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W1 Omnichan-
nel Marketing:
Andreas
Klimesch (Ma-
naging Director
& Owner),
Emanuel Bran-
dis (Managing
Partner), Martin
Sorf (Mana-
ging Director &
Owner).

~Wir sind keine Agentur

im klassischen Sinn“

W1 mochte nicht als konventionelle Agentur verstanden werden. Warum,
erklaren Martin Sorf und Emanuel Brandis im Gesprach mit medianet.

eee Von Dinko Fejzuli

ch glaube, dass eine konventi-
onelle Agentur gar nicht mehr
in der Lage ist, das zu liefern,
was ein Kunde von heute be-
notigt”, so Martin Sorf, Mana-
ging Director und Miteigentlimer
des Kommunikationsdienstleis-
ters W1 Omnichannel Marketing,
im Gesprédch mit medianet.
Selbst sehe man sich, so Sorf,
als Unternehmensberater mit
starkem Fokus im Marketingum-
feld, denn am Ende das Tages
wollen alle Kunden ihre Absétze
sichern und ausweiten und da-

fiir brauche es eine umfassende
Beratung, die nicht nur Kreation
und Marketing, sondern auch
Dinge wie Data-Management
und IT beinhalte. ,Wir schauen
uns die Prozesse an”, so Sorf.
LZuerst méchten wir verstehen,
was fir eine Art von Geschéft
unser Auftraggeber eigentlich
machen mochte, und erst da-
raufhin kénnen wir beginnen,
potenzielle Kunden zu ,erken-
nen’”, ergédnzt Emanuel Brandis,
Managing Partner bei W1.
Brandis weiter: ,Die Agentur
von heute muss wissen, mit wel-
chen Marketing-, IT-, aber auch

Prozessmafinahmen man eine
Situation schafft, in der der Kun-
de zunéchst tiberhaupt die Mog-
lichkeit hat, am Ende des Tages
mein Produkt auch wirklich zu
kaufen. Im Prozess davor identi-
fizieren wir Defizite auf Auftrag-
geberseite und helfen, genau jene
Voraussetzungen zu schaffen,
die am Ende des Tages zu einem
Lead bzw. Kauf fiihren.”

Wann spreche ich Kunden an?
Generell gehe es um die Fra-
ge, ,zu welchem Zeitpunkt ein
Kunde welches Bedirfnis hat,
damit wir entlang der Customer

Journey exakt an den richtigen
Touchpoints mit dem richtigen
Angebot zum richtigen Zeitpunkt
da sind”, so Sorf ergdnzend.

Dabei spiele das Thema Digi-
tal selbstversténdlich auch eine
wichtige Rolle, nur sei der Kanal
Digital aber eben nur einer von
mehreren, die es zu bedienen
gelte.

+Man muss verstehen, wann
will ein Kunde Papier in der
Hand halten, wann will er {iber
Social Media angesprochen wer-
den und wann geht er womog-
lich auf einen Event oder eine
Messe, wo ich mit ihm eben-




