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Zugelassen unter Nr. 513882 von der
Staatlichen Zentralstelle für Fernunterricht.
Präsenzunterricht in 20 Unterrichtsorten bundesweit.
Der zukunftsorientierte Fernlehrgang für alle, die sich in kurzer Zeit
die betriebswirtschaftliche Basis schaffen wollen für die Übernahme
von Leitungsverantwortung im Betrieb.
Dauer: 18 Monate
Beginn: Januar 2008
Information und Beratung:
Kolping-Akademie
Kolpingplatz 1
97070 Würzburg
Telefon (09 31) 4 19 99-1 15, Fax (09 31) 4 19 99-1 01
martina.langer@kolping-mainfranken.deSuchen Mitarbeiter auf selbstständiger

Basis für Montagen und Ablesungen von
Heizkostenverteiler, Wärme- u. Wasser-
zähler. PLZ 97, Erfahrung erforderlich.
www.delta-t.de, â 0931 / 25090831

Vollzeitkraft für Dispo, Fuhrparkleitung
und Betriebsleitung ges. â 09383/7623

S.: 040 mp
Farbe: Fahne: 011
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Gemeinsam für Wettbewerbsvorteile: Agentur-Netzwerk „sixcess“. Von links: Jürgen Daeneke, Inhaber von Direkt-
Marketing Mailfix, Manuel Melchior von Cross Media-Agentur, Stefan Pfister von Centro Druck, Steffen Engel-
hardt, Inhaber der Marketing-Agentur Foursale, Harald Hertlein, Inhaber der Produktionsagentur Hertlein, und
Denis Du Bois von Loonaris Webdesign. FOTO ADRIENN SÜMEG

Hand in Hand für den Kunden
Kostendruck kontra Kreativität: Wie arbeiten Werbeagenturen der Region?

...................................................................................

Von unserer Mitarbeiterin
ADRIENN SÜMEG

...................................................................................

WÜRZBURG Die Welt der Werbe-
agenturen – kreativ und knallhart.
Wie behaupten sich regionale Be-
triebe gegen die Crème de la Crème
ihrer Branche? Ein paar Beispiele,
stellvertretend für die rege Agen-
tur-Szene Mainfrankens.

Das Rezept für den Erfolg in der
Provinz besteht aus drei Gängen:
Arbeitsteilung, Funktionalität und
langsames Wachsen, Mitarbeiter.

Erstens: Arbeitsteilung. In der ver-
netztenWirtschaftswelt ist es wichti-
ger denn je, alle erdenklichen Vor-
teile durch Kooperation zu nutzen,
um wettbewerbsfähig zu bleiben. Im
Mikrokosmos einer kreativen und
nicht minder harten Branche, in der
sichWerber, Texter, Designer, Marke-
ting- und PR-Leute tummeln, wird
neben allgemeiner Pfiffigkeit natür-
lich auch auf den Preis geschaut.
Denn was nützt der tollste Medien-
auftritt, wenn der Kunde ihn nicht
bezahlen kann? Wie halten sich
Agenturen aus der Region wettbe-
werbsfähig?

Im regionalen Netzwerk arbeiten
Hand in Hand arbeiten sechs Un-

ternehmen für Marketing und Kom-
munikation im Netzwerk „sixcess“.
Die Selbstständigen kommen aus
den Bereichen Marketing, Cross-Me-
dia-Gestaltung, Werbemittel, Pro-
grammierung, Druck und Mailing.
Seit zehn Jahren arbeitet man eng
zusammen. Seit Kurzem kommuni-
ziert man es auch nach außen. Six-
cess will seinen Kunden Möglichkei-
ten zur Nutzung von vorhandenen
Marketing-Ressourcen undWege zur
Kostensenkung aufzeigen.

„Man kann günstiger arbeiten im
Netzwerk“, so Denis Du Bois, Ge-
schäftsführer von loonaris. Sein Un-
ternehmen baut und programmiert
Webseiten. „Unsere Kunden bekom-
men Preise so direkt vom Hersteller
und müssen keine Provision zah-
len“, fügt Steffen Engelhardt, In-
haber der Marketing-Agentur Four-
sale, hinzu. Er ist der Kreative in der
Runde. Für die grafische Umsetzung
ist die Cross Media-Agentur aus
Marktheidenfeld unter Manuel Mel-
chior zuständig. „Wir sind quasi die
Druckvorstufe“, sagt Melchior.

