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SCHICKLER

Die Corona-Pandemie beeintrachtigt die Weltwirtschaft massiv: Auch
Medienunternehmen in Deutschland leiden unter einer starken Umsatzkrise.

Aktuelle Umsatzverluste im Werbegeschaft AUSZUG AN MEDIENGATTUNGEN
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Tages- Fachin- Anzeigen- Radio Veranstal-
zeitung formation blatt tungen
-10% bis -15% - 20% bis -30%  -30% bis -50%  -40% bis -50% -60% bis -80% -70% bis -80% >-90%

Quelle: SCHICKLER Experteninterviews zu ersten Marktindikationen fiir Marz/April 2020
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Trotz Umsatzeinbriichen reduzieren die meisten Unternehmen vor allem Kosten,
um die Krise zu bekampfen, da diese unabhangig vom Kunden steuerbar sind.

Sofortmafinahmen zur Krisenbekampfung (Auszug)

Werbekampagnen: Einflhrung von
_Zusammenhalten“ Kurzarbeit
¥ ©
Auftragsstopps fur Abbau von Uber-
externe Leistungen stunden/ Resturlauben
- > %
Einfrieren von Keine
Investitionen Gehaltserh6hungen
& :
= anll

= umsatzbezogene MaRnahme = kostenbezogene MaRRhahme
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Die SofortmafBnahmen wirken kurzfristig und liquiditatsbezogen. Nachhaltige
Kostensenkung und Fokussierung auf zukunftsfahige Modelle sind entscheidend.

Ersteinschatzung und Empfehlungen SCHICKLER

RICHTIG:

Die eingeleiteten
SofortmaRnahmen sind gut fiir
kurzfristiges
Liquiditatsmanagement
geeignet (,,Cash is King“).

ABER:

Der GroRteil der MaBnahmen
ist nicht nachhaltig:
Dies gilt in der Regel fir tber
80% der Savings*.

DAHER:

Kosten nachhaltig senken

Die nachhaltigen Kostentreiber verstehen und
intelligent reduzieren

In der Krise ein zukunftsfahiges Unternehmen mit
nachhaltiger Rendite im Kerngeschaft konzipieren

Umsatzchance B2B wahrnehmen

|ll

Die Werbevermarktung auf die ,,Stunde Null“ nach

der Krise einstellen

Den Fokus auf zukunftsfahige Vermarktungsmodelle
richten

Umsatzchance B2C wahrnehmen

Das Digitalgeschaft im Bereich B2C konsequent
forcieren

Neue, innovative Paid Content Modelle entwickeln
und implementieren

* Erfahrungswert/Einschatzung SCHICKLER aus der Bewertung mehrerer aktueller Kostenprogramme




UNSER STRATEGISCHER KOSTENCHECK

Schauen Sie Uiber den Tellerrand: Der strategische Kostencheck von SCHICKLER
schafft Transparenz uiber lhre Kostenstrukturen und nachhaltige Optimierungshebel.
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Unser Kostencheck folgt einem vielfach erprobten, flinfstufigen Vorgehen. Die
aufgedeckten Ergebnispotenziale liegen haufig bei liber 20% der Kostenbasis.

Kostencheck SCHICKLER - Vorgehen

SCOPING

Schliisselbereiche
definieren

RAMP-UP

Transparenz
schaffen

ANALYSE
3
Kosten- und Umsatz-
struktur auswerten

Optimierungshebel
identifizieren

BERICHT

Ergebnisse
dokumentieren

® Bestimmung der
Bereiche, die untersucht
werden sollen

® Auswahl von
Bereichen oder
Gesamtunter-
suchung denkbar

® Fokus auf Bereiche, die
strategisch besonders
wichtig sind bzw. in
denen die groRten
Potenziale vermutet
werden (80-20-Regel)

= Transparenz tUber
Aufbau-Organisation und
Kostenstruktur

® Zugriff auf zentral
verfiigbare Datenpunkte

= Qrganigramme
® Fachbereichs-Reports
= Monats-/Jahresberichte

m Kostenarten-/-stellen-/
-tragerrechnungen

uZiel: Minimale Belastung
Ihrer eigenen Ressourcen

» ca. 4 Wochen Projektdauer

= Top-Down-Analyse und
Auswertung der Kosten-
und Umsatzstruktur

® Berechnung der
wichtigsten Key
Performance Indicators

®Ergebnis: Rechnerische
Abweichungen
gegenlber SCHICKLER
bekannten Bestwerten

tiber 100 Best Practices

u |[dentifikation von
Optimierungshebeln

= Vergleich lhrer
Organisation mit den
besten uns bekannten
Medienunternehmen
(,,Best Practices”)

