:innen oder 
Mitarbeiter:innen sowie aus unserem internationalen 
Netzwerk PROI.
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Die Kontaktbeschränkungen und die Verlagerung ins 
Digitale haben es uns natürlich etwas erschwert, den 

Kontakt zu neuen und alten Kunden 
aufrechtzuerhalten. Andererseits haben wir ein neues 
Level an Spontanität und Flexibilität auf beiden Seiten 
gewonnen. Nicht nur Kundengespräche, auch Pitches 

wurden plötzlich vollständig über Videocall 
durchgeführt. 

Dr. Andrea Malgara

(Managing Partner 

Mediaplus)
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David Suermann

(Managing Director 

klardenker)

Kathrin Schum 

(Vorstand & Partner 

Klenk & Hoursch)

Andreas Cordt

(COO Innocean)Leseprobe
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#04 ERGEBNISSE – DIE WEGE ZUM PITCH

Der die wichtigsten Türöffner zum       Pitch 

bleiben die persönliche Empfehlung und der 

Anfrage von Unternehmen selbst. Der Top-

Zustimmungswert („wichtig“ und „sehr 

wichtig“) liegt konstant bei rund 90 Prozent. 

Bei rund jeder fünften Agentur spielen Pitch-

Berater als Prozess-Begleiter ebenfalls eine 

wichtige Rolle. 

Wie wichtig sind folgende Wege bei der Einladung zu Pitches? 
(Top- 2 Zustimmung 4- er- Skala 'wichtig' oder 'sehr wichtig')

19%

**

64%

82%

94%

22%

40%

57%

91%

91%

19%

41%

53%

90%

90%

Pitch- Berater

Workshops

Aktive Eigenansprache

Anfrage von Unternehmen

Empfehlungen

2020

2019

2018

Quelle: GESS & new business; Mehrfachnennungen möglich; Anzahl befragte Agenturen: 2018 = 138, 2019 = 136, 2020 = 124; ** nicht erhoben
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#04 STATEMENTS – NEUGESCHÄFTS- INSTRUMENTE

Wir haben die digitale Sichtbarkeit der Agentur auf den digitalen 
Kanälen LinkedIn, Xing, Facebook und Instagram vermehrt 

kommuniziert. Einige Projekte haben wir auf Facebook oder 
Linkedln mit Mediageld unterstützt, um die Zielgruppe 

Marketingleitung, Produktmanagement, 
Unternehmenskommunikation zu erreichen. Allerdings war der 

Erfolg eher bescheiden. Zukünftig werden wir klassisch per Post 
versuchen, auf unser Agenturangebot hinzuweisen, um Neukunden 

zu gewinnen. 

Die Zahl der Pitches hat in unserem Bereich stark 
zugenommen, daher selektieren wir sehr stark aus 
und bevorzugen Pitches/Ausschreibungen bei 
denen vor allem die kreative Qualität, weniger der 
Preis gewichtet wird. Generell pitchen wir nur 
Projekte, die uns auch als Agentur weiterbringen. 
Sowohl von der Branche als auch inhaltlich.
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Gerade 2020 haben wir in Sachen NewBiz einige neue Wege 
beschritten, manche durchaus erfolgreich. Unter anderem 
arbeiten wir enger und spezifischer mit Agenturauswahl-
Anbietern zusammen, wir haben einige Schlüsselbranchen sehr 
kleinteilig und konkret über entsprechende Newsletter und 
B2B- Plattformen angesprochen und unsere Expert:innen noch 
klarer für einzelne Beratungsbereiche wie Krisenkommunikation, 
Public Speaking Coaching oder Interne Kommunikation 
positioniert.
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Das Empfehlungsmarketing und der Pitch dominieren als 
eingesetzte Instrumente im Akquise- Prozess, gefolgt (oder 

angereichert) von Case- Präsentationen. Anzeigen und 
Sponsoring gehören zu den seltengenannten Mitteln im 
Akquise- Prozess. Auffällig ist auch die grundsätzlich zu 

erwartende Bedeutung von SEO/SEA-Maßnahmen bei den 
Digitalagenturen.
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Kathrin Schum 
(Vorstand & Partner 
Klenk & Hoursch)

Klaus Schwope 

(Inhaber Nutcracker) 

Rudolf Jeschenko

(Geschäftsführer Jeschenko 

MedienAgentur)

Uwe Stüve

(Geschäftsführer GESS)
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#05 GASTBEITRAG ZUM AGENTUR-PITCH I

Pitch - ja oder nein? Ein heißes Thema. Denn: Nicht jeder Kundenpitch passt zur
Agentur – und andersherum. Pitches sind für Marken und Agenturen eine spannende
Option, sich kennenzulernen: Die Marke wünscht sich eine Agentur, die zu ihr passt.
Und die Agentur einen Kunden, der zu ihr passt. Klingt eigentlich ganz einfach, oder?
Beim Pitchen ist es wie beim Dating. Um zu wissen, ob es gut passt, reicht es nicht,
einmal zusammen Kaffee zu trinken. Man muss zusammen aufwachen.

Pitches sind nicht immer sinnvoll.

Wie auch beim Dating braucht es Zeit, um den Partner kennenzulernen. Bei einem
Pitch treffen Agenturen und Kunden sich oft höchstens zweimal – wenn überhaupt –
und dann wird über die Zusammenarbeit entschieden. Investiert man in einen
Probejob oder, noch besser, in einen Workshop, hat man mehr Zeit, die Agentur zu
spüren. Man erkennt im „Doing“, ob man zusammenpasst und ob der Alltagstest
bestanden wird.

Wir raten dazu, zu hinterfragen, ob der Pitch die beste Option sei, vor allem, wenn
das Ziel eine langfristige Partnerschaft ist. Die Agentur ist immer ein Sparringspartner,
den man als Erweiterung der Marketingteams betrachtet. Sie bringt Know-how mit,
das man im Unternehmen nicht hat und kann für zusätzliche Stabilität auf den Marken
sorgen. Wie beim Einstellen eines neuen Mitarbeiters hilft der sorgfältige
Auswahlprozess dabei, die richtige Ergänzung zum Team zu finden. Bei einem Pitch
lernt man aber meistens nicht das Team kennen, mit dem man später tatsächlich
arbeitet. Und vor allem auch nicht die Arbeitsweise der Agentur. Hier sind oft
Workshops oder Probejobs zielführender.

