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#01  VORWORT (I/11)

Die Pricing- und Abrechnungsstrategien der Agenturen

Bei so mancher Agentur beginnt die kreative Uberzeugungsarbeit potenzieller Auftraggeber bereits bei der
eigenen Preisliste: ,Zehn Ideen in drei Wochen zum Festpreis von 10.000 Euro’, ,Bezahlung nur, wenn die

Kreation auch einen Mehrwert erzielen konnten’, ,work for equity’ oder ,Zahlen Sie, was es Ihnen wert ist'.

Die Abrechnungs- und Pricing-Strategien gehdren wie das Leistungsportfolio zu den ...

Erfolgsabhingige Modelle sind noch die Ausnahme

Jede Agentur-Kunden-Beziehung wird von unterschiedlichen Parametern gepragt und variiert Uber die Zeit.
Leistungsumfange oder investierte Kapazitdten verandern sich, entsprechend hdufig — mehr als ein

Drittel... .

Leseprobe
Die vollstandige Studie ,Abrechnung & Pricing in Agenturen’
konnen Sie hier bestellen.
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#02 METHODIK & BEFRAGTE

Methode:

Anzahl Befragte:

Agenturen:

Teilnahmemaoglichkeit:

Befragungszeitraum:

Durchftuhrendes Institut:

Studie: ,Abrechnung & Pricing in Agenturen’ Leseprobe

Computergestitzte Online- Interviews (CAWI)

177 Geschaftsflihrer und Neugeschafts- Verantwortliche in Agenturen

Mit Sitz und Standorten in Deutschland

AusschlieBlich tber personliche Einladung mit individuellem Link

26. Juni bis 14. Juli 2019

GESS Gesellschaft fir Software in der Sozialforschung mbH
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#02 METHODIK & BEFRAGTE

Befragte Agenturen nach operativer Ausrichtung

Digital- Agentur 17%

PR- Agentur 15%

Kommunikations-
Agentur 51%
Kreativ- Agentur 5%

Media- Agentur 2%

Sonstige 10%

Insgesamt 177 Agenturen

Quelle: GESS &new business

Studie: ,Abrechnung & Pricing in Agenturen’ fiir den New Business Verlag

Auswabhlkriterien zur Befragungseinladung
waren unter anderem Mitgliedschaften in
Branchenverbanden (u.a. GWA, GPRA, BVDW,
CMF, DDV) sowie die Listung in einschlagigen
Rankings nach Disziplin und Fiihrungstyp.

Gut die Halfte der 177 befragten Agentur-
Entscheider stammen aus einer
Kommunikations- Agentur / Werbe- Agentur.
Es folgen Digital- Agenturen (17 Prozent) und
PR- Agenturen (15 Prozent).

Unter den , Sonstigen” befinden sich
Agenturen fir Kreation, Werbemittel, Design,
CRM und Content.
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#02 METHODIK & BEFRAGTE

Befragte Agenturen nach Befragte Agenturen nach Befragte Agenturen nach
Fithrungstyp Anzahl Mitarbeiter Honorarumsatz
bis <1 Mio. € 29%
1 bis < 10 Mitarbeiter 28%
> 1 bis <2,5 Mio. € 30%
> 10 bis 30 Mitarbeiter 36%
> 2,5 Mio. € bis <5 Mio. € 16%
Inhabergefiihrt 95% > 30 bis < 50 Mitarbeiter 15% B © . © °
> 50 bis < 100 Mitarbeiter 10% > 5 Mio. € bis <10 Mio. € 12%
Networkgefihrt 4% . . :
> 100 bis < 250 Mitarbeiter 7% > 10 Mio. € bis < 20 Mio. € 3%
Sonstige 1% > 250 bis < 500 Mitarbeiter 3%

