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Designers ervaren ‘pitchen’ bijna als vaste kost:

om een opdracht binnen te halen moeten ze vaak

al creatief en/of strategisch werk uvitvoeren om

de klant te overtuigen van hun kwaliteiten, visie

en expertise. Hoe ervaren ontwerpers dit proces?
Flanders DC voerde in juli een bevraging uit onder
381 ondernemers uit de sector om inzicht te krijgen in
hun ervaringen. De resultaten zijn duidelijk: pitching
biedt kansen, maar roept vooral veel frustraties op.

Disclaimer: Sommige cijfers werden afgerond tot cijfers zonder cijfers na de komma.
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Inhoud

P.4

P10

P.21

P.27

P. 44

P. 46

Over de respondenten

Wie neemt (niet) deel aan welke
pitches en waarom (niet)?

Leiden pitches wel tot iets?

Hoe ervaart men deelname aan
pitches? En hoe zou het anders
moeten of kunnen?

Conclusie

Oplossingen om pitches
correcter te maken



respondenten



In totaal hebben
381 respondenten
de enquéte ingevuld.
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\Verdeling op vlak van bedrijfsgrootte

\Werkzaam
In een bedrijf met Als eenpersoonsbedrijf/
meer dan 25 mensen freelancer (hoofdberoep)
13% 34%

In een bedrijf
met 11 tot en met
25 mensen

1%

In een bedrijf met 2 tot Als eenpersoonsbedrijf/
en met 10 mensen freelancer (bijberoep)
28% 14%

De grootste groep respondenten — iets
meer dan een derde — zijn eenmansbe-
drijven of freelancers in hoofdberoep. Tel
daar de designers in bijberoep bij en dan
blijkt dat deze enquéte een gevoelige snaar
heeft geraakt bij de individuele designer.
Dat is niet helemaal onverwacht aangezien
er veel zelfstandige ondernemers in de
designsector zitten. Volgens de laatste cij-
fers op creatievesector.be zijn 12.000 van
de 22.000 designers (= de kerncreatieven)
in Belgié aan de slag als zelfstandigen.

Ook de verdeling van bedrijven naar het
aantal werknemers ligt in de lijn van de
verwachtingen.
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\erdeling op basis van designdiscipline

d0103S
TVLNVY

Grafisch design 216 57%
Brand/communication design 161 42%
Web/app design 69 18%
Product design 69  18%
Illustratie 60  16%
Interior design 56 15%
UX design SO0 13%
Scenografie 47  12%
Experience design 39  10%
Information design 31 8%
Service design 31 8%
Industrieel design 23 6%
Spatial design 3 1%
Andere 27 7%

Doordat de respondenten meerdere disci-
plines konden aanduiden, komen de resul-
taten samen op meer dan 100%. Designers
en designbedrijven beperken zich namelijk
steeds minder tot ééen discipline. Dankzij
een convergentie van disciplines kunnen
klanten op één plaats terecht voor meer-
dere diensten. \We zien dan ook dat de
meerderheid van de respondenten zich in
meerdere designsectoren plaatst.

Grafisch design en brand/communication
design zijn duidelijk de meest aangeduide
disciplines. Bij Andere kwamen vooral
architecten, audiovisuele dienstverleners
(fotografie, video, animatie) en modeont-
werpers terug. Deze categorie nemen we
niet mee in de verdere bespreking van de
resultaten.
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Combinatie grootte en discipline

100%

80%

60%

40%

20%

0%

ubisap yosiypig

ubisap ddo/qapn
ubBisap 30npold

ubisap xn

In een bedrijf met meer dan 25 mensen

In een bedrijf met 11 tot en met 25 mensen
In een bedrijf met 2 tot en met 10 mensen
Als eenpersoonsbedrijf/freelancer (bijberoep)