Weniger ist mehr - auch beim Pitchen

In Sachen Pitch- Anfragen haben wir gute Erfahrungen damit gemacht, lieber vorher
etwas mehr Arbeit in die Auswahl zu investieren. Generell gilt: lieber in die Tiefe, als in
die Breite. Und zwar sowohl inhaltlich, als auch bei der Anzahl der Pitch- Teilnehmer.
Zwei bis drei Agenturen ins Rennen zu schicken reiche oft aus, wenn man weiß, was
man sucht und was die Agentur mitbringt. Bei weniger Pitch- Gegnern sind auch die
Agenturen gewillter mitzumachen, da die Chance auf eine Zusammenarbeit größer ist.

Bei der Suche nach der richtigen Agentur findet ein Großteil der Arbeit schon vor dem
eigentlichen Pitch statt. Wenn man Glück hat, kennt man schon die passenden
Kandidaten. Ansonsten sind Screening- Agenturen hilfreiche Partner bei der
Vorauswahl oder auch im gesamten Prozess. Auswahlkriterien können beispielsweise
sein: die Größe der Agentur, Erfahrung in einer speziellen Kategorie, vielleicht sogar
auf einem Wettbewerber, Strategiestärke der Agentur, Kompetenz im Bereich
Nachhaltigkeit. Wenn ich meine Favoriten gefunden habe, trifft man sich zum
Kennenlernen und für das Briefing-Gespräch gerne in der Agentur – um die
Atmosphäre zu schnuppern. Vielleicht folgt auch noch ein zweites Treffen, in dem
Rückfragen gestellt werden können. Wenn man es ernsthaft betreibt, ist ein Pitch
keine schnelle Nummer, sondern richtig viel Arbeit.

„Pitchen ist wie Dating – Kaffeetrinken reicht nicht“
Katharina Müller von WIN CREATING IMAGES
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#05 GASTBEITRAG ZUM AGENTUR-PITCH II

„Pitchen ist wie Dating – Kaffeetrinken reicht nicht“
Katharina Müller von WIN CREATING IMAGES

Katharina Müller 
kennt beide Seiten. Sie hat über 20 Jahre als Marketingleiterin 
auf Unternehmensseite im Konsumgüterbereich gearbeitet, 
unter anderem bei Emmi, SC Johnson und Henkel. Seit 2019 
unterstützt sie als Managing Director Deutschlands 
inhabergeführte Trend- und Packagingagentur WIN CREATING 
IMAGES (Berlin, Köln, Aachen, Zug (CH)) am Standort Schweiz. 
Sie weiß, was Agenturen und Kunden dazu beitragen können, 
dass der Pitch am Ende ein gutes Match ist
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#06 VORWORT (1/2)

Healthcare-Kommunikation bewies sich im Pandemie- Jahr 2020 als krisenfest. Auch

die Agentur- Neugeschäftsprognosen für das kommende Jahr lassen auf eine positive

Entwicklung hoffen, wie die Umfrage- Ergebnisse der exklusiven Studie von ‚Healthcare

Marketing‘ und GESS zeigen.

Die Auftragslage im Gesundheitsmarketing konnte der Corona- Pandemie

weitestgehend trotzen und zeigte sich in 2020 äußerst robust, wie die gemeinsame

Umfrage von ‚Healthcare Marketing‘ und Marktforscher GESS Gesellschaft für Software

in der Sozialforschung mbH, Hamburg, zeigt. Diese Entwicklung zählt im

Branchenvergleich allerdings eher zur Ausnahme: Laut Gesamtverband

Kommunikationsagenturen GWA e.V., Frankfurt, gehen rund 60 Prozent der Agenturen

von einem Umsatzrückgang für 2020 aus. Insbesondere die Branchen Reiseindustrie

und Gastgewerbe, Veranstaltungen und Events, Dienstleistungen sowie Maschinenbau

und Autoindustrie mussten in 2020 stärkere Nachfragerückgänge oder gar Ausfälle

verkraften.

Doch auch im Gesundheitsmarkt gibt es Unterschiede. Während die Apotheken-Vor-

Ort von Umsatzrückgängen berichten, sind die Marktanteile der Versandhändler weiter

gestiegen. Die Corona- Pandemie hat sich zudem auf Teile des OTC- Marktes relativ

stark ausgewirkt, davon betroffen waren insbesondere die Segmente Husten und

Erkältung, Sonnenschutz, Reiseapotheke (Übelkeit und Schwindel), und dekorative

Kosmetik und Gesichtspflege. Produktgruppen wie Vitaminpräparate und Produkte zur

Stärkung der Immunabwehr sowie Antiseptika und Desinfektionsmittel hingegen

gewannen teilweise um mehr als 50 Prozent hinzu.

Um die Entwicklungen im Gesundheitsmarkt abzubilden, hat ‚Healthcare Marketing‘

mit den Marktforschern von GESS bereits im dritten Jahr infolge Agenturen rund um die

Gewinnung von Neugeschäft befragt. Welche Segmente der Gesundheitsbranche

waren 2020 bislang besonders wichtig und welche Instrumente sind im Akquiseprozess

unerlässlich? Mit dem Neugeschäfts- Barometer geben wir Ihnen exklusive Insights in

das Neugeschäft im Gesundheitsmarkt.

Peter Strahlendorf
Verleger und Herausgeber
E-Mail: strahlendorf@healthcaremarketing.eu

Thomas Olbrisch
Redakteur & Studienverantwortlicher
E-Mail: olbrisch@healthcaremarketing.eu

mailto:strahlendorf@healthcaremarketing.eu
mailto:olbrisch@healthcaremarketing.eu
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#06 VORWORT (2/2)

Die Ihnen vorliegende Studie setzt sich aus verschiedenen Erkenntnisebenen

zusammen und basiert im Wesentlichen aus den Ergebnissen der Online- Umfragen

die das Fachmagazin ‚Healthcare Marketing‘ gemeinsam mit dem Hamburger

Marktforschungsinstitut ‚GESS Gesellschaft für Software in der Sozialforschung mbH‘

jeweils im Herbst 2018, 2019 und 2020 unter Agentur- Geschäftsführern und

Neugeschäftsverantwortlichen in Agenturen durchgeführt hat. Diese umfasst

unterschiedliche Themenbereiche wie etwa die allgemeine wirtschaftliche Entwicklung,

die umsatzträchtigsten Healthcare-Segmente, die wichtigsten Umfelder für

Neugeschäft und die Wege zu neuen Etats.

Die Ergebnisse der Agentur- Umfrage sind mit einem Icon gekennzeichnet.

