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Wiy mussten ern-
Sach darauf achten,
dass wir als Teil
eines Netzwerks tiber
Osterreich hinaus-

wachsen.

passende Team zusammenzu-
fithren, um das Ganze umzuset-
zen. ,Das ist das wahre Asset”,
so Kosa. Mit 160 Mitarbeitern
gehort man in Osterreichs Agen-
turlandschaft nicht mehr zu
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den kleinen, da ist man schon
ein Grofer. ,In Deutschland ist
eine 160-Mann-Agentur normal,
vielleicht sogar schon unterer
Durchschnitt”, blickt Kosa tiber
die Grenzen von Osterreich.

Als Teil des Networks wachsen
,Wir mussten einfach darauf
achten, dass wir als Teil ei-
nes Netzwerks iiber Osterreich
hinauswachsen. Wenn man fiir
internationale Kunden arbeitet,
wird es fiir eine rein 6sterreichi-
sche Agentur immer schwieriger
werden, weil immer weniger tib-
rig bleibt, dass man selbst ge-
stalten kann. Unser Weg ist ganz
klar: Wir sind in die Schweiz und
Deutschland gegangen und ver-
suchen eine grofRere Region ab-
zudecken”, beschreibt der CEO
die Strategie.

Er sieht auch nur noch zwei
Moglichkeiten fiir den Agentur-
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markt: Man spezialisiert sich
und besetzt eine Nische oder
man geht wie isobar den ande-
ren Weg und versucht, sich ter-
ritorial zu vergrofern.

Vorteile eines Netzwerks

Grof ist auch der Mehrwert fiir
die Agentur und ihre Kunden
durch die Mitgliedschaft in der
Dentsu-Gruppe. Dentsu ist das
drittgroBte Agenturnetzwerk
der Welt und der grofte Goog-
le- und Facebook-Kunde mit der
ganzen Vorzugsbehandlung und
allen Vorteilen, und diese bevor-
zugte Behandlung werde direkt
an das ganze Netzwerk weiter-
vererbt. ,Fiir uns ist es ein rie-
siger Vorteil. Vor Kurzem haben
wir eine eigene Firma gekauft,
die exklusiv Zugang auf einen
Datenstamm von Facebook hat.
So kénnen wir das Thema, natiir-
lich unter den gesetzlichen Rah-
menbedingungen, immer weiter
ausspielen, diese Daten anrei-
chern und damit arbeiten. Es
gibt auch noch weitere Vorteile
fiir uns bei Google, Facebook und
anderen Plattformen. Natiirlich
genieflen wir auch einen ganz
anderen Support, wie etwa 24/7,
der uns zur Verfiigung gestellt
wird. Diese Mdoglichkeiten und
Zahlen wird eine lokale Agentur
nie erhalten.” Kosa sieht diesen
Vorsprung fiir andere Agenturen
auch nicht so schnell aufholbar.

Wohin es geht

Den Druck auf die Agenturen
sieht der CEO als weiter steigend
an, aber auch der Druck auf die
Marketingleiter werde sich wei-
ter erhdhen. ,Frither hatte ein
Marketingleiter nicht so einen
wirtschaftlichen Druck, es ging
mehr um Image, auch wenn es
immer schon vertriebsférdern-
de Kommunikation gegeben
hat; aber es wurde ein anderer
Wert darauf gelegt. Heute steht
die Messbarkeit im Mittelpunkt.
Diese zeigt international schon
deutlich ihre Ausldufer in der
Branche und verédndert sie”, so

Kosa. Seiner Meinung nach wer-
den sich kiinftig auch internatio-
nale Unternehmensberater stark
in den Bereich Marketing und
Kommunikation einkaufen.

»Wir sehen aber auch, dass IT-
Dienstleister wie IBM oder SAP,
die schon bei Geschiftsprozes-
sen in Unternehmen eingebun-
den sind, die Marketingkompo-
nente verstidrkt dazunehmen.
Und zusétzlich haben wir Me-
dienhé&user, die ihre Geschafts-

))

War sehen aber auch,
dass I'T-Dienstleister
wie IBM oder SAFE, die
schon bei Geschdifts-
prozessen i Unter-
nehmen eingebunden
swnd, die Marketing-
komponente verstarkt

dazunehmen.

modelle verlieren und versuchen,
woanders Geld zu verdienen.
Die Branche und der Markt sind
stark in Bewegung, da muss man
sich auch dementsprechend
aufstellen”, skizziert der CEO
des Aufsteigers des Jahres 2016
das aktuelle Umfeld. Das isobar-
Netzwerk selbst ist laut Kosa
das am schnellsten wachsende
Agenturnetzwerk der Welt — ein
Umstand, den man vor allem
seiner besonders durchdachten
Positionierung verdanke.
Zuletzt kiindigt Kosa noch
eine weitere Akquisition eines
sehr groflen Kunden dieses Jah-
res an — mehr will er dazu aller-
dings noch nicht verraten.