Als eenpersoonsbedrijf/freelancer (hoofdberoep)

ubisap aoiniag

ubisap j9813sSNpUT

ubisap Jouelut

alypiBouaog

ubisep uonpaUNWWOY/punIg

ubisap aoualiadx3

ubisap uonpwIoUT

ubisap pinds

annJismM|I

21%




O
()
T,
H
(9]
I
- |
«Q
()
- |
0
(-
D>
~+
D

uajel|nsal ap

Deze enquéte heeft noch de scope noch de
methodologie om uitspraken te doen over
de bedrijfsomvang in de verschillende dis-
ciplines in Vlaanderen. \Wel keken we per
discipline naar het aandeel freelancers en
bedrijven om een beter idee te krijgen van
de achtergrond van onze respondenten.

Onder de respondenten kennen enkele dis-
ciplines een beduidend groter aandeel van
zelfstandige designers. Meer dan 60% van
de respondenten die de discipline Interior
design aanduidde, zijn bijvoorbeeld zelf-
standigen in hoofd- of bijberoep. Ook bij
Product design en Illustratie werken

meer dan de helft van de respondenten als
zelfstandige.

Bij Web/app design, UX design en Service
design zien we dan weer het omgekeerde:
die disciplines voeren de respondenten
vooral in bedrijfsverband uit.



(niet) deel

waarom (niet)?




Nam men deel aan een pitch of wedstrijd
in de laatste 24 maanden?

De meerderheid van de respondenten heeft
onlangs deelgenomen aan een pitch. Dit is
geen verrassing, want je zal sneller deel-
nemen aan een enquéte over pitching als
je dat al gedaan hebt. Verrassender is dat
bijna 40% van de respondenten niet aan
een pitch heeft deelgenomen in de laatste
24 maanden.
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Ja
61%

Neen
39%
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100%

80%

60%

40%

20%

0%

(uoosiad uag)
daoJaqgpjooH

(uoosiad uag)
daosaqlig

(ussuaw |L,-2)

Hpeg

(ussuaw gg-11,)

Jupag

(uasuaw Ggg+)

upeg

PE Neen
PE 1o

Als we kijken naar wie niet deelneemt

aan een pitch zijn dat vooral de zelfstan-
dige designers. Bij bedrijven is er duidelijk
minder schroom om deel te nemen. Meer
nog, 9 op de 10 van de bedrijven met een
grootte van 11-25 werknemers nemen deel
aan pitches of wedstrijden. Dat neemt iets
af bij de grotere bedrijven.
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100%

80%

60%

40%

20%

0%

ubisep uonpoluNWWo9/pun.g

ubisap yosiypig
ubisap ddo/qapp
ubisap xn

ubisap 10npoud
ubisap aoiniag
ubisap j98113sNpUT
ubisap JousuT
alypiBousog

ubisap aousliadxy
ubisap uonopwiojut

ubisap 1p13pds

anpbnsNI

7%
93%

31%
69%

35%
65%

37% |
63% —

52%
48%

12%
88%

44%
56%

Er wordt ook meer dan gemiddeld deelgenomen aan pitches in de disciplines waarin vooral
respondenten uit bedrijven actief zijn. Dat gebeurt minder dan gemiddeld in disciplines
met een overwicht aan zelfstandigen. Uitzonderingen zijn Interior design (met meer zelf-
standigen dan bedrijven, maar 64% neemt deel aan pitches) en Industrieel design (met
meer bedrijven dan zelfstandigen, maar slechts 48% neemt deel aan pitches).

PE@ Neen
PE i
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Waarom neemt men niet deel?

Ik heb slechte ervaringen met Andere
pitches en wedstrijden gehad 19%
30%

Het is niet nodig, ik
vind de klanten zo
32%

Ik vind het te veel werk Ik wil wel maar nog
voor een onzeker resultaat geen kans toe gehad
52% 1%

Omdat er verschillende redenen kunnen
zijn, is het totaalresultaat hoger dan 100%.

