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SAP-Miittelstandsoffensive

SAP.

Die Marketing-Situation

,SAP! Kann man das einfach kaufen?

Circa 80 Prozent der deutschen Grof3-
konzerne setzen mittlerweile bei ihrer
Geschaftssoftware auf SAP-Produkte.
Um auch weiterhin erfolgreich zu
wachsen, nimmt SAP verstarkt die
mittelstédndischen Unternehmen ins
Visier. Doch das Geschaft mit Mittel-
standlern funktioniert véllig anders als
mit GroBBkunden.

Wenn BlueChips wie die Deutsche
Bank oder Siemens eine Software-
|6sung brauchen, dann schickt SAP
ein ganzes Team, das vor Ort, manch-
mal mehrere Monate lang, die neue
Software ,mafRschneidert”. Der Mittel-
stand will und kann sich aber keinen
.MaBanzug” leisten, weil es zu lange
dauert und zu teuer ist.

Bei der Auswahl einer geeigneten
Software scheuen Mittelstandler da-
her haufig vor SAP-Produkten zurlck.
Die Vorurteile lauten:

m zu teuer: hohe Investitionskosten
m zu grof3: keine passende Losung
fur mich

m zu kompliziert: aufwendige Schu-
lungen

m zu langsam: lange Implementie-
rungszeiten.

Eine grof3 angelegte Mittelstands-
offensive sollte mit diesen Vorurteilen
SchluB machen und das Image der
SAP unter Mittelstandlern &ndern. Vor

WIE FUR MICH GEMACHT.

allem soll die Marke gegenliber dem
Hauptwettbewerber Microsoft profi-
liert werden. Denn dass die SAP sehr
wohl Mittelstands-Kompetenz besitzt,
beweist die schon heute hohe Kunden-
anzahl unter mittelstandischen Unter-
nehmen: immerhin mehr als 65 Prozent.

Die Marketing- und
.Eine eigene Software? Von SAP?
Glaub’ ich nicht.”

Das Ubergeordnete Ziel der SAP-
Mittelstandsoffensive heil3t ,Percep-
tion-Change”, das heif3t Abbau der
Vorurteile. Die ,grof3e SAP” soll als
relevanter Partner auch fur kleinere
mittelstéandische Unternehmen wahr-
genommen werden.

Konkret gemessen wurde der Kom-
munikationserfolg innerhalb der Ziel-
gruppe ,Mittelstand” entlang des
Kaufentscheidungsprozesses (Funnel)
mit folgenden Kriterien:

1. Wahrnehmung der Kampagne
Uberdurchschnittliche Wahrnehmung
der Kommunikation innerhalb der
Zielgruppe verglichen mit dem Bran-
chendurchschnitt. Zielvorgabe: mindes-
tens 20 Prozent héhere Beachtung.

2. lerénderung der Markenimages
Spurbarer Abbau der Vorurteile
gegenuber SAP in Sachen Mittel-
standskompetenz. Zielvorgabe: Veran-
derung der relevanten Image-Items
um mindestens 10 Prozent.
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3. Steigerung der Markenrelevanz
Ausbau der Source-of-Business inner-
halb der Zielgruppe ,Entscheider im
Mittelstand”, Zielvorgabe: Steigerung
der Kaufbereitschaft bei Entscheidern
in mittelstandischen Unternehmen
um mindestens 15 Prozent.

Die Zielgruppe

,,Eine einfach bedienbare SAP-Soft-
ware? Flir meine Firma?”

Mittelstandler haben oftmals keine
eigene IT-Abteilung. Adressaten sind
daher oft direkt die Eigentimer und
CEO's dieser Unternehmen. Fir sie
sind Fragen rund um die IT oftmals
ein ,notwendiges Ubel”, von dem sie
nur wenig verstehen und bei dem sie
nur wenig Zeit investieren wollen und
kodnnen.

Die Kommunikation braucht deshalb

eine klare, einfache Sprache, muss
direkt sein und schnell zur Sache
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kommen: ohne ,,Fach-Chinesisch”,
wenig theoretisch, kurz: den Unter-
nehmer im Unternehmen ansprechen.

Die Kreativ-Strategie

LIch kann der groBen SAP sagen,
wo's lang geht?!”