Hinter den quantitativen Aussagen der Umfrageergebnisse stehen in der Realität 

oftmals komplexe Sachverhalte die einer näheren Erläuterung bedürfen. Daher finden 

Sie zu unterschiedlichen Fragestellungen neben den Zahlen auch wertvolle Aussagen 

von Agenturen und Dienstleistern die jeweils ihre Perspektive in Form von 

Kurzstatements erläutern. 
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#07 METHODIK & BEFRAGTE HEALTHCARE- NEUGESCHÄFT

Computergestützte Online- Interviews (CAWI) 

21.10.2020 bis 08.11.2020

Methode:

Anzahl Befragte: 48 Geschäftsführer und Neugeschäfts-Verantwortliche in Agenturen

Befragungszeitraum:

Durchführendes Institut: GESS Gesellschaft für Software in der Sozialforschung mbH

Teilnahmemöglichkeit: Ausschließlich über persönliche Einladung mit individuellem Link

Agenturen: Mit Sitz und Standorten in Deutschland
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Insgesamt 48 Agenturen∑

#07 METHODIK & BEFRAGTE HEALTHCARE- NEUGESCHÄFT 2020/2021

Befragte Agenturen nach operativer Ausrichtung

Kommunikations-
Agentur: 69%

Content- Marketing-
Agentur: 13%

Media- Agentur: 6%

Kreativ- Agentur: 6%

Digital- Agentur: 2%

PR- Agentur: 2%

Werbemittel- Agentur: 2%

Quelle: GESS & Healthcare Marketing 

Insgesamt beteiligten sich 48 Geschäftsführer und New- Business-

Verantwortliche sich an der Online- Umfrage von Healthcare 

Marketing und GESS. Eine Einladung zur Umfrage erhielten 

Agenturen, die nachweislich einen wesentlichen Anteil des 

Geschäfts mit Kunden aus der Gesundheitsbranche generiert 

haben und somit die Branche bewerten können. 

Als Indiz dafür wurde unter anderem das Healthcare Marketing'-

Kreativranking, Mitgliedschaften in einschlägigen  

Branchenverbänden sowie die Listung in einschlägigen Rankings 

zugrunde gelegt. 

Die Mehrheit der Befragten stammt aus einer Kommunikations-

Agentur / Werbe- Agentur (69 Prozent). Es folgen Content-

Marketing- und Media- Agenturen. 
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#07 METHODIK & BEFRAGTE HEALTHCARE- NEUGESCHÄFT 2020/2021

Befragte Agenturen nach 
Anzahl Mitarbeiter 

Befragte Agenturen nach 
Honorarumsatz

Befragte Agenturen nach 
Führungstyp

79%

19%

2%

Inhabergeführt

Network

Sonstige

14%

43%

24%

10%

0%

2%

0%

2%

1 bis < 10 Mitarbeiter

≥ 10 bis 30 Mitarbeiter

≥ 30 bis < 50 Mitarbeiter

≥ 50 bis < 100 Mitarbeiter

≥ 100 bis < 250 Mitarbeiter

≥ 250 bis < 500 Mitarbeiter

≥ 500 Mitarbeiter

keine Angabe

7%

22%

22%

28%

2%

20%

bis < 1 Mio. €

≥ 1 bis < 2,5 Mio. €

≥ 2,5 Mio. € bis < 5 Mio. €

≥ 5 Mio. € bis < 10 Mio. €

mehr als 10 Mio. €

Keine Angabe

Von den befragten Teilnehmern der 

Healthcare- Agenturen kam die große 

Mehrheit aus inhabergeführten 

Agenturen

Mehr als die Hälfte der teilnehmenden 

Agenturen stammen aus einer Agentur 

mit bis zu 30 Mitarbeitern

Knapp ein zwei Drittel der befragten 

Agenturen (30 Prozent) erreicht einen 

jährlichen (Honorar- )Umsatz von mehr 

als fünf Millionen Euro
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#08 MANAGEMENT SUMMARY

Die Stimmung unter den Agentur-Geschäftsführern in puncto Neugeschäft in der

Healthcare-Branche ist trotz Herausforderungen der Pandemie optimistisch. Die

Entscheider bewerten die wirtschaftliche Entwicklung ihrer Agentur grundlegend

positiv und sogar auf ähnlichem Niveau wie im Vor-Corona- Jahr (Chart 45). Dies kann

darauf hindeuten, dass das Geschäftsumfeld der Agenturen mit dem Schwerpunkt

Healthcare eher nicht negativ von Corona beeinflusst wurde. Auch die Prognosen für

2021 fallen solide aus – laut Umfrageergebnissen gehen die Entscheider gegenüber

dem Vorjahr 2020 auch im neuen Geschäftsjahr von einem Umsatzwachstum aus.

Wie schon im Vorjahr zahlte sich die Pflege von Bestandskunden in 2020 wieder

besonders aus: Knapp zwei Drittel des Neugeschäftes generierten die Agenturen

bei Bestandskunden, bei 37 Prozent trugen Neukunden zum Gesamtumsatz bei

(Chart 47).

Bei der Abfrage nach den wichtigsten Neugeschäftsbranchen zeichnet sich

gegenüber der Vorjahresbefragung eine Verschiebung ab: Waren 2019 Etats von

Unternehmen mit verschreibungspflichtigen (Rx) und verschreibungsfreien Produkten

(OTC) noch gleichermaßen wichtig für das Neugeschäft, waren 2020 Rx-

Auftraggeber deutlich aktiver. 77 Prozent der Entscheider gaben an, dass diese

Branche wichtig oder sehr wichtig für ihr Neugeschäft war. OTC- Kunden verloren

hingegen fünf Prozentpunkte und liegen auf dem zweiten Platz (Chart 48). Auf Platz

drei der wichtigsten Neugeschäftsfelder rangiert die Branche

Medizintechnik/Medizinprodukte.

Die Wege zum Neukunden sind häufig so vielfältig und dynamisch wie die

Agenturausrichtung selbst. Die am häufigsten eingesetzten beziehungsweise

vorkommenden Akquiseinstrumente und Wege sind Empfehlungsmarketing,

Kundenanfragen und Präsentation von Cases. Während die Kundenempfehlung

weiter an Bedeutung gewinnt, verloren Kundenanfragen und Case-Vorstellungen beide

an Relevanz und lagen in 2020 gleichauf (Chart 54- 56). Ähnlich wichtig wie im Vorjahr

zeigt sich die Pitch- Teilnahme.

Viele Unternehmen greifen im Agenturauswahlprozess weiterhin auf etablierte

Methoden wie den Pitch zurück. Wer mitpitchen darf, entscheidet das Unternehmen

weiterhin selbst und spricht die Einladungen meistens direkt an die Agenturen aus. Die

Eigenansprache der Agenturen zählt mit einigem Abstand zu vielversprechenden

Wegen zur Pitch- Offerte, Workshops und Pitch-Berater verlieren an Relevanz.

