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Werbung für klein-
und mittelständige
Unternehmen wird
immer noch zu sehr
stiefkindlich behan-
delt – nicht nur von

den Werbeagenturen, sondern auch vom
Gewerbetreibenden selber. Doch gerade
dieseUnternehmenbraucheneinenprofes-
sionellen Auftritt auf demMarkt.

In einer Zeit wie heute, in der es immer schwie-
rigerwird,sich vonder Konkurrenz abzusetzen,
ist es unabdinglich für KMU’sprofessionellWer-
bung und Marketing zu betreiben.Doch meis-
tens scheuen sich die Gewerbetreibenden vor
denKosten –dabeimuss gut strukturierteWer-
bung gar nicht teuer sein.Ganz im Gegenteil –
wirddieseWerbung sinnvoll aufgebaut,sodass
die einzelnenWerbeaktionen wie kleine Zahn-
rädchen ineinander greifen, wird Werbung für
deneigenenBetrieb zumSelbstläufer.Dazube-
darf esdergenauenBeratungundderAuswahl
der richtigenWerbeaktionen.
Dies erkannte Hans Jürg Domenig zu Beginn
der 90er Jahre,als er selbst diese Erfahrungmit
seiner Selbstständigkeit machte und gründete
somitdieersteANSATZ-Agentur inderSchweiz.
Der Erfolg stellte sich sehr schnell ein und aus
einerANSATZ-AgenturwurdedasFranchisesys-
tem Ansatz Franchise GmbH (www.ansatz.ch)
geboren – mit heute mehr als 60 Agenturen in
der Schweiz,Deutschland undÖsterreich.
KMU’s haben nicht die Mittel oder die Ressour-
cen eine eigene Werbeabteilung im Hause zu
haben und die klassischen Agenturen bedie-
nen lieber die großen Firmen oder bietenWer-
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bung nur in einem kleinen Rahmen an. KMU’s
aber brauchenWerbung aus einer Hand. Dazu
gehören neben den grafischen Leistungen –
wieErstellungvonLogoundGeschäftsdrucksa-
chen – auch die Umsetzung von Druck, Be-
schriftungen auf Autos oder Fensterscheiben
odergardieAusrichtungvonEventsoderHaus-
messen. Und genau diesen Markt bedienen
heute die Ansatzagenturen erfolgreich an ih-
ren Standorten – ausgestattet mit dem
werbefachlichen Know-How – in Praxis und
Theorie und der entsprechenden Technik.
GekoppeltmitdemAngebotvondiversenWer-
bemitteln wie Strassensteller, Wegeleitsyste-
men,bedrucktenBlachen,Roll-up’sunddemei-
genen Internetdruckportal www.cybergrafi-
ker.comzusammenmitdergrafischenLeistung
kann die ANSATZ-Agentur den Full-Service ei-
nerWerbeagentur komplett abdecken undder
Gewerbetreibende bekommt seineWerbung –
professionell und kostengünstig – aus einer
Hand.
Bevor mit denWerbeaktionen aber überhaupt
gestartetwird,bekommtdasUnternehmenzu-
nächst eine kompetente Beratung. Es werden
bisherige Aktionen und ihre Erfolge abgefragt,
um sich zunächst ein Bild des Betriebes zuma-
chen. Anhand eines Werbeplaners wird dann
visuell dem Gewerbetreibenden erklärt, wie
Werbung aufgebaut ist und auch funktioniert.
Begriffe wie Vertrauen, Bekanntmachung und
Verkaufsförderung werden erläutert. Denn ge-
kauft werden die Produkte / Dienstleistungen
erstdann,wennmansiekenntundVertrauen in
sie hat.Und genau hier wird angesetzt.Welche
Massnahmen zu welchem Prozess gehören,
wirdanhandvoneinemKartenspiel aufgezeigt.

So wird Vertrauen durch Zeitungsartikel (PR)
oder Garantieleistungen,Meisterbriefe undUr-
kunden geschaffen. Ist Vertrauen nicht vorhan-
den, nützt die beste Verkaufsförderungskam-
pagne nichts. Anzeigen, Flyer, Strassensteller
und Autobeschriftungen machen das Unter-
nehmenbekannt.HatmandiesebeidenStufen
durchlaufen, können die eigentlichen Werbe-
massnahmen beginnen. Und hier stellt sich
dann auch schnell der Erfolg für das Unterneh-
menein.EinZeitplan,wannwelcheMassnahme
stattfindet und welche Ziele erreicht werden
sollen, rundet das Konzept zu einem richtigen
Kommunikationskonzept ab.DieDefinitionder
Zielgruppe nimmt auch einen wesentlichen
Stellenwert ein.Denn nurwenn die Zielgruppe
bekannt ist,weißderWerbeberater,inwelchem
Stil undwodiesedannzuerreichen ist.DieAus-
wahlderWerbeträger stimmtderANSATZ-Wer-
beberatermit seinem Kunden ab.
Die Definition der Werbeziele ist sehr wichtig,
damit der Erfolg gemessen werden kann. Zu
den Zielen können folgende Formulierungen
gehören: Umsatzsteigerung, Gewinnsteige-
rung, Erhöhung der Kundenzahl usw.Der Zeit-
planbringt dieVerbindlichkeit ins Konzept und
macht dieWerbungplanbar und sinnvoll.Nach
Ablauf der Kampagne setzen sich Kunde und
Werbeberater zusammen und prüfen die Er-
gebnisse der Kampagne. Sind die Werbeziele
erreicht worden, wird eine neue Kampagne
ausgearbeitet –wurdendie Ziele nicht erreicht,
wird die Kampagne überprüft und korrigiert.
Wichtig aber ist in jedem Falle, nicht die Wer-
bung zu stoppen, sondern kontinuierlich fort-
zuführen.
Denn ein Unternehmen macht nur gute Ge-
schäfte wenn neben den fakturierten Aufträ-
gen, dieAnzahl der bestehendenAufträgeund
dieAnzahlderausstehendenAngebotesichdie
Waage halten. Kommt hier eine Position aus
dem Gleichgewicht, hat das Unternehmen auf
Dauer ein Problem. Hans JürgDomenig




