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Quisma will’s jetzt wissen

WPP: Nach Westeuropa nimmt das Performance-Network Quisma aus der Group M die USA und Russland ins Visier

Von Elke Jacob

ie Welt ist fir Ronald Paul ge-

rade grof genug. Wenn es

nach dem Chef von Quisma

geht, soll die Spezialagentur
fiir Performance-Marketing jauf jedem
Kontinent in den wichtigsten Mirkten
vertreten sein”, Ein halbes Jahr nach dem
offiziellen Beginn des Rollouts ritckt die-
ses Ziel schneller als geplant in greifbare
Nithe. Zur Freude seines obersten Feld-
herren Martin Sorrell liegt der 33-Jihrige
in Europa bereits iiber Plan. Immerhin
war es der WPP-Boss perstnlich, der Paul
im vergangenen Herbst den Auftrag er-
teilte, aus Quisma ein internationales
Netzwerk zu formen.

Bislang geht dieser Plan auf und das
Geschiftsmodell von Quisma greift auch
in den Miirkten auBerhalb Deutschlands.
Mit der Technologie, die die einstige
Miuinchner Garagenfirma seit zehn Jahren
entwickelt und seitdem weiter verfeinert,
bictet Quisma inzwischen in allen Berei-
chen des Performance-Marketings Ab-
rechnungsmodelle an, die sich nur an
dem Output der Agentur orienticren.
Will heiBen, Quisma wird nur dann von
cinem Werbekunden bezahlt, wenn die
Konsumenten auf dessen Website ihre
Adressen  hinterlegen, eine Broschiire
runterladen oder eine Probefahrt fiir ein
neues Automodell buchen. Wenn es zu
keiner Transaktion im Internet kommt,
wzahlt der Kunde nichts, denn wir waren
nicht intelligent genug, Kommunikation
mit der richtigen Zielgruppe zu vollzie-
hen", sagt Paul.

m digitalen Bereich, wo sich im Gegen-

satz zu TV- oder Printwerbung tat-
siichlich jede Reaktion des Verbrauchers
auf ein Werbemittel nachvollziehen Fisst,
ist die klassische Withrung des Tausend-
Kontakt-Preises (TKP) obsolet. Dennoch
betont Paul, dass es gerade dieses trans-
parente Geschiiftsmodell war, ,.das den
Schleier dieser Technologie liftet” und
Quisma auf die Erfolgsspur gebracht hat.

Schon 2007 hat Jurgen Blomenkamp,
der damals noch CEO wvon Group M
Deutschland war, das Potenzial von Quis-
ma erkannt und 75 Prozent der Spezial-
agentur gekauft. Paul und sein Kompa-
gnon Norman Nétzold halten bis heute
die restlichen 25 Prozent und sichern sich
damit ein gehoriges Mitspracherecht,
wenn es um den Ausbau von Quisma geht.

Das setzt allerdings voraus, dass die
Zahlen stimmen. Umsiitze will und darf
Paul zwar nicht nennen, ,aber weil alles
so wunderbar liuft, bekamen wir nun
auch das Go fiir die USA®, berichtet der
Agenturchef. Basis fiir diese Entschei-
dung waren die neven Biros in Polen und
den Niederlanden, die schon nach fiinf
Monaten Break-even waren. In Italien hat
wiederum Country Managerin Iaria

Zampori ihre Arbeit aufgenommen und
Ignacio Arenillas de Chaves startet in Spa-
nien durch. In Frankreich werden in Kiir-
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zuwarten, aber Paul ist optimistisch. In
seiner Funktion als Holding-Chef will er
sich in diesem Jahr vollstindig auf den

ze die Vertrige mit zwei Managern unter-
schricben und Grofbritannien wird
nicht, wie ursprilnglich geplant, erst Ende
des Jahres, sondern schon in absehbarer
Zeit ein Quisma-Biiro haben. Ob sich die
neuen Niederlassungen genauso schnell
amortisieren wie die polnische bleibt ab-

