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Marcello war hier
schon als Kind
ugegen, wenn er
mich besucht hat.
Aber erst Jahre
spdter habe ich

gehort, ...

naten und Jahren herausgear-
beitet worden sind: Die erste
Saule besteht aus einer eigenen,
noch sehr jungen Consulting-
Unit, die sich vordergriindig mit
der Frage auseinandersetzt, wie
Kreativitdt in die Unternehmen
gebracht werden kann. Marcel-
lo Demner: ,Kreativitat ist der
Weg, der in Unternehmen zu
neuen und besseren Losungen
fithrt. Wir machen das, weil wir
wissen, dass das zu Wachstum
fithrt.” Das zweite Spielfeld ist
das Campaigning, das sich je-
doch auch schon léngst tiber
die klassische Kreation hinaus-
bewegt hat. So gibt es bei DMB.
etwa kein Creative Briefing mehr,
sondern es wird auf Basis von
sogenannten Behavioural Briefs
gearbeitet. Denn: ,Das Ziel jeder
Kampagne ist es, ein Verhalten
oder Denken zu verdndern. Und
genau hier setzen wir an.” Die
dritte Saule besteht schlieBlich
aus dem Digitalbereich (und seit
jeher Media).

Mariusz Jan
Demner
Griinder DMB. ...

Alles aus einer Hand

Auch wenn diese Unterteilung
in die drei genannten Teilberei-
che besteht, so sei es am Ende
doch die Vernetzung der selbi-
gen, die die Qualitat der Arbeit
ausmacht, erkldart Mariusz Jan
Demner: ,Unsere Kunden pro-
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Mariusz Jan Demner und Marcello Demner im gemeinsamen Interview.

fitieren davon, dass sie alles
aus einer Hand bekommen. Es
kommt mancherorts in Mode,
sich flr jeden Teilbereich eine
eigene Agentur zu nehmen. Und
sich dann dariiber zu wundern,
dass man lauter Einzellosun-
gen bekommt, die dann komi-
scherweise gar nicht so viel
miteinander zu tun haben. Ich
sage nicht, dass das nicht funk-
tioniert — auch wir arbeiten mit
externen Partnern zusammen —,
aber bei einer zu heterogen zu-
sammengestellten Gruppe kann
es schnell zu Reibungsverlusten

kommen.” Die drei Sdulen ge-
meinsam zu denken und zu exe-
kutieren, sei das A und O.

Mit diesem Ansatz sei man
schon im Endspurt des vor etwa
zwei Jahren in Gang gesetzten
Transformationsprozesses der
DMB.-Gruppe angelangt. Was
sich mit Eintreten von Marcello
Demner in die vaterliche Agentur
und schlieflich in die Geschéfts-
leitung parallel dazu aber doch
geandert hat, ist die Kunden-
struktur: Jingere, auch kleinere
Unternehmen und Start-ups so-
wie Neukunden im B2B-Bereich

... was er eiwgentlich

fiir etme Gretz’n

wayr. Er st ndmlich
herumgelaufen und
hat allen zugerufen

, You are fired,

you are fired!*

erginzen die grofRen, wenn man
so mochte klassischen Etats, de-
rer sich DMB. seit Jahrzehnten
rithmen kann. Und das bereitet
auch dem Vater sichtlich Freude,
wie der Sohn anhand des Kunden
Biobloom, ein Osterreichischer
Hersteller von Hanfprodukten,
kundtut: ,Wir haben der Marke
eine CI, ein CD gegeben und kom-
munikative Losungen entwickelt
und - zack! — zieht das Geschaft
an. Das ist ein Wachstumsbe-
reich sondergleichen, da siehst
du das Ergebnis deiner Arbeit

viel schneller, als bei bereits eta-
blierten Produkten.”

... Uber die friihen
Agenturjahre
von Sohn Marcello

Ungebrochene Freude

Ans Aufhéren denkt Mariusz Jan
Demner auch mit dem Einzug
von Marcello in die Geschafts-
fihrung aber noch lange nicht.
,Dass ich mich hier so hartni-
ckig halte, ist den vielen jungen,
inspirierenden Menschen ge-
schuldet, da bleibst du auch in
einem gewissen Alter auf Trab.”
Die ungebrochene Freude an der
Arbeit und vor allem an den da-
ran beteiligten Menschen teilt
er mit seinem Sohn: ,Ich merke,
dass genau das, was mir Spal}
macht, auch ihm Spafl macht:
Die Menschen hier. Und deshalb
brauche ich mich um die Zu-
kunft nicht allzu viel zu sorgen.”




