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K u n d e
VA I L L A N T D E U T S C H L A N D
Ve r a n tw o r tl i c h
Ta nja B r i n g s, M a r ke ti n g l e itu n g
R o b e r t B e n d a, We r b e l e itu n g
R ü d i g e r S c h m i e d, B r a n d M a n a g e r

A g e n t u r
S A AT C H I  S A AT C H I D Ü S S E L D O R F
Ve r a n tw o r tl i c h
A l exa n d e r R e is s, E xe c u tive C r e a tive D i r e c to r
C h r is tia n R äts c h, C E O
To r s te n Po l l m a n, G r o u p C r e a tive D i r e c to r
Je a n - P i e r r e G r e g o r, C r e a tive D i r e c to r A r t
M a r ko We r th, C r e a tive D i r e c to r Text
N a e l S h u r e i,  A r t D i r e c to r
S i e g r i e d Zw a r, C o p y w r ite r
M a i ke B e n z, C l i e n t S e rv i c e D i r e c to r
N i ls G i e s e, H e a d o f Str a te g y
N i k la s D o p h e i d e, Str a te g i c P la n n e r

Die Installateure wurden damit nicht einfach nur 
Botschafter von Vaillant, sondern machten Åke zu 
einem ihrer Kunden.

ERGEBNISSE

Die Welt mag den alten Mann ...
Åke und seine Geschichte bereits vor der eigent
lichen Launchkampagne bekannt zu machen, war 
maßgeblich für deren Erfolg. Nur die Kommunikation 
über die Idee und Åke brachte im ersten Halbjahr 
2017 26 Mio. Kontakte durch PR, 16 Mio. Kontakte 
auf Facebook, eine Million Video Views allein  
in China und zahlreiche Follower für seinen Blog 
alterschwede.net.

... und kauft auch Wärmepumpen
Aus Åke ein Testimonial für Vaillants Wärmepumpen 
zu machen und in der Launchkampagne die Auf-
merksamkeit von seiner Geschichte auf die Produkte 
zu lenken, ist gelungen. Das größte Ziel der Kam
pagne, mehr Pumpen zu verkaufen, wurde erreicht. 
Vaillant hat mit seinen Wärmepumpen 2018 20 % 
mehr Geschäft auf dem deutschen Markt gemacht, 
als im Vorjahr. Damit sind Wärmepumpen neben  
den energieeffizienten Gastechnologien die umsatz-
stärkste Sparte für Vaillant.

Mehr Aufmerksamkeit für Vaillant
Die Kampagne konnte zudem die Aufmerksamkeit  
für Vaillants Wärmepumpen vor allem in den sozialen 
Netzwerken steigern. Mit einem Mediabudget von 
unter 100.000 Euro konnten wir 5,4 Mio. Video 
Views auf Vaillant.de und 25 Mio. Ad Impressions für 
unseren Content über Wärmepumpen erzielen.

Die Installateure machen mit
Vaillants Fachpartner wollten Teil unserer Geschichte 
werden, unsere Toolbox wurde 3.000 Mal herunter-
geladen. Die indivisualisierbaren Filme erreichten die 
vorher festgelegte Anzahl der Downloads. Das sich 
rund 3.000 Installateure mit unserem Content über 
Wärmepumpen und Åke ausstatteten, ist ein starkes 
Ergebnis.

Eine starke Message
Die Kampagne hat es außerdem geschafft, über 
eine Vermarktung neuer Modelle hinaus, die Wärme-
pumpen mit einer starken Botschaft zu versehen:  
If you can make it here, you can make it everywhere.

CASE SUMMARY
Vaillant wollte mit seinen neuen Wärmepumpen auffallen  
und den Umsatz steigern. Dafür brauchten sie eine starke  
Botschaft und eine wahre, emotionsgeladene Geschichte.  
Ein einsamer alter Mann, extreme Kälte und kein Gasnetz.  
Willkommen zum emotionalsten Härtetest der Welt.
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AUFGABENSTELLUNG

Gemütlichkeit kommt jetzt aus der Pumpe
Das eigene Zuhause muss sich anfühlen wie der 
gemütlichste Ort der Welt. Klingt anspruchsvoll, geht 
aber ganz einfach. Für die meisten Menschen beginnt 
Wohlfühlen ab einer Temperatur von 21 Grad Celsius. 
Mit der richtigen Heizung ist Gemütlichkeit kein 
Problem. Heizungen erleben aktuell eine echte Wärme-
wende – Weg von der Gastherme hin zur Wärme-
pumpe. Die modernere und umweltfreundlichere 
Wärmepumpe ist am Markt gerade so richtig heiß.

