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AKTUELLE ABSATZWIRTSCHAFT

Stellung derW erbeagenturen in der Volkswirtschaft
Dr. Edgar|Schubert, Frankfurt/Main

Mehr als 12 Mrd. DM sollen 1965 für Zwedce der 
W irtsd iaftsw erbung  in  der Bundesrepublik aufge

w en d e t w orden  sein. Zu diesem  eistaunlid ien  Ergebnis 
kom m t jedenfa lls  ein  A ussdiuß der „D eutsdien W erbe- 
w issensd ia ftlid ien  G esellsdiaft", der sid i seit ein iger 
Z eit m it den  Problem en der W erbekostenerfassung be
faßt. D arin  sind  u. a. Posten wie die w erb lid ie  G estal
tung  d e r V erkaufsräum e, W arenproben und V erkaufs
m uster, M essen  und A usstellungen, ja  sogar die 
S d iau fensterm ieten  und  Reinigungskosten m it ihrem  
v o llen  B etrag  enthalten . K ann man sdion darüber s tre i
ten , ob d iese  Posten  überhaup t nodi den W erbekosten  
zu zu red in en  sind und n id it bereits V erkaufskosten  d a r
ste llen , so sind die von  dem Aussdiuß angestellten  
S d iä tzu n g en  ers t red it problematisdi.

D ie e inzigen  zuverlässigen Zahlen über die W erbe- 
au fw endungen  in  der Bundesrepublik sind daher n a d i 
w ie v o r die von  dem H am burger Institu t „K apferer & 
Sdim idt" erm itte lten  und  in  Auszügen vom  „Zentral- 
au ssd iuß  der W erbew irtsd iaft (ZAW)" veröffen tlid iten  
W erte . D anad i w urden  1965 für A nzeigen-, Funk-, 
Fernseh- und  A nsdilagw erbung  4,2 Mrd. DM aufge
w endet. Z ählt m an hierzu  nod i die A ufw endungen für 
D irekt- und  A dreßbudiw erbung  sowie Film- und  D ia
positivw erbung  —  n ad i A ngaben der zuständigen V er
bände 1,91 bzw. 0,06 M rd. DM —, so ergibt sid i für 
1965 ein G esam tbetrag  von  rund 6 Mrd. DM. V on 
d ieser Zahl sollte ausgegangen  werden, aud i w enn es 
s id i h ierbei nu r um  einen  M indestw ert handelt.

W ie  h o d i is t nun  der A nte il der W erbeagenturen  an 
diesem  Betrag? D iese F rage ist nidit e indeutig  zu be
an tw orten , einm al, w eil es keine klare Definition dafür 
gibt, w as u n te r einer „W erbeagentur" zu verstehen  
ist, zum  anderen , w eil die Umsätze der zah lreid ien  auf 
diesem  G ebiet tä tigen  U nternehm en in den m eisten  
F ä llen  n id it bekann t sind. Im Zeidien der G ew erbe
fre ihe it h a t sid i n ad i dem Kriege mandies als „W erbe
a g e n tu r” e tab liert, w as in W irklichkeit n u r ein grafi- 
sd ie s  Studio, eine A nzeigenexpedition oder ein W erb e
b e ra te r  ist. Das Fehlen k la re r R editsvorsdiriften  in 
d iesem  B ereid i ha t zu e iner gefährlidien D urd ibred iung  
des G rundsatzes der Firm enw ahrheit und -k larheit ge
führt, d e ren  K onsequenzen sid i von Tag zu Tag deut- 
lid ie r  bem erkbar m adien.

Feh lt es sd ion  an  e iner allgem ein-verbindlidien Be
griffsabgrenzung, so ist es vollends unm öglidi, A n
gab en  ü b e r die U m sätze der zahlreidien U nternehm en 
zu m adien , die auf dem Gebiet der w erb lid ien  Be
ra tung , G estaltung  und  S treuung heute in der Bundes

republik  tä tig  sind. Für die m eisten von  ihnen sind 
keine Um satzzahlen bekannt. H albw egs zuverlässige 
Z ahlen liegen nur für die rund  50 in  der B undesrepu
blik  ex istierenden Full-Service-A genturen vor^). Auf 
sie entfiel 1965 ein W erbevolum en von  rund  1,8 Mrd. 
DM, davon allein  1,3 Mrd. DM auf die in  der „Gesell
sdiaft W erbeagenturen  (GWA)" zusam m engesdilosse- 
nen  A genturen.