Rollout in den USA und Russland kon-
zentrieren. Angesichts der schicren Gro-
fle des US-Marktes wird Quisma dort
zum ersten Mal kein cigenes Bilro griin-
den, sondern cine Agentur kaufen. Die
Gespriiche mit einem potenziellen Uber-
nahmekandidaten laufen und so wic es

Paul and wird diese Ag groBer
sein als die komplette Quisma-Gruppe,
die bis Ende des Jahres 200 feste Mit-
arbeiter haben soll. Uber den Kaufpreis
will sich Paul nicht duBern, aber WPP
wirdda sicherlich cinige Millionen Dollar
in die Hand nehmen milssen. Geplant ist
in jedem Fall, das Management des Uber-
nahmekandidaten langfristig an Quisma
zu binden und dessen Chef zum CEO fiir
Nordamerika zu machen. Paul rechnet
damit, dass der Merger bis Herbst unter
Dach und Fach sein wird. Danach kommt
Russland an die Reihe, das sei bereits ent-
schieden.

ie in Europa wird Paul auch in den

USA und Russland vorgehen und
neben der Akguise von Lhrektkunden das
Quisma-Modell auch in den Mediaagen-
turen der Group M implementieren. In
Deutschland wurde die Quisma-Techno-
logie fir Suchmaschinen-Marketing, Dis-
play-Werbung und Realtime-Bidding laut
Paul innerhalb von drei Monaten bei Me-
diacom, MEC, Mindshare und Maxus
eingerichtet und die Performance-Etats
zu Quisma ,transferiert”, wic er ¢s aus-
driickt. Quisma habe mit den Group-M-
Schwestern einc Partnerschaft, die dazu
beitrage, die Etats der Medianctworks zu
schiitzen und die Kunden noch enger an
Group M zu binden. ,Performance-Mar-
keting ist cine von vielen Disziplinen im
Online-Bereich und ¢s hiitte wenig Sinn
gemacht, wenn jede Agentur dafiir eine
eigene Unit aufgebaut hiitte”, sagt Paul.
Zudem stammten die Etats, die Quisma
betreut, aus dem Vertriebs- und nicht wie
bei den Mediaetats aus dem Marketing-
Topf des Werbekunden,

Die Mediaagenturen machen aller-
dings keinen Hehl daraus, dass in der di-
gitalen Werbewelt die Grenzen zwischen
Vertrieb und Marketing zuschends ver-
schwimmen und auch sie weiter wachsen
missen — vor allem im digitalen Bereich,
Bei Group M resultiert daraus, was Paul
als ,gesunden Wettbewerb” beschreibt,
So lange alles in der Familie bleibt, diirfte
wenigstens WPP-Boss Sorrell zufrieden
sein. Der Wettbewerb zwischen Quisma
und ihren Mediaschwestern diirfie in Zu-
kunft aber noch spannender werden,
denn Paul will auch andere Mediengat-
tungen erobern. ,Es gibt iPhones und di-
gitale Plakate, die aktiviert werden kin-
nen und hoffentlich in finf Jahren kanal-
iibergreifendes Performance-Marketing
anbieten kénnen."

Made in Germany

Die Geschichte des auf Performance Marketing
pezialisi Ay Quisma Kingt
wie ein Marchen der New Digital Economy. Vor
2ehn Jahren als Garagenfirma in einem Minchner
Hinterhof gegriindet, verkauften die Eigner Ro-
nald Paul und Norman Ndtzold 2007 75 Prozent
ihrer Anteile an Group M Germany. Bis heute hal-
ten sie die restlichen 25 Prozent und sind ge-
schiitzte Minderhei hafter. Im
nen Oktober bekamen sie von fhrem Mutterkon-
zom WPP die Order, aus Quisma ein INTERNA-
TIONALES NETWORK aufzubaven, Inzwi-
schen gibt es Biros in Osterreich, der Schweiz,
Polen, Miederlande, Italien und Spanien. UK,
Frankreich und Russland starten in diesem Jahr.
Ende 2011 sollen 200 feste Mitarbeiter fir Quisma
in Europa arbeiten, Auf ihrer Kundenliste stehen
unter anderem Puma, die Scout-Gruppe und Ex-
pedia.de. Als Teil der Group M kooperiert Quisma
im Performance-Bereich mit den Medianetworks
Maxus, Mediacom, MEC und Mindshare. Zu dem
Leistungsangebot gehdren: Social Media, SEM,
SOM, Conversion-Optimierung und Affiliate.