Insgesamt lag die Pitch-Erfolgsquote der Agenturen in 2020 bei rund 70 Prozent und

damit leicht über Vorjahresniveau (Chart 59.)
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#09 ERGEBNISSE – GESCHÄFTSENTWICKLUNG

Verglichen zum aktuellen Geschäftsjahr, wie schätzen Sie die Honorar- bzw. 
Umsatzentwicklung Ihrer Agentur im kommenden Jahr insgesamt ein? 
(Mittelwerte Zustimmung von „- 50 = Sehr viel schlechter“ bis „50 = sehr viel besser“)

17 13 14

- 50

- 25

0

25

50

2018 2019 2020

Quelle: GESS & Healthcare Marketing 

Weiterhin positives Stimmungsbild: Verglichen 

zum Vorjahr 2020 erwarten die 

Agenturentscheider aus dem 

Gesundheitssegment auch in 2021 weiterhin 

steigende (Hononar- ) Umsätze.
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#09 STATEMENTS – GESCHÄFTSENTWICKLUNG

Wir sind trotz oder auch wegen der Pandemie in vielen 
Bereichen stark aufgestellt und erleben hohe Anforderungen 

an uns als Kommunikationsdienstleister. Wirtschaftlich 
bedeutet das erfreulicherweise steigende Umsätze –

allerdings hat das seinen Preis: Investitionen in die 
Rekrutierung von Experten, technische Innovationen zum 

Erhalt oder der Erweiterung optimaler Arbeitsmöglichkeiten, 
Pilotprojekte zur Gewinnung von Expertise und Routine. Das 

sind nur einige von vielen Kostenfaktoren, die es 
ambitioniert machen.

Das Jahr 2020 war und ist aus bekannten 
Gründen für alle schwierig. In den Healthcare-
Agenturen gottlob weniger wirtschaftlich, mehr 
psychologisch. Der Grad der Erschöpfung durch 
das doch recht anstrengende Remote- Arbeiten 
ist groß. Dennoch sind wir bei Schmittgall Health 
sehr zufrieden mit dem Geschäftsjahr 2020

Die wirtschaftliche Entwicklung der WEFRA 
Life Solutions ist – vor dem Hintergrund der 
Pandemie –zufriedenstellend. Wir konnten 
unsere Kunden ausbauen und haben einige 
interessante neue Mandate hinzugewinnen 
können. Der Umsatz liegt erfreulich leicht 
über dem Vorjahr.

Wolf Stroetmann 

(Geschäftsführer Schmittgall Health)
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Im Corona- Jahr hatten wir so viele Anfragen, dass wir keine Akquise 
gemacht haben, sondern sogar unter den Kunden/Projekten wählen 

konnten. Zur Pflege der Bestandskunden: Wir versuchen immer, 
unseren Job so gut wie möglich zu machen und das haben wir auch 

im Corona- Jahr getan. Unserer Meinung nach hat sich das 
ausgezahlt und unsere zufriedenen Bestandskunden haben uns intern 

und extern weiterempfohlen. Die Agentur- Auswahlprozesse sind 
insofern einfacher geworden, als dass die Chemistry- Meetings und 

Präsentationen in erster Linie über digitale Kanäle ablaufen und teils 
zeitaufwändige Anfahrtswege entfallen
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Matthias Haack 
(CEO WEFRA Life Solutions)

Sabine Baur 

(Managing Director 

Havas Life Bird & Schulte) 
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Dr. Susanne Isgro 
(Geschäftsführerin 

Isgro Gesundheitskommunikation)
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#09 ERGEBNISSE – GESCHÄFTSENTWICKLUNG

Anteile Neugeschäft nach Kunden 
(Zustimmung in Prozent)

Neukunden:
37%

Bestandskunden:
61%

Kundenrückgewinnung:
6%

Quelle: GESS & Healthcare Marketing 

Knapp zwei Drittel des Neugeschäftes 

generierten die Healthcare Agenturen bei 

Bestandskunden (61 Prozent). Rund ein Drittel 

stammt aus gewonnenen Etats bei 

Neukunden. 
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#09 ERGEBNISSE – WICHTIGSTE BRANCHEN FÜR NEUGESCHÄFT

Die wichtigsten Branchen für Neugeschäft aus Agentursicht:
(Top- 2 Zustimmung 4- er- Skala 'wichtig' oder 'sehr wichtig')

RX (verschreibungspflichtige 
Arzneimittel)

OTC 
(rezeptfreie Arzneimittel)

Medizintechnik / Medizinprodukte

Verbände / Institutionen

Krankenhäuser

Dental- Branche

Private Krankenkassen

Gesetzliche Krankenkassen

Pflege- und Reha- Einrichtungen

Quelle: GESS Healthcare Marketing; Mehrfachnennungen möglich; Anzahl befragte Healthcare Agenturen: 2018 = 30, 2019 = 37, 2020 = 48; ** nicht erhoben

Ablösung an der Spitze: Unter den wichtigsten 

Kundenbranchen innerhalb der 

Gesundheitswirtschaft konnte sich insbesondere das 

weitreichende Segment der 

verschreibungspflichtigen Arzneimittel  (Rx) als 

Top- Umfeld positionieren und gegenüber dem 

Vorjahr um rund zehn Prozentpunkte auf 77 

Prozent (Top2- Zustimmung ‚wichtig‘ und ‚sehr 

wichtig‘) zulegen. 

In der 2019er- Befragung zuvor waren OTC- Etats 

inpuncto Neugeschäft noch gleich auf mit dem 

Rx- Segment. Die Auftraggeber aus der 

Medizintechnik belegen einen soliden dritten Rang. 

10%

6%

3%

**

**

32%

47%

84%

72%

0%

16%

11%

32%

14%

14%

57%

68%

68%

2%

5%

7%

11%

12%

27%

48%

63%

77%

2020

2019

2018
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#09 ERGEBNISSE – WICHTIGSTE UMFELDER FÜR NEUGESCHÄFT I

Die wichtigsten Umfelder für Neugeschäft aus Agentursicht: 
(Top- 2 Zustimmung 4- er- Skala 'wichtig' oder 'sehr wichtig')

**

78%

88%

**

75%

78%

8%

65%

91%

2020 2019 2018

Business- to- Business 
(B2B)

Business- to- Consumer 
(B2C)

Business- to- Government
(B2G)

Quelle: GESS Healthcare Marketing; Mehrfachnennungen möglich; Anzahl befragte Healthcare Agenturen: 2018 = 30, 2019 = 37, 2020 = 48; ** nicht erhoben

Während das New Business mit Unternehmen mit 

Business- to- Business- Fokus (B2B) in der 

Pharmabranche gegenüber dem Vorjahr an 

Bedeutung gewinnt (Top2- Zustimmung ‚wichtig‘ 

und ‚sehr wichtig‘ 91 Prozent), verliert das 

Endkunden- Geschäft (B2C) etwas an Relevanz. 