WERBUNG NACH  M ASS DURCH FULl-SERVICE-AGENTUREN

Charakteristisch für die Full-Service-A gentur ist die 
Geschlossenheit der w erblichen Betreuung. V on der 
W erbevorbereitung und  -planung über die W erbe
m ittelgestaltung und  Ü berwachung ih rer P roduktion bis 
zur W erbestreuung und -erfolgskontrolle b ie te t die 
Full-Service-A gentur ih ren  A uftraggebern  alles, w as 
zu einer erfolgreichen W erbung  gehört. In ihr sind alle 
die Funktionen u n te r einem  Dach vereinigt, die früher 
von  selbständigen W erbeberatern , W erbungsm ittlungs
büros oder grafischen Studios ausgeführt w orden sind 
—■ zuzüglidi e iner Reihe neuer Funktionen, w ie sie sidi 
vor allem aus den E rkenntnissen und Forderungen des 
M arketing ergeben.

Dank ih rer Spezialeinriditungen, ih rer qualifizierten 
Fadileute und  ihres Erfahrungskapitals sind die Full- 
Service-A genturen in  der Lage, für A uftraggeber aus 
allen Sparten und B ereid ien  der W irtschaft —  sei es 
aus der V erbrauchsgüter- oder Produktionsm ittelindu
strie, sei es aus dem H andel oder dem D ienstleistungs
gew erbe — individuelle W erbekam pagnen  zu erarbei
ten, die auf die besondere S ituation der jew eiligen  
A uftraggeber zugeschnitten sind. W erbung nach Maß 
und aus einem  Guß — das ist ih r M otto, und damit 
sind sie das eigentliche Gegenstück dessen, w as m an 
heute  mit „handgestrickter W erbung von A nno dazu
mal" bezeidinet.

Besonderen W ert legen  die Full-Service-A genturen 
darauf, daß u n te r Beachtung des Gesam tbereiches des 
M a r k e t i n g  die erforderlichen V oraussetzungen für 
eine erfolgreiche W erbung  erfüllt sind. D arin vor allem 
untersd ieiden  sie sich von  den  A genturen  herköm m- 
lid ien  Typs, die zw ar aud i nicht bestreiten , daß erfolg
reiche W erbung von  den G egebenheiten des M arktes 
ausgehen muß, die aber m einen, ohne eine B earbei
tung säm tlicher M arketingbereid ie  auskom m en und 
sich auf die W erbung  beschränken zu können.

1) d ie  A b sa tz w ir tsd ia f t, D ü sse ld o rf, 2. M ä rzau sg ab e  1966.
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In  v ielen  Fällen m üssen sich die A genturen  zunächst 
m it der M ark treife  des P rodukts auseinandersetzen und 
die M arkterscheinungen qualita tiv  und  quantita tiv  
untersuchen, ehe die Ergebnisse dieser A rbeiten  für 
die P lanung und G estaltung der W erbung ausgew er
te t w erden  können. Dafür gibt es in den Full-Service- 
A genturen  Spezialisten für Produktforschung, M ark t
forschung und V erbraucherforschung, die, nicht selten 
in Zusam m enarbeit m it M arktforschungsinstituten, en t
sprechende U ntersuchungen durchführen.

Full-Service bedeutet, daß die A gentur die erforder
lichen Einrichtungen und  M itarbeiter hat, um für die 
P rodukte eine eigenständige, aktuelle und psycholo
gisch fundierte W erbelin ie  zu schaffen und diese in 
W ort und Bild so zu übersetzen, so daß ein m axim aler 
W erbeerfolg  gew ährleistet w ird. Dazu sind W erbe
gestalter der verschiedensten  A rt w ie Texter, Layou
ter, Grafiker, Form gestalter, Fotografen, Typografen, 
Spezialisten für Film, Funk und Fernsehen und nicht 
zuletzt auch Produktionsfachleute notw endig, die die 
H erstellung der in  der A gentur gestalte ten  W'^erbe- 
m ittel überw achen. A n diese „kreativen" M itarbeiter 
der A genturen  w erden  h eu te  im mer höhere A nforde
rungen  gestellt, von  ih rer A rbeit hängt es in  großem 
M aße ab, ob die K am pagnen der A gentur sich von  der 
Fülle konku rrierender W erbebotschaften  vorteilhaft ab 
heben und  beim  V erbraucher das angestrebte Ziel 
erreichen.

Die Full-Service-A gentur muß ferner in der Lage sein, 
einen  fund ierten  S treup lan  zu entw ickeln, d. h. eine 
W erbung nach Zeit, K osten, W erbem itteln  und W erbe
trägern  so vorzuschlagen, daß eine hohe W ahrschein
lichkeit des Erfolges gegeben ist. H ierfür stehen Spe
zialisten  für Leser-, H örer- und Seherschaftsanalysen, 
für Anzeige, P lakat, D aueranschlag und Film-, Funk- 
und Fernsehw erbung, erfahrene M itarbeiter für P la
c ierung  u n d  A bw icklung sow ie ein um fangreicher 
A rbeitsstab  für Streukontro lle, Beleg- und  Rechnungs
prüfung, A brechnung und  notfalls auch Reklam ationen 
zur V erfügung. Ihre A rbeit b ie te t die G ew ähr dafür, 
daß bei den S treuentscheidungen der A genturen nicht 
„über den D aum en gepeilt", sondern die u n te r den 
gegebenen V erhältn issen  rechnerisch günstigste W erbe
trägerkom bination  exak t erm ittelt wird.