De meest aangehaalde reden om niet mee
te doen (52%) is de onzekerheid over het
resultaat in combinatie met het werk dat
je erin moet steken. Dat verklaart waarom
zelfstandigen en kleinere bedrijven minder
deelnemen aan pitches dan grotere bedrij-
ven: het vergt menskracht die je als kleine
speler moeilijker kan vrijmaken, zeker
gezien het risico dat je de pitch verliest.

Voor 32% van de respondenten die in de
laatste 24 maanden niet hebben deelge-
nomen, is de reden heuglijker: ze hebben
geen pitches nodig om klanten te vinden.
Bijna 30% van degenen die niet deelna-
men, deed dat voordien wel, maar is ermee
gestopt door slechte ervaringen. Iets meer
dan 10% wil wel deelnemen aan pitches,
maar weet niet waar ze te vinden of heeft
de kans nog niet gekregen.
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Bij Andere viel één constante op: niet deel-
nemen ‘uit principe’. Bijna alle responden-
ten die een andere reden invulden om niet
deel te nemen, gaven aan dat ze pitches
onrechtvaardig vinden en daarom weige-
ren eraan mee te doen.

Tussen de disciplines zijn er geen signifi-
cante verschillen bij de redenen om niet
deel te nemen. Wel valt op dat 83% van de
UX designers die niet deelnemen aan pit-
ches daarvoor kiest vanwege het vele werk
in combinatie met een onzeker resultaat.
Dat aandeel ligt veel hoger dan de 52%
voor de hele sector. Kan het dat UX desig-
ners nog meer creatief werk moeten doen
tijdens een pitch dan designers in andere
disciplines?



Waarom neemt men wel deel?

Omdat er verschillende redenen kunnen
zijn, is het totaalresultaat hoger dan 100%.

Om te zien hoe we VVoor 50% van de respondenten die wel
ons tot concurrenten hebben deelgenomen aan een pitch of
Omdat we ons verhouden Andere ey :
9%  13% wedstrijd in de laatste 24 maanden is het

“verplicht” voelden of er
toch een verwachting
was bij de opdrachtgever
25%

een vast onderdeel van de klantenwerving.
11% van de respondenten vinden zelfs al
hun klanten via pitching.

Het is de enige
manier waarop ik

e klanten kom Opvallend is dat een kwart van de respon-
denten aangeeft dat dit meestal de meest
interessante opdrachten zijn. Ook opval-
lend is dat een kwart van de responden-
ten zich ‘verplicht’ voelt om mee te doen,
onder druk van de klant of opdrachtgever.
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Omdat dat meestal de
meest interessante
opdrachten zijn

27%
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We doen het enkel als we echt nieuwe type Het is een onderdeel van B _
klanten zoeken die we anders moeilijk bereiken onze klantenwerving BIJ na 20% beschouwt het als een manier
19% S0% om de markt te verruimen. Via pitching

halen ze eindelijk de nieuwe types klanten
binnen waar ze tot dan toe niet in slaag-
den. Iets minder dan 10% vindt dat pitches
hen iets leren over hun concurrenten.
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Bij Andere haalden respondenten vaak
expliciet aan dat de opdrachten waarvoor
ze moeten pitchen meestal diegene zijn
met de grootste budgetten, en daarom de
meest interessante. Verder blijkt dat bij
overheidsopdrachten pitching vaak ver-
plicht is (zie ook volgende pagina).

Tussen de disciplines zijn er geen signi-
ficante verschillen in de redenen om wel
deel te nemen. Wel geven 40% van de ser-
vice designers en industriéle designers
aan dat ze pitches zien als een manier om
een nieuw type klant (en dus een andere
markt) te vinden. Dat is dubbel zoveel als
het gemiddelde in de hele sector.



Aan welke pitches neemt men deel?