Ziel ist es, die gefihlte Distanz zwi-
schen SAP und dem Mittelstand zu
verringern. Deshalb muss die Kom-
munikation in Aussage und Auftritt
den Mittelstand ,abholen” und mit
ihm auf gleicher Augenhdhe sprechen:

Komponente 1:,,Mythbusting”

Die Vorurteile im Mittelstand gegen-
Uber der SAP werden ganz offen,
aber unverkrampft und mit Humor
angesprochen. Denn der ,Mittel-
standler” soll sich zwar in seiner Vor-
eingenommenheit wiedererkennen,
aber nicht vorgefiihrt fuhlen. Die
Inszenierung erfolgt immer aus der
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Perspektive des Mittelstandlers, Sachen Mittelstand. Anhand realer
niemals aus SAP-Sicht. Praxisbeispiele, die konkrete, erfolg-
reiche Mittelstandslésungen zeigen,
Komponente 2:,,Down-to-earth” werden vorhandene Vorurteile nicht
nur widerlegt und ausgeraumt, man
Durch eine Tonalitat, die mehr ,local” kann auch von den Problematiken
statt ,global” ist: Zuganglicher und vergleichbarer Unternehmen lernen.
weniger staatstragend. Entspannter So werden Beriihrungsangste ab-
und weniger ernst. Eher wie ,SAP & gebaut.
Séhne Co. KG", weniger wie ein Star-
unternehmen des DAX. Mit Testimo- Die Media-Strategie
nals, mit denen sich ein Mittelstandler FuBball statt Flughatfen. Action statt
identifizieren kann: Macher statt Uber- Aktien.

flieger. Charakter- statt Karriere-Typen.
Auch die Mediastrategie sollte das

Komponente 3:,Success-Stories” Vorurteil , zu groB3 fur uns Mittel-
standler” ausraumen und ,Augen-

Das Kernstlick der SAP-Mittelstand- héhe” mit der Zielgruppe herstellen.

soffensive — die Kampagnen-Micro-

site — demonstriert die Kompetenz Die Marke SAP sollte daher schwer-

und das Know-how von SAP in punktmaBig nicht, wie zu erwarten, in

SAP DEUTSCHLAND

Speziell fiir den Mittelstand bietet SAP Software, die bezahlbar, schnell einzufiihren und ausbaufihig ist. Kein Wunder also,
dass mehr als 65 %" unserer Kunden aus dem Mittelstand k

| ERFAHRUNGEN NUTZEN | IHRE LOSUNG | SAP-Lésungen fiir den Mittelstand
oder || SAP-Losungen for den Miteistand - einfach und

ab 4 Euro**

eigentlich, Tag fir Tag
Software zu arbeiten? Oberzeugen Sie sich von den
Erfahrungen unserer Kunden.

Logistk-Dienstieiste:
e T T Sy o Anwender und Tag. Entdecken Siejetztalle Vortelle.
bewerbs gerdstet —auch in Zukuni.

| Ine strategisches Ziel | v | >suchen
oder

| ihre Branche

| SAP fiir den Mittelstand

Informieren Sie sich ausfihriich dariber, wie
Sie mit SAP-Software profitieren kdnnen.
Unser Angebot flir den Mittelstand

THE BEST-RUN BUSINESSES RUN SAP~ SAP

Internet Landingpage
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Dos Gropte ist nicht, dass wir bald eine tigene SAP-Software haben .
Sondem. das Gesicht unserer Konlurrens 3
. Wwean sie dag erfahrt.

|
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unter wwwsap.defmittelstand
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1/1 Publikumszeitschriften

Businesskontexten sondern vor allem
in populdren Umfeldern wahrgenom-
men werden. Das heift, eine klassi-
sche B-to-B-Kommunikation wird in
B-to-C-Umfeldern platziert.

Die Konsequenz: Nach langer Zeit
geht SAP deshalb wieder ins TV und
belegt Umfelder wie Bundesliga und
Blockbuster. Nicht nur um Reichweite
zu generieren, sondern auch, um der
Marke das in den Augen der Mittel-
standler Elitdre zu nehmen.

SAP wird menschlicher, anfassbarer
und ist ndher bei den Leuten.

Begleitend sorgen ein Print-Auftritt
und Online-Banner in Massenmedien
wie zum Beispiel ,Der Spiegel” oder
auch gezielt in Mittelsstandsmedien
wie zum Beispiel ,Impulse” dafir,

die nétige Awareness und den Traffic
zur Kampagnen-Microsite zu gene-
rieren.
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Die Ergebnisse

.SAP. Wie fir mich gemacht.”

Die SAP-Mittelstandsoffensive hat es
geschafft, die Vorurteile unter Mittel-
standlern gegenliber SAP-Losungen
abzubauen. Die SAP konnte sich als
relevanter Partner fur mittelstandische
Unternehmen profilieren.

1. Uberdurchschnittliche Wahrneh-
mung der Kommunikation

Die angesprochenen Mittelstandler
konnten sich nicht nur sehr gut mit
dem SAP-Auftritt identifizieren, er hat
auch ihre Neugierde geweckt.