Erstmalig abgefragt erreichen Aufträge aus dem 

staatlichem Umfeld eine Zustimmung von acht 

Prozent. Hier dürften sich auch die ausgeweiteten 

Kommunikationsaktivtäten in Bezug auf die 

Corona- Pandemie ausgewirkt haben. 
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#09 ERGEBNISSE – WICHTIGSTE UMFELDER FÜR NEUGESCHÄFT II

Die wichtigsten Kunden- Umfelder für Neugeschäft aus Agentursicht: 
(Top- 2 Zustimmung 4- er- Skala 'wichtig' oder 'sehr wichtig')

Nationale Kunden

Internationale Kunden

Regionale Kunden

38%

63%

94%

39%

62%

95%

42%

61%

96%

2020 2019 2018

Quelle: GESS Healthcare Marketing; Mehrfachnennungen möglich; Anzahl befragte Healthcare Agenturen: 2018 = 30, 2019 = 37, 2020 = 48

Bei der Healthcare- Agentur- Kundschaft stehen wie 

schon in den Vorjahren weiterhin Unternehmen 

mit Geschäftssitz in Deutschland ganz oben auf 

der Liste (Top2- Zustimmung ‚wichtig‘ und ‚sehr 

wichtig‘ 96 Prozent), 

Insgesamt zeigen sich alle drei Kundenumfelder im 

Mehrjahresvergleich bislang stabil. 
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#09 ERGEBNISSE – WICHTIGSTE UMFELDER FÜR NEUGESCHÄFT III

Die wichtigsten Kunden- Umfelder für Neugeschäft aus Agentursicht: 
(Top- 2 Zustimmung 4- er- Skala 'wichtig' oder 'sehr wichtig')

Konzerne 
(Umsatz: über 50 Millionen Euro)

Mittelständische Unternehmen 
(Umsatz: 10 bis unter 50 Millionen Euro)

Kleinere Unternehmen 
(Umsatz: 0 bis unter 10 Millionen Euro)

38%

81%

78%

24%

74%

82%

19%

68%

88%

2020 2019 2018

Quelle: GESS Healthcare Marketing; Mehrfachnennungen möglich; Anzahl befragte Healthcare Agenturen: 2018 = 30, 2019 = 37, 2020 = 48

Anhaltende Tendenz: Während die Bedeutung von 

klein- und mittelständischen Auftraggebern 

für Healthcare- Agenturen zurückgeht, steigt die 

Bedeutung von Konzernen bei der Gewinnung 

von Neugeschäft (Top2- Zustimmung ‚wichtig‘ und 

‚sehr wichtig‘ 88 Prozent). Leseprobe

Die vollständige ‚Neugeschäftsstudie‘
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#09 STATEMENTS – NEUGESCHÄFTSUMFELDER I

Bei unseren Bestandskunden, konnten wir verstärkt 
Zusatzgeschäft in den Bereichen Strategie und Consulting 

sowie Content Marketing platzieren. Darüber hinaus 
haben wir mit unserer starken Digital- Expertise 

gepunktet. Außerdem haben wir ein Mandat in einer sehr 
speziellen onkologischen Indikation gewonnen und sind 
für ein Unternehmen im Bereich medizinisches Cannabis 

aktiv. 

Der  Kommunikationsbedarf ist – gerade im 
Hinblick auf Digitales – gestiegen. Viele Healthcare-
Unternehmen arbeiten massiv an neuen digitalen 
Zugängen und Kanälen zum Arzt beziehungsweise zum 
Apotheker. Virtuelle oder hybride Kongressformate, 
der Shift auf Veeva sowie digitales Inbound Marketing 
sind Lösungen, die wir unseren Kunden anbieten.

New Business war in diesem Jahr eine ganz besondere 
Herausforderung, denn die potenziellen Kunden waren 
nicht auf den üblichen Kontaktwegen zu erreichen. 
Dennoch verzeichnen wir drei neue Kunden, darunter 
internationale Pharmakonzerne und Dienstleister. 
Bestehende Kunden haben bereits geplante Projekte 
zugunsten neuer Ideen getauscht. 
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Wir konnten das Geschäft für zwei große 
Bestandskunden ausbauen und haben einen 

erfolgreichen Player aus dem MedTech-
Bereich und ein Unternehmen aus dem Rx-
Sektor hinzugewonnen. Zwei internationale 

Accounts sind positiv entschieden.
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Ursula Schmitz 
(Geschäftsführerin 

Selinka/Schmitz)

Christoph Witte 

(Geschäftsführer Pink Carrots)
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Wolf Stroetmann 

(Geschäftsführer Schmittgall Health)

Matthias Haack 
(CEO WEFRA Life Solutions)
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#09 STATEMENTS – NEUGESCHÄFTSUMFELDER II

Wir haben Neukunden im Bereich 
Nahrungsergänzungen, sekundäre Pflanzenstoffe 

sowie Nahrungsmittelallergien gewonnen. 
Außerdem konnten wir Neu- Etats in den 

Bereichen Onkologie und Infektiologie für uns 
entscheiden. Bei zwei Bestandskunden kamen 

neue Indikationen hinzu, darüber hinaus hat das 
PR- Team eine EU- geförderte Non- Profit-
Organisation von sich überzeugen können.

Wir konnten mit unserer Medical- Affairs und Medical- Content-
Expertise punkten und einige Neukunden in den 
Indikationsbereichen Neurologie, Psychiatrie, Orthopädie, 
Onkologie und Kardiologie hinsichtlich Kreation, 
Marketingstrategien, Public Relations, Medical Education und 
Multichannel Marketing gewinnen. All unsere Bestandskunden 
setzten 2020 auf Konzepte hinsichtlich digitaler Customer Journeys, 
hier konnten wir profitables Zusatzgeschäft generieren. 

Die Stimmung ist aktuell abhängig von den Indikationsbereichen. 
Anbieter von Erkältungsmedikamenten haben zum Beispiel deutliche 
Umsatzeinbußen zu verzeichnen, was mit einer drastischen Reduzierung 
der Werbespendings einhergeht. Alle anderen Bereiche verzeichnen 
konstante Umsätze, wenn nicht sogar Umsatzzuwächse. Dadurch, dass 
der Außendienst nahezu wegfällt, kommt der klassischen 
Kommunikation in der HCP- Ansprache eine gestiegene Bedeutung zu. 
Auch haben Rx- Unternehmen verstanden, wie wichtig zukünftig die 
Patientenaufklärung ist. In diese beiden Bereichen wird aktuell stark 
investiert. Der Wunsch nach crossmedialer Kommunikation wächst 
konstant in allen Bereichen.