> 20 Mio. € bis <50 Mio. € 2%
> 500 Mitarbeiter 1%

keine Angabe 1% > 50 Mio. € 1%

keine Angabe 7%
Die Befragten Agenturentscheider Fast zwei Drittel (64 Prozent) der Mehr als drei Viertel der befragten
stammen zum GroBteil aus einer Teilnehmer stammt aus einer Agentur Agentur- Manager erreichen einen
inhabergefiihrten Agentur mit bis zu 30 Mitarbeitern jahrlichen Honorarumsatz von weniger

als funf Millionen Euro

Quelle: GESS &new business

new
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#03  MANAGEMENT SUMMARY

Die Frage nach der eigenen Veranderung ist standiger Begleiter der Kommunikationsszene. Interne und externe Faktoren sind stetige
AnstoBgeber fur Agenturen, sich kontinuierlich anzupassen und zukunftsfahig aufzustellen. Um konkrete Insights zu den
Veranderungsprozessen innerhalb der Agenturlandschaft zu erhalten, hat 'new business' gemeinsam mit dem Marktforschungsinstitut GESS 177

deutsche Agentur-Entscheider zu ihren Abrechnungsmodellen und Stundenséatzen befragt.

Reai der Mehrheit dar haefranten Anentiiren dominiert die Ahrechniinn<farm nach

Leseprobe
Die vollstandige Studie ,Abrechnung & Pricing in Agenturen’
konnen Sie hier bestellen.
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#04  ERGEBNISSE — ABRECHNUNGSMODELLE

Welche Abrechnungsmodelle kommen in Ihrer Agentur zum Einsatz?
(Zustimmung in Prozent)

Projekt- Geschaft / Leistungshonorar 89% S, UGS ARG

——n _

Leseprobe
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#04  ERGEBNISSE — ABRECHNUNGSMODELLE

Welche Abrechnungsmodelle kommen in Ihrer Agentur zum Einsatz?
(Zustimmung in Prozent, nach Agenturtyp)

PR- Agentur 859 89%
. . 81%
Digital- Agentur 77% 75%
Kommunikations- Agentur 69%
Leseprobe

[0)
89/085‘7

89%

(o]

Unterschiede in der operativen
Agenturausrichtung: Die
Abrechnung Uber einen fixen
Retainer kommt bei PR- und...

Die vollstandige Studie ,Abrechnung & Pricing in Agenturen’
konnen Sie hier bestellen.
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#04  ERGEBNISSE — ABRECHNUNGSMODELLE

Welche Abrechnungsmodelle kommen in Ihrer Agentur zum Einsatz?
(Zustimmung in Prozent, nach Agenturfiihrung)

Inhabergefiihrt
Networkgefiihrt 86%
78%

Leseprobe

Im Vergleich zwischen den
100% Agentur- Fihrungstypen macht

sich die GroBe
88%

Die vollstandige Studie ,Abrechnung & Pricing in Agenturen’
konnen Sie hier bestellen.
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#04  ERGEBNISSE — ABRECHNUNGSMODELLE

Welche Abrechnungsmodelle kommen in Ihrer Agentur zum Einsatz?
(Zustimmung in Prozent, nach AgenturgroBe)

Umso groBer, desto variabler: Mit
steigendem Agentur- Umsatz

Mehr als 10 Mio. € 100%
1 Mio. € bis unter 10 Mio. € nehmen auch die in der Praxis
88%88% : ,
unter 1 Mio. € 83% 80% 82% eingesetzten Vergiitungsmodelle
' 75% Zu.
Leseprobe

Die vollstandige Studie ,Abrechnung & Pricing in Agenturen’
konnen Sie hier bestellen.

new
business

15 Studie: ,Abrechnung & Pricing in Agenturen’ fiir den New Business Verlag Market Insights


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

#04  STATEMENTS — ABRECHNUNGSMODELLE I

< ({4

Wir merken, dass grundsatzlich Flexibilitat angesagt ist, weil der

Leistungsumfang oft zum Start eines Projektes oder einer Die Abrechnungsform rjaf:h Le'istungs’honorar unq
A Zusammenarbeit noch nicht in Ganze klar ist. Wir sorgen deshalb in Pauschalverrechnung dominiert die Vergtitungspraxis
~n Praie on fiir einen co cnton R - N der befragten Agenturen. Mischformen wie etwa die