Zum Full-Service gehören schließlich auch Einrichtun
gen und  Spezialisten für w eitere, eng m it der W er
bung verknüpfte  Teilgebiete des M arketing  w ie Sales 
Prom otion, M erchandising, Schaufenstergestaltung, Pub
lic R elations usw . G erade in  d iesen  Bereichen stellen  
die W erbungtreibenden  aufgrund der zunehm enden Be
deutung der Investitionsgüterw erbung, der H andels
w erbung usw. im m er höhere A nforderungen.

TENDENZ ZUR „MARKETING-AUTARKIE"?

N euerdings w erden  Zw eifel geäußert, ob die A gen
tu ren  sich w irklich so w eit in  das M arketing, in  eine 
der „ureigensten" A ufgaben der U nternehm ensleitun
gen einm ischen sollen. In der T at ist insbesondere bei 
größeren W erbungtreibenden  eine Tendenz festzustel

len, die A ufgaben des M arketing  in zunehm endem  
M aße im eigenen H ause zu bew ältigen. Das bedeute t 
jedoch nicht, daß die M arketing- und M arktforschungs
einrichtungen der A genturen  allmählich überflüssig 
w erden  oder auch n u r an Bedeutung verlieren  müßten. 
Die A genturen  sind vor allem  bei der Ü bersetzung der 
M arketingdaten  in w irkungsvolle W erbung stets auf 
die M itarbeit ih rer M arketingfachleute und M arktfor
scher angew iesen. Zahlreiche U nternehm en lassen sich 
sogar beim  A ufbau eigener M arketingorganisationen 
von  ih ren  A genturen  beraten ; in v ielen  Fällen w erden 
dennoch die A genturen  auch auf die D auer die H aupt
last der M arketing-Problem e zu tragen  haben, weil 
für die M asse der k le ineren  und  m ittleren  U nterneh
men eigene M arketingspezialisten  zu teuer sind.

In welch starkem  Ausm aß die A genturen  in den USA, 
wo die Entwicklung zur „M arketing-A utarkie" schon 
w eiter fortgeschritten ist als bei uns, an der M arketing
planung und  -durchführung m itw irken, zeigen die Er
gebnisse einer U ntersuchung der A ssociation of N atio 
nal A dvertisers (ANA), die vo r einigen M onaten un ter 
dem Titel „A dvertising A gency Com pensation" e r
schienen ist. Danach stehen fast Vs der untersuchten 
200 A N A -M itglieder in  enger „M arketing-Partner
schaft" m it ihren  W erbeagenturen , geben ihnen also 
volles M itsprache- und M itw irkungsrecht bei der 
M arketingplanung und  -durchführung. W eitere  50 Vo 
der befragten  U nternehm en lassen sich bei der 
M arketingplanung von  ihren  A genturen zum indest be
ra ten  oder nehm en bei der D urchführung der M arket
ingaufgaben die D ienste ih rer A gentur in Anspruch. 
N ur bei dem restlichen Fünftel beschränkt sich die 
Rolle der W erbeagen tu r allein  auf die Planung und 
Durchführung der W e r b u n g .

STRENGE LEISTUNGSGRUNDSÄTZE

W enn die Full-Service-A genturen heu te  einen so be
achtlichen Platz innerhalb  d e r deutschen W erbew irt
schaft einnehm en, so ist das nicht zuletzt auf die stren 
gen Leistungsnorm en und  -grundsätze zurückzuführen, 
die sich diese A genturen  —  jedenfalls sow eit sie in 
der GW A zusam m engeschlossen sind —  gesetzt haben. 
N eben dem Full-Service ist h ier an  e rs te r Stelle die 
U nabhängigkeit von  W erbeträgern  und W erbem itte l
herste llern  zu nennen: Die A genturen  gehen keine 
w irtschaftlichen B indungen ein, die eine objektive, al
lein  von den  sachlichen E rfordernissen bestim m te Be
ratung  über die V erw endung von  W erbegeldern  be
einträchtigen könnten.