Franziska Thiele 

(Vorstand DP- Medsystems)
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Andrea Biebl 
(CEO MW Office)
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Dr. Susanne Isgro 
(Geschäftsführerin 

Isgro Gesundheitskommunikation)

Leseprobe

Die vollständige ‚Neugeschäftsstudie‘
können Sie hier bestellen. 

https://www.new-business.de/marketinsights


54 Healthcare Marketing Studie Neugeschäft54

#09 ERGEBNISSE – WICHTIGSTE NEUGESCHÄFTS- INSTRUMENTE I

Wie wichtig sind folgende Instrumente im Akquiseprozess? Top 5
(Top- 2 Zustimmung 4- er- Skala 'wichtig' oder 'sehr wichtig')

67%

77%

90%

80%

90%

43%

65%

89%

86%

86%

63%

67%

76%

76%

93%

2020

2019

2018

Empfehlungsmarketing

Requests- for- Information
Kundenanfragen

Präsentation von Cases

Pitch- Teilnahme

Referenzen auf Website

Quelle: GESS Healthcare Marketing; Mehrfachnennungen möglich; Anzahl befragte Healthcare Agenturen: 2018 = 30, 2019 = 37, 2020 = 48

Die Wege zum Neukunden sind vielfältig. Die 

Agentur- Entscheider bewerteten 22 

Akquiseinstrumente. Zu den Top 3 gehören 

Empfehlungsmarketing, Kundenanfragen 

sowie die Präsentation von Cases. Hier 

stimmten jeweils mehr als drei Viertel der 

Befragten mit ‚wichtig‘ oder ‚sehr wichtig‘. 
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#09 ERGEBNISSE – WICHTIGSTE NEUGESCHÄFTS- INSTRUMENTE II

Wie wichtig sind folgende Instrumente im Akquiseprozess? Top 6-15
(Top- 2 Zustimmung 4- er- Skala 'wichtig' oder 'sehr wichtig')

Chemistry Meetings

Credentials Presentation

PR- Arbeit

Eigene Social Media- Aktivitäten

Einreichung bei Awards

43%

**

40%

37%

**

**

33%

83%

83%

57%

16%

**

24%

41%

38%

46%

32%

57%

81%

70%

23%

24%

29%

30%

37%

45%

45%

57%

59%

60%

2020

2019

2018

Content- Marketing

SEO/SEA- Maßnahmen

Eigene Events

Teilnahme an (virtuellen) Workshops 

Anzeigen (Online/Print)

Quelle: GESS Healthcare Marketing; Mehrfachnennungen möglich; Anzahl befragte Healthcare Agenturen: 2018 = 30, 2019 = 37, 2020 = 48; ** nicht erhoben

Knapp an den Top 5 wichtigsten 

Neugeschäftsinstrumenten vorbei sind Chemistry 

Meetings (Top2- Zustimmung ‚wichtig‘ und ‚sehr 

wichtig‘ 60 Prozent) und Credentials 

Presentation (59 Prozent). 

Auffällig bei beiden Tools ist der starke Rückgang 

gegenüber dem Vorjahr – hier dürften sich die 2020 

eingeführten Kontaktbeschränkungen aufgrund der 

Corona- Pandemie deutlich ausgewirkt haben, und 

das, obwohl viele Agenturen vom Shift in den 

digitalen Austausch berichten. 
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#09 ERGEBNISSE – WICHTIGSTE NEUGESCHÄFTS- INSTRUMENTE III

Wie wichtig sind folgende Instrumente im Akquiseprozess? Top 16- 22
(Top- 2 Zustimmung 4- er- Skala 'wichtig' oder 'sehr wichtig')

Ausschreibungen

Teilnahme an virtuellen Veranstaltungen

Teilnahme an Events

Telefonmarketing

Direktmarketing/Mailings

Teilnahme an Branchen- Messen

Sponsoring
7%

30%

30%

27%

**

**

**

0%

22%

19%

22%

41%

**

32%

0%

5%

11%

13%

16%

18%

23%

2020

2019

2018

Quelle: GESS Healthcare Marketing; Mehrfachnennungen möglich; Anzahl befragte Healthcare Agenturen: 2018 = 30, 2019 = 37, 2020 = 48; ** nicht erhoben

Auch auf den hinteren Rängen spiegeln sich die 

Pandemie- Auswirkungen in 2020 wider. 

Entsprechend wurde die Teilnahme an virtuellen 

Veranstaltungen (18 Prozent) erstmalig unter den 

Agenturen erhoben und übertraf die Teilnahme an 

(Präsenz- )Events (16 Prozent). 

Maßnahmen wie Telefonmarketing und 

Direktmarketing/Mailings hingegen folgten dem 

längerfristigen Abwärtstrend. Nur gut jeder Zehnte 

empfindet diese als wichtige Neugeschäftshebel. 
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#09 STATEMENTS – KUNDENAKQUISE 

Die Pandemie hat für uns alle veränderte 
Arbeitsbedingungen gebracht – aber auch im Gutem. Viele 

unserer Kunden haben durch Home Office die Zeit gefunden, 
lange geplante Projekte endlich einmal in Angriff zu nehmen. 

Dies hat sich in unserer wirtschaftlichen Entwicklung 
niedergeschlagen und gerade das Bestandskundengeschäft 

belebt. Die Kundenakquise hat sich sicherlich durch den 
fehlenden direkten Kontakt erschwert – auch die 

Erreichbarkeit neuer Kunden ist schwieriger geworden. 
Trotzdem, auch hier beobachten wir den positiven Trend, 

sich intensiver telefonisch oder auch digital auszutauschen, 
sobald der Erstkontakt hergestellt ist.

Die Kundenakquise war im laufenden Jahr natürlich 
erschwert. Neue Kontakte nahezu ohne persönliche 
Begegnung nur über Teams, Zoom und Co zu 
knüpfen, ist ungewöhnlich, aber nicht unmöglich. 
Positiv ist möglicherweise, dass es eine größere 
Treue zu bekannten und bewährten Partnern gibt, 
die Neigung zur ‚Pitcheritis' hat bei vielen Kunden 
abgenommen.