Enkel bi De grote m.eerderhe|d. maakt geen |
overheidsklanten onderscheid tussen pitches voor private
26% en publieke opdrachtgevers.
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Combinatie van type
klanten
65%
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Enkel bij KMO’s  Enkel bij grote bedrijven
1% 8%
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PDE Enkel bij overheidsklanten Volgens designdiscipline
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Combinatie van type klanten
Enkel bij KMO’S
Enkel bij grote bedrijven

Enkel bij overheidsklanten

In heel wat designdisciplines neemt onge-
veer een derde van de respondenten alleen
deel aan pitches als het een overheidsop-
dracht is. Dat resultaat is voor een groot
stuk terug te brengen tot de bedrijven met
2 en S medewerkers. Daarvan geeft 40%
aan alleen voor overheidsopdrachten mee
te doen aan een pitch. Grotere bedrijven en,
verrassend genoeg, ook zelfstandigen zijn
daarin minder exclusief.

Het kleine aantal respondenten dat

alleen aan een pitch voor KMQO’s deel-
neemt, situeert zich bij de zelfstandigen in
hoofdberoep.
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De pitching enquéte

wel tot lets?

de resultaten



Hoe vaak nam men deel in de laatste 24 maanden?
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- 15%
Q
&
& >20 15% van de respondenten die hebben deel-
9% . .
2-5 genomen aan een pitch in de laatste 24
1-20 4% maanden deed dat maar 1 keer. Daarvan

9%

6-10
23%

was een kwart succesvol.
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Wat is het winpercentage?

Meer dan 50%
12%

Tussen de 25 en 50%
24%

Allemaal!
2%

Nog niets gewonnen
10%

Minder dan 10%
18%

Tussen de 10 en 25%
33%

45% van de respondenten nam recent deel
aan 2 tot 5 pitches; 23% tussen 6 en 10;
9% tussen 11 en 20; en 9% zelfs meer dan
20 keer (dat zijn er elke maand gemiddeld
minstens twee als we de zomermaanden
niet meetellen). Grotere bedrijven onder
de respondenten namen in verhouding ook
deel aan meer pitches.



V/olgens designdiscipline

uBisap uonpoaUNWWO9/punig

ubisap yasyblig
ubisap ddo/qapn
ubisap xn

ubisap 10npo.d
ubisap aoiniag
ubisap 1@8113snput
ubisap Jolelut
alypiboussg
ubisap aousnadx3
ubisap uonobwiojut
ubisap Jpindg
anoJisn|T

100%
9% 9%
16%

7% —

80%
16%

60%

43% 18% 52%
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40% —

18%

20%

19% 13%

18%
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0,
6% 9%

0%

Van de respondenten die aan meerdere pitches hebben deelgenomen, heeft gemiddeld

!
: :,l::]z::w% slechts 10% nog niets gewonnen. Dat is geruststellend. 18% won minder dan 10% van de
BE Tussen 25% en 50% opdrachten. Een derde van de respondenten haalt tussen de 10% en 25% van de pitches
DA Tussen 0% en 25% binnen. Opvallend, bijna een kwart van de deelnemers aan pitches heeft een winpercen-
DA Minder dan 10% tage tussen 25 en 50%. En 12% haalt zelfs meer dan 50% van de pitches binnen. Er zijn
D@ Nog niets gewonnen ook 4 (niet procent) respondenten die aangeven dat ze alle pitches hebben gewonnen.
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00% s% \olgens De vergelijking tussen disciplines is niet

8%

rootte C
9% gedrijf heel relevant, maar de grafiek is wel
- 8% . _
s . handig voor designers om het percentage
o te vergelijken met concullega’s in de disci-
3 2% | 37% pline. Opgesplitst per grootte blijkt dat hoe
E N i groter het bedrijf is, hoe hoger het win-
2 [ percentage wordt. Als men meer mensen
®
op de pitch kan inzetten leidt dat tot een
31%
& hogere slaagkans.
§ 40%
Ec? 31% Allemaal!
§ Meer dan 50%

20% Tussen 25% en 50%

Tussen10% en 25%

Minder dan 10%

31% 16%

4%

0% Nog niets gewonnen




Conclusie: meedoen aan
pitches leidt wel degelijk
tot opdrachten, ook Dij de
individuele zeltstandige.