M it Rücksicht auf das angestrebte enge V ertrauensver
hältn is zu ih ren  A uftraggebern  gew ähren die A gen
tu ren  ferner auf W unsch K onkurrenzausschluß, d. h. sie 
übernehm en für jeden  W ettbew erbsbereich  nur eine 
A ufgabe und  verständ igen  sich in G renzfällen m it den 
anderen  Kunden, die bereits von  ihnen b e treu t w er
den. Dadurch soll verm ieden  w erden, daß e ine  A gentur 
zum „D iener zw eier H erren" w ird, die sich als W e tt
bew erber auf dem  M ark t gegenüberstehen . A llerd ings 
so llte  d ieser G rundsatz v o n  W erbung tre ibenden  m it 
b reitem  W arenso rtim en t nicht dazu benu tz t w erden,
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ih re  A g en tu r bzw. e inzelne ih re r A gen tu ren  für die 
K onkurrenz p rak tisch  zu „sperren". Ein solcher M iß
b rauch des K onkurrenzausschlusses is t gelegentlich zu 
beobachten .

V on besonderer B edeutung für die Leistungs- und 
Funktionsfäh igkeit der W erbeagen tu ren  ist schließlich 
der G rundsatz der P reistreue, d. h. die A blehnung je g 
licher R ückvergütungen. Faktisch leben die A genturen 
in  e rs te r  Linie von  den P rovisionen der W erbung- 
durchführenden, d ie  sie für die den M edien geleisteten 
D ienste w ie A uftragsvergabe, A uftragsabwicklung, 
Ü bernahm e des D elkredere-R isikos, A blieferung druck
reifer V orlagen  usw. erhalten . D iese betragen  im all
gem einen  15 ”/o d e r Einschaltsumm e und  decken die 
K osten der Planung, G estaltung  (bis zum Layout) und 
S treuung  der W erbung. Die darüber hinaus anfallen
den K osten w ie z. B. für d ie  H erstellung der W erbe
m itte l h a t der W erbung tre ibende in Form von H ono
ra ren  zu übernehm en.

PROVISIONSRUCKVERGUTUNG IST UNLAUTER!

Nach A uffassung der W erbeagenturen , jedenfalls der 
veran tw ortungsbew ußten  un ter ihnen, ist es gegenüber 
den  M edien un lau ter, diese Provisionen ganz oder te il
w eise  an  die W erbung treibenden  w eiterzugeben (Rück
vergütung) und  dam it das D irektgeschäft der M edien 
zu  un terb ie ten . D iese W irkung  w ürde eintreten, da 
die M edien auf d irek te  Geschäfte m it den W erbung
tre ibenden  keine  P rovisionen zahlen. A ber auch den 
W erbung tre ibenden  w äre  auf lange Sicht kaum dam it 
gedient, w enn  die L eistungskraft der A genturen durch 
solche R ückvergütungen geschwächt w ürde.

B edauerlicherw eise sieht das Bundeskartellam t die 
S ituation  anders. Im G egensatz zur überw iegenden 
M ehrheit de r deutschen W erbew irtschaft steh t es auf 
dem Standpunkt, der P re istreuegrundsatz  laufe auf 
e ine unzulässige P reisbindung der zw eiten  Hand h in 
aus. D abei geh t das A m t von  der V oraussetzung aus, 
daß W erbeagen tu ren  und  W erbungsm ittler „Händler 
von  W erberaum  und  -zeit" seien, d ie  ihre „Preise“ 
se lbständ ig  fix ieren  könnten . So verständlich die 
Sorge des B undeskartellam tes fü r das einw andfreie 
F unk tion ieren  unserer W ettbew erbsw irtschaft ist — der 
E igenart des W erbegeschäfts w ird  d iese Auffassung 
nicht gerecht. Sie übersieh t die fast einhellige M einung 
a lle r Fachleute in Rechtsprechung und  Schrifttum, daß 
d er G rundsatz der P reislisten treue nicht nu r eine m ehr 
oder w en iger lose H andelsusance ist, sondern sich 
zw ingend aus gesetztem  Recht ergibt. Dies hat der 
Z A W  bere its  1963 in  einem  dem B undeskartellam t e r
s ta tte ten  R echtsgutachten überzeugend nachgewiesen. 
Zu dem selben  E rgebnis —  w enn auch zum Teil auf an
derem  W ege —  sind inzwischen auch anerkannte W ett
bew erbsrech tler w ie Schwartz im großen GWB-Gemein- 
schaftskom m entar, Spengler in  einem  A ufsatz in der 
W erbefachzeitschrift und  H eider in  seinem  Buch „Das 
Recht der W erbeagen tu r"  gekomm en.

A uf E inzelheiten der ju ristischen  A rgum entation  kann 
in  diesem  R ahm en nicht näh er eingegangen werden.