Erstmals seit Agenturgründung habe ich 2020 keine aktive 
Neukundenakquise betrieben. Das ist mir, zugegeben, nicht ganz 
leichtgefallen. Wir haben eingehende Anfragen sorgfältig geprüft 
und dabei dem „Pitch- Quatsch“ eine klare Absage erteilt. Aus 
unternehmerischer Sicht ist es – insbesondere in Zeiten wie 
diesen – nicht zu verantworten, sich an einer Ausschreibung zu 
beteiligen, bei der sich bis zu fünf Agenturen um ein 
Gesamtbudget von Einhunderttausend Euro bewerben, was 
trotzdem häufiger passiert, als man glaubt. 
Als sehr positiv erlebt haben wir, dass einige Unternehmen offen 
waren für Alternativen zum klassischen Pitch. Wir haben so das 
eine oder andere Chemistry Meeting aufgesetzt und für uns 
entschieden. Es wäre großartig, wenn solche Formate künftig zur 
Regel würden und Pitches nur noch bei wirklich großen Etats 
ausgeschrieben würden.
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Dezentrales Arbeiten und die neue Art der Kommunikation 
sind bei Bestandskunden natürlich durch langjährigen 

Austausch und Erfahrung geprägt. Für das New Business 
ist es ungleich schwieriger geworden. Remote inhaltlich 

und persönlich zu überzeugen, muss trainiert sein. Ein 
positiver Effekt liegt aber auf der Hand: Es ergibt sich die 

Chance, Kollegen im Meeting einzubeziehen, die im Face-
to- Face- Termin nicht unbedingt dabei wären. Alle, die in 
bestimmter Funktion am Pitch mitgewirkt haben, können 

sehr einfach auch beim Kunden eigene Ideen und 
Gedanken im Team präsentieren. Das hat sich oft als 

gewinnbringend herausgestellt.

Dr. Natascha Terp 

(Geschäftsführerin 

2strom)
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Wolf Stroetmann 

(Geschäftsführer Schmittgall Health)

Christoph Witte 

(Geschäftsführer Pink Carrots) Sabine Baur 

(Managing Director 

Havas Life Bird & Schulte) 
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#09 ERGEBNISSE – DIE WEGE ZUM PITCH

Wie wichtig sind folgende Wege bei der Einladung zu Pitches? 
(Top- 2 Zustimmung 4- er- Skala 'wichtig' oder 'sehr wichtig')

Anfrage von Unternehmen

Aktive Eigenansprach

Workshops

Pitch- Berater
23%

40%

70%

93%

17%

54%

72%

97%

9%

40%

63%

93%

2020 2019 2018

Quelle: GESS Healthcare Marketing; Mehrfachnennungen möglich; Anzahl befragte Healthcare Agenturen: 2018 = 30, 2019 = 37, 2020 = 48

Die Einladung zu Pitches erfolgt 

hauptsächlich über die 

Direktansprache seitens der 

Gesundheitsunternehmen (Top2-

Zustimmung ‚wichtig‘ und ‚sehr 

wichtig‘ 93 Prozent). 

Die aktive Eigenansprache und 

Workshops verlieren gegenüber dem 

Vorjahr an Relevanz, ebenso wie die 

Pitch- Berater. 
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#09 ERGEBNISSE – PITCH- ERFOLG

Stabile Quote: 2020 waren rund 70 Prozent der Agentur- Pitches bei 

Bestandskunden erfolgreich und auf ähnlichem Niveau wie im Vorjahr

Pitches 
bei Bestandskunden

Pitches 
bei Neukunden 61%

71%

56%

69%

2020 2019

Wie viele Etats konnte Ihre Agentur 2020 bisher 
gewinnen? 

6,33

6,53

2019 2020

Insgesamt gaben die Agentur- Entscheider in der Online- Befragung 

an, dass 2020 durchschnittlich 6,5 Etats gewonnen werden konnten 

und damit ähnlich viele wie im Vorjahr (6,33) 

Quelle: GESS Healthcare Marketing; Mehrfachnennungen möglich; Anzahl befragte Healthcare Agenturen: 2018 = 30, 2019 = 37, 2020 = 48

Bei wieviel Prozent der Pitches, an denen ihre Agentur 
teilgenommen hat, konnten sie gewinnen? 
(Angaben in Prozent)
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#09 ERGEBNISSE – BEDEUTUNG NEUGESCHÄFT

Wie hoch ist der Anteil der neu gewonnenen Etats am Gesamtumsatz Ihrer Agentur?
(Angaben in Prozent)

3%

8%

22%

14%
16% 16%

3%
0%

3%

8% 8%

24%
27%

16%

11%
14%

0%
3%

0 bis unter
5 Prozent

5 bis unter
10 Prozent

10 bis unter
15 Prozent

15 bis unter
20 Prozent

20 bis unter
25 Prozent

25 bis unter
30 Prozent

30 bis unter
40 Prozent

40 bis unter
50 Prozent

Mehr als 50
Prozent

2019 2020

Quelle: GESS Healthcare Marketing; Mehrfachnennungen möglich; Anzahl befragte Healthcare Agenturen: 2018 = 30, 2019 = 37, 2020 = 48

Neugeschäft ist essenziell für das 

Umsatzvolumen der Agenturen: Bei 

knapp der Hälfte der Befragten 

liegt der Anteil des Neugeschäfts am 

Gesamtumsatz bei 20 Prozent und 

mehr. Leseprobe
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#09 ERGEBNISSE – HERAUSFORDERUNGEN 2021

Welches sind die größten Herausforderungen für Ihre Agentur bis Ende 2021?
(Top- 2 Zustimmung 4- er- Skala „große Herausforderung“ bis „sehr große Herausforderung“ in Prozent)

Neu- Kundengewinnung und Auftragsakquise

17%

19%

29%

38%

40%

42%

48%

63%

73%

79%

Pflege und Erhalt der Kundenbeziehungen

Neuausrichtung des Agentur- Geschäftsmodells

Digitalisierung der Agentur

Sicherung der Arbeitsplätze

IT- Sicherheit

Reorganisation der Arbeit

Erhalt der eigenen Zahlungsfähigkeit

Kundenrückgewinnung (customer recovery)

Personalaufbau/Recruiting

Quelle: GESS Healthcare Marketing; Mehrfachnennungen möglich; Anzahl befragte Healthcare Agenturen: 2018 = 30, 2019 = 37, 2020 = 48

Bei den größten Herausforderungen für das 

kommende Jahr zählen die Healthcare-

Agenturen die Kundenakquise (Top2-

Zustimmung ‚große Herausforderung ‘ und 

‚sehr große Herausforderung‘ 79 Prozent) und 

Erhaltung von Bestandskunden zu den 

zentralen Aufgaben. 