Hoe ervaart men
deelname aan pitches?



Hoe ervaart men de deelname aan pitches?

Overwegend positief
8%
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Overwegend negatief Zeggen dat pitches niet bepaald positief

4% worden ervaren is een understatement.
Zowat 3 op de 4 respondenten beschouwt
pitches als overwegend negatief.

Neutraal
19%

uajel|nsal ap




Waarom werden de deelnames eerder positief ervaren?

Ik heb mijn klant er beter

o door leren kennen Andere
& 43% 21%
o,
o
=y
(g Goede contacten
@ voor de toekomst
3 . . . .
2 uit gehaald De weinige respondenten die pitches over-
D> 0 ..
o 21% wegend positief ervaren, doen dat vooral
Ik haal er mijn d h d h bi
VVeel over opdrachten mee binnen omaat ze er nun oparac ten mee binnen-
concurrenten 79% halen. Het zet ook aan tot zelfreflectie over
geleerd hun aanbod en werk. De laatste reden in de

36%
top 3 is dat het helpt om hun klant beter te

leren kennen.

uajel|nsal ap

Deelname dwong me
na te denken over mijn
aanbod of hoe ik werk
57%




Waarom werden de deelnames
eerder negatief ervaren?

_ De overgrote meerderheid antwoordde
Andere bureaus/designers

doen altijd veel meer dan echter negatief. De belangrijkste reden is: te
o . . .
K 9‘9‘"%9;1I om de opdracht . veel werk (de job moet eigenlijk al gedaan
= toch maar te winnen naere
5 3% 5% worden) voor een te lage of meestal geen
= Uiveimdlik words toch Ee_"f?‘ec'“e ) vergoeding. 51% van de respondenten die
o® Iteinaeljk wor ocC rietring: nooil . .
_é altijd de goedkoopste helemaal duidelijk pltCheS negatlef ervaren, heeft het gevoel
@ genomen wat ze willen dat alles al op voorhand beslist is. De pitch
® 47% 50% : ) ,

_. is er maar ‘voor de show’. De helft van de
§ Het duurt d ‘negatieve respondenten’ vindt de briefings
& veettelans | Er wordt ves! e veel niet goed genoeg. En bijna de helft heeft
c 19% werk gevraagd: de job g g g. J
o moet al bijna gedaan het gevoel dat de goedkoopste designer
o zijn in het voorstel - : .

iy toch altijd wint. Opvallend: meer dan een
derde van de respondenten vindt dat con-
cullega’s veel meer doen dan gevraagd om
_ de opdracht binnen te halen, waardoor ze
Ik heb de indruk dat het al Er wordt door de opdrachtgever niets/te . . . i
vaak op voorhand beslist is weinig betaald voor creatieve voorstellen de fouten in het pltChmgS\/Steem in stand

51% 78% helpen te houden.
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Dit zijn andere redenen die aangehaald
werden: vaak nemen te veel kandida-

ten deel, wat de succeskansen heel hard
beperkt; er is te weinig ruimte voor overleg
met de klant, terwijl dit essentieel is om tot
goed werk te komen; de beslissingscriteria
zijn niet duidelijk; sommige opdrachtgevers
eisen in deze fase al de rechten, zelfs al
win je de pitch niet.
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Moet er een maximaal aantal
kandidaten worden vastgelegd?

De meerderheid vindt van wel. 3 (tot 5

bij grote pitches) kandidaten wordt het
meeste aangehaald als ideaal getal.
Anderen nuanceren: volgens hen is het net
een pluspunt als in een eerste ronde meer
kandidaten de kans krijgen om zich voor te
stellen. Zo blijven de pitches niet beperkt
tot de bureaus of designers die men al lang
kent. In een volgende ronde kan men de
kandidaten dan beperken.