Es m ag genügen, darauf hinzuw eisen, daß sich für 
W erbeagenturen  und W erbungsm ittler die Pflicht zur 
Preislistentreue allein  schon aus ih rer vertraglichen 
Treupflicht gegenüber den W erbungdurchführenden 
(§ 242 BGB) ergibt, auf deren  D irektgeschäft Rücksicht 
genommen w erden  muß. Sie folgt ferner aus dem Ge
setz gegen un lau teren  W ettbew erb  (UWG) in V erb in 
dung mit dem R abattgesetz; denn eine A gentur, die 
gegen den P reistreuegrundsatz verstößt, w ürde sich in 
verw erflicher W eise eine rabattrechtliche G ebunden
heit des W erbungdurchführenden zunutze machen.

Die m eisten A utoren sind sich auch darüber einig, daß 
W erbeagenturen  und  W erbungsm ittler nicht — w ie  das 
B undeskartellam t m eint —  in bezug auf ihre M ittlungs
tätigkeit selbständige „Zwischenhändler" seien, die die 
„W are“ W erberaum  bzw. -zeit von  den M edien „kau
fen“ , um sie dann —  zu einem  vo n  ihnen  festgesetzten  
Preis — an  den W erbungtreibenden  w eiterzugeben. 
Tatsächlich besorgen sie —  jedenfalls hinsichtlich der 
Streuung — nur die Geschäfte des W erbungtreibenden, 
an den sie schuldrechtlich eng gebunden sind (§§ 675, 
662 ff, insbesondere §§ 665 bis 667 BGB). Dam it en t
fällt die G rundvoraussetzung, auf die das Bundes
kartellam t seine A rgum entation  in  dieser Frage stützt.

GEFÄHRLICHE KONSEQUENZEN

W ichtiger als die juristische ist aber die w irtschaftliche 
und politische Seite des Problems. W elches w ären  die 
Folgen, w enn das B undeskartellam t bei seiner A uf
fassung bliebe? Es is t k lar, daß m it verstärk ten , in  
unterschiedlichem Umfang gew ährten  R ückvergütungen 
zunächst die „M arkttransparenz" beeinträchtig t w ürde. 
Den W erbungtreibenden w ürde es sehr erschwert, sich 
einen Überblick über Preise und  Leistungen der v e r
schiedenen A nbieter zu verschaffen. W as aber schw erer 
w iegt: die finanzielle G rundlage der W erbeagenturen  
w ürde empfindlich geschm älert, w orun ter auf die D auer 
auch die Q ualitä t der w erblichen Leistung leiden 
müßte. Dadurch w iederum  w ürde nicht nu r der Erfolg 
der W erbung gefährdet, sondern  auch die —  ohnehin 
noch ziemlich v iru len te  —  K ritik  an  der W erbung  v e r
stärkt, eine Gefahr, die alle d iejenigen richtig e in
schätzen w erden, die sich der Bedeutung einer funk
tionsfähigen W erbung  für die auf M assenabsatz ange
w iesene Industriew irtschaft bew ußt sind.

Am bedenklichsten w äre  jedoch, daß der W ettbew erb 
der A genturen und M ittler sich im mer m ehr verschär
fen und schließlich in einen „V erdrängungsw ettbew erb“ 
ausarten  müßte. Betroffen w ürden  vor allem  die k le i
nen  und m ittleren  A genturen, w ährend  die größeren 
bessere A ussichten hätten , sich gegen allzu m assive 
Rückvergütungswünsche zur W ehr zu setzen. Die Folge 
w äre eine s tärkere  K onzentration  im A genturw esen, 
die schließlich auch auf d ie  M edien übergreifen  m üßte 
(A bwehrreaktion). Das aber w iderspräche nicht nur den 
erk lärten  m ittelstandspolitischen Zielen der Bundes
regierung, sondern könnte auf längere Sicht auch zu 
einer bedenklichen B eeinträchtigung der P ressefreiheit 
führen.
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Diese Entwicklung w ürde noch dadurch beschleunigt, 
daß m it der A ufhebung der P reislisten treue das ge
sam te herrschende System  der A genturvergü tung  ins 
W anken  geriete. W enn  in  größerem  Umfang Provi
sionsrückvergütungen gew ährt w ürden, m üßten die M e
dien darauf früher oder später m it einer Reduzierung 
der Provisionssätze reagieren . Da dam it aber die G e
fahr der U nterbietung ihres D irektgeschäftes noch nicht 
aus der W elt geschaffen w äre, w ürden sie schließlich 
dazu übergehen, W erbeagen tu ren  und direkt einschal
tende W erbungtreibende hinsichtlich der Provision 
gleichzustellen. Das w äre praktisch das Ende des Pro
visionssystem s.

NEUE FORMEN DER AGENTURVERGUTUNG?

