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BMI 6roup ..You'll never work alone!”
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AUFGABENSTELLUNG

Ein neuer Goliath entsteht.

Durch den Zusammenschluss der vier Traditions-
unternehmen Braas, Icopal, Vedag und Wolfin
Bautechnik zur BMI Group entsteht im deutschen
Dachbaustoff-Markt erstmalig ein groBer, inter-
nationaler Konzern. Mit Sitz in Luxemburg und
Hauptverwaltung in GroBbritannien. Die haupt-
séchlich aus Kleinbetrieben bestehende Zielgruppe
der Dachhandwerker und Baustoffhandler

sieht das sehr kritisch. Sie treibt die Sorge vor dem
grofBBen, unnahbaren Konzern um, der als klarer
Marktfhrer den Markt dominiert.

Der Goliath trifft auf viele Kleinbetriebe.

90% aller Betriebe im Dachhandwerk beschaftigen
weniger als zehn Mitarbeiter. 60 % sogar nur
weniger als finf. Die Zielgruppe ist eher traditionell
und national gepragt. Sie halt von international
dominierten Produkten und Angeboten wenig.

Und Vorteilen durch Internationalisierung kann sie
grundsatzlich nicht viel abgewinnen. Seit 2013
schrumpft die Anzahl der Betriebe kontinuierlich.
Und trotz hoher Nachfrage im Bausektor profitiert
das Dachhandwerk davon nur in sehr bescheidenem
Rahmen. Da ist man schnell mal dabei, fir Preis-
vorteile den Hersteller zu wechseln.

LIELSETZUNG

Kundenbindung ist gefragt.

Will BMI durch die Fusion keine Kunden verlieren und
keine Marktanteile abgeben, so muss das Unternehmen
klarmachen, wo der Mehrwert liegt. Der Verun-
sicherung der Kunden muss aktiv entgegengewirkt
werden. BMI muss seine Kunden dazu aktivieren, sich
mit dem neuen Konzern auseinanderzusetzen. Und
misst dazu das Engagement der Kunden in Aktionen
und auf den Social-Media-Plattformen. Die harteste
Wahrung aber sind neue Projektantrage. BMI will
nicht nur keine Auftrége verlieren, sondern muss dem
Mutterkonzern auch zeigen, dass zusatzliche
Projekte generiert werden. Nur so rechnen sich die
KommunikationsmaBnahmen.

Die Marketing- und Werbeziele.
mm 45% Kundenbeteiligung an der Aktion

mm Steigerung des Social-Media-Engagements
um 100%

mm 300 neue Projektantrdge

STRATEGIE

GrofB3er Konzern - kleine Kundenorientierung?
Selbst extrem kleinbetrieblich strukturiert, macht den
Kunden die schiere GréBe und die vermeintliche
Distanz der internationalen BMI Group Angst.
Veranderungen stehen sie grundsatzlich sehr
skeptisch gegenuber. Nun sind sie besorgt, dass sich
alles dndern wird, vor allem der Umgang mit
Kunden, der bisher partnerschaftlich war. BMI muss
sich ihr Vertrauen neu verdienen. Und deutlich
machen, dass sich die partnerschaftliche Haltung

der vier Unternehmen gegeniber ihren Kunden

trotz Zusammenschluss zur BMI Group nicht gedndert
hat. Im Gegenteil, BMI muss zeigen, dass der gro3e
Verbund noch viel enger an der Seite ihrer vielen
kleinen Kunden steht. Und nun viel besser aufgestellt
ist, um sich noch intensiver um die Bedurfnisse ihrer
Kunden zu kimmern.

Nahe statt Distanz.

Der menschliche Aspekt, die Partnerschaftlichkeit
und die persénliche N&he der Vertriebsmannschaft
zum Kunden sind der gréBte Hebel fur die Kunden-
bindung. Sie schaffen Vertrauen zu den Klein-
betrieben. Denn so agieren diese auch ihren eigenen
Kunden gegenuber. Die Strategie: die unbedingte
Verbundenheit der BMI Group mit ihrer Nahe zu den
Kunden deutlich machen.

Mé&nner-Emotion pur.

Verbundenheit, Partnerschaft und Néhe sind etwas
sehr Emotionales. Mit Behauptungen in Image-
kampagnen bringt man das nicht riber. Dazu
braucht es mehr. Es braucht eine Idee, die die
Dachhandwerker-Manner genau da abholt, wo sie
emotional voll dabei sind. Denn die Zielgruppe
besteht fast ausschlieBlich aus Mannern.

