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Ein Spiegel der Branche

Werbung unterliegt einem rasanten Wandel. Was vor zwei Jahren noch als top galt,

ist heute zum Teil (berholt. Die neue Studie der Fachgruppe Werbung und Markt-

kommunikation férdert spannende Details zutage, auch bei den Auswahlkriterien

von Auftraggebern.

Wie finden Auftraggeber die rich-
tige Werbeagentur oder den richti-

gen Werbepartner? Werte in %
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Empfehlungen

persénliche Kontakte

12

leich vorweg: Die Emp-

fehlung hat sich an die
Spitze vorgearbeitet und ein
veréndertes Preisniveau wird
der Branche noch mehr zu
schaffen machen. Denn die
Kosten liegen ganz stark im
Fokus von Auftraggebern, vor
allem, je weniger Unterschei-
dungsmerkmale ein Produkt
oder Leistungsangebot flr
den Entscheider bietet. Die
Internetseiten der Anbieter
gewinnen an Bedeutung flr
potenzielle Kunden, Eigen-
werbung ist fir Auftraggeber
immer weniger wichtig. Sie
bevorzugen personliche Ge-
sprache und die transparente

Onlinerecherche
Werbepreise/Awards

Spez. Agentur-Suchmaschinen

und glaubwirdige Argumen-
tation des veranschlagten
Preises.

Neue Studie

Vor rund zwei Jahren abge-
fragt, gab es fundierte Aussa-
gen Uber die zuklinftige Aus-
richtung der Werbebranche
und die Winsche des Mark-
tes. In der neuen und kdrzlich
durchgefiihrten Studie ging
es darum, die bereits vor-
liegenden Daten wieder zu
evaluieren, neue Trends oder
Entwicklungen aufzuzeigen
und Preisniveaus sowie Bran-
chengepflogenheiten auf den

B Auftragnehmer
B Auftraggeber
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17,5
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Fach-Events
Anderes

Wettbewerbsprisentationen

aktuellen Stand zu bringen.
Wie die Ergebnisse zeigen,
war das die richtige Entschei-
dung im passenden Zeitraum
der WKNO Fachgruppe Wer-
bung und Marktkommunika-
tion.

Bewahrt hat sich wieder die
Methode, telefonische Einzel-
interviews mittels strukturier-
ter Fragebdgen mit geschlos-
senen Fragestellungen zu
fihren. Gesamt kamen 400
Interviews in Niederoster-
reich zustande — jeweils zur
Halfte in Auftraggeber und
Auftragnehmer geteilt. Der
Mix auf Kundenseite bestand
aus unterschiedlichen Betrie-
ben in allen GréRen und Spar-
ten. Aus der Kreativbranche
wurden alle 14 Berufsgrup-
pen, vom Adressenverlag bis
zum Werbungsvertreter, be-
fragt. Mit der Durchfiihrung
beauftragt waren Klufamily
und DIE MarkenWertExper-
ten.

Kunde, wo bist du?

Ganz oben auf der Skala ran-
gieren personliche Kontakte
mit 96,5 % und Empfehlun-
gen mit 94 %. Sie sind die
besten Auftragsbringer flr
die Werbedienstleister. Auf
Platz 3 rangiert die Onlinere-
cherche, und weitaus mehr
als ein Drittel der befragten
Werbeunternehmen bezeich-
nen Werbepreise als wesent-



liches Hilfsmittel zur Akquise.
Auf Platz 5 folgt die Teilnah-
me an Wettbewerbsprasen-
tationen, um neue Kunden zu
gewinnen.

Werbepartner, wie finde
ich dich?

Auch Auftraggeber verlassen
sich in einem hohen Maf} auf
Kontakte und Empfehlungen.
Knapp jeder vierte Auftragge-
ber (24 %) halt bei der Online-
recherche nach mdglichen
Werbepartnern Ausschau; far
12,5 % sind Fachveranstal-
tungen und fir 6 % Wettbe-
werbsprasentationen geeig-
nete Hilfsmittel. Die Statistik
belegt damit, dass im Zeit-
alter der Onlinebeschaffung
— starker als in friiheren Stu-
dien — das Vertrauen und der
personliche Kontakt als beste
Grundvoraussetzung fir eine
gute Zusammenarbeit einge-
schatzt werden. Die externe
Referenz durch den Empfeh-
lenden hat dabei in der Wahr-
nehmung der Auftraggeber
die hochste Bedeutung.

