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1968betrieben Willi Mayr 
und Ernst Mothwurf 

die von ihnen gegründete Agentur 
„Stil Werbung“. Zur gleichen Zeit 
führte Herr Stürmer eine Agentur 
namens „Exklusiv Werbung“. Die 
drei Herren wollten ihre Unter-
nehmen zusammenführen. Da-
mit begann eine lange Diskussion 
über den Namen. Schließlich stieß 
man auf die einige Jahre zuvor 
gegründete GGK in der Schweiz. 
Dort ergaben die Anfangsbuchsta-
ben der Gründer das Agenturlogo. 
Nach diesem Vorbild entstand 
der Agenturname MMS für Mayr,  
Mothwurf, Stürmer.
 
Die Story 
Stürmer war der älteste des Tri-
umvirats und schied einige Jah-
re nach der Gründung aus. MMS 
konzentrierte sich nicht nur auf 
den oberösterreichischen Markt, 
sondern betreute Kunden in al-
len Bundesländern. Es gelang, 
größere Kunden wie z.B. Zipfer, 
Siemens, die Austria Tabakwer-
ke, Aluminium Ranshofen, Wies-
ner Hager, Schartner Bombe und 
weitere klingende Namen zu ge-
winnen. MMS erfreute sich gro-
ßen Zuspruchs und wurde rasch 
zur größten Agentur außerhalb 
Wiens. Da Linz damals noch keine 
Werbeinfrastruktur zu bieten hat-
te, war sowohl die Rekrutierung 
der Mitarbeiter wie auch die Erle-
digung der täglichen Arbeit eine 
besondere Aufgabe. So manche 
Headline kam damals noch per 
Lokführer aus Wien und wurde – 
für die Präsentation am nächsten 
Morgen – abends am Bahnhof 
persönlich abgeholt. 

„Erfolg“ sind glückliche 
und zufriedene Kunden
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MMS wurde zur Ausbildungsagen-
tur der oberösterreichischen Wer-
beszene. Nicht wenige der heute 
noch erfolgreichen Linzer und 
oberösterreichischen Agentur-
gründer waren ursprünglich ein-
mal MMS-Mitarbeiter.

Ende der 70er entstand der Kon-
takt zur Energiewirtschaft. Nach 
den Ereignissen von Zwentendorf 
und Hainburg setzte man bei den 
Energieversorgern auf das Thema 
Kommunikation sowohl nach in-
nen wie auch nach außen. Damit 
war die Agentur eine der ersten in 
Österreich, die sich bereits in den 
frühen 80er-Jahren professionell 
mit dem Thema Unternehmens-
kommunikation beschäftigte. 
Nach erster erfolgreicher Zusam-
menarbeit mit der oberösterrei-
chischen OKA und dem Verband 
der Energieversorger wurde MMS 
im weiteren Verlauf bald für meh-
rere Energieunternehmen tätig.
1984 kam Willi Hamburger als 
Creativdirektor in die Agentur.
Nach dem Wirtschaftsstudium in 
Wien hatte er erste Lehrjahre bei 
der damaligen Sieber und späteren 
Saatchi sowie der Salzburger Agen-
tur Multimedia und zwei Jahre auf 
Kundenseite bei Steyr Daimler Puch 
hinter sich. Von Beginn an Mitglied 
der Geschäftsleitung, erwarb er 
1992 die ersten 50% von Mothwurf 

Zum guten Schluss  
ein paar „freie“ Zeilen
„Auch wenn es in diesem Agentur-
porträt „nur“ um die MMS geht: 
Wir sollten uns nicht so wichtig neh-
men. Was wirklich wichtig ist, sind die 
Kunden. Und für diese wieder ihre 
Kunden und so weiter und so fort.“

Erfolg entwickelt sich in mehreren Stufen: Zuerst muss es gelingen, den 
Kunden zu überzeugen, noch besser: zu begeistern. Dann sollte die 
Umsetzung noch schöner und besser werden als der erste Vorschlag. 
Und schließlich muss die Arbeit am Markt erfolgreich sein. Für viele be-
deutet Erfolg Anerkennung, Preise, Lob und Medienrummel. „Für uns 
ist es ein Erfolg, wenn unsere Kunden glücklich sind und uns weiter die 
Treue halten.“
Was MMS glücklich macht:
• Neuen Dingen und Ideen auf den Weg zu helfen.
• Einer Idee zum Leben zu verhelfen, von der anfänglich noch nicht alle 

überzeugt sind.
• Wenn die Kunden mehr wollen, weil das Bisherige so gut funktioniert hat.

Die größten Erfolge

• MMS hat Slogans für Kunden 
entwickelt, die heute noch viele 
Österreicher kennen, z.B.: „Ihr 
Tischler macht´s persönlich“ 
oder „Edoo macht den Mäd-
chen Beine“ bis hin zu „Ober-
bank, ein bisschen mehr als 
eine Bank“.