Teamgeist pur.

Teamgeist in seiner m&nnlichsten Form ist gefragt.
Eine Idee, die deutlich macht: Komme, was wolle, wir
stehen eng zusammen. Wir sind ein Team. BMI setzt
dort an, wo echter Teamgeist am intensivsten
spurbar wird: bei den FuBball-Fans. BMI wandelt
als Kampagnenmotto die berishmte Club-Hymne
eines englischen Premier-League-Clubs ab
(Verwaltungssitz der BMI Group ist in England!).
Das Kampagnenmotto macht damit deutlich: BMI
geht es um den wahren Teamgeist.

Und holt damit die Zielgruppe sprachlich voll ab:

,»You'll never work alone!*

Das Motto wird dabei unterstitzt mit einem Key
Visual, das die Kernaussage , Teamspirit so glaubhaft,
mannlich und authentisch riberbringt wie kein
anderes. Und das fir wahre Identifikation steht:

der Fan-Schal.

Ein Fan-Schal verbindet.

Der Fan-Schal ist das verbindende Key Visual im
zweistufigen Kommunikationskonzept.

In dem wichtigsten Medium der Zielgruppe, den
Fachanzeigen, und in Social Media fuhren echte
Partnerschaftsprojekte zwischen BMI Group und
ihren Kunden die Botschaft ,You'll never work alone!”
ein und machen klar: Hier wird wirklich eng
zusammengearbeitet. Echte Projekte. Echte Kunden.
Echte Bilder. Echtes Teamwork.

Als Give Away ist der Fan-Schal die Basis fir eine
groBBe Mitmachaktion und unterstitzt die Vertriebs-
mannschaft. Uber Social Media ruft BMI zusétzlich
zum Mitmachen auf. Die Kunden sollen sich selbst mit
dem Fan-Schal oder zusammen mit ihren Vertriebs-
partnern von BMl und dem Fan-Schal fotografieren.
Die besten Bilder gewinnen.

Auf der Leitmesse ,Dach+Holz" kommen die Kunden
an der Aktion nicht vorbei. Uberall auf der Messe ist
der Schal mit seinen Tragern zu sehen. Auf dem
Stand der BMI Group kénnen die Kunden vor Ort an
der Aktion teilnehmen. Und sich im persénlichen
Gesprach auf dem Stand Uberzeugen:

Hier herrscht Teamgeist. Die sind wirklich fur ihre
Kunden da und stehen eng an ihrer Seite.

ERGEBNISSE

Aus der Ankiindigung der Fusion wird eine
echte Bewegung.

Die Mitmachaktion macht Kunden zu echten Fans.
Sogar 71% der adressierten Kunden machen mit
statt der erhofften 45%. Als Markenbotschafter von
BMI zeigen sie sich sogar tber die Aktion hinaus
begeistert mit dem Fan-Schal auf den Baustellen.
Auf Facebook erzeugt die Aktion 140% mehr Engage-
ment als erwartet. Den befirchteten Kunden-
abwanderungen hat die BMI Group erfolgreich
entgegengewirkt. Allein das Dachhandwerk hat im
Kampagnenzeitraum 500 neue Projektantréage
gestellt.

Hier geht es zum Film:
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CASE SUMMARY

,You'll never work alone!” ist bei der Zielgruppe angekommen.
Die erfolgreiche Mitmachaktion um den BMI-Fan-Schal hat
Kunden zu Markenbotschaftern gemacht.

Dass bei BMI Teamgeist, persénliche Néahe und Kundenorien-
tierung im Fokus stehen, hat jeder in der Branche verstanden.

Projekt: gewuppt

Teamwork: gepostet

Kicker: gewonnan
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Die Mitmachaktion ist ein voller Erfolg

Kundenbeteiligung: Jocial-Media-Engagement:
58 7 mehr als erhofft 240 7 mehr als ublich
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506 neve Projektantrige:

b3/

Engagement in Social Media Neve Projektanfragen

Quelle: huftragsstatistik BMI Group, 2619

Kundenbeteiligung an der Aktion

Quelle: Aktions-Analysen durch BMI 6roup, 20619 Quelle: Social-Media-Reportings, 2619
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