Damit m ündet die F rage der P reislisten treue in das 
allgem eine Problem  des A genturvergütungssystem s ein. 
U nter dem  Einfluß von  V eröffentlichungen in am erika
nischen Fachzeitschriften ist dieses Problem  auch in 
der B undesrepublik  ak tuell gew orden. Einzelne W er
bungtreibende, aber auch W erbeagen tu ren  sind der 
M einung, das gegenw ärtige, vo r allem auf den P rov i
sionen basierende V ergütungssystem  sei überholt, da 
d ie V oraussetzungen seiner E ntstehung heu te  nicht 
m ehr gegeben seien. Insbesondere w ird  kritisiert, daß 
der Umsatz ein v iel zu w illkürlicher M aßstab der A gen
tu rvergü tung  sei, der nicht genügend auf die tatsäch
liche Leistung, die tatsächlich anfallenden K osten für 
den einzelnen K unden Rücksicht nehme. Stattdessen 
w ird  in  der einen oder anderen  Form eine V ergütung 
auf K ostenbasis gefordert.

So einleuchtend diese A rgum entation  auf den ersten  
Blick auch k lingen  mag, sie ist schon im A nsatz an
fechtbar, ganz zu schweigen von den Folgen, die sich 
aus einem  allgem einen Ü bergang zu einem kosten 
abhängigen System  der A genturvergü tung  (H onorar
system ) ergeben m üßten. V or allem w ird übersehen, 
daß das herrschende System  der A genturvergütung 
(Provisionssystem ) bere its  zahlreiche Elem ente des H o
norarsystem s enthält. In den m eisten Fällen sind die 
A genturen  gezw ungen, zur Deckung ih rer K osten zu
sätzliche H onorare zu verlangen. So stam m ten bei den 
G W A -A genturen, die als einzige A genturgruppe in 
der B undesrepublik konkretes Z ahlenm aterial über ihre 
Betriebsergebnisse veröffentlichen, schon im Jah r 1964 
(neuere A ngaben liegen noch nicht vor) fast 20 "/o 
der A gentureinkünfte aus solchen H onoraren, und die
ser Prozentsatz dürfte seither noch gestiegen sein.

M an sollte sich auch einm al fragen, ob im Falle geistig
schöpferischer D ienstleistungen die K osten wirklich ein 
besseres und  v o r allem  gerechteres K riterium  für die 
Bem essung der V ergütung abgäben als der Umsatz, 
der S treitw ert, der B auw ert oder die V ersicherungs
summe. W er w ollte z. B. ernsthaft dafür ein treten , die 
V ergütung  eines A rd iitek ten  nach seinem  Zeitaufw and, 
seinem  M ateria lverbrauch und  seinen sonstigen A uf
w endungen zu errechnen? Das „know how", die schöp
ferische Leistung, die m it dem W ert des O bjekts wach
sende V eran tw ortung  des A rchitekten  können  auf die
ser G rundlage nicht gebührend honoriert w erden. Die

Bausumme, das bezifferbare In teresse des A uftrag
gebers, ist sicher ein besserer M aßstab. Es ist das glei
che Prinzip, das w ir beim  Streitw ert als G ebühren
bem essungsgrundlage des Rechtsanwalts, bei der V er
sicherungssum m e als Provisionsgrundlage des V er
sicherungsvertreters usw. w iederfinden.

KEINE HONORAREXPERIMENTE!

A ber gesetzt den Fall, es käm e zu einem  allgem einen 
Ü bergang zum H onorarsystem  —  welches w ären die 
voraussichtlichen Folgen? D arüber sind sich, das muß 
hier k lar festgestellt w erden, selbst die Experten noch 
nicht völlig  einig. Dafür ist das Problem  noch zu neu 
und die praktischen Erfahrungen, die vo r allem in den 
USA m it einzelnen H onorarexperim enten gemacht w ur
den, sind zu gering. Es un terlieg t jedoch keinem  Zwei
fel, daß eine V ergütung auf K ostenbasis nicht nu r der 
geistig-sdiöpferisdien  Leistung der A genturen  kaum  
gerecht w erden  könnte, sondern auch dem ökonom i
schen Prinzip zutiefst w iderspräche. Denn eine solche 
Form der V ergütung  m üßte — da sie auf eine G ew inn
garan tie  h inausläuft —  bei den A genturen  naturgem äß 
zur Selbstzufriedenheit führen und darüber hinaus den 
D rang auslösen, möglichst v ie l K osten zu „produzie
ren", eine Entwicklung, die durch den W ettbew erb  nur 
notdürftig  gebrem st w ürde, da die Unterschiedlichkeit 
der w erblichen Leistung exakte  Preisvergleiche zum in
dest sehr erschwert.