Immerhin rund der Hälfte der Agenturen will in 

2021 die Neuausrichtung des eigenen 

Geschäftsmodells vorantreiben. 
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#09 STATEMENTS – HERAUSFORDERUNGEN 2021

Agenturen werden sich mittelfristig zu 
Kommunikationsberatern wandeln müssen oder 

verschwinden. Hier kommt vor allem AI- gestützter 
Analyse und Strategiefindung eine große Rolle zu. Der 

gesuchteste Service ist immer jener, der mit Know-
how verbunden ist, das selten und beim Kunden nicht 

vorhanden ist.  
Wir denken, Agenturen müssen sich überlegenes 

Know- how aneignen, das Inhalte aus 
Kommunikationswissenschaften, Soziologie, 

Neurowissenschaften, Psychologie, Informatik/AI und 
noch einigen weiteren verknüpft.

Wir schauen optimistisch und gespannt ins neue Jahr. 
Optimistisch, weil wir hoffen, dass Impfstoffe dazu 
beitragen, in 2021 wieder aus dem privaten wie 
geschäftlichen Remote- Modus herauszukommen. 
Gespannt sind wir auf eine Menge Aufgaben, etwa für 
neue Produkt- Launches, an denen wir schon heute 
arbeiten. Last but not least freuen wir uns auf neue 
kreative Highlights, von denen wir hoffentlich das eine 
oder andere umsetzen können.

Wir als Agenturteam sehen uns selbst als agil und 
engagiert. Auch 2021 werden wir unsere Ausrichtung 
mit einer starken Konzentration auf Bestandskunden plus 
wohlüberlegte New- Business- Aktivitäten fortführen. 
Dieses Jahr hat uns auf eine harte Probe gestellt, die wir 
– ohne Netz und doppelten Boden durch ein Network –
mit einer guten Strategie und (virtuellem) Teamwork 
bislang richtig gut gemeistert haben. Auch 2021 werden 
wir für uns spannende Business Opportunities schaffen 
und freuen uns auf neue Herausforderungen.
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Das New Normal wird die positiven Seiten der Krise 
beibehalten. Dazu gehören mehr digitaler Austausch mit 
Kunden und dem Team, flexiblere Arbeitsmöglichkeiten 

inklusive Homeoffice sowie mehr Eigenverantwortlichkeit. 
Insgesamt erwarten wir für 2021 eine ähnlich positive 
Entwicklung wie im Jahr 2020 und haben unser Team 

entsprechend erweitert. Einen positiven Aspekt können 
wir der Krise noch abgewinnen: Insgesamt ist die Anzahl 

und Qualität der Bewerbungen in der Krise deutlich 
gestiegen.

Andreas Moser, 

(Geschäftsführer 

Cake Health)
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Wolf Stroetmann 
(Geschäftsführer 

Schmittgall Health)

Dr. Susanne Isgro 
(Geschäftsführerin 

Isgro Gesundheitskommunikation)

Christoph Witte 

(Geschäftsführer Pink Carrots)
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#10 APPENDIX – ÜBER DEN VERLAG

Spezialist für Kommunikation, Marketing und Medien

Der inhabergeführte New Business Verlag mit Sitz in Hamburg bringt Fachzeitschriften, Fachbücher und Nachschlagewerke für den Bereich Marketing, Medien und
Kommunikation auf den Markt und betreibt parallel auch die dazugehörigen Portale und Websites. Von den über 50 Beschäftigten des New Business Verlags und dem
Schwesterverlag Presse Fachverlag ist gut die Hälfte redaktionell tätig. Beide Verlage sind eng mit den Verbänden und Organisationen des Bereichs Marketing, Medien
und Kommunikation verbunden.

Unsere Kernkompetenzen lassen sich an den wichtigsten Titeln in unserem Portfolio beschreiben, ein Auszug der Fachpublikationen:

new business –
Magazin für Kommunikation und Medien

Seit über 40 Jahren am Markt liefert new business
wöchentlich Insiderwissen und Nachrichten rund ums 
Neugeschäft der Top- Agenturen und berichten über 
innovative Werbekampagnen und Medien.

Online: www.new- business.de
Twitter: @nbZwitscher
Instagram: new_business_magazin

Healthcare Marketing –
Das Fachmagazin für Gesundheitsmarken

Das monatliche Entscheider- Magazin für 
Kommunikation im Pharma- und Gesundheitsmarkt.

Online: www.healthcaremarketing.eu
Twitter: @hcmZwitscher

Dental Marketing –
Das Fachmagazin für Dentalmarken

Die erste Fachzeitschrift für Kommunikation 
und Markenführung für die Dentalbranche im 
deutschsprachigen Raum.

Online: www.dentalmarketing- magazin.de
Twitter:  @DentalMagazin

markenartikel –
Das Magazin für Markenführung

Das monatlich erscheinende Magazin des 
Markenverbandes, Berlin, steht für 
Know- how rund um die Marke.

Online: www.markenartikel- magazin.de
Twitter: @markenartikler

CP Monitor –
Magazin für Content Marketing

Das führende Entscheider- Magazin für alle 
Marktteilnehmer rund um das Thema 
Content Marketing.

Online: www.cpmonitor.de
Twitter: @cpmonitoronline

Public Marketing –
Das Magazin für Kommunikation im 
öffentlichen Sektor

Die erste und bisher einzige Fachzeitschrift, 
für Entscheider über öffentliche 
Kommunikationsbudgets.

Online: www.publicmarketing.eu
Instagram: public_marketing_magazin

http://www.new-business.de/
http://www.healthcaremarketing.eu/
http://www.dentalmarketing-magazin.de/
http://www.markenartikel-magazin.de/
http://www.cpmonitor.de/
http://www.publicmarketing.eu/
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Seit 1991 die Spezialisten in der Markt- und Sozialforschung 

GESS bietet Software sowie Dienstleistungen an, von der Datenerhebung und - erfassung über Tabellierung sowie PowerPoint- Charting bis hin zur Datenanalyse.

Kontakt

GESS Gesellschaft für Software in der Sozialforschung mbH
Geschäftsführer: Knut Holzscheck, Uwe Stüve, Stephan Struck

Waterloohain 6 - 8
22769 Hamburg

Uwe Stüve, Geschäftsführer
Telefon: 040 – 853 753 443
E-Mail: u.stueve@gessgroup.de

www.gessgroup.de

Software Dienstleistungen

Management und Verwaltung 
von Telefonstudien

Telefonbefragungen im 
eigenen CATI-Studio

Effektive und flexible Tabellierung Datenerfassung und Kodierung

Automatisiertes PowerPoint-Charting Tabellierung und Charting

Lizensierung, Support und Schulung Datenanalyse

Online-, Offline- und mobile 
Befragungen

Fragebogen-basierte Datenerhebung
(online, offline, mobil)

Aus der Praxis – für die Praxis Fragen Sie uns – wir fragen für Sie!

Referenzen
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