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schon immer –
aber jetzt sindwir
auchgroß«
EL CARTEL BROTHERS: Claudia Ziemer und Stephan Karrer
sind im Angriffsmodus und glauben an die Sogwirkung
der dritten Kraft im Markt. VON KATRIN ANSORGE · FOTO: MARA MONETTI



Frau Ziemer, Herr Karrer, Sie haben den
Start der El Cartel Brothers als „histori-
schen Moment“ und als wichtigen Mei-
lenstein für den deutschenWerbemarkt
bezeichnet. Was macht Ihren Vermark-
ter so besonders?
Claudia Ziemer:Wir sind die starke dritte
Kraft im Markt. Das gab es in dieser Form
noch nie, dass zwei Vermarkter – der eine
ausdemMittelstand, der andere einGlobal
Player – ihre Kräfte gebündelt haben. Da-
mit verdoppeln wir unsere Relevanz und
schaffen eine echte Alternative zu den pri-
vaten Duopolisten. Wir wollen angreifen
undeinerderwenigenVermarkter sein, die
nächstes Jahrwachsenwerden.

Interessant, wo die Prognosen für 2026
doch sehr verhalten ausfallen. Woher
nehmenSie Ihr Selbstbewusstsein?
Stephan Karrer: In einen rückläufigen
Markt einzutreten und zu sagen, ich will
Geld, ist natürlich ein schwieriges Unter-
fangen, das ist uns bewusst. Aber was wir
aktuell von denMediaagenturen und Kun-
den, mit denen wir sprechen, zurückge-
spielt bekommen, macht uns hoffnungs-
froh. Im Joint Venture haben wir ein ganz
anderes Standing als früher. DerMarkt hat
sich dieseAlternative gewünscht.
Ziemer: Das liegt natürlich auch an unse-
rem Portfolio: Wir bieten elf Fernsehsen-
der, Streaming-Angebote, aber auch
Sportrechte wie die Olympischen Spiele.
Wir bringen Vielfalt sowie lokale und in-
ternationale Expertise zusammen. Euro-
sport beispielsweise ist seit zehn Jahren
Teil derWarner-Familie – das ist ein Asset,
das wir nun verstärkt nutzen können. Und
wir haben ein fantastisches und motivier-
tes Team, das Lust hat, diese Vielfalt in den
Markt zu tragen.

Was war Ihr erster Gedanke, als klar
wurde, dass Sie beide die Geschäftsfüh-
rung der El Cartel Brothers übernehmen
werden?
Ziemer: Fürmichwar das eine große Freu-
de. Stephan und ich kennen uns seit über
16 Jahren, wir saßen damals bei Discovery
sogar gemeinsam im Großraumbüro. Wir
haben Roadshows gemacht, viele Projekte
gestemmt und dabei nicht nur fachlich,
sondern auch menschlich eine Basis ge-
schaffen.Das istGoldwert,wennman jetzt
ein so großes Projekt startet. Ich wusste
sofort:Daswird funktionieren,weilwir uns
vertrauen und weil wir beide Lust haben,
etwasNeues zu schaffen.
Karrer: Ich kann das nur unterstreichen.
Als ich gehört habe, dass Claudia mit mir
die Geschäftsführung macht, war ich ein-

fach froh. Es hätte für mich niemand Bes-
seres geben können. Wir ergänzen uns
perfekt – fachlich und menschlich. Das ist
entscheidend. Ich habe einmal gelesen, 80
Prozent der Joint Ventures scheitern an
der Chemie zwischen den handelnden Ak-
teuren. Bei uns stimmt sie.

Wie würden Sie sich gegenseitig be-
schreiben?
Ziemer: Stephan hat einen großartigen
Humor, der selbst in stressigen Zeiten die
Stimmunghebt. Das ist unbezahlbar, wenn
man gerademitten in einem solchenKraft-
akt steckt. Außerdem ist er ein echter
Teamplayer. Bei unserem ersten Offsite
mit über 60 Kolleginnen und Kollegen hat
man gespürt, wie er den Spirit entfacht.
Alle waren anschließend bereit, auch ein-
mal die Extrameile zu gehen.
Karrer: Claudia ist für mich das Synonym
fürZuverlässigkeit undKompetenz. Sie hat
ein unglaubliches Standing im Markt und
intern. Sie behält immer einen kühlen Kopf
und hat die Fähigkeit, komplexe Dinge
strukturiert umzusetzen–das siehtmanan
unserem Buchungssystem, das wir in Re-
kordzeit aufgesetzt haben.Dashabenviele
für unmöglich gehalten.

