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Wir haben ein Commitment ab-
gegeben: Wir wachsen jetzt.

medianet: Jetzt ist die Dialog-
schmiede Silver-Businesspart-
ner von IBM; das haben Sie
allein durch Ihre Cloud-Servies
erreicht.

Polterauer: Ja allerdings. Wir
sind jetzt ,Preferred Partner’ von
IBM fiir die D-A-CH-Region, weil
wir eben auch tiberall Compa-
nies haben. Wir waren schon im-
mer technisch interessiert — wir
hatten schon 2012 einen Proto-
typen zur Gesichtserkennung;
bei der Vorstellung dessen frag-
ten uns Handelskunden, ob wir
geisteskrank sind ... Wir bilden
verschiedenste technische Platt-
formen ab, auch die Abteilungen
Strategie Consulting und Daten-
technik, wir besitzen auch immer
noch die Kreation — wir wollen
Kunden alles anbieten kénnen.

medianet: Sie haben sich neu
aufgestellt und neue Personen
an Bord geholt.

Polterauer: Richtig, zum Bei-
spiel Werner Schediwy. Er ver-
fiigt iber 25 Jahre strategische
Marketingerfahrung und war
u.a. Marketingleiter bei Raiff-
eisen und Bank Austria. Er hat
die Struktur der Dialogschmiede
komplett auf den Kopf gestellt,
weil er eben gewohnt ist, in
groReren Prozessen zu denken.

medianet: Und wie sieht die
neue Struktur aus?

Werner Schediwy: Wir arbei-
ten jetzt in agilen Teams, in de-
nen die Mitarbeiter noch mehr
Selbstverantwortung ibertra-
gen bekommen. F dialDie Zeit
ist vorbei, in denen die Chefs
immer alles besser wissen. Un-
sere Anforderungen sind derart
vielfaltig geworden, dass die-
se Aufgaben nur aus allen drei
Blickwinkeln gemeinsam gelost
werden kénnen: Beratung, Pro-
grammierung und Kreation.
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Wir erhohen Con-
versation Rates und
sorgen dafiiy, dass
ein Unternehmen am
bestehenden Kontakt
mehr verdient.
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Die Dialog-
schmiede ist
Preferred
Partner* von
IBM in der
DACH-Region.

medianet: Hdufig miissen Sie
auch in der Organisationsent-
wicklung tdtig werden.

Polterauer: Wir beeinflussen
Menschen mit unserer Form
des Marketing, damit sie die
richtigen Entscheidungen tref-
fen. Aus diesen Entscheidungen
ergeben sich fiir Unternehmen
neue Businessmodelle, die eine
neue Organisation bediirfen.
Daraus ergeben sich wiederum
neue Ideen, neue Innovationen
— wir designen und setzen das
um. Wir beeinflussen Menschen
und letztlich Businessmodelle.
Die Kreation schwingt tiberall
in irgendeiner Form mit.

))

Die Zeat 1st
vorber, 1

Werner Schediwy
COO Dialogschmiede

medianet: Bei der Arbeit mit
Daten drdngt sich immer auch
die Frage nach Datenschutz auf.
Polterauer: Wir haben seit Be-
ginn des Jahres einen Daten-
schutzbeauftragten. Das ist ein
wichtiges Thema — man kann
das nicht mehr einfach nebenbei
mitmachen.

denen die Chefs
mmmer alles
besser wissen.

Schediwy: Bei vielen IT-Lésun-
gen starten wir in der Testphase
Hackerangriffe auf uns selbst,
um z.B. offene ,backdoors’ recht-
zeitig zu erkennen. Das ist mitt-
lerweile ein Standardprozedere
bei uns.

medianet: Es herrscht das Vor-
urteil, ,Big Data’ sei auch nur
etwas fiir die grofsen Unterneh-
men.

Polterauer: Laut Definition kon-
nen nur 50% der Unternehmen
tatsdchlich Big Data machen.
Wir sprechen von Smart Data.
Man muss sich tiberlegen, wie
personalisierte, unternehme-
neseigene Daten auch aufSerhalb
meines Universums gewinnbrin-
gend eingesetzt werden kénnen.
Schediwy: Unsere Theorie ist,
dass Medienplanung in Zukunft
ganz anders aussehen wird. Es
ist ein veraltetes Konzept, eine
Zielgruppe zu einer Primetime
zu buchen. Wir kénnen heute
schon einzelne Spots an ver-
schiedene Menschen aussenden
— das Problem ist, die TV-Statio-
nen sind nicht bereit dafiir. Die
alte Welt hat ihre Bequemlich-
keit, und nicht fiir jeden bringt
die Dynamisierung Vorteile.
Polterauer: Wir wollen aufler-
dem dem programmatischen
Buchungsansatz entgegenwir-
ken. Programmatisch bedeutet
heute ,billig’. Wir kénnen Algo-
rithmen so schreiben, dass sie
jeder Person ganz ideal Wer-
bung ausspielen, und das wird
von uns qualitativ viel héher ge-
setzt. Wir erhéhen Conversation
Rates und sorgen dafiir, dass
ein Unternehmen am bestehen-
den Kontakt mehr verdient. Wir
glauben, dass ein Unternehmen
eine Information besitzt, und
der Kunde holt sich, was er da-
von braucht. Wir sagen: Verhal-
ten geht iiber Demografie. Das
ist ein Umdenken und fiir uns
ein bisschen missionarisch; wir
wollen neue Perspektiven bieten.