Der Mix aus Kriterien

Was macht es aus, dass ein
Werbepartner  ausgewahlt
wird? Ein Mix aus Kriterien ist
scheinbar das Geheimnis des
Erfolgs. Wobei Auftraggeber
und -nehmer in einigen Punk-
ten mit ihrer Wahl differieren.

Top 1

Die Empfehlung ist aktuell
das Top-Kriterium fir die
Auswahl des klnftigen Wer-
bepartners in Niederdster-
reich. Wenn die Richtlinien
nach Wichtigkeit fir die Auf-
traggeber gereiht sind, wird
deutlich, dass eine positive
Empfehlung aus dem person-
lichen Umfeld des Entschei-
ders bzw. positiv. kommuni-
zierte Erfahrungen anderer

Unternehmen derzeit als am
wichtigsten angesehen wer-
den.

Das mag auch mit dem ak-
tuellen wirtschaftlichen Ge-
samtumfeld zu tun haben,
in dem sich Auftraggeber
zuverlassige Auskinfte Uber
einen Anbieter und Inves-
titionssicherheit  bei ihren
Entscheidungen winschen.
Hervorzuheben ist, dass
die Empfehlung deutlich die
Punkte Referenzen, Preis, Ei-
gendarstellung des Anbieters

im personlichen Gesprach so-
wie Eigenwerbung oder die
eigene Webseite Uberholt.

Top 2

Das Preisniveau des Anbie-
ters ist in Niederosterreich
das zweitwichtigste Kriteri-
um flr die Agentur- und An-
bieterauswahl. Fir Gber drei
Viertel aller Auftraggeber ist
das Preisniveau des Anbie-
ters ein sehr wichtiges oder
wichtiges Auswahlkriterium.
Der Preis ist in den vergan-
genen zwei Jahren fir nieder-
Osterreichische Auftraggeber
noch stéarker in den Fokus
gerlckt.

Als Grund daflr kdnnte einer-
seits die andauernde ange-

Empfehlung

Preisniveau des Anbiaters

einschlagige Referenz

persdnliches Gesprach

Internetseite des Anbieters

Eigenwerbung der Agentur

Ausschreibung oder Wettbewerbsprésentation
Grofe der Agentur/des Anbieters

spannte Wirtschaftssituation
gesehen werden. Daflr spre-
chen auch die zuletzt bekannt
gegebenen Zahlen von Wer-
beklimaindex und Prognosen
des Fachverbandes Werbung
und Marktkommunikation fur
die Werbewirtschaft. Ande-
rerseits ist bekannt, dass der
Preis als Entscheidungskri-
terium fir den Auftraggeber
umso starker an Bedeutung
gewinnt, je weniger Unter-
scheidungsmerkmale ein
Produkt oder Leistungsange-
bot flr den Entscheider bie-
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B sehrwichtig B wichtig B weniger wichtip B gar nicht wichlig

tet. Hier sind die Werbeagen-
turen und -dienstleister der
Fachgruppe Werbung und
Marktkommunikation gefor-
dert, das eigene Leistungs-
angebot zu individualisieren,
die eigene Spezialisierung
und Expertise verstandlich zu
kommunizieren und so eine
deutlich unterscheidbare Po-
sitionierung gegenlber dem
Mitbewerb zu erreichen.