Leseprobe
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#04  ERGEBNISSE — AUSSAGEN ZU ABRECHNUNG & PRICING

Inwieweit stimmen Sie den folgenden Aussagen zu? (1/2)
(Zustimmung Top2 in Prozent, Gesamt)

Summe Top2*

Der Bereich Beratung & Strategie wird fiir unsere Agentur 40% 399% 79%

zukiinftig noch wichtiger. Die Agenturmanager sehen

71iliinftin aina ctirlara Nlarhfrana
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#04  ERGEBNISSE — EINKAUFSABTEILUNG

In wie viel Prozent der stattfindenden Verhandlungen ist die Einkaufsabteilung des Kunden involviert?
(Zustimmung in Prozent*, nach Agenturtyp)

Im Durchschnitt Uber alle Befragten

Gesamt 5% 7%

PR- Agentur 8%

Leseprobe
Die vollstandige Studie ,Abrechnung & Pricing in Agenturen’
konnen Sie hier bestellen.

Digital-Agentur =~ 8% 4%

Kommunikations- Agentur 5% 5%

Quelle: GESS &new business; Mehrfachnennungen mdglich
Erfragt wurde die Zustimmung auf einer 5er- Skala (1 =0 Prozent; &
new
business
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#04  ERGEBNISSE — EINKAUFSABTEILUNG

Wie wichtig ist die Einkaufsabteilung bei den Vertragsverhandlungen?
(Mittelwert Zustimmung*, nach AgenturgroBe)

Ist der Kunde erst einmal
gewonnen, gilt es im nachsten

10 Mio. € bis unter 20 Mio. €

Leseprobe
Die vollstandige Studie ,Abrechnung & Pricing in Agenturen’
konnen Sie hier bestellen.
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#04 ERGEBNISSE — STUNDENSATZE

In welchen Intervallen werden die Stundensatze in IThrer Agentur Uberprift und ggf. angepasst?
(Mittelwert Zustimmung Gesamt)

Gut ein Drittel der befragten
Agenturentscheider Uberprift

[¢)
30% 28%

Leseprobe
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#04  STATEMENTS — PREISANPASSUNGEN

({4

Selbstverstandlich Gberprifen wir unsere Honorare und
Stundensatze regelmalig im Zuge der Evaluation unseres (€4
Serviceportfolios. Bei Anpassungen gehen wir sehr behutsam vor,
insbesondere was unsere Kernstundensatze betrifft. Ein Augenmerk
legen wir auf die transparente und fiir alle ... .

Gut die Halfte der befragten Agenturen passt ihre
Stundensatze jedes oder jedes zweite Jahr an; einige

Leseprobe
Die vollstandige Studie ,Abrechnung & Pricing in Agenturen’
konnen Sie hier bestellen.
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#04 ERGEBNISSE — STUNDENSATZE

Stundensatze: Kreation
(Zustimmung in Prozent)

Untere Ebene ‘
(unior, Trainee, Mittlere Ebene

Berufsanfénger) (Senior, Director)

Unter 50€  50¢€ bis 75€ bis 100€ bis
<75€ <100€ <125€

Quelle: GESS &new business; Mehrfachnennungen mdglich

22 Studie: ,Abrechnung & Pricing in Agenturen’ fiir den New Business Verlag

Obere Ebene Durchschnitt insgesamt
(Geschaftsfuhrer,
Management)
Im Durchschnitt aller Befragten und
Uber alle Hierarchie- Stufen
crhwian L+ Aar CHiinAancat> fiir
Leseprobe

Die vollstandige Studie ,Abrechnung & Pricing
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konnen Sie hier bestellen.
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#04 ERGEBNISSE — STUNDENSATZE

Stundensatze: Strategie / Planner
(Zustimmung in Prozent)