Er zijn ook stemmen die oproepen om
gewoonweg te stoppen met pitches.
Klanten kunnen designers en bureaus ook
op andere manieren leren kennen. Zeker
het creatieve/strategische werk dat desig-
ners moeten leveren in deze fase, zou best
stoppen volgens hen.



Op basis van welke beoordelingscriteria zouden
de beslissingen idealiter genomen worden?

Uiteraard hangt dit af van de opdracht,

maar de meest genoemde criteria zijn:

e \isie

e Ervaring

» Portfolio

e Creativiteit en kwaliteit van het
creatieve/strategische werk dat
gevraagd en betaald wordt

 Prijs (al zijn er bijna evenveel mensen
die wensen dat dit niet meespeelt)
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Soms wordt ‘gevoel’ ook aangehaald,
al beseft men dat dat geen objectief
criterium is.

Het allerbelangrijkste is echter dat de
opdrachtgever de criteria op voorhand
duidelijk communiceert en die consequent
toepast voor de beslissing.
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Hoe vaak was er een vergoeding

voorzien voor deelname aan een pitch?

Een deelname

Ja
7%

Nee
93%

Meerdere Minder dan 10% van

deelnames mijn deelnames
29%

Tussen 10% en 25%
van mijn deelnames
12%

Nooit
48%

Tussen 25% en 50%
van mijn deelnames
4%

Altijld Meer dan 50% van mijn deelnames
2% 4%

Te weinig of geen vergoeding voor creatief
of strategisch werk: het was een van de
belangrijkste redenen waarom men pitches
negatief ervaart.

Dit is duidelijk geen fantasie: 93% van de
respondenten die maar éénmaal deelnam
aan een pitch in de laatste twee maanden
ontving geen vergoeding. Van de respon-
denten die meerdere malen deelnam, kreeg
bijna de helft nooit een vergoeding en bijna
30% kreeg in minder dan 1 op 10 gevallen
een vergoeding. 12% kreeg een vergoe-
ding voor 10% tot 25% van de pitches. Het
is met andere woorden nog niet zo goed
gesteld met de vergoedingen.



V/olgens designdiscipline

ubisap uonbolunwwos/punig

ubisap yosiblig
ubisap ddo/qapn
ubisap xn
ubisap 1onpoud
ubBisap aoiniag
ubisap j98113SNPUT
ubisap JoleluT
a1ypi6oussg
ubisap aoualiadx3y
ubisap uonpw.out
ubisap |pniodg
anbasn)I

100%

80% — 38%
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60% 8%

5%
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12%

40% —

20% — 37% —
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0%

Nooit

Altijd

Meer dan 50% van mijn deelnames

Sommige disciplines scoren ‘beter’ (vooral Industrieel design valt op),

Tussen 10% en 25% van mijn deelnames maar samengeteld bij de categorieén Nooit en Minder dan 10% scoren
Minder dan 10% van mijn deelnames de meeste disciplines dicht bIJ het gemlddelde

Tussen 25% en 50% van mijn deelnames
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Jo% Size does matter: grotere bedrijven
nemen minder deel aan pitches zonder
\Jolgens

grootte vergoeding. Zij hebben meer capaciteit
bedrijf en buffer om die beslissing te nemen.

0%




Conclusie: het is hoog tijd
dat opdrachtgevers erkennen
dat er een vergoeding hoort
DI creatietr werk in pitches.




Als er een vergoeding was, hoe hoog was die dan?

We wisten op voorhand dat er geen
eenduidig antwoord is. Inderdaad: de
bedragen variéren van honderden euro’s
tot duizenden euro’s (met enkele uitschie-
ters van 50.000 euro tot ‘30% van de echte
kostprijs’). Iemand anders werd dan weer
betaald met een etentje.