Der Kampf der Pumpen
Jeder große Anbieter von Heizsystemen will seinen 
Anteil an dem Geschäft mit den Pumpen. Für End-
kunden und Installateure heißt das: Eine riesige Menge 
an Angeboten, die sich nur in kleinsten Details von
einander unterscheiden. Für Anbieter heißt das: Die 
Vorteile des eigenen Produkts herauszustellen und 
überzeugend zu kommunizieren ist schwierig. Vor dieser 
Herausforderung stand Anfangs auch Vaillant. Der 
Umsatz mit Wärmepumpen war gering. Das sollte 
sich ändern. Mit einer neuen Generation von Wärme-
pumpen, die Anfang 2018 in Deutschland eingeführt 
werden sollte und einer neuen Kampagne, die aus den 
Wärmepumpen von Vaillant die Begehrtesten am Markt 
machen sollte. Mit einer Botschaft, die begeistert.

ZIELSETZUNG

Eine Botschaft, zwei Zielgruppen
Die neue Kampagne sollte nicht nur auffallen, son-
dern auch zwei Zielgruppen ansprechen. Zum einen 
mussten die überwiegend männlichen und technik
affinen Endkunden Mitte 30 angesprochen werden, 
zum anderen zeitgleich aber auch Installteure.
Die rund 11.000 Fachpartner in Deutschland sind 
nicht nur der Hauptansprechpartner für Kunden, 

sondern auch wichtige Botschafter für die Marke 
Vaillant. 
Die Kommunikationskampagne für die neuen 
Wärmepumpenmodelle hatte drei wesentliche 
Zielsetzungen:

Steigerung des Umsatzes für Vaillant 
Wärmepumpen in Deutschland im Vergleich 
zum Vorjahr

Aufmerksamkeit für die Wärmepumpen  
von Vaillant in den beiden Zielgruppen

Umwandlung der Fachpartner  
zu Markenbotschaftern

STRATEGIE

Inspirieren statt Informieren
Aufmerksamkeit schafft man durch Begeisterung  
und Begeisterung durch Emotionen. Die Kernbotschaft 
der neuen Kampagne sollte sich nicht in technischen 
Feinheiten verlieren, sondern den Wärmepumpen  
ein Gefühl verleihen. Egal ob Endkunde oder Instal-
lateur, die Kampagne sollte Menschen begeistern.

Eine Gütesiegel für Wärmepumpen
Menschen streben immer nach Orientierung. Gerade 
auf einem Wachstumsmarkt, der mit Produkten und 
Versprechen geradezu überschwemmt ist. Die Idee 
war, einen Orientierungspunkt aus den Wärmepumpen 
von Vaillant zu machen. Mit einem selbstentwickel-
ten Gütesiegel, das ein echtes Gefühl auszeichnet und 
kein technisches Detail. 

Der emotionalste Härtetest der Welt
Das Gütesiegel sollte für drei Dinge stehen: 1. Wärmt 
effektiv. 2. Hat einen emotionalen Wert und 3. Funk-

tioniert überall. Um unserem Gütesiegel ein Gefühl 
zu geben, brauchten wir eine wahre Geschichte, die 
dies für die Wärmepumpen von Vaillant mit einem 
spannenden Storytelling beweist. Temperaturen von 
bis zu -40 Grad, pure Einsamkeit und kein Anschluss 
an das Gasnetz - Willkommen in Naimakka, willkom-
men bei Åke. Damit Åke als einziger Bewohner des 
Ortes nicht mehr so einsam ist und endlich häufiger 
Besuch bekommt, installierten wir eine Wärmepumpe 
bei ihm, heizten sein Zuhause auf 21 Grad auf und 
machten daraus einen Film. Wir spielten Åke und seine 
Geschichte digital groß aus und erzielten mit dem 
alten Mann einen PR-Buzz. Im zweiten Teil der Kam-
pagne Ende 2017 nutzten wir Åke und seinen Erfolg, 
um einen Übergang zu den Wärmepumpen von 
Vaillant zu schaffen. Unter der Idee „Åke Approved” 
schufen wir Assets für eine 360-Grad-Kommunikation.

Åke als Kundenreferenz
Um Installateure von Vaillants Wärmepumpen zu 
begeistern, machten wir die Handwerker zum Teil 
der Geschichte. Mit einem Toolkit konnten sie Åke  
für ihren eigenen Onlineauftritt nutzen.
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