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führer in einer Konzernagentur 
unterliegt man eben stark dem 
Auftrag des Shareholder Value 
und muss entsprechend ablie-
fern. Und wenn es dafür auf der 
Einnahmenseite nicht ausreicht, 
muss man eben kurzfristig an 
der Kostenschraube drehen. Als 
Unternehmer hier können wir 
einfach viel langfristiger den-
ken und entsprechend anders 
agieren bzw. die erforderlichen 
unternehmerischen Entschei-
dungen anders priorisieren“, so 
Stögerer.

Und dass es für den Erfolg 
einer Agentur nicht nur sub-
jektive, sondern auch objektiv 
nachvollziehbare Parameter als 

Beleg gibt, davon zeugen die 
vielen Auszeichnungen oder die 
erneute Verleihung des Öster-
reichischen PR-Gütezeichens 
an Skills, wo man das Audit mit 
einem Topwert bestanden hatte.

„Aktuelle Umfragewerte be-
stätigen der Agentur ausgezeich-
nete Kennzahlen bei Kundenzu-
friedenheit, Strategieberatung, 
laufende Betreuungsqualität, 
Verlässlichkeit, Exzellenz in der 
Umsetzung“, so Jürgen Gangoly 
im Gespräch.

Virale Erfolge für Kunden
Im Übrigen feierte man nicht 
nur mit dem eigenen Video virale 
Erfolge: Ein von Skills konzipier-

tes Internet-Video des Kunden 
Therme Wien anlässlich der U1-
Verlängerung wurde mit 100.000 
Views in nur 24 Stunden und 
bisher 740.000 Sehern zu einem 
echten Hit.

Start-up & Co
Ein wichtiges Thema im heuri-
gen Jahr war die Etablierung 
einer „Skills Start-up-Unit“, wo 
man sowohl Start-ups als auch 
Investoren betreut. Zudem wid-
met man sich im Skills-Trend-
Lab dem Thema Digitalisierung 
der PR-Branche und blickt 
damit vorausblickend auf das 
Thema Automatisierung der 
Kommunikation.

Gangoly dazu: „Die Digitalisie-
rung der Geschäftsprozesse ist 
nicht nur etwas, das wir kommu-
nikativ bei unseren Kunden be-
gleiten, sondern das wird auch 
in der Kommunikationsbranche 
und den Agenturen stattfinden. 
Ich habe bereits Tools gesehen, 

welche die Automatisierung der 
Journalistenbetreuung revo-
lutionieren werden. So gibt es 
bereits Software, die erkennt, 
ob du eine Aussendung geöffnet 
hast, ob und welches Bildmate-
rial du dir angesehen oder etwa 
auch weitergeleitet hast. Daraus 
kann man Rückschlüsse ziehen 
für künftige Aussendungen, die 
dann individualisiert und au-
tomatisiert passieren können. 
Aber auch, ob du etwa wieder-
holt nicht geöffnet hast – etwas, 
worauf man als PR-Agentur ja 
noch mehr reagieren muss.“

Zudem gäbe es bereits Syste-
me, die entsprechend dem User-
Surfverhalten thematisch auf 

ihn abgestimmte Newsletter 
generieren können. 

„Alles das passiert automa-
tisch. Da kommuniziert man 
dann mit Robots, ohne es zu 
merken“, so Gangoly über die 
Trends in der eigenen Branche, 
auf die man als Agentur rasch 
reagieren müsse, wie eben mit 
dem eigenen Skills-Trend-Lab.

„Wenn man so etwas in einer 
großen Agentur durchbringen 
will, dann muss man wahr-
scheinlich sehr lange Business 
Case-Rechnungen machen. Wir 
können so etwas sehr rasch und 
effizient entscheiden“, so Gango-
ly über die Vorteile einer eigentü-
mergeführten Agentur, wenn es 
darum geht, neue Dinge wie etwa 
das Thema Start-up anzugehen.

Erfreulich für die Agentur ist 
auch der Umstand, dass man 
bestehende Kunden gesamthaft 
weiterentwickeln konnte und 
auch zu Pitches eingeladen wird, 
wo man früher als PR-Agentur 

nicht am Radar gewesen wäre. 
Letztlich weil, so Stögerer, der 
von Skills im Namen angeführte 
Zusatz „Die Kommunikationsge-
sellschaft“ bei den Kunden ge-
lebt wird und in New Business-
Gesprächen klar als Anspruch 
deponiert wird.

„Es gibt kaum mehr Pitches, 
wo Marktforschung, aber auch 
Big Data keine Rolle spielen 
würden. Auch Themen wie Ver-
kaufsförderung, Positionierung 
oder Markenführung decken wir 
ebenfalls ab“, so Gangoly.

PR meets Kreativität
Entsprechend spielt auch das 
Thema Kreativität bei Skills 

selbstverständlich eine Rolle, 
aber, so Stögerer: „Kreativität 
sollte man nicht als Selbstzweck 
sehen, um den Kunden zu unter-
halten oder Awards zu gewinnen, 
sondern als Vehikel, um ein kom-
munikatives Ziel zu erreichen.“

Es braucht aber nicht nur die 
Auswahl der richtigen Themen 
und den lösungsorientierten 
Anspruch, sondern auch das 
entsprechende Team und Per-
sonal dazu. Um dieses für Skills 
zu finden, bedient man sich ei-
ner Jobbeschreibung, die bereits 
von Agentur-Co-Gründer Paul 
Sills stammt und mit dem Wort 
„Offenes Gedankengerüst“ um-
schrieben wird.

Offenes Gedankengerüst
Was das genau bedeutet, be-
schreibt Stögerer so: „Ein gu-
ter Berater muss antizipieren, 
neugierig sein und bleiben, dem 
Kunden gegenüber immer den 
einen Schritt voraus sein, um ihn 
als Navigator gut durch die zu-
nehmende Komplexität zu füh-
ren. Das ist auch das Anspruchs-
volle. Wir beschäftigen uns mit 
verschiedensten Branchen – am 
Vormittag mit Pharma und am 
Nachmittag mit Telco. Wir kön-
nen nie die spezifische Produkt-
kenntnis haben, die der Kunde 
hat, aber wir müssen die Needs 
und Möglichkeiten in der Kom-
munikation erkennen und damit 
inhaltliche Relevanz schaffen.“

Helmut Stögerer

Kreativität sollte man 
nicht als Selbstzweck 
sehen, um den Kun-
den zu unterhalten 
oder Awards zu ge-
winnen, sondern 
als Vehikel, um ein 
kommunikatives Ziel 
zu erreichen.
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Jürgen Gangoly und Helmut Stögerer im Gespräch mit medianet.
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Jürgen Gangoly

Aktuelle Umfrage-
werte bestätigen der 
Agentur ausgezeich-
nete Kennzahlen 
bei Kundenzufrie-
denheit, Strategie-
beratung, laufender 
Betreuungsqualität, 
Verlässlichkeit und 
Exzellenz in der  
Umsetzung.