Die Inhalte�   
In den Anfängen hatte MMS vor 
allem mit inhabergeführten Unter-
nehmen zu tun und da meist mit 
dem Eigentümer. Heute sind die 
vorstandsgeführten Unternehmen 
mit Marketingverantwortlichen in 
der Überzahl. Ursprünglich nah-
men sich die Unternehmen Zeit, 
Marken zu kreieren und diese mit 
großer Vorsicht zu führen und 
weiterzuentwickeln. Ogilvy hat 
sich noch beschwert, dass zu sei-
ner Zeit eine Agentur eine länge-
re Reifezeit für ihre Kampagnen 
brauchte als eine Ziege für ihr Ba-
by. Das ist heute anders. Kampa-
gnen entstehen heute in wenigen 
Wochen oder noch rascher. 
Agenturen sind Beratungs- und 
Dienstleistungsunternehmen. Sie 
müssen sich ständig verändern, 
am besten im gleichen Maß und 
in der gleichen Zeit, wie sich ih-
re Kunden verändern. Es ist so-
gar gut, wenn die Agentur etwas 
schneller ist als ihre Kunden. Aber 
auch nicht zu schnell, damit die 
Kunden sie nicht aus den Augen 
verlieren. Inhaltlich hat sich nicht 
so viel geändert. Gute Kommu-
nikation wird von der Zielgruppe 
verstanden und in Marken- oder 
Unternehmenserfolg umgesetzt. 
Was sich ändert, sind der Stil, die 
Wortwahl und die Medien.

Die Digitalisierung�  
MMS war eine der ersten Agentu-
ren, welche die gesamte Creation 
mit Computern ausgestattet hat. 
Kurz darauf wurde auch die Agen-
turverwaltung umgestellt. 
In den Anfängen des Internet wa-
ren wir eine der Ersten mit eigener 

und im Jahr 2000 die zweiten 50% 
von Mayr. Die Agentur prosperier-
te weiterhin gut und hatte in dieser 
Zeit viele sehr interessante Aufga-
ben, auch einige, die man vorder-
gründig gar nicht im Agenturbe-
reich vermuten würde – so z. B. die 
Begleitung des Baus der Kraftwerke 
Freudenau und Lambach. Etwas 
hat sich in der MMS nie geändert, 
sagt Willi Hamburger: „Kundenzu-
friedenheit steht nicht nur auf un-
serem Strategiepapier – sie wird 
gelebt.“ Im Schnitt betreut die MMS 
ihre Kunden länger als 15 Jahre.

Die Meilensteine�
• „Entwicklung, Thematisierung 

und Einführung der Marke 
„Österreichs Wasserkraft“ als 
erste „Erneuerbare Energie“, 
ein Wert der heute als selbst-
verständlich gilt.

• Die erste Kampagne für eine 
Bundesinnung der Wirtschafts-
kammer „Ihr Tischler macht`s 
persönlich“.

• Eine der ersten Agenturen in Ös-
terreich, die komplexe Themen- 
stellungen der Unternehmens-
kommunikation erfolgreich be-
arbeitet hat.

• 16 Jahre Oberbank und danach 
jetzt schon wieder 15 Jahre 
Raiffeisen.

• 16 Jahre Braun Kleingeräte, vom 
Rasierer bis zur Küchenma-
schine, mit der Einführung der 
Stabmixer und der elektrischen 
Zahnbürsten auf dem österrei-
chischen Markt.

• Die Begleitung von Efko vom 
Regionalanbieter bis zum heu-
tigen Marktführer in Österreich.

• Die Umfirmierung der OKA zur 
Energie AG mit einer Bekanntheit 
von 75% für den neuen Namen 
innerhalb eines halben Jahres.

• „Mit der ersten Zielgruppen-
kampagne im Tourismusbe-
reich haben wir Oberösterreich 
geholfen, die Altlasten vom 
Winterurlaub und von der Som-
merfrische abzuschütteln.“

Willi  
Hamburger, 
Theresia 
Birngruber, 
Simon Ebmer 
und Markus 
Pfaffenwimmer 
(v.l.)

Homepage. „Heute gehören wir zu 
den Ersten, die voll funktionsfähi-
ge e-magazine anbieten können. 
Wir bieten unseren Kunden Soci-
al Media-Betreuung und Online-
kampagnen. Unsere Seminare 
zum Thema e-business sind sehr 
beliebt und gut besucht.“

Thema „Awards“�  
Nobelpreise sind eine tolle Sache. 
Aber wie viele Menschen kennen 
schon die Arbeiten, für die diese 
Preise verliehen wurden? Jeder 
kennt George Clooney, aber kaum 
jemand kennt die Produzenten, 
Regisseure, Drehbuchautoren, 
Musiker, etc. Größter und wich-
tigster Award ist der Erfolg der 
Kunden und ihre Zufriedenheit. 
„Schönheitswettbewerbe, bei de-
nen Kreative oder Laien kreative 
Arbeit bewerten, interessieren uns 
weniger. Die größte Auszeichnung 
für uns ist ein glücklicher Tag mit 
erfolgreichen Arbeiten für unse-
re Kunden – den kann man aber 
nicht in die Vitrine stellen!“

Die Pläne für die Zukunft �  
Die meisten Agenturen wollen 
immer mehr werden. Wachsen, 
ausweiten, größer, wichtiger. „Wir 
versuchen, ständig besser zu wer-
den – die neuen Chancen der Zu-
kunft möglichst früh erkennen und 
unseren Kunden zu helfen, zeitge-
recht neue Wege einzuschlagen. 
Natürlich müssen wir uns dafür 
auch mit den Trends und Entwick-
lungen unserer Gesellschaft und 
unserer Kultur auseinandersetzen. 
Wir müssen die alten und die neu-
en Medien noch besser verstehen 
und nutzen lernen.“

Und die Konkurrenz?�
„Unsere Agentur unterscheidet 
sich von der Konkurrenz
• durch unsere Mitarbeiter,
• durch unsere Geschichte,
• durch unser Know-how,
• durch unsere Kunden.“

„Wir denken für Sie so lange quer, bis wir Ihr Produkt so span-
nend inszenieren, dass es sich von der Konkurrenz abhebt.“ 