® Definition idealer
Strukturen durch radikale
Ansatze (,,Griine Wiese“)

B Dokumentation der

Verbesserungspotenziale
in einem Abschlussbericht

B Klare Beschreibung
der Leistungs-
unterschiede

® Beschreibung der
MaBnahmen, die an
den erkannten
Defiziten ansetzen

m Differenziertes
Vorgehen je Bereich

= (bergabe an lhrer

Fiihrungsmannschaft

» haufig mehr als 20% der heutign Y

Kostenbasis als Ergebnispotenzial
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Drei verschiedene methodische Ansatze tragen dazu bei, lhre Kosten bestmaoglich
zu optimieren.

Methodische Ansatze der Kostenoptimierung

Griine Wiese

Perf i
Key Performance Best Practice

Indicators

SCHICKLER Datenbank fiir neve Geschaftsmadelle fiir a
Medienunternehman
Katagarisiarung / Segmentierung

i
H
i
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Unser erprobtes Benchmarking kommt
bei mehr als 10 Gesamtuntersuchungen
pro Jahr zum Einsatz.

Radikale Griine-Wiese-Ansatze
zeigen neue Wege und
. zukunftsorientierte
neue Rollen & Funktionen ab. Best Practices sammeln wir aus iiber 80+ Entwicklungsmaglichkeiten.
Medienprojekten pro Jahr

Punktgenaue Leistungswerte (KPIs)
bilden modernste Kernprozesse und




Nutzen Sie jetzt die Zeit, um sich an lhre , heiligen Kiihe” zu wagen und

,Historisches” auf den Prifstand zu stellen.

SCHICKLER

Exemplarisch

Verbreitungsgebiete
Unwirtschaftliche Verbreitungsgebiete nicht mehr

,Heilige Kiihe” (Auswahl von MaRnahmen)

Selbst erbrachte Leistungen

Prod

S
C®

Outsourcing von Leistungen priifen, die
strategisch nicht (mehr) notwendig sind.

uktivitatslevel
Bekannte Ineffizienzen angehen und KPIs zur
transparenten Steuerung implementieren.

Personalkosten-Niveaus
Personalkosten auf ein marktgerechtes Niveau

bringen.

Fiihrungsmannschaft
Zu grol3e Fiihrungsapparate angemessen

reduzieren.

*.
bedienen.

Ausgabenstrukturen
Kleinteilige Ausgabenstrukturen sinnvoll

@ konsolidieren.

Produkte

!—JJ abschalten.

Betriebsvereinbarungen & Pensionszusagen
Nicht zukunftsfahige Betriebsvereinbarungen und

Dauerhaft unrentable, aber “geliebte” Produkte

Pensionszusagen beenden.
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DIE ,,STUNDE NULL“ NUTZEN

Der Werbemarkt nach Corona: Wie Sie lhr Unternehmen jetzt bestmoglich auf die
Zeit nach der Krise vorbereiten konnen.
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Der Werbemarkt wird nach der Krise wieder anlaufen. Stellen Sie sich allerdings
auf ein deutlich verandertes Buchungsverhalten lhrer Kunden ein.

Einschatzung SCHICKLER

Der Werbemarkt lauft wieder an. Der ,,Digital Shift” wird sich beschleunigen.

NEUE BUDGETVERTEILUNG KLEINERE BUDGETS

= Je langer die Krise andauert, umso
mehr droht die Gefahr einer

[ 1 konjunkturbedingten Rezession.

= Bereits jetzt stellen sich Werbekunde/
Marketingbudgetverantwortliche um.

= Sie hinterfragen, experimentieren und
verschieben ihre Budgets.

= Werbebudgets werden weiter sinken.

= Umsatzniveaus der Vor-Corona-Zeit

= Aktuell nicht verfiigbare Buchungs- werden auf absehbare Zeit nicht mehr
umfelder werden gefiihlt verzichtbar. erreicht.
/’ _______________________________________________________________________________________ ~\\
v Unzureichende Nachweisbarkeit in Werbewirkung wird zum Problem.

