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Klappentext

Public Relations-Agenturen fiithren
Fiir Auftraggeber und Agenturleiter

Dr. Peter P. Knobel

In dieser Einfiihrung in die Welt der Public Relations-Agenturen berichtet ein Insider von den geschriebenen und
ungeschriebenen Regeln der Kommunikationswirtschaft.

Auftraggeber erfahren, wie sie die passende Agentur finden, was sie von ihr erwarten konnen, worauf sie bei
Vertriagen und in der Zusammenarbeit achten sollten und wie sie angemessene Budgets verhandeln.
Agenturmanagern und PR-Beratern bietet das Buch die Kennzahlen und Strategien erfolgreicher Agenturen, eine
Ubersicht iiber die Moglichkeiten der MarkterschlieBung und iiber Markttrends. Was bei Anderungen der
Rechtsform, Vertraulichkeitserkldarungen, der Zusammenarbeit mit Dienstleistern und der Qualititssicherung zu
beachten ist, erfahren Griinder von Kleinstagenturen ebenso wie Geschéftsfiihrer in internationalen
Agenturnetzwerken.

Mit Glossar und umfangreichen Arbeitsmaterialien - von der Checkliste Briefing iiber den Dienstleistungsvertrag
bis zum Fragebogen Kundenzufriedenheit.

Dr. Peter P. Knobel ist Wirtschaftswissenschaftler, PR-Unternehmer und seit 2006 Prisident des "Bundes der
Public Relations Agenturen der Schweiz". Seine Public Relations-Agentur in Zug in der Schweiz ist exklusiv mit
Hill & Knowlton assoziiert, einer der groiten PR-Agenturen weltweit.




