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medianet: Geht Ixolit so weit,
dass man beispielsweise bei Ge-
winnspielen oder Promotions,
die man fiir seine Kunden um-
setzt, diese auch physisch, bei-
spielsweise per Call Center un-
terstiitzt?

Kjaer: Auch dieser Bereich hat
sich vor vier Jahren aus einem
Kunden-Need heraus entwickelt.
Wir haben den Bedarf nach ei-
nem Call Center in dieser Zeit
mehrmals miterlebt und haben
dann beschlossen, ein eigenes
anzubieten.

Mit unserem Promotion &
Support Service Team im Haus
beraten wir unsere Kunden und
setzen individuelle Projekte (z.B.
bei Bundle, Cashback Promo-
tions) tiber unser selbstentwi-
ckeltes Ixolit Promotion-Tool
um. Wir unterstiitzen diese wah-
rend dem Projekt mit unserem
Support Team (Call Center). Die-
ses agiert sieben Tage die Woche
und spricht neben Deutsch auch
Englisch, Franzosisch, Spanisch
und Niederldndisch. Aus dem
Call Center hat sich dann die
néchste Tir gedffnet und wei-
tere spannende Kundenprojekte
an Land gezogen.

medianet: Sie sind fiir viele
namhafte Kunden tdtig. Wor-
auf sind Sie besonders stolz?

Kjaer: Darauf, dass wir sowohl
ein amerikanisches Content-

Delivery-Unternehmen mit Tau-
senden von Mitarbeitern betreu-
en als auch kleine Marken und
Start-ups. Diese Bandbreite —
auf die bin ich stolz.

medianet: Bis vor drei, vier Jah-
ren, waren Sie noch nicht sehr
bekannt ...

Kjaer: Das stimmt — zumindest
nicht in Osterreich, wir hatten
aber schon langst den Sprung
nach Ubersee geschafft. Egal
wo, wir geraten durch Emp-
fehlungen an unsere Kunden.
Dass ein amerikanisches Un-
ternehmen ein 6sterreichisches
weiterempfiehlt, ist schon sehr
aullergewohnlich. Das erfillt
mich mit besonders viel Stolz.
Natirlich freue ich mich auch
dariiber, dass wir in Osterreich
mit dem SK Rapid den popu-
larsten Fullballverein betreuen,
den Elektronikkonzern Samsung
oder eben auch z.B. mit Ubimet
eine Red Bull-Tochter als Kun-
den haben.

medianet: Bisher kénnen Sie
auch ein stetiges Wachstum
verzeichnen.

Kjaer: Richtig. Wir sind nicht
fremdfinanziert. Der Vorteil der
letzten Jahre war, dass wir im-
mer gesund und stetig gewach-
sen sind. Bisher hatten wir kei-
nen einzigen Sales-Mitarbeiter
oder gar ein ganzes Team. In

unserer ganzen Laufbahn waren
wir vielleicht flinf Mal auf einem
Pitch. Erst jetzt mochten wir be-
stimmte Losungen nach auBen
transportieren. Das heif3t, wir
werden demnéchst mit ein bis
zwei Verkaufern starten, da wir
ab sofort eine neue Stufe errei-
chen wollen und unsere Losun-
gen in den Markt bringen.

medianet: Welche Lisungen
sind das beispielsweise?

Kjaer: Auf der einen Seite unser
White Label Payment Gateway
Ixopay. Diese sichere Plattform
ist PCI-DSS Level 1-zertifiziert
(Kreditkartendaten diirfen nach
héchsten Sicherheitsstandards
gespeichert werden) und mit
tiber 200 Zahlungsmethoden
verbunden. Auf der anderen Seite
steht dislo im Vordergrund, un-
sere eCommerce- und Subscrip-
tion Management-Plattform. Der
Schwerpunkt liegt hier auf wie-
derkehrenden Zahlungen. Beide
Losungen sind hauseigene Ent-
wicklungen.

medianet: Die amerikanischen
Beziehungen, die Ixolit besitzt,
sind nattrlich sehr aussage-
krdftig und beweisen, dass Sie
Ihr Handwerk verstehen.

Kjaer: Wir mochten uns in Ame-
rika auch noch stirker bewegen
und haben bereits vor Jahren
auch eine Tochter — Ixolit LLC

Management
Gox Mailer,
Nathalie Sied|,
Rene Siegl,
Stefan Kjaer,
Michael Pohl,
Felix Privitera.

— gegrindet, die ihren Sitz in
Orlando, Florida, hat. Da wir
amerikanische High-Traffic-
Unternehmen betreuen, ist es
fiir uns von besonderer Wichtig-
keit, unsere Experten auch vor
Ort zu haben, die sich um das
Wohl unserer Kunden kiimmern.

medianet: Woran arbeiten Sie
derzeit?

Kjaer: Ganz oben auf unserer
Liste steht derzeit die Entwick-
lung einer Plattform, wo unsere
Kunden mit nur einem einzigen
,Customer Login’ die Moglich-

))

Da wir amerikani-
sche High-Traffic-
Unternehmen betreu-
en, 1st es fur uns von
besonderer Wichtig-
keit, unsere Exper-
ten auch vor Ort zu
haben, die sich um
das Wohl unserer
Kunden ktimmern.

¢

keit erhalten, alle unsere Servi-
ces nutzen zu kénnen. Mit die-
sem Member-Bereich wollen wir
unseren Kunden ermdglichen,
unsere Losungen kennenzuler-
nen und diese bei Bedarf per
Knopfdruck schnell und einfach
zu buchen. Somit kénnen unse-
re Services geblindelt auf einer
Plattform verfiighar gemacht
werden.

Stefan Kjaer

Weitere Informationen rund
um das Unternehmen finden
sich online: www.ixolit.com




