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die Neukunden 2017 ansehen,
macht es uns stolz, so grofle,
internationale Unternehmen zu
unterstiitzen, noch erfolgreicher
zu werden. Ein wichtiger Schritt
hierfiir war, dass wir nun per-
fekt fiir den D-A-CH-Raum auf-
gestellt sind, denn das ist unser
Zielmarkt.

medianet: Welche besonderen
Highlights gab es sonst noch fiir
isobar 2017?

Kosa: Wir haben es geschafft,
unsere Brand Commerce-Stra-
tegie erfolgreich in unseren
Arbeitsalltag zu integrieren.
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War machen keine
Werbung, damait wir
etnen Preis gewin-
nen, sondern wir
machen deshalb Wer-
bung, damit unsere
Kunden am Ende
des Tages mehr Geld

verdienen.

medianet: Was kann man sich
genau unter Ihrer Brand Com-
merce-Strategie vorstellen?

Kosa: Wir entwickeln, basierend
auf der Positionierung der Mar-
ke, Losungen, die einen schnelle-
ren Kaufabschluss innerhalb der
Costumer Journey ermdglichen.
D.h. wir verkiirzen den Zeitraum
zwischen dem ersten Kontakt
mit einer Marke und dem Kauf.
Die Losungen setzen sich aus
dem richtigen Einsatz von Daten
und Technologie sowie der pas-
senden Kreation zusammen. Bei
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Brainstormings sitzen Daten-
analysten dabei — bis vor kurzer
Zeit ware das unmoglich gewe-
sen. Im Fokus stehen aber trotz
aller technischen Innovationen
Markenstrategie und Marken-
positionierung und die daraus
sinnvolle Kommerzialisierung,
die wir als ,brand commerce’
zusammengefasst haben.

medianet: Wenn wir jetzt noch
einen Schritt weitergehen, wie
sieht es dann aus, wenn ein
Kunde zu isobar kommt?

Kosa: Bei isobar bekommt man
jedenfalls das volle Programm:
Das umfasst nicht nur Kreation
und Prozessoptimierung, die be-
sonders im digitalen Bereich ein
immer wichtigeres Thema wird.
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Es geht zunehmend darum, nicht
nur das Produkt des Kunden,
sondern auch die Prozesse dahin-
ter zu verstehen, denn nur, wenn
es eine Gesamtlosung gibt, wird
es funktionieren. Seit drei Jahren
arbeiten wir nach dem Konzept,
jedem Kunden ein Team aus den
Bereichen Kreation, Strategie,
Prozessoptimierung, IT und
Daten zur Verfiigung zu stel-
len. Dank der Einbettung in das
Agenturnetzwerk kann man ne-
ben den internen 30 operativen
Mitarbeitern jederzeit auf 250
Experten zugreifen. Sogar mit
einer eigenen Marktforschungs-
abteilung kénnen wir aufwarten.
Das sind Assets, die eine Werbe-
agentur normalerweise nicht hat.

medianet: Sie haben erwdhnt,
dass Sie jedem Kunden ein
Team aus den Bereichen Krea-
tion, Strategie, Prozessoptimie-
rung, IT und Daten zur Verfii-
gung stellen. Wie grofs ist dann
Ihr kleinster Kunde?

Kosa: Dies ist unser Arbeitsver-
stdndnis fiir alle Kunden, un-
abhéngig von der GroRe. Nur
so konnen wir unseren Brand
Commerce-Anspruch in die
Realitdt umsetzen.

medianet: In den letzten fiinf
Jahren sind Sie durchschnitt-
lich um 30 Prozent gewachsen.
War da die Exklusivitdt einer
eigenen Marktforschung, die Sie
erwdhnt hatten, ein Schliissel-
faktor oder mehr ein Asset?
Kosa: Das Wachstum hat mit
unserer Positionierung und un-
serem Anspruch und Verstdnd-
nis von Arbeit zu tun. Wir ma-
chen keine Werbung, damit wir
einen Preis gewinnen, sondern
wir machen deshalb Werbung,
damit unsere Kunden am Ende
des Tages mehr Geld verdienen.
Solange wir es schaffen, diesen
Anspruch zu leben, werden wir
als Businesspartner unserer
Kunden auch davon profitieren.
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