MitwelcherVisionundmitwelchemAn-
gebot gehen Sie in denMarkt?
Ziemer:UnserPortfolio ist nichtnur inhalt-
lich stark. Wir erreichen damit alle Ziel-
gruppen, auch die Jüngeren. Mehr Netto-
reichweite geht nicht, vor allem nicht zu
diesem Preis. Kurzfristig müssen wir ope-
rativ liefern. Unser Buchungssystem steht,
alle Prozesse sind aufgesetzt. Wir sind in
den vergangenenWochenmit 19 umfang-
reichenWorkstreams, vonFinanceüber IT,
nach Grünwald umgezogen. Daswar wirk-
lich einKraftakt.
Karrer:Wir wollen vor allem relevant sein
– nicht nur lustig und cool, sondern zuver-
lässig und mit echter Schlagkraft. Die hat
uns in der Vergangenheit manchmal ge-
fehlt, alleinmangelsGröße. Jetzt habenwir
die Munition dafür, um im Markt perfor-
men zu können, auch in schwierigen Zei-
ten. Dafür haben wir ein Produkt gebaut,
das den Werbemarkt wirklich entlastet
und den Agenturen und Kundenmaximale
Flexibilität bietet.

Maximale Flexibilität versprechen auch
Ad Alliance und Seven-One, denken Sie
nicht?
Karrer: Mit Sicherheit, aber wir wollen es
doch noch einmal etwas anders machen.
BeiunsverhandelnKundeneineSummexy
– aber wie sie diesen Deal dann ausgestal-
ten,welchesVolumen siewelchenGattun-
gen geben, bleibt völlig ihnen überlassen.
Wir haben so viel Inventar, dass sie es sich
einfach aussuchen können. Egal, ob linea-
resoderdigitalesTV, Streaming,Addressa-
ble TV:Wir gewähren völlige Freiheit. Das
ist eine Flexibilität, die es so imMarkt nicht
gibt. Ich kenne jedenfalls keinen anderen
Portfolio-Vermarkter, der das in dieser
Form anbietet. Undwir sind preislich kom-
petitiv.Wir wollen den Kunden das Gefühl
geben: Hier gibt es eine Alternative, die
einfach ist und funktioniert.

Die Ad Alliance will 2028 ein TKP-Mo-
dell einführen und das Geld der Agentu-
ren und Kunden dann selbst auf ihr In-
ventar verteilen. Ihr Ansatz hört sich
jetzt eherwie dasGegenteil an.
Karrer:Nichtdirekt. ImEndeffektmussder
Kunde entscheiden, was er möchte. Auf
Vermarkterseite ist es natürlich mit einem
höheren Aufwand verbunden, wenn man
selbst die Steuerung übernimmt, dann
mussman auch das Team ganz anders stri-
cken. Dennoch ist klar, dass sich etwas än-
dern muss. Der Dreiklang aus Vermarkter,
Agentur und Kunde ist in den letzten Jah-
ren in Schieflage geraten. Die Kunden ha-
ben das Gefühl, sie zahlen eine Inflation,
die völlig übertrieben ist. Die Agenturen
müssen die Pitchversprechen erfüllen und
wir müssen die Preise so anpassen, damit
es wieder zusammenpasst. Da gibt es viel
Gegen- statt Miteinander. Das muss sich
ändern, und unser Ansatz kann dazu kurz-
fristig beitragen.

Aber werden die El Cartel Brothers mit
der Ad Alliance das Abrechnungsmodell
ändern?
Karrer: Wir glauben, dass die Agenturen
und Kunden bei der Planung und Steue-
rung derzeit noch die Kontrolle behalten
wollen. Das bieten wir ihnen. Wenn dann
das TKP-Modell 2028 oder wann auch im-
mer kommt, muss und wird es marktüber-
greifend eingesetzt werden. Es macht kei-
nen Sinn, dass die Unterföhringer, die Köl-
ner undwir unterschiedlicheWege gehen.
Nach meinem Gefühl gibt es im Markt ei-
nen grundsätzlichen Konsens, das Modell
anzunehmen. Veränderung ist immer
schwierig. Aber es ist es für den deutschen
Werbestandort extremwichtig, das umzu-
setzen.

Also gesellt sich zu IhremAngriffsmodus
doch auch ein Gefühl des Zusammen-
halts innerhalb der Branche, oder?
Ziemer: Natürlich werden wir versuchen,
unseren Konkurrenten hierzulande mög-
lichst viele Euros wegzuschnappen, diesen
Ehrgeiz haben wir. Aber bei allen anderen
übergreifenden Themen habe ich das Ge-
fühl, es herrscht eine große Einigkeit im
Markt. Das sieht man ganz aktuell daran,
dass die Vermarkter auch 2026 gemein-
sam ein Screenforce Festival veranstalten
werden und die Kooperation mit der
Dmexco fortsetzen. In diesem Rahmen
sind wir alle sehr partnerschaftlich unter-
wegs. Unsere eigentliche Konkurrenz sitzt
anderswo.

ImSiliconValley.
Karrer: Richtig. Diese Berichte, nach de-
nen sich dort bewusst nicht an die Regeln
gehalten und bereits einkalkuliert wird,
verklagt zu werden – das ärgert mich. Das
wäre bei einem deutschen Medienhaus
undenkbar. Auch deshalb wollen wir eine
Alternative bieten: kompetitiv im Preis,
aber mit Qualität und echter Wertschät-
zung für den Kunden. Streaming ist toll,
jeder von uns liebt Netflix und Amazon.
Aber dort werben? Da gibt es jede Menge
Optimierungsbedarf.Wirwollenzeigen:Es
geht viel besser.