» Wir haben das Go, unser Geschiift auf die USA auszuweiten

Quisma-Chef Ronald Paul iiberzeugt WPP-Boss Martin Sorrell mit deutscher Wertarbeit und hat ehrgeizige Plane

Martin Sorrell gab lhnen persénlich den
Auftrag, Quisma zu einem globalen Net-
work auszubauen. Kommen Sie voran?

Sehr gut. Wir liegen im Zeitplan und
habendiel i lisi ullsil‘lr F

bercits in grofen Teilen umgesetzt. Das
Biiro in den Niederlanden erreichte inner-
halb von filnf Monaten Break-even, das
Gleiche gilt fur Polen. Nach Ialien und
Spanien, die beide noch im Mai ertffnen,
werden wir daher frither als geplant auch
in England auf den Markt gehen. Frank-
reich wird in zwei Monaten startklar sein,

Sorrell wird amused sein! Sie kommen ja
gerade aus New York. Wie geht es jetzt
weiter? Stimmt, WPP ist schr zufrieden
mit unserem Job, Da wir planmaRig vo-
rankommen — vor allem was die reporte-
ten Zahlen anbelangt - haben wir das Go,
unser Geschiift auf die USA auszuweiten,

Wir analysieren gegenwirtig den Markt
nach geeigneten Targets. Mit der Akquisi-
tion werden wir dort den gleichen Mo-
dellansatz wie in Europa fahren und den
Performance-Bereich  innerhalb  der
Group M und WPP implementieren.

Das ist der erste Merger, den Sie mana-
gen miissen, Ist der Schritt in die USA
eine b d forderung? Eher
eine Chance. Wir handeln kontriir zum
Markt und sehen darin einen extrem gu-
ten USP filr Quisma und WPP. Denn
wir agieren nicht nur als erstes paneuro-
pilisches, sondern tatsichlich als inter-
nationales Netzwerk filr Performance-
Marketing.

Was kann eine Agentur deutschen Ur-
sprungs in diesem technikgetriebenen
Bereich besser als die Amerikaner? Quis-

ma ist deutsch, die Mitarbeiter aber in-
ternational. Wir paaren deutsche Wertar-
beit mit internationalem Know-how und
erreichen so hohe technische Standards.

WPP vertraut auf unser Qualititsmanage-
ment und unsere prozessuale Stirke.

Haben Sie weitere Pline fiir Europa oder
den den asiatischen Markt? Wir

In Europa haben wir bereits b
dass unser Geschiiftsmodell funktioniert,
und wir cine Vorreiterrolle einnchmen.

Die weite Weit im Blick: Ronald Paul

fokussieren uns derzeit auf die aktuell
realisierten und geplanten Mirkte. Die

eitere Expansi hingt von
der Entwicklung ab. Natiirlich denken
wir auch @iber Asien nach, aber zuerst
miissen wir die Bitros in den USA und
EMEA managen und dabei stringent un-
sere Qualitit halten,

L]

Wie groB kann Quisma werden?Wir wol-
len ein filhrender Anbieter filr Perfor-
mance-Marketing mit globalem An-
spruch sein. Das bedeutet, dass wir auf
jedem Ki inden rel Miirk-
ten mit eigener Niederlassung vertreten
sein wollen. INTERVIEW: LIEAIS