G egen solche Erscheinungen könn ten  sich die W er
bungtreibenden  nur dadurch einigerm aßen w irksam  
schützen, daß sie die K ostenentw idilung in  der A gen
tu r überw achen, also E inblidi in  ih re  Bücher nehm en. 
Die absolute O ffenlegung der in ternen  G eschäftsvor
gänge der A gentur w ürde aber zur A bhängigkeit selbst 
in F ragen der Lohngestaltung, des Personaleinsatzes 
usw. führen. Es lieg t auf der Hand, daß eine so kon
tro llierte  und dam it abhängige A gentur n u r geringe 
A ussichten hätte , neue Etats hinzuzugew innen. Es b e 
stünde sogar die Gefahr, daß d ie alten  K unden all
mählich ihre V erträge  m it e iner solchen A gentur 
lösten; denn kein  w erbungtreibendes U nternehm en 
möchte m it einer A gentur Zusam m enarbeiten, die fast 
in jed e r H insicht nu r die ausgelagerte  W erbeab teilung  
eines anderen  W erbungtreibenden  darstellt. Das letzte 
G lied d ieser K ette w äre die H ausagentur oder gar die 
— auch form ell dem  w erbungtreibenden  U nternehm en 
angegliederte — „Full-Service-W erbeabteilung". Beides 
w äre bedenklich, sowohl hinsichtlich der K osten als 
auch der Q ualitä t der W erbung; denn w eder eine 
H ausagentur noch eine W erbeab teilung  könn ten  jem als 
eine solche E rfahrungsbreite, eine solche U nabhängig
k e it d e r B eratung bieten, w ie sie nun einm al V oraus
setzung erfolgreicher W erbung sind.

Eine w eitere  bedenkliche Folge w äre  die A uflösung der 
E inheit der w erblichen Leistung, die heu te  durch die 
P rovision gew ährleiste t w ird. Den W erbungtreibenden  
w äre  es unbenom m en, für B eratung und  P lanung eine, 
für G estaltung eine andere und für die W erbungs- 
m ittlung eine dritte  A gentur zu beauftragen. Sie könn
ten  diese w erblichen A ufgaben sogar w eitgehend zwi-
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sehen ih rer e igenen  W erbeab te ilung  und den  M edien 
aufteilen , w ie überhaup t dam it zu redinen ist, daß im 
Falle eines allgem einen Ü bergangs zum H onorar
system  B edeutung und  Umfang der W erbeabteilungen, 
ab er auch der A bw icklungsapparate der M edien w ach
sen w ürden. Kurzum, es w äre  das Ende des Full-Ser- 
vice-Prinzips, das Ende jed e r planvollen  ganzheitlichen 
W erbung  und  ein bedenklicher Rückschritt in  die H isto
rie  der W erbung.

EINE FÜLLE V O N  AUFGABEN

Eine solche Entw icklung w äre  um so schädlicher, als 
gerade  auf die W erbeagenturen , u n te r ihnen vor allem  
die Fu ll-Service-A genturen , in  den nächsten Jah ren  
eine Fülle von  A ufgaben zukom m en werden, die an 
ihre L eistungsfäh igkeit höchste A nforderungen stellen. 
Es ist k e in  G eheim nis, daß das durchschnittliche ab
satzw irtschaftliche N iveau  v ie ler deutscher U nterneh
m en noch seh r zu w ünschen übrig  läßt, besonders w enn  
m an es m it den  am erikanischen V erhältnissen v e r
gleicht.

N euere  U nternehm ensum fragen haben in d ieser H in
sicht E rgebnisse gezeitigt, die selbst die pessim istisch
sten  V oraussagen  noch übertreffen. So befassen sich 
nach e in e r U m frage des F rankfu rter B attelle-Instituts 
v on  280 un tersuch ten  U nternehm en der europäischen

Produktions- und  Investitionsgüterindustrie  nu r 54 “/« 
m it M arktforschung, gegenüber 83 "/o in  den  USA 
(1963). Bei den befrag ten  U nternehm en sind die V er
triebskosten  m it nu r 8 "/o am Umsatz beteilig t, gegen
über 19 Vo in  den USA, und  das jährliche Durchschnitts
einkom m en ih rer F ührungskräfte im V erkauf beträg t 
nu r 39 000,— DM, gegenüber 42 000,—  DM in der V er
w altung und 50 000,—  DM in der Produktion! Daß die 
V erhältn isse in der V erbrauchsgüterindustrie nicht an 
ders liegen, zeigt eine Umfrage des D üsseldorfer Inter- 
m arket-Instituts, die sich allerdings n u r auf die W er
bung bezog. V on 350 befrag ten  m ittelständischen Un
ternehm en in  N ordrhein -W estfa len  haben  danach n u r 
14 Vo einen festen W erbeeta t. Bei fast der H älfte von 
ihnen liegt der W erbeaufw and u n te r 1 Vo des U m sat
zes, und nur 9 Vo geben zwischen 3—5 “/o für W erbe
zwecke aus!