Mehr als 306000 Besucher konnten
auf dem der Kampagnen-Microsite
registriert werden. Uber 11000 Case-
Studies wurden heruntergeladen, um
sich ausfuhrlicher Gber Anwendungen
spezieller SAP-Mittelstandslésungen
zu informieren (Charts 1 und 2).
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SAP trifft den Nerv
des Mittelstandes.

Kampagnen-Wahrnehmung in %
70 7 66

60
50

40-" ------------
30 A
20

10

SAP Microsoft  Durchschnitt
Software

Quelle: SAP Anzeigen-Barometer, WMW Werbeforschung

Chart 1

2. Signifikante Verénderung des
Markenimages

In allen relevanten Dimensionen hat
die Mittelstandsoffensive die Wahr-
nehmung der Marke SAP verbessert.
Die gefuhlte Distanz der Mittelstand-
ler zur ,Weltmarke” SAP konnte abge-
baut werden. Der kommunikative
Auftritt und die Case-Studies haben
die Mittelstandskompetenz von SAP
Uberzeugend dargestellt (Chart 3).

Auf Augenhohe mit
dem Mittelstand

Kampagnen-Involvement in %

SAP Microsoft

Quelle: SAP Anzeigen-Barometer, WMW Werbeforschung

Chart 2

3. Deutliche Steigerung bei der Kauf-
bereitschaft

Bei der Entscheidung fur eine Unter-
nehmenssoftware kommen fur
immer mehr Mittelstandler Losungen
von SAP in Frage. Auch gegenlber
dem Wettbewerb kann sich SAP dank
der Mittelstandsoffensive profilieren.
Die Befirchtungen vor hohem Imple-
mentierungsaufwand, langen Imple-
mentierungszeiten, mangelnde Flexi-

zu teuer

zu groB

zu kompliziert

Zielvorgabe: mind. 10%

Vorurteile abbauen. Praferenz schaffen.
Veranderung relevanter Image-ltems 2006 auf 2007 in %

+42 Investment lohnt sich

Losungen fur alle

innovative Lésungen

Quelle: SAP Brand Tracking tns Infratest
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SAP | peurscHLAND

SAP.
Speziell fiir den Mittelstand bietet SAP Software, die b

dass mehr als 65 %"

Kunden aus dem Mittelstand k

_J SAP FUR DEN MITTELSTAND
Informieren Sie sich ausfihrlich dariber, wie Sie mit
'SAP-Software profitieren kdnnen.

Was bedeutet es eigentlich, Tag fir Tag mit SAP-
Softy Ob ‘She sich von den

Erfahrungen unserer Kunden.

| Ihr strategisches Ziel

| Inre Branche

schnell einzufiihren und ausbaufahig ist. Kein Wunder also,
Mt arfahron

.| SAP BUSINESS BYDESIGN
SAP mmuu: umfassende und

T o die IT-

<dynamisch wachsender Unternehmen.
Mehr erfabren,

N Wettbewerbsvorteile nutzen
vertrauen auf SAP-Losungen —ml:;‘;nn
passen. In unserer

Sie,

~ mit Software, die wie fir sie gemacht ist.
Gleich kostenios bestellen,

THE BEST-RUN BUSINESSES RUN SAP~ w

Internet Landingpage

bilitat und zu hohen Kosten konnten
erfolgreich ausgeraumt werden
(Chart 4).

Das Ergebnis

Dieser Erfolg in Deutschland hat mit
dazu beigetragen, das weltweite Ziel,

SAP fur immer mehr

Mittelstandler relevant
Kauferwagung, Zuwachse und Verluste 2006/2007
in Prozentpunkten

SAP +14

Microsoft -3

BM -5

Oracle +0

Quelle: SAP Brand Tracking tns Infratest

Chart 4
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den Anteil an Mittelstandskunden
von 65 Prozent auf 70 bis 80 Prozent
zu steigern, zu erreichen. 2007 waren
78 Prozent der Kunden von SAP
mittelstéandische Unternehmen. Der
Mittelstand war damit 2007 das am
starksten wachsende Kundensegment
bei SAP (Chart 5).

Mittelstandler setzen auf SAP

Steigerung Kundenanzahl mittelstandische
Unternehmen von 2005 zu 2007

3000 - 2850

40%

2000 1

1000

2005 ' 2007

Quelle: Computerwoche.de 30.04.2007,
itelligence.de, 17.02.2005

Chart 5
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65% ALLER SAP KUNDEN
SIND AUS DEM MITTELSTAND.

SAP. WIE FUR MICH GEMACHT.

www.sap.de/mittelstand

The sest-nun susinesses nuw sar- [T,V

TV-Spot ,,SAP einfach kaufen?”
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