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des Mindestlohns auf 1.820 € in
alle Medien geschafft.

Auch abseits dieser beiden
Neuzugédnge konnen sie auf
einen breiten Kundenstamm
blicken — von KMUs zu bdrsen-
orientierten Unternehmen, Kon-
zernen und Unternehmen im 6f-
fentlichen Bereich. So haben sie
beispielsweise ein Wohnprojekt
in Stammersdorf mit 1.000 ge-
férderten Wohnungen begleitet
und sich sogar gemeinsam mit
Landschaftsplanern und Ar-
tenschutz-Spezialisten fiir das
Uberleben einer dort anséssigen
Zieselpopulation eingesetzt (die
besteht und wieder gréfer wird)
und gezeigt, dass Wohnbau und
Artenschutz kein Widerspruch
sein miissen.

Breiter Kundenstamm

Das alles sind Erfolge, auf die sie
gern blicken, aber ihnen keinen
Grund geben, sich auszuruhen.
+Wir sind Anpacker, wir sitzen
nicht in unseren Sesseln und
lassen die Jungen arbeiten, wir
packen zu 100 Prozent selbst
an”, sagt Kochwalter. Und genau
das wissen auch die Kunden,
die sich darauf verlassen kon-
nen, dass sie auf die Erfahrung
und Meinung von den beiden
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Natrirlich hilft es,
dass wir beide

lange mit Medien
gearbeitet haben,
bevor wir auf die PR-
Seite gewechselt sind.
War wissen, wie

das Geschdft lauft.

Josef Kalina
Griinder Unique
Relations
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Wir sind Anpacker,
wr sitzen nicht
unseren Sesseln und
lassen die Jungen
arbeiten, wir packen
zu 100% selbst an.

GF Unique Relations ( (

Michael Kochwalter

vertrauen und zurilickgreifen
kénnen.

,Nattirlich hilft es, dass wir
beide lange mit Medien gearbei-
tet haben, bevor wir auf die PR-
Seite gewechselt sind. Wir wis-
sen, wie das Geschéaft lauft, was
wirklich méglich ist und wovon
man lieber die Finger lassen soll-
te. Wenn wir auf Medien zuge-
hen, dann kénnen sich die Kolle-
gen auf der anderen Seite darauf
verlassen, dass sie etwas Ver-
wertbares bekommen, ganz ein-
fach, weil wir bereits die prakti-
sche Erfahrung von der anderen
Seite haben und das Know-how,
wie es funktioniert und worauf
man sein Augenmerk legen muss,
und das ist in unserem Geschaft
das A und O”, sagt Kalina.

Der gute Name hilft
Ein weiterer Vorteil daran, dass
die beiden seit Jahren einen gu-
ten Namen in der Branche ha-
ben, ist, dass sie oftmals nicht
den Umweg itiber Marketing-
oder Social Media-Abteilungen
machen miissen, sondern direkt
mit den Entscheidungstragern
Konzepte entwickeln konnen.
Das spart Zeit und reduziert die
vorangehende Kommunikation
auf ein Minimum, was dem Kun-
den hilft und auch der Agentur
mit der konkreten Vorgabe und
kurzen Abstimmungswegen.
Auch in Bezug auf die Gattung
Social Media sind sie sehr posi-
tiv gestimmt und sehen hier kei-
ne Gefahr fiir klassische Medi-
en durch Facebook und Co. Laut
Kochwalterist Social Media heu-
te untrennbar von PR, egal ob im
B2C-Bereich mit Facebook und
Instagram oder im B2B-Bereich

mit LinkedIn und Xing. ,Ohne
Social Media geht es heute nicht
mehr”, sagt er. ,Wir sehen Social
Media als perfekte Ergdnzung
fiir klassische Medien. Wichtig
sei, so Kalina, ,wie gut das Kern-
material ist, das dann auf Social
Media im Bruchteil weitergege-
ben wird. Ist dieses gut, ist auch
jeder kleine Auszug davon gut.”

Junge Experten von auf3en
Um auch hier on top zu sein, ha-
ben sich die beiden junge Social
Media-Spezialisten ins Team ge-
holt, die mit diesen Medien auf-
gewachsen sind. Und auch das
gehore zu den Aufgaben eines
Agenturchefs, so Kalina. Man
miisse wissen, wie weit das ei-
gene Know-how reiche und wo
man sich besser von extern eine
Expertise ins Haus hole. ,Auch
deswegen habe ich meine Toch-
ter mit ins Boot geholt, damit
wir beide voneinander lernen
konnen und sie vielleicht, wenn
es dann einmal so weit ist, das
Ruder tibernehmen kann”, sagt
Kalina.

Und wie 14uft das Geschaft ge-
nerell fiir die Agentur? Das Jahr
2017 war im Umsatz marginal
schwécher als 2016, aber auch
das sehen die beiden sehr gelas-
sen, da es dafiur einen erfreuli-
chen Grund gibt: Die letzten drei
Monate 2016 waren von aufder-

Projektgeschéften gepréagt, was
den Umsatz gegen Ende des Jah-
res enorm ansteigen lief. Gene-
rell gelte aber, so die beiden uni-
sono: ,Wachstum ist hier kein
priméres Ziel, sondern vielmehr
ein erfreulicher Nebeneffekt.
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Wachstum 1st hier
kein primdres Ziel,
sondern vielmehr ein
erfreulicher Neben-
effekt. Uns sind zu-
friedene Kunden und
ewn gutes Arbeits-
klima auf Dauer
wichtiger als nur

Wachstum.

Uns sind zufriedene Kunden und
ein gutes Arbeitsklima auf Dau-
er wichtiger als nur Wachstum.
Wenn sich das auch noch ergibt,
nehmen wir das mit”, so die bei-

Josef Kalina

gewohnlich vielen zusatzlichen  den abschliefend.
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Das eigentimerge-
fuhrte Unternehmen
wurde im Jahr 2008
gegrundet und ist seit
2011 Partner des inter-
nationalen Beratungs-
unternehmens Hill +
Knowlton Strategies in
Osterreich.

Im Jahr 2014 grun-
dete Josef Kalina
gemeinsam mit dem
Marktforschungsspezi-
alisten Peter Hajek das
Unternehmen Unique
research, dessen For-
schungsbereich sich
Uber Reputationsana-
lysen und die Trend-
forschung bis hin zu
politischen Umfragen
erstreckt.
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