Diese Zahlen sprechen für sich selbst. Sie zeigen, daß 
Begriffe w ie M arketing  und  W erbung  für v ie le  U nter
nehm en immer noch Frem dw orte sind. O hne sachkun
dige Hilfe von außen w erden  die m eisten von  ihnen 
kaum  in der Lage sein, im A bsatzbereich neue  W ege 
zu beschreiten und aus den E rkenntnissen  des m oder
nen  M arketing die entsprechenden Folgerungen zu zie
hen. H ier fällt den W erbeagenturen , insbesondere den 
Full-Service-A genturen, eine w ichtige A ufklärungs
aufgabe zu, die auch für die Z ukunft unserer V olks
wirtschaft von  g rößter Bedeutung ist.

Erziehung und Forschung in der W erbung
Prof. Edward C.|^ursk, Boston *)

Die A ufgabe, k luge Entscheidungen im Bereich der 
W erbung  zu treffen, u n te rlieg t radikalen V erände

rungen , und  w eitere  V eränderungen  werden in der Zu
k un ft e in treten . Die A nforderungen  an die Fähigkeiten  
der W erb e r w erden  entsprechend größer. Im mer m ehr 
steh en  n e u e  W eibe techn iken  zur Verfügung, die g rö 
ßere  M öglichkeiten für d iejen igen  bieten, die sie ü b e r
leg t anw enden . Die W erber, ob sie in w irtschaftlichen 
U nternehm ungen  oder in  W erbeagenturen tä tig  sind, 
m üssen  d iese Techniken nicht n u r beurteilen können, 
sie m üssen  auch die Fähigkeit erwerben, zwischen 
ihnen  zu unterscheiden, sie zu koordinieren und sie zu 
benutzen , um  dadurch das eigene Urteil eher zu schär
fen, als es zu ersetzen.

V or allem  aber, da die W erbung  sich in ihrem  geistigen 
Form at w e ite ren tw ick e lt hat, und  da sie als in teg rie 
ren d er Teil des G esam tkom plexes der A bsatzw irtschaft 
und  nicht a ls  e tw as G etrenn tes und Selbständiges A n
e rkennung  erw orben  hat, besteh t ein größerer Bedarf 
für solche W erber, d ie  in  der gesam ten A bsatzw irt-

•) V o r tra g  u n te r  d em  O rig in a lti te l  „E ducation  an d  re s e a rd i to r  
a d v e rt is in g  in  th e  U n ite d  S ta te s “ g e h a lte n  au f dem In te rn a tio n a le n  
K o n g reß  ü b e r  W e rb u n g  a ls  F o rsd iu n g sg e b ie t und  L eh rfad i d e r  
H o d is d iu le , K ö ln , 18.-19. O k to b e r  1966. D ie tib e rse tzu n g  aus  dem  
A m e r ik a n is d ie n  b e s o rg te  P ro f, D r. C a rl H undhausen

Schaft über e ine feste  G rundlage verfügen. Gleichzeitig 
w ird die A bsatzw irtschaft im mer kom plexer und in 
technischer H insicht höher entwicJcelt. Für M enschen, 
die die W erbung als Beruf erw ählen, folgt daraus u n 
ausweichlich, daß der Erkeim tnisbereich ihrer Erzie
hung hinsichtlich der Substanz grundlegender sein muß 
und daß sie eine längere Zeit der A usbildung für ihre 
B erufskarriere durchlaufen.

W elche G rundlagen der Erziehung und der A usbildung 
sollten nun die W erber von  heu te  und m orgen haben? 
Um diese Frage zu behandeln, habe ich von  den  no t
w endigen V oraussetzungen und Techniken zu spre
chen, die die P rak tiker der W erbung beherrschen oder 
m it denen sie w enigstens v e rtrau t sein sollten. Danach 
w erde ich d ie  M öglichkeiten prüfen, w ie w ir durch for
m ale erzieherische A usbildung dazu beitragen  können, 
diesen H intergrund der Erziehung und diese Techniken 
w eiter zu entwickeln. Schließlich w erde ich ein an den 
L eitungsaufgaben e iner U nternehm ung orien tiertes Er
ziehungsprogram m  Vorschlägen, von  dem ich glaube, 
daß es sow ohl durchführbar als auch produk tiv  ist. Im 
Zusam m enhang dam it w erde ich die Entwicklung der 
Forschung behandeln, die eine Ergänzung zur Erzie
hung darstellt.
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