IhrPortfolio ist großundreichtvonFree-
TVüberPay-TVbis StreamingundSocial
Media. Wie genau wollen Sie diese Viel-
falt nutzen?
Karrer:Wir bieten zwar ein großes Portfo-
lio, wollen unsere Produkte aber bewusst
überschaubar und einfach halten. Deshalb
habenwirunserenKatalogverschlankt,um
Komplexität zu reduzieren. Wir glauben
nicht an den One-Stop-Shop. Wir machen
lieber weniger Sachen, die dafür aber rich-
tig gut undüber alleKanäle.
Ziemer: Tiefergehende Integrationen und
Sonderwerbeformen sind beispielsweise
bei Eurosport besonders interessant, wäh-
rend sich RTL Zwei insgesamt eher für ei-
nen schnellen Reichweitenaufbau eignet.
Es war gut, im Zuge der Neuaufstellung
noch einmal alles auf null zu stellen. So
können wir uns viel mehr auf den Manu-
fakturgedanken konzentrieren und für je-
den Kunden genau das Konzept erstellen,
das er braucht. Und wir setzen auf Schnel-
ligkeit und Service. Wir haben klare An-
sprechpartner, kurze Wege und hören ge-
nau hin, was Agenturen und Kunden brau-
chen. Wir wollen Wünsche erfüllen –
schnell undunkompliziert.
Karrer: Uns geht Einfachheit vor Buzz-
words.VernünftigeBeratung istmehrwert
als komplexe Systeme, die keiner versteht.
Wir wollen nicht auf jeden Zug aufsprin-
gen, sonderndas,waswirmachen, inhoher
Qualität liefern.

Sie betonen die Kombination aus Start-
up-Kultur und Erfahrung. Wie sieht das
in der Praxis aus?
Ziemer: Die El Cartel Brothers waren und
sind mehr Start-up, als wir das geplant ha-
ben (lacht). Nach der Freigabe durch das
Kartellamtmusstenwir innerhalb von zwei
Monaten ein neues Unternehmen aufbau-
en, Systeme implementieren, umziehen.
Wir arbeiten heute autark von unseren
Mutterhäusern. Diese Zeit war sehr inten-
siv und das Ergebnis ist beeindruckend.
Der Spirit, der dabei entstanden ist, ist un-
glaublich. Die Leute sehen das als riesige
Chance. Alle habenmit angepackt, daswar
Teamworkpur.

Wennwir in einem Jahrwieder sprechen
– woran erkennen Sie, dass El Cartel
Brothers erfolgreich gestartet ist?
Ziemer:Wennwir unsere Versprechen er-
füllt haben, wenn alle Prozesse in der Pra-
xis laufen und wir amMarkt etabliert sind.
Oder weniger pragmatisch: wenn wir den
Kunden unseren Spirit vermitteln und sie
ein bisschenbegeistern konnten.Daswäre
ein Erfolg nicht nur für uns, sondern für die
ganze heimischeBewegtbildbranche.
Karrer: Ich glaube an die Sogwirkung der
dritten Kraft im Markt und spüre gerade
ein starkes Momentum. Die Häuser, aus
denen wir kommen, waren schon immer
cool und unkonventionell, aber jetzt haben
wir auch die Größe, um auf Augenhöhe
mithalten zu können. Ich möchte, dass un-
sere Partner in einem Jahr sagen: Die El
Cartel Brothers? Mit denen machen wir
sehr gerneGeschäfte.

KaumeinMarkteintrittwurdein
den vergangenen Jahren mit
so großer Spannung erwartet
wie der der El Cartel Brothers.
Mit dem Joint Venture aus
RTL Zwei und Warner Bros.

Discovery gibt es fortan eine ernst zu neh-
mende dritte Kraft in der deutschen Be-
wegtbildvermarktung, hinter Ad Alliance
und Seven-One Media. Im Exklusiv-Inter-
viewsprechendieGeschäftsführerClaudia
Ziemer und Stephan Karrer erstmals über
ihre Pläne, ihre Meinung zum TKP-Modell
sowieüberKonkurrenzundZusammenhalt
in der TV-Branche.
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ClaudiaZiemer istGeschäfts-
führerinderElCartel Brothers.
Zuvorwar sie seit 2007 für
WarnerBros.Discovery/Dis-
coveryCommunications tätig,
zuletzt als SeniorDirector Sales
BusinessOperations.Stephan
Karrer ist seit Juli 2019Ge-
schäftsführer vonElCartel,
vorher leitete er denBereich
Media Sales&Services.Vor
seinemWechsel zumRTL-Zwei-
Vermarkterwar er beiDiscovery
NetworksDeutschlandalsKey
AccountManagerund zuletzt als
DirectorAdSalesbeschäftigt.
ZumPortfolio vonElCartel
Brothersgehörenunter ande-
remdieFree-TV-SenderRTL
Zwei,Dmax, TLC, Tele5,HGTV
undEurosport1inklusiveATV-
Inventar, diePay-SenderWar-
nerTVSerie,WarnerTVFilm,
WarnerTVComedy,Discovery
Channel undAnimal Planet.

Die „Brothers“