Untere Ebene . s
(unior, Trainee Mittlere Ebene Obere Ebene Durchschnitt insgesamt
Berufsénfén eri (Senior’ Director) (Geschaftsfuhrer,
9 Management)
Fur Planner und Strategen
bewegen sich die Stundensatze im
O Gesamt
<100 € 100€ - 150 >150 €
€
Leseprobe

Die vollstandige Studie ,Abrechnung & Pricing in Agenturen’
konnen Sie hier bestellen.
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#04  STATEMENTS — ALTERNATIVE MODELLE

¢

Eine Performance- basierte Vergiitung unserer Arbeit ¢

O,
I AP L O = e el el o T Wir pladieren immer dafiir, dass Unternehmen ein

performance- orientiertes Vergiitungsmodell gemeinsam mit

Leseprobe
Die vollstandige Studie ,Abrechnung & Pricing in Agenturen’
konnen Sie hier bestellen.
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#05 APPENDIX — STUDIEN THEMENUBERSICHT

Bisher als Artikel in der Printausgabe von new business und als Studie erschienene Befragungen:

2018 Q2 - Social Media

2019 Q1 - Change Management

[ - — Die wichtigsten Kanile

— Welche Ausloser fir Change Prozesse gibt es? 4 — Welche KPIs kommen zum Einsatz
— Die wichtigsten Instrumente im Change Prozess — Das Kosten- Nutzen- Verhaltnis der Kanale
— Externe Beratung im Change Prozess

2018 Q1 - Recruiting

2019 Q4 - Neugeschaft

— Welche Positionen sind gefragt?
— Die Recruiting- Tools der Agenturen
— So schneiden Neueinstellungen ab

— Die wichtigsten Neugeschafts- Instrumente
— Woher kommt das Neugeschaft?
— Wie kommt man zum Pitch?

2018 Q3 - Kommunikations- und Kreativwettbewerb — Bestellméglichkeiten der Print- Ausgaben finden Sie unter:
businegg WWW.new- business.de

Die wichtigsten Kommunikations- und Kreativ- Wettbewerbe

— Warum reichen Agenturen ein? .‘5;-:.,. oder direkt bei Birgit Jessen telefonisch unter: +49 40 609 009 62 oder per
— Wie hoch sind die Award- Budgets? =i Mail: jessen@new- business.de

Bei Fragen zu dieser und den bisher veréffentlichten Studien wenden Sie sich
gerne an Thomas Olbrisch (Telefon: +49 40 609009- 86 oder Mail:
olbrisch@new - business.de)

new
business
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#05 APPENDIX — UBER GESS

GESS

Seit 1991 die Spezialisten in der Markt- und Sozialforschung

-mbH

B\VM ADM

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

Software

CATI Management und Verwaltung
¢ von Telefonstudien

Fragebogen-basierte Datenerhebung
S (online, offline, mobil)

GESStabs

Effektive und flexible Tabellierung
RNIRY;

I Automatisiertes PowerPoint-Charting

» Lizensierung, Support und Schulung

Aus der Praxis — fur die Praxis

27 Studie: ,Abrechnung & Pricing in Agenturen’ Leseprobe

Dienstleistungen

Telefonbefragungen im
eigenen CATI-Studio

L)

Online-, Offline- und mobile
Befragungen

Datenerfassung und Kodierung

|

Tabellierung und Charting

I—
=1

Datenanalyse

i

Fragen Sie uns — wir fragen fur Sie!

Referenzen

d]map mfas infratest dimap |

| |
—_

< SUCHT &
ICANTAR TNS» S Haspa HAMBURG

Hamburger Sparkasse

Kontakt

GESS Gesellschaft fur Software in der Sozialforschung mbH
Geschaftsfuhrer: Knut Holzscheck, Uwe Stiive, Stephan Struck

Waterloohain 6 - 8
22769 Hamburg

Uwe Stlive, Geschaftsfuhrer
Telefon: 040 — 853 753 443
E-Mail: u.stueve@agessgroup.de

www.gessgroup.de
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