Top 3

Referenzen als Nachweis fir
die eigene Erfahrung und Be-
leg flr den eigenen Kompe-
tenzanspruch des Anbieters
haben in ihrer Bedeutung
ebenfalls leicht zugelegt und
besetzen im Ranking der Aus-
wahlkriterien Platz 3. Im Ver-
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Die Kriterien flr die Auswahl von
Werbedienstleistern und Kreativ-
anbietern nach Wichtigkeit fur die
Auftraggeber. Werte in %
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Leistungsnachweis und transparente Kalkulation
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B Auftragnehmer

Welche Eigenschaften sind fir Sie
in der Zusammenarbeit mit Ihren
Werbe- und Kreativdienstleistern
besonders wichtig? Werte in %

14

50,5

wichtig

gleich mit den Erhebungen
aus 2013 stufen Auftragge-
ber dieses Kriterium derzeit
als wichtiger ein. Werbe-
dienstleister sind daher gut
beraten, fur ihre erfolgreichen
Projekte die Zustimmung ih-
rer Auftraggeber einzuholen,
um diese entsprechend in
ihre Referenzlisten aufzuneh-
men.

Weitere Kriterien

Das personliche Gesprach
mit der Eigenprasentation
des Leistungsangebotes des
Anbieters halten zwei von
drei Auftraggebern als ganz
wesentliches Entscheidungs-
kriterium flr die zuklnftige
Partnerschaft.

Das personliche Gesprach
ermoglicht es dem Auftrag-
geber, abzuschéatzen, wie
individuell der Werbedienst-
leister auf seine Wdlnsche
eingeht und wie fundiert und
schlissig er auf seine Fragen
antwortet. Kurz gesagt, ist es
den niederdsterreichischen
Unternehmen wichtig, schon
bei der Wahl des Kreativpart-
ners den Grundstein fir eine
Zusammenarbeit auf Augen-
héhe und mit Ubereinstim-
mender ,,Chemie” zu legen.
Die Websites der Werbeauf-

weniger wichtig
B Auftraggeber

gar nicht wichtig

tragnehmer gewinnen an Be-
deutung fur potenzielle Kun-
den. Waren es 2013 nur rund
4,3 % der Auftraggeber, die
in der Website des Werbe-
dienstleisters ein wichtiges
Kriterium fir die Vergabe von
Werbe-, Design- und Kommu-
nikationsauftrdgen  gesehen
haben, sind es in der aktuell

durchgefihrten Erhebung
49 %.
Jeder zweite Entscheider

nimmt also die Onlinepréasen-
tation des Anbieters gleich-
zeitig als MaRstab fir das zu
erwartende Leistungsniveau
und misst ihn bei der Auswahl
an der Fahigkeit, das eigene
Leistungsversprechen online
den aktuellen Standards ent-
sprechend und glaubwirdig
kommunizieren zu kdnnen.

Die Ausschreibung und Wett-
bewerbsprasentation werden
von 27 % der Auftraggeber
als sehr wichtiges oder wich-
tiges Auswahlkriterium ein-
gestuft und erreichen damit
leicht héhere Werte als bei
der Befragung 2013. Auch
wenn in Niederdsterreich die
Wettbewerbsprasentation da-
mit ,nur” den 7. Platz unter
den abgefragten Kriterien be-
legt, sollte hier berlcksichtigt
werden, dass die Auswahl

von Werbeagenturen und
Partnern in den meisten Fal-
len in mehrstufigen Ablaufen
erfolgt.

Die Auftragnehmer mes-
sen der Eigenwerbung mehr
Gewicht zu als die Auftrag-
geber. Fir Dienstleister der
Werbebranche zeigt sich
hier, dass Kunden vor allem
ein empathisch gefihrtes,
personliches Gesprach und
die transparente und glaub-
wuirdige Argumentation des
veranschlagten Preises be-
vorzugen.

Die GroRe der Agentur/des
Anbieters hat sowohl fir die
Auftragnehmer- als auch far
die Auftraggeberseite eine
untergeordnete Bedeutung.
Fdrnur 18 von 100 Auftragge-
bern ist die Unternehmens-
groRe des Anbieters ein sehr
wichtiges oder wichtiges Kri-
terium.

