Wann ist von welchem Kunden welches Budget
zu erwarten? Diese Frage wollen die Sales-Teams
und das Controlling der Vermarktungsagentur
Media Plan jederzeit beantworten kdnnen. Seit
kurzem nutzen sie dafir eine neue Forecast-App,
konfiguriert und implementiert von der Ceteris
AG.

Media Plan ist eine unabhangige inhaberge-
fuhrte 360° Mediaagentur mit Hauptsitz in
Baden-Baden. Sie berat Unternehmen dahinge-
hend, auf welchen Sendern bzw. Sendeformaten

sie welche Werbebotschaften zu welcher Zeit
schalten sollten, um ihre Zielgruppe bestmdglich
zu erreichen.

Im Auftrag ihrer Kunden bucht die Agentur
bei den Medienhausern Werbeflachen ein und
erhalt aufgrund des Auftragsvolumens ent-
sprechend gute Konditionen, die sie an ihre
Kunden weitergibt. Sie plant und fihrt auch die
konkreten Schaltungen durch, mit anschlieBen-
dem Reporting hinsichtlich Reichweiten, bis hin
zum Tracking der Kundenwebsite.




AUSGANGSLAGE & ANFORDERUNGEN

Mehrschichtiges Rabatt- und Provisionssystem

Viele Kunden und Medien, unterschiedlichste
Werbeformate und jeweils kundenindividuelle
Rabatte — die Planung, wann welches Unterneh-
men auf welchem Sender eine Werbung schaltet
und was sie kostet, ist recht kompliziert. Gleich-
wohl mochte das Management der Agentur
stets einen aktuellen Uberblick dariiber haben,
was demnachst am Umsatz zu erwarten ist.

Den verschaffte es sich bislang mittels Excel.
Im Prinzip ein gutes Kontrollinstrument, vom

Handling hier jedoch einfach zu aufwandig. Das
Controlling verschickte die Excel-Vorlagen an die
einzelnen Consultants (von denen manche nur
flr einen Kunden zustandig sind, manche auch
fir mehrere). Diese trugen dort ihre Planwerte
ein und schickten die Tabellen zurtick zum Con-
trolling, wo alles zusammengefiihrt werden
musste. Das Controlling konsolidierte also die
Daten und stellte den Forecast monatlich in
maoglichst Gbersichtlicher Form der Geschaftslei-
tung zur Verfligung.




Neu: automatische Berechnung

BuchteinKundebeiMediaPlanSendezeitineinem
bestimmten TV-Kanal, gibt es dafir zunachst
einmal Listenpreise. Von ihnen ausgehend, hat
sich ein variables Rabattsystem entwickelt, d.
h. flr unterschiedliche Sender ebenso wie fir
unterschiedliche Auftrage gibt es Kundenrabat-
te. ,Friher haben unsere Consultants mangels
besseren Wissens oft falsche Rabatte eingetra-

Keine falschen Dateneingaben mehr

Auch ein weiteres Problem bei der manuellen
Pflege von Tabellen wurde mit der neuen Losung
eliminiert: die nicht konsistente Verwendung
bzw. Benennung von Stammdaten. Denn in Excel
kann man Freitext eingeben, wodurch viele un-
terschiedliche Schreibweisen entstanden. Ver-
schiedenste Sender- und Vermarkternamen,
Kunden, die mal so, mal so geschrieben werden
— das alles kostete die Controlling-Abteilung Zeit
und Aufwand beim Zusammenfihren.

In der Forecast App hat Ceteris die Freitexteinga-
be verhindert. Es werden jetzt nur noch wenige
Eckdaten eingetragen, die dazugehdrigen Infor-
mationen zieht sich die App selbststandig aus
den Vorsystemen. Konkret: Wenn die Kunden-
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gen. Diese Fehlerquelle haben wir nun eliminiert,
da die neue Losung uns die Rabatte automatisch
berechnet, indem sie sie selbststandig aus DML
ubernimmt”, erklart Jonathan Reiss. Gleiches gilt
fur die Honorare, die Media Plan seinen Kunden
berechnet und wo friher immer mal wieder ein
falscher Prozentsatz erfasst wurde.

betreuerin Budget X eingibt, errechnet sich auf
dieser Basis der Gesamtumsatz, was der Kunde
zu zahlen hat und wie hoch der Provisions-
anteil von Media Plan ist. Das funktioniert mit
Excel zwar auch, kompliziert wird es nur, wenn
sich Konditionen nachtraglich andern und diese
Neuerungen vergessen wurden, mit einzutragen.

Jonathan Reiss: ,Es ist jetzt ein ganz anderes
Arbeiten. Unser Controlling muss nicht mehr
immer wieder Excel-Tabellen verschicken, sich
darum kiimmern, dass sie auch zurtickkommen,
kontrollieren, ob alle Informationen eingetragen
wurden, Fehler bereinigen ... Das alles kostete
friher sehr viel Zeit."



NUTZEN

Scharnier zwischen Kundenauftragen und Abnehmern

Rund 20 Personen im Controlling und Sales
arbeiten tagtaglich mit der neuen App. Die
Formate gehen derzeit verstarkt in Richtung
Digitales Bewegtbild und Video-on-Demand,
also weg von der reinen Fernsehwerbung. Es gibt
also nach wie vor viel zu tun fir Media Plan, im
Grunde sogar noch mehr, weil sich die Varianz

der Werbeformen verbreitert hat. Das neue Steu-
erungs- und Kontrollinstrument kam da genau
zur rechten Zeit. Die Forecast App hilft der Baden-
Badener Agentur, Umsatze und Projekte besser
im Blick zu halten. Sie ist ein wichtiges Scharnier
zwischen Kundenauftragen und Abnehmern auf
Senderseite geworden.