Das nächste Zahnrad im Getriebe
ist Centro Druck unter Stefan Pfister.
Dort wird geprintet, wasman für den
Geschäftsbereich braucht: beispiels-
weise Visitenkarten, Flyer, Prospekte.
Harald Hertlein von der Produkti-
onsagentur Hertlein sorgt für die
richtigen Werbemitteln zu einem
günstigen Preis. Die Agentur hat
neben dem Standort Esselbach bei
Marktheidenfeld ein Büro in Hong-
kong. „Wir können in Fernost güns-
tig alles an Werbemitteln einkaufen,
was der Kunde mag“, sagt Hertlein.
Das finale Unternehmen im Bund
(Mailfix) organisiert Mailing-Aktio-
nen, umKunden direkt anzuwerben.
Die Kostenvorteile durch die enge
Kooperation imNetzwerk werden an
den Kunden weitergegeben.

Zweitens: Funktionalität und
langsames Wachsen. Die vielfach
prämierte Internet-Kreativ-Agentur
„Zum Kuckuck“ kreiert Websites, auf
denen Kunden die Produkte „aus-
probieren“ können. „Wir sorgen da-
für, dass man Produkte ,zum Anfas-
sen‘ erlebt“, schildert einer der krea-

tiven Köpfe, Mitbegründer Alex
Dees, den Kerngedanken der Design-
Agentur aus Würzburg.

Leben auf die Homepage bringen
Beispiel: Auf der Homepage des

Stuttgarter Werbemittelspezialisten
IWA, die von „Zum Kuckuck“ de-
signt wurde, kannmanmit Hilfe von
Flash-Player Produkte fast wie real
ansehen und virtuell „anfassen“. So
gewinnen selbst auf den ersten Blick
langweilige Gegenstände wie Daten-
schieber Leben. Die Agentur hat
diese Präzisionswerkzeuge, die auch
in der Luftfahrt eingesetzt werden,
exakt digital nachgebaut: Man kann
Vorder- und Rückseite anschauen,
ihn drehen und wenden und auf der
herausziehbaren Zunge die genauen
Werte ablesen. „Der Funke springt
beim Anfassen über, sagte mal ein
Kunde von uns“, erzählt Dees.

Auf diese Art hat das Zehn-Mann–
Unternehmen unter Matthias
Persch, Daniel Rothaug und Dees
2007 zwei der begehrten „Red Dot
Awards“ abgestaubt, die zu den be-

deutendsten internationalen De-
sign-Preisen zählen. Die Agentur
arbeitet unter anderem für das Kit-
zinger Modeunternehmen Drykorn,
deren Internet-Auftritt wie ein Board
anmutet, auf dasmanNotizen drauf-
pinnt. „Wir sind total happy über
die Auszeichnungen“, so Dees. „Und
doch achten wir darauf, dass wir
langsam und organisch wachsen.“

Drittens: Mitarbeiter. Als erste
vom TÜV geprüfte Agentur mit
Schwerpunkt B-2-B (Business-to-
Business)-Kommunikation bietet die
R+S Werbeagentur in Karlstadt Kom-
plett-Dienstleistungen an. Man
kommuniziert Marketingstrategien.
Das 20-Mann-Unternehmen be-
hauptet sich seit 25 Jahren gegen die
Elite der Branche. Marktanalysen
und partnerschaftliche Dialoge mit
dem Kunden tragen zum Erfolg bei,
so Geschäftsführer Reinhard Stein-
metz. Im Fokus bei R+S steht aber
nicht zuletzt der Mitarbeiter. Früh-
zeitig an Uni und FH rekrutiert und
im Haus ausgebildet, soll er den
Unternehmenserfolg sichern.

Wie werde ich . . .?

Bauzeichner
ROSTRUP/SAARBRÜCKEN (dpa/tmn)
Der Architekt hat die Ideen. Sie zu
Papier zu bringen, ist die Aufgabe des
Bauzeichners. Und: Auf der Baustelle
überwachen Bauzeichner gemein-
sam mit Architekten oder Bauinge-
nieuren, wie es vorangeht.

Die meisten Bauzeichner-Azubis
haben einen Realschul-Abschluss.
„Einige Betriebe nehmen aber auch
Hauptschüler. Hier führt oft ein Prak-
tikum zumAusbildungsplatz“, erklärt
Kerstin Bockholt, die beim Bau-ABC
im niedersächsischen Rostrup, einem
überbetrieblichen Ausbildungszen-
trum, für die Ausbildung der Bau-
zeichner zuständig ist. Hinzu kom-
men Abiturienten, die meist die Aus-
bildung zum Bauzeichner als Sprung-
brett für ein Studium nutzen. „Der
Bauzeichner ist eine typische Durch-
laufausbildung“, erklärt Kerstin Zim-
mer, Referentin für berufliche Bil-
dung bei der IG Bau in Frankfurt.