O
()
T,
H
(9]
I
- |
«Q
()
- |
0
(-
D>
~+
D

Bij de vermelde bedragen scoren Product,
Industrieel en Service design aanzienlijk
hoger dan de andere disciplines. Vaak zijn
de opdrachten daar groter en hebben ze
dus een hoger budget. Vooral in Grafisch
design, Illustratie en Web/app design
blijven de vergoedingen vaak beperkt tot
enkele honderden euro’s.

uajel|nsal ap
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Hoe zou het bedrag van
de vergoeding bepaald
moeten worden?

Zoals veel respondenten aanhalen: de
grootte van een vergoeding hangt af van
hoeveel voorbereidend creatief/strategisch
werk (en tijd) er nodig is voor de pitch,

het voorziene budget van de uiteindelijke
opdracht, en de mogelijke impact/opbreng-
sten ervan. De respondenten geven dus
niet zomaar een bedrag aan.

De meeste respondenten stellen voor dat
de opdrachtgever en de kandidaten in
samenspraak bepalen hoeveel werkuren/
dagen er nodig zijn om de pitch inhoude-
lijk voor te bereiden. Die uren/dagen kan de
opdrachtgever dan aan de tarieven van de
dienstverlener factureren, al dan niet met
een maximumbedrag.

Andere voorstellen zijn een percentage van
het uiteindelijke budget of een forfaitair
bedrag dat voor iedereen hetzelfde is. Zo
kan elke kandidaat zelf bepalen hoe ver die
wil gaan.



Moet er altijd een vergoeding voorzien zijn?

Nee, als designers geen creatief/strate-
gisch werk moeten leveren, maar alleen
een budget, planning, C\V’s en referenties/
cases moeten doorgeven, zitten we in een
offerteprocedure zoals die in elke sector
van toepassing is. Zowat iedereen is het
erover eens dat daar geen vergoeding voor
nodig is.
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Als de opdracht te klein is, is het ook
begrijpbaar dat er geen vergoeding is. Wel
zeggen velen dat er dan ook geen pitch
nodig is. De klant zou gewoon moeten
kiezen op basis van portfolio en eventueel
de bovenstaande offerte-elementen.

uajel|nsal ap
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\Wat verwacht men typisch in een pitch?

Andere

Non-visueel werk: strategisch advies,
ideeén rond product/campagne, ...
51%

Schetsmatig creatief
werk: logo, webdesign,
productontwerp, ...
65%

Volledig vitgewerkt
creatief werk:

logo, webdesign,
productontwerp, ...
42%

Budgetinschatting
87%

7%

Algemene
portfolio van werk
67%

Referenties m.b.t.
gelijkaardige
opdrachten

80%

Informatie over

het team dat op de
opdracht zal werken
71%

Stappenplan voor het project/de opdracht

81%

De eerste S elementen zijn vrij standaard:
portfolio, referenties van gelijkaardige
opdrachten, teaminfo, een stappenplan
van hoe je het project zal aanpakken en
een budgetinschattting. Dat zijn elementen
die in elke sector in een offerteprocedure
aan bod kunnen komen.

In 42% van de gevallen vraagt men er
echter al volledig uitgewerkt creatief werk
en in 64% schetsmatig creatief werk. Dat
betekent dat de creatieve teams al aan de
slag moeten zonder een toekenning van de
opdracht. In de helft van de gevallen vraagt
men inhoudelijk strategisch werk of ideeén.
Net die drie elementen zorgen voor frustra-
tie als er geen vergoeding tegenover staat.
De Andere zijn eerder specifieke vragen van
de opdrachtgever, zoals de materiaalkeuze,
de technische of veiligheidsvereisten waar-
aan een ontwerp voldoet.
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De grootte van de respondenten zorgt
niet voor significante verschillen in de
verwachtingen die de opdrachtgever
van hen heeft.

