Entwicklungshilfe fiir Eigenwerbung

Agenturen vernachlissigen oftmals das Thema Eigendarstellung / Der Crea Award soll das Bewusstsein fiir dessen Bedeutung langfristig schirfen

D ie Schuster tragen die schlechtes-
ten Schuhe. Diese Redensart ldsst
sich durchaus auf die Kommunika-
tionsbranche iibertragen, denn eine
grofle Zahl von Agenturen behandelt
das Thema Eigenwerbung weitgehend
stiefmiitterlich.

Dies kann Michael Kleinjohann be-
stitigen, der als Verlagsleiter der Ver-
lagsgruppe Milchstrafle zum Adressa-
tenkreis von Agenturmitteilungen ge-
hort. ,Oft werden die einfachsten Re-
geln nicht beachtet®, bemingelt er und
prazisiert: ,,Sehr hiufig vermisse ich bei-
spielsweise eine klare Botschaft und ei-
nen eindeutigen Benefit. Aufferdem gilt
auch hier: Weniger ist mehr. Viele Ein-
sendungen sind stattdessen hoffnungs-
los mit Informationen iiberladen.®

Waihrend in Deutschland Agentur-
Eigenwerbung noch in den Kinder-
schuhen steckt, wird das Thema in Eng-
land lingst grofigeschrieben, wie Ralf
Lanzrath weiff. Als Marketingleiter
des internationalen Konzerns Fujitsu
Siemens Computers kann er iiber den
Tellerrand der nationalen Kommuni-
kationslandschaft blicken und Unter-
schiede feststellen. Vor allem kritisiert
er, dass die Unterlagen deutscher Agen-
turen meist viel zu allgemein gehalten
seien. Die Prisentationen englischer
Kommunikationsdienstleister ~ orien-
tierten sich dagegen in der Regel sehr
stark an den individuellen Bediirfnissen
des potenziellen Auftraggebers.

Trotz des ohnehin bereits geringen
Stellenwerts von Eigenwerbung in der
deutschen  Kommunikationsbranche
zeichnet sich zusitzlich ein Negativ-
trend ab. Oliver Klein, Geschiftsfithrer
von Cherrypicker, der mit seiner Firma
unter anderem Unternehmen bei der
Durchfithrung von Pitches beriit, stellt
fest, dass die Investitionen in diesen Be-
reich noch weiter heruntergeschraubt
werden. Als Hauptursache fiir die Ent-
wicklung nennt er die wirtschaftliche
Lage: ,,Qualitativ hochwertige Eigen-
werbung ist teuer zu produzieren. Re-
zessionsbedingt iiberlegen sich Agen-
turen erst recht, ob sie das Budget fiir
eine Kaltakquise aufbringen wollen.

Doch es gibt auch Kommunika-
tionsunternehmen, die antizyklisch ar-
beiten und gerade jetzt die Mafnah-
men zur Selbstdarstellung forcieren.
Dazu zihlt beispielsweise die Agentur
Weigert Pirouz Wolf (WPW), deren
Geschiftsfithrer Michael Weigert eine
wachsende Notwendigkeit von Eigen-

werbung erkennt: ,Es gibt immer
mehr gleiche Agenturen. Daher wird es
wichtiger, sich von der Konkurrenz ab-
zuheben.“ Als Instrumente nutzt der
Kommunikationsdienstleister Book-
lets, Flyer und Broschiiren. Aufgrund
der stindigen und kostengiinstigen
Aktualisierbarkeit ist das Internet je-
doch — wie auch fiir die meisten ande-
ren Agenturen — die zentrale Plattform
zur Kontaktaufnahme mit den poten-
ziellen Kunden.
E in weiteres Beispiel ist die Werbe-
schmiede BBDO Campaign in
Diisseldorf. Sie hat nach Angaben von
CCO Ralf Zilligen den Dialog mit dem
Kundenkreis in den letzten Jahren in-
tensiviert. Den Héhepunke bildet der
50. Geburtstag der Agentur 2006, die
zu diesem Anlass ein Buch zur Unter-
nehmensgeschichte herausgegeben hat
und im Herbst eine Kampagne startet.



Crea Award

In diesem Jahr pramieren der Kom-
munikationsverband und die Bera-
tungsfirma Cherrypicker mit dem
Crea Credential Award zum vierten
Mal Eigendarstellungen von Kommu-
nikationsagenturen. Bislang sind
40 Bewerbungen eingegangen. Noch
bis zum 1. September kénnen Agen-
turen aus dem deutschsprachigen
Raum ihre Beitrdge einreichen. Mel-
deformulare finden sich auf der Web-
site www.credentialaward.com.

Das Internet ist die
wichtigste Plattform zur
Agentur-Eigenwerbung,
Auch BBDO und
Weigert Pirouz Wolf
nutzen dieses Medium

Um noch mehr Agenturen von der
Bedeutung von Werbung in eigener Sa-
che zu iiberzeugen und langfristig ei-

nen Umdenkprozess in Gang zu setzen,
haben der Kommunikationsverband
und die Beratungsfirma Cherrypicker

2003 den Crea Credential Award ins
Leben gerufen. In diesem Rahmen pra-
mieren sie seither herausragende Bei-
spiele und liefern somit Agenturen eine
Hilfestellung, wie erfolgreiche Maf3-
nahmen zur Kundenakquise aussehen
konnen.
WPW geht mit einem Unterneh-
mensfilm dieses Jahr zum ersten
Mal in das Rennen um den Preis. Von
einer Teilnahme erwartet Weigert vor
allem einen Lerneffekt: ,Die Veran-
staltung bietet die Moglichkeit, unsere
Kommunikationsinstrumente einer Ju-
ry aus rund 20 Marketingentscheidern
und damit unserer Zielgruppe zu pri-
sentieren. Mit dem Feedback konnen
wir unsere Selbstdarstellung optimie-
ren.“ Dariiber hinaus stelle der Wett-
bewerb ein Benchmarking dar, da man
sich mit den Konkurrenten vergleichen
koénne und nicht zuletzt winke den Ge-
winnern des Crea Credential Award
ein Punkt im Kreativranking der Fach-
presse. Bettina Neises