Mitbringen sollten Bewerber Ta-
lent zum Zeichnen, sagt Zimmer.
Zwar werde heute der Großteil der
Arbeit mit dem PC erledigt: „Eine
Skizze auf der Baustelle macht man
aber nicht mit dem Laptop.“ Das be-
stätigt Wolfgang Wettengel, Berufs-
schullehrer am Technisch-Gewerbli-
chen Berufsbildungszentrum in Saar-
brücken. Der Schwerpunkt der Tätig-
keit eines Bauzeichners aber liegt am
Computer im Büro.

Die Ausbildung dauert drei Jahre.
Im dritten Jahr spezialisieren sich die
Auszubildenden: Neben dem
Schwerpunkt Architektur können sie
zwischen Ingenieurbau sowie Tief-,
Straßen- und Landschaftsbau wäh-
len. Bauzeichner-Azubis erhalten in
den alten Bundesländern im ersten
Ausbildungsjahr durchschnittlich
455 Euro. Die Vergütung steigt auf
783 Euro im dritten Jahr. Ausgelernte
Bauzeichner verdienen im Schnitt
zwischen 1800 und 2000 Euro. Bau-
zeichner werden vor allem in Pla-
nungsbüros eingesetzt, kommen
aber auch in der öffentlichenVerwal-
tung, bei Baustoffherstellern oder in
der Immobilienwirtschaft unter.

Viele Azubis
scheitern an
Erwartungen
Anforderungen werden
häufig unterschätzt

BERLIN/NÜRNBERG (dpa/tmn) Wenn
Jugendliche schon am Anfang ihrer
Ausbildung scheitern, liegt das oft an
falschen Erwartungen. „Sie sind häu-
fig nicht wirklich gut informiert, was
in dem jeweiligen Beruf auf sie zu-
kommt“, sagt Berit Heintz vom
Deutschen Industrie- und Handels-
kammertag (DIHK) in Berlin. Wenn
sie sich dann mit anderen Aufgaben
beschäftigenmüssen, als sie geglaubt
haben, geht die Motivation in den
Keller. Viele werfen dann nach weni-
gen Wochen das Handtuch. Rund
ein Viertel aller Ausbildungsverhält-
nisse wird vorzeitig aufgelöst.

Immer häufiger würden Jugend-
liche auch von den hohen Anforde-
rungen unangenehm überrascht, die
in der Ausbildung an sie gestellt wer-
den, so Heintz: „Das gilt für die fach-
liche Seite genauso wie für die sozia-
len Kompetenzen.“ Vielen Bewer-
bern sei nicht klar, was sie im Aus-
bildungsberuf tatsächlich leisten
müssen. Das gilt etwa für Qualifika-
tionen wie Flächenberechnung,
Dreisatz- und Prozentrechnen sowie
geometrische Grundkenntnisse.

Viele Betriebe machen für den
Fall, dass es hier Probleme gibt, aber
auch Hilfsangebote: Sie können von
innerbetrieblichen Schulungen bis
zur Organisation von Nachhilfeun-
terricht reichen. Bei einer DIHK-Um-
frage zu diesem Thema gaben rund
15 Prozent der Ausbildungsbetriebe
an, ihren Azubis entsprechend unter
die Arme zu greifen. Jugendliche mit
Schwierigkeiten beim Lernen sollten
deshalb rechtzeitig ihren Ausbilder
ansprechen. „Manche trauen sich
das einfach nicht“, sagte Heintz.
Einen Versuch sei es allemal wert.

Viel schwieriger sei es allerdings,
wenn die Probleme nicht im Fach-
lichen liegen. Denn zur Ausbildungs-
reife gehöre nochmehr: Häufig schei-
terten Jugendliche daran, dass sie die
Erwartungen der Ausbilder bei soge-
nannten Softskills nicht erfüllen.
„Teamfähigkeit gehört zum Beispiel
dazu“, sagte Heintz. Aber auch die
Fähigkeit, konzentriert zu arbeiten,
höflichmit Kunden umzugehen oder
morgens pünktlich zu sein.