.. v’ Effizienzgetriebene digitale Services mit besseren Leistungswerten profitieren.
FOLGEN FUR IHRE

4

I

1

;

i v" Transformation zu nachhaltiger Werbung wird beschleunigt.

;

1

;
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! VERMARKTUNG v Mediaentscheidungen werden zunehmend Kl-basiert getroffen.

N e
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SCHICKLER hilft lhnen dabei, ungenutzte Werbepotenziale aufzudecken und

passgenaue Werbekampagnen fiir die ,,Stunde Nul

Ill

zu entwickeln.

Empfehlung 1 - Bringen Sie CRM-Datenbestand jetzt auf Vordermann.

Die SCHICKLER Marktpotenzialanalyse hilft Ihnen,
verborgenen Werbepotenziale zu erkennen und |hre
Marktausschopfung zu steigern:

® CRM- und Datenbankbereinigung durch SCHICKLER

® Datenfusion und Potenzialberechnung (u.a. auf Basis des
SCHICKLER Media Index)

® Operationalisierung der Potenziale durch Rickfiihrung in
CRM-System

Mit der SCHICKLER Marktpotenzialanalyse ermitteln Sie
Werbep iale bei Ihren B: dskunden und bei
Unternehmen, die Sie heute noch gar nicht kennen!

SCHICKLER

Sie die groRten

)

SCHICKLER unterstiitzt Sie ebenfalls, passgenaue
Kampagnen zu entwickeln.

|ll

® f{ir die aktuelle Krise und fir die ,Stunde Nul

® qufsetzend auf SCHICKLER Marktpotenzialanalyse als
exzellente Grundlage fiir potenzialorientierte
Kundensegmentierung und effiziente Betreuungsmuster
im Verkauf

SCHICKLER

1 werden in Vermark

Die Ideen und MaBnah
zusammengefasst.
Steckbrlef Kundengruppen, Ideen und Maknahmen

] Exemplarische Beispiele

Kunden, die aktuell Home
Delivery anbieten/einfuhren

Branchen, die jetzt verstarkt
Remote Services anbieten

Content- und OnPage-
Optimierung bei Websites von
Kleinkunden
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Setzen Sie die Digitalisierung lhres Flachenverkaufs noch konsequenter als bisher
um. Bei SCHICKLER haben wir dafiir einen digitalen Verkaufsforderer entwickelt.

Empfehlung 2 — Digitalisieren Sie Ihren Flachenverkauf, z.B. mit SAILIST ‘
’ SAILIST

engineered by SCHICKLER

Q Kalkulation Q Finale Auswahl der Werbeform(en)

Danach erfolgt KI-basiert die Berechnung des optimalen Der Berater nimmt letzte Anderungswiinsche des
Produktmixes fiir den Kunden. Die Auswahl beriicksichtigt Kunden entgegen und bestatigt den vorgeschlagenen
das gesamte Angebot des Medienhauses. Produktmix.
NWsaiist
Q Erfassung der Zielgruppe Q Checkout
. Der perfekte Produktmix fir Sie: .
Gemeinsam mit dem Kunden wird Der Kunde unterschreibt
die neue Werbekampagne angelegt. digital und erhalt direkt
Wen wollen wir mit dieser Kampa - | eine Bestatigungs-Mail mit
. pagne -8 (=7) ] gune
erreichen (Alter, Herkunft, ...)? = OO Auftrags-PDF.
. B
Welches Budget steht zur Verfligung? ' , ‘ '
Display Video Print Social Search
850€ 2.500€ 350€
Q Erhebung der zentralen Daten Q Interne Verarbeitung
Ilhr Mediaberater ist vor Ort und Sailist erstellt eine
aktualisiert gleich in unserer App . m strukturierte Datei zur
Vorherige -
die Stammdaten des Kunden. E Ubergabe an den Verkaufs-
Gemeinsam mit dem Kunden wird innendienst.

die neue Werbekampagne angelegt.
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Haben Sie Fragen? Oder wollen personlich ins Gesprach kommen?
Kontaktieren Sie uns gerne telefonisch oder per Mail.

Hendrik Langen
Geschaftsfihrer

+49 178 3866533
h.langen@schickler.de

)

ww Www.schickler.de & +49 40 3766500 Grol3e BackerstralRe 10
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SCHICKLER Unternehmensberatung GmbH www.schicklernext.com }X{ info@schickler.de 20095 Hamburg
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