Het is wel duidelijk dat designers uit

UX design, Web/app design en Brand/
communication design aanzienlijk vaker
non-visuele, strategische ideeén moeten
uitwerken. Web/app design en Brand/
communication design dienen ook vaker
afgewerkt creatief werk aan te leveren,
vergeleken met andere disciplines. Spatial
design en Scenografie zijn de koplopers
als het aankomt op het aanleveren van
schetsmatig creatief werk.
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Wat m
bij eer

bij eer

ag men vragen
gratis pitch vs.
betaalde pitch?

De respondenten zijn het erover eens dat
men bij een gratis pitch alleen de 5 stan-
daardelementen (zie boven) kan vragen.
Heel wat respondenten geven ook aan
dat ze wel graag in gesprek gaan met de
opdrachtgever. Zo kunnen ze de offerte
beter toelichten en inschatten of de
opdracht effectief interessant genoeg is.

Bij een betaalde pitch (met een eerlijke
vergoeding) kan de opdrachtgever zowel
creatief werk als strategische visies of
ideeén vragen, maar wel in beperkte mate.
De rode draad daarbij is dat men geen vol-
ledig vitgewerkt creatief werk of idee mag
verwachten, want dat vergt veel meer
samenwerking met de klant. Dus enkele
concepten, schetsen of voorontwerpen
kunnen, een finaal ontwerp niet. Ook bij
een betaalde pitch willen designers in
gesprek kunnen gaan met de opdracht-
gever tijdens de procedure.



Conclusie

De pitching enquéte — de resultaten
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—> 40% van de respondenten neemt niet

deel aan pitches of wedstrijden. Dat
komt door slechte ervaringen in het
verleden of uit principe. De designers
vinden pitches geen juiste manier om
een dienstverlener te kiezen.

Van diegene die wel deelnemen aan
pitches of wedstrijden is drie vierde
negatief over het verloop ervan.

De helft van de respondenten heeft
de indruk dat al op voorhand gekend
is wie de opdracht krijgt. Ook meent
50% dat de opdracht altijd naar de
goedkoopste indiener gaat.

—> De grootste frustratie
is dat ze al veel
inhoudelijk creatief
of strategisch werk
moeten leveren
tijdens de pitch en
dat ze daar bijna nooit
een vergoeding voor
krijgen. Wie de pitch
niet wint, heeft dus
al onbetaald werk
geleverd:

In 42% van de gevallen vraagt men

al volledig uitgewerkt creatief werk.
met andere woorden je moet al leveren
wat viteindelijk het voorwerp van de
opdracht is;

In 50% van de gevallen vraagt men
ook al inhoudelijk, strategisch werk;

Bij 64% moet men al tot conceptmatig/
schetsmatig werk komen;

Bij dit alles zegt de helft van de respon-
denten daar nooit een vergoeding voor
te krijgen. 30% van de respondenten
krijgt in minder dan 1 op de 10 pitches
een vergoeding voor het creatief of
strategisch werk.



Oplossingen om pitches correcter te maken:

’\ 2 3

o « VVraag nooit volledig « Als je conceptmatig/schetsmatig creatief of  Voor kleinere opdrachten:
§_ uitgewerkt creatief/ strategisch werk wil vragen om beter te kiezen, doe geen pitch, maar kies
> strategisch werk in zorg dan voor: op basis van eerder werk
‘cg,, een pitch. en een offerte.

2 « Een adequate vergoeding in lijn met de tijd

3 en middelen die de dienstverlener erin moet

steken. Dit kun je op voorhand samen
afspreken;

« Een beperkt aantal kandidaten die meedoen
zodat de kans om de opdracht te krijgen
groter wordt;
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« Een goede briefing zodat de verwachtingen
duidelijk zijn;

« Mogelijkheden voor overleg.




Dat was het!

\ragen,
opmerkingen,
suggesties:

info@flandersdc.be
+32 (0)3 746 09 46
flandersdc.be
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