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Dass es seinen Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeitern gut geht,
sei ihm personlich sehr wich-
tig. ,Deswegen machen wir ja
auch so viel. Wir machen ext-
rem viele Incentive-Geschich-
ten mit unseren Leuten. Wir
machen gemeinsame Ausfliige,
Fortbildungen, und es stehen
Fitnesscenter-Mitgliedschaften
zur Verfiigung.” Die Gratis-Offi-
Jahreskarte sei da fast schon ob-
ligatorisch. Mitarbeiter wiirden
heutzutage durchaus Anspriiche
stellen. ,Das ist schon komisch,
weil man ja als Unternehmer ge-
wohnt ist, dass man selbst der
ist, der Dinge vorgibt”, zeigt sich
Bauer offen.

Weniger arbeiten, mehr Geld

Man miisse derzeit viel mehr
auf die Menschen zugehen, als
noch vor ein oder zwei Jahren.
»Es ist halt momentan en vogue,
dass man weniger arbeiten und
mehr Geld verdienen méchte ...
das geht allerdings so nicht auf”,
lacht Bauer, ,das muss man den
Leuten ganz klarmachen, nach
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Es 1st halt momentan
en vogue, dass man
weniger arbeiten und
mehyr Geld verdienen
maochte. Das geht al-
lerdings so nicht auf.
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Werbeleute sind 1m
twefsten Inneren wie
Kiwnder, und das, was
gerade da 1st und
am meisten Ldrm
macht und am meis-
ten blitzt, finden wir
gerade am coolsten.
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dem Motto: Du kannst schon gut
verdienen, du musst aber auch
gute Leistungen abliefern.”

Das sei aktuell eine neue Si-
tuation, dies sei eine Umbruch-
phase, in der sich die Dinge neu
ordneten.

Auf die Frage, was ihm mit
seiner Agentur im abgelaufenen
Geschéftsjahr so richtig gut ge-
lungen sei, worauf er heute stolz
sei, antwortet er: ,Eine unserer
groften Errungenschaften in
den letzten zwei Jahren ist, dass
wir so gut wie keine Kunden ver-
loren haben - das ist eigentlich
das Wesentliche fiir uns.

Jirgen Bauer
Geschdftsfiihrer
Omnes

Beste Betreuung

Das ist typisch Omnes. Wir ha-
ben den Kunden Nummer eins ja
noch immer”, strahlt Bauer. , Uns
geht es nicht um New Business
die ganze Zeit. Sondern bei uns
geht es eigentlich darum, die
Kunden, die wir haben, bestméog-
lich zu betreuen.”

Und dementsprechend versu-
che man bei Omnes ausnahms-
los alles, was moglich ist, fiir
diese Kunden zu tun. Dies ren-
tiere sich mehrfach, denn zu-
friedene Kunden seien die beste
Werbung.

»Sie erzdhlen von uns, wir
haben 90 Prozent der Kunden
durch Mundpropaganda.”

Umso mehr freut er sich iiber
Erfolge: ,Wir haben sehr vie-
le geile Projekte in den letzten
zwoOlf Monaten gemacht. Ich bin
vor Kurzem gefragt worden, wel-
ches Projekt unser coolstes und
bestes war, jenes, auf das ich am

meisten stolz bin. Ich kann das
gar nicht sagen. Jedes Projekt,
das wir erfolgreich abgewickelt
haben, macht mir in dem Mo-
ment gerade die meiste Freude.
Dann kommt das néchste Pro-
jekt,und dann macht mir das die
meiste Freude. Das ist so. Wer-
beleute sind im tiefsten Inneren
wie Kinder, und das, was gera-
de da ist und am meisten Larm
macht und am meisten blitzt,
finden wir gerade am coolsten.”
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und das war vollig undenkbar,
als ich begonnen habe im Jahr
2007.Das passiert uns jetzt ge-
rade mit der KI, mit der Kiinstli-
chen Intelligenz. Alle sagen, das
kommt — das ist schon lange da
in Wirklichkeit. Wir sind da eh
schon mitten drinnen. Fir die
Branche sehe ich es sogar eher
als Chance, diese XI wird uns
einfach in vielen Bereichen die
Arbeit, die viel Zeit kostet, ein
bisserl verkiirzen.”

Uberarbeitung der Serie mit modernerem Look & Feel von Omnes.

Auf die Frage, ob die Digita-
lisierung in diesem Tempo wei-
tergehe, antwortet er deutlich:
+Aber ja, das wird noch mehr. Ich
kann mich erinnern, als ich be-
gonnen habe, gab es auch schon
Social Media, aber dafiir wollten
die Kunden damals kein Geld
ausgeben. Wenn ich mir anse-
he, wie viel Geld unsere Kunden
heute fir Social Media ausgeben
oder flr Digitalkampagnen, das
ist exorbitant mehr als vorher

Der Vorteil von Omnes sei
dieses Zusammenspiel der
Moglichkeiten. Jiirgen Bauer:
,Dadurch, dass wir uns nie nur
ausschlieflich auf die Digital-
komponente spezialisiert haben,
sondern dass wir immer darauf
geschaut haben, dass wir sehr
breit auf-gestellt sind, sehen
wir immer das Produkt oder die
Dienstleistung als das Wichtigs-
te und kénnen darauf basierend
anbieten.”