Beratung gewinnt zuse-
hends an Bedeutung

Liegt das Augenmerk auf der
Aussage ,Ist sehr wichtig”,
fallt auf, dass Beratung und
umfassende Marketingkom-
petenz den Auftraggebern
wichtiger zu sein scheint, als
dies den Dienstleistern der
Werbe- und Marktkommu-
nikationsbranche = bewusst
sein durfte. Die Auftraggeber
wilinschen sich hier also nicht
bloRR kreative ldeen und op-
tisch ansprechende Design-
konzepte, sondern erwarten
sich zudem auch Beratung
in marketingtechnischen Fra-
gen und Hilfestellungen, wie
sie effizienter und zielsicherer
ihre Botschaften an die Ziel-
gruppen vermitteln kénnen.

Ebenso gilt dies fur die Er-
bringung von Leistungsnach-
weisen und eine transparente
Kalkulation. In dieser Frage



geben 39 % der Auftragge-
ber an, dass ihnen das in der
Zusammenarbeit sehr wich-
tig ist, wahrend 27 % der
Auftragnehmer die sehr gro-
[3e Wichtigkeit des Leistungs-
nachweises betonen — das ist
immerhin ein  Unterschied
von 12 %. Hier scheint es den
Auftraggebern ein viel gro-
Reres Anliegen zu sein, den
Wert der Kreativ- und Bera-
tungsleistungen zu verstehen
und die Arbeit der Werbe-
dienstleister durch Leistungs-
nachweise nachvollziehen zu
kédnnen.

Was brauchen Auftrag-
geber?

Zuverlassigkeit und Genauig-
keit sind 99 % der Auftrag-
geber wichtig. Das ist die
Eigenschaft, die das Ranking
in der Erwartungshaltung der
niederdsterreichischen  Auf-
traggeber dominiert. Platz 2
nimmt eine einfache und
professionelle Projektabwick-
lung ein, dicht gefolgt von der
Termintreue.

Vielleicht Uberraschend mag
erscheinen, dass Kreativitat
und auRergewdhnliche Ide-
en erst auf Platz 4 aufschei-

Zuverlassigkeit und Genauigkeit
einfache & professionelle Projektabwickiung

Kreativitdt'auBergewdhnliche Ideen
Rechtssicherheit bei Urheberschaft'Werknutzung
Leistungsnachweis und transp. Kalkulation
Beratung/umfassende Marketingkompetenz
miglichst gleichbleibender Ansprechpartner
kurzfristige Erreichbarkeit’Schnelligkeit

spez. Expertenwissen in best, Fachgebieten
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Beratung und umfassende Marketingkompetenz
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W Auftragnehmer

nen. Damit wird deutlich,
dass Kreativitdat in der Wer-
bung fir die Entscheider kein
Selbstzweck ist. Fachliches
Handwerk ist gefordert, das
den Auftraggeber moglichst
optimal unterstitzt und effizi-
ent und ressourcenschonend
hilft, die Marketingziele des
Kunden umzusetzen.

Wesentlich in der Erwartung
der befragten Unternehmen
sind die Rechtssicherheit bei
Fragen der Urheberschaft
und der Werknutzung sowie
umfassende Marketing- und
Beratungskompetenz. Denn

Termintreue

0%

B sehrwichtig & wichtig

wichtig

fir fast neun von zehn Auf-
traggebern ist Rechtssicher-
heit in der Zusammenarbeit
mit Werbepartnern wichtig
bis sehr wichtig. Ahnlich viele
Entscheider, namlich 86 %,
geben an, dass Leistungs-
nachweise und eine transpa-
rente Kalkulation der Leistun-
gen fir sie wichtig bis sehr
wichtig sind.

Teil 2 der Studie finden Sie in
der Ausgabe 6/15 des Wer-
bemonitor. Diese wird Sie
auch besonders interessieren,
denn es geht um die Preisge-
staltung in der Branche.

25 %

50 %

weniger wichtig
B Auftraggeber

B weniger wichtig

gar nicht wichtig

Welche Eigenschaften sind fiir Sie
und Ihre Auftraggeber bzw. mit lh-
ren Werbe- und Kreativdienstleis-
tern besonders wichtig?

Welche Eigenschaften erwarten
sich niederdsterreichische Auf-
traggeber flr die Zusammenarbeit
von Werbeagenturen und Dienst-
leistern der Werbebranche beson-
ders.

75%

B gar nicht wichtig

15



