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Lunik2 wachst weiter

Die oberoGsterreichische Kommunikationsagentur Lunik?2 blickt

mit 20 Prozent Wachstum auf ein erfolgreiches Jahr 2018 zuruck.

eee Von Sascha Harold

LINZ. Als Start-up mit 20-jah-
riger Erfahrung, so bezeichnet
Geschiéftsfithrer Gerhard Kiir-
ner Lunik2 mit leichtem Au-
genzwinkern. Das hat durchaus
etwas Wahres, denn wéahrend
die Agentur formell erst seit
2016 unter dem neuen Namen
besteht, kann sie doch auf eine
20-jahrige Agenturgeschichte
zuriickblicken. 1997 griindete
Harry Kriegner, der heute noch
als geschéftsfithrender Gesell-
schafter mit an Bord ist, die
Agentur Tower Trash. Seit 2015
ist auch Gerhard Kirner mit da-
bei, der sich nach 14 Jahren von
der voestalpine verabschiedete
und ebenfalls als geschaftsfiih-
render Gesellschafter einstieg.

Consulting-Dienstleistungen

»Ich habe 2015 erst einmal ge-
lernt, wie das Geschéft einer
Werbeagentur funktioniert. Im
Jahr darauf haben wir beschlos-
sen, den Namen zu édndern und
uns neu aufzustellen”, fihrt
Kiirner aus. Die Neuaufstellung
flihrte zu einer Neuausrich-
tung der Schwerpunkte und zu
einem stdrkeren Fokus auf das
Consulting. Unter dem Namen
Communications & Strategy
Services wurde gemeinsam mit
Peter Weixelbaumer ein Toch-
terunternehmen gegriindet, das
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Am Ende des Tages
sind wr dazu da,

den Kunden erfolg-
reicher zu machen.

(¢

Gerhard Kiirner
Geschdftsfiihrer
Lunik2
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sich genau auf diese Bereiche
— jene der Unternehmens- und
Kommunikationsberatung — fo-
kussiert. ,Mittlerweile machen
wir weit Uber zehn Prozent
unseres Umsatzes mit reinen
Consulting-Dienstleistungen”,
so Kiirner. Die neue Ausrichtung
sei auch eine Reaktion auf die
verdnderten Bediirfnisse der
Kunden. Kiirner: ,Im Vorjahr
haben wir bei 90 Prozent aller
unserer Kunden mit Strategie-
Consulting begonnen.”

Im letzten Jahr hat die Agen-
tur neuerlich eine umfassende
Neuaufstellung vorgenommen,
die auch heuer fortgefiihrt wird;
im Fokus stand dabei vor allem
die Wertschopfungskette der
Kunden. ,Wir gehen an neue
Aufgaben so heran, dass wir uns
zunéchst die Geschéaftsziele und
den betreffenden Teil der Wert-
schopfungskette ansehen und
dann beurteilen, ob es besser
ist, dass wir den Kunden dabei
beraten, wie er das Problem In-

House 16st, ob wir Lésungen fir
ihn entwickeln oder mit anderen
Dienstleistern managen”, erldu-
tert Kiirner den Arbeitsprozess.
Gerade bei mittelstdndischen
Unternehmen seien die Consul-
ting-Dienstleistungen mit Fokus
auf die gesamte Kommunika-
tionswertschopfungskette ein
Vorteil.

Das zeigt sich auch im Wachs-
tum der Agentur, das mit 20%
im letzten Jahr weit tiber dem
Branchenschnitt lag. Die meis-




