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Ko BICH wie wir s,

den Personen meinen. Ein Expe-
riment waren die vergangenen
dreieinhalb Jahre aber trotzdem,
erzahlt Franz Merlicek: ,Wir ha-
ben keine genauen Vorstellungen
gehabt. Interessant war eigent-
lich die Entwicklung, wie wir
nach und nach draufgekommen
sind, was wir noch alles brau-
chen. Den Masterplan hatten wir
damals aber nicht!” Ein Grund-
gedanke bei der Griindung der
jungen Agentur war die Zusam-
menfithrung von drei Generatio-
nen unter einem Dach. Und die-
ses Modell habe sich nicht nur
bewahrt, sondern stelle auch ein
vielversprechendes Zukunftsmo-
dell fiir Agenturen dar, davon ist
Jani Newrkla iiberzeugt.

Das Konzept macht sich bezahlt
Bei den Kunden der Agentur
zeigt man sich auf medianet-
Anfrage auch dullerst zufrieden
mit der Arbeit der Kreativen aus
der Kirchengasse. So meint etwa
Oliver Attensam, CEO der Atten-
sam-Gruppe: ,Jani Newrkla von
Merlicek & Partners hat uns vor
Jahren mit einer interessanten
Strategie und einem genialen
Slogan iiberzeugt. Zusammen
mit pfiffigen TV-Spots hat das
zu mehr Bekanntheit, Vertrauen
und einer positiven Image-Kor-
rektur nach auflen und innen
gefihrt. Seit damals arbeiten
wir Hand in Hand an unserer Er-
folgsgeschichte.” Und Martina
Hormer, Chefin der Eigenmarken
bei der Rewe-Gruppe, streut der
Truppe ebenfalls Rosen: ,Was
ich an dieser Agentur schitze,
ist, dass sie sich so gut in die
Marke hineindenken kann. In al-
lem, wo sie auftritt — vom Milch-
flaschendesign tiber die Website,
TV-Spot bis zum Content-Film.”

Junge Idee trifft Kontinuitat

Ein Buddysystem sorgt bei
Merlicek & Partner fir die rich-
tige Mischung zwischen jungen
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Ideen und erfahrener Kontinui-
tat. Ein Wechselspiel, das Peter
Mayer immer schon begriif3t hat:
+Wirhaben in der Agentur so viel
Erfahrung, dass man als junger
Mitarbeiter extrem viel mit-
nimmt, sind aber trotzdem noch
so klein, dass man sich selbst
sehr gut einbringen kann.”
Dass dieses System nur bis
zu einer bestimmten Grofie re-
alisierbar ist, ist ein Grund da-
fiir, warum die vier Partner die
Agentur nicht mehr viel weiter
vergrofSern wollen. Mit 20 Mitar-
beitern habe man die notwendi-
ge GrofSe, um auch grofle Kunden
betreuen zu kénnen, und kénne
trotzdem die enge und person-
liche Zusammenarbeit beibe-
halten. Noch ein ,ganz groRer
Fisch” fehle im bunt gemischten
Portfolio von Merlicek & Partner,
das von der kleinen Kaffeer6ste-
rei bis hin zu Osterreichs groR-
ter Biomarke reicht, aber bisher

noch, erzdhlt Rosa Merlicek:
+Wir sind jetzt an einem Punkt,
an dem uns noch dieser Durch-
bruch fehlt. Ich md6chte nicht
undankbar sein: Wir waren bis
jetzt immer im Plan, sind stetig
gewachsen und haben alle unse-
re Ziele erreicht. Aber so ein rich-
tig groler Kunde, eine Bank etwa
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Zufriedene
Gesichter
Rosa Merlicek
und Jani
Newrkla ziehen
Uber die letzten
drei Jahre eine
durchwegs
positive Bilanz.

Die Kaufleute
von heute
Fur den lang-
jahrigen Kunden
Adeg hat die
Agentur eine
umfassende
Kampagne
kreiert, die den
Nahversorger
als ,Kaufladen
von heute”
inszeniert.
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Haltung zeigen
Dass Markt-
kommunikation
mehr ist, als
das Produkt

zu bewerben,
zeigt sich in der
Anti-Palmal-
Kampagne flr
Ja! NatUrlich.

oder eine Versicherung, das ware
schon noch unser Next Level.”

Gute Ideen fiir Grof3 und Klein
Und auch wenn es gut lauft, so
wundert sich Rosa Merlicek
uber einen Umstand sehr wohl:
Obwohl man etwa 18 Jahre
hochst erfolgreich die Marke
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XXXLutz an die Spitze gefiihrt
habe, wirden einem noch kei-
ne Mobelhduser als potenzielle
Kunden , die Tiir eintreten”. ,Ein
bisschen wundert mich das
schon”, so Rosa Merlicek. Franz
Merlicek sieht dies gelassen und
meint schmunzelnd: ,Bei den
Marken, die wir damals betreut
haben, gibt es einfach keine Kon-
kurrenz mehr, die nun zu uns
kommen koénnte — dafiir haben
wir gesorgt!”

AuRRerdem wolle Merlicek und
Partner ganz bewusst auch klei-
nere Marken betreuen, die mit
der Agentur gemeinsam wach-
sen koénnen, wie zum Beispiel
die junge Kaffeerdsterei Alt
Wien. Und wenn ein so grofler
Name wie Merlicek eine kleine
Rosterei betreut, stellt sich in
der Branche schon manchmal
die Frage, ob sich die denn das
iiberhaupt leisten kann. Die Ant-
wort lautet: Ja.
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