LEntscheidend ist absolute Neutralitdat”

Interview mit Claudius von Soos, Chef der neuen Vermarktungsgemeinschaft United Digital Screens.

PLAKATIV: Welche Kunden will United Digital
Screens vornehmlich ansprechen?

CLAUDIUS VON SOOS: UDS aggregiert den DOOH
Markt und macht ihn transparenter fur alle Player
auf dem Werbemarkt, also Agenturen und Werbe-
kunden. Ich vergleiche es mit dem Audiovermark-
ter RMS, der ja auch viele kleinere Angebote zu-
sammenfasst und den Kunden damit Service aus ei-
ner Hand anbietet, obwohl die einzelnen Radio-
Sender theoretisch auch alle einzeln buchbar sind.

PLAKATIV: Wer ist alles mit im Boot?
VON SOOS: Die Plattform steht allen Anbietern of-
fen, so dass es hier keinen Ausschluss gibt.

PLAKATIV: Zu welchen Medienangeboten tritt Ihr
Vermarkter in Konkurrenz?

VON SOOS: Da der Mediakuchen nicht groRer
wird, ist es zunachst eine Konkurrenz fiir alle Me-
dienangebote. Es wird unsere Aufgabe sein, Agen-

turen und Kunden davon liberzeugen, dass DOOH
einen besonders wertvollen Beitrag zum Kampa-
gnenerfolg leisten kann. Sei es eine zeitlich genau
getaktete Zielgruppenansprache im PoS oder die
emotionale Ansprache durch die Moglichkeiten
von Bewegtbild.

PLAKATIV: Die digitalen Medien von Stroer sind
nicht dabei. Geht lhrem Angebot damit nicht
Durchschlagskraft verloren?

VON SOOS: Stroer entwickelt sich zu einem me-
dienlibergreifenden Vermarkter und setzt richtiger-
weise andere Prioritaten. Der Markt ist auch ohne
Stroer sehr vielfaltig und reichweitenstark. Wo es
passt, werden wir das Angebot von Stroer aber de-
finitiv nicht verheimlichen. Immerhin mochten wir
die Gattung DOOH als Ganze in den Fokus riicken.
PLAKATIV: Welche Erfahrungen konnen Sie aus Ih-
ren Aufgaben fur die Plakatunion heute nutzen?
VON SOOS: Entscheidend ist eine absolute Neutra-
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litat der Plattform, damit sich keiner der Partner
Ubervorteilt flhlt. Jeder wird nach seinen Starken
empfohlen, es geht allein nach Passgenauigkeit fir
die Erreichung eines Kampagnenziels. Wenn ein
Kunde eine Pizza im Supermarkt bewerben moch-
te, werde ich ihm nicht den Flughafen vorschlagen.
Fur die Ansprache von Business-Zielgruppen ist der
Airport dagegen wieder im Vorteil. HvR



