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Siempelkamp-

4‘-Konzept in China:

9 Anlagen in 9 Monaten :

S e e

er Koder muss dem
Fisch schmecken,
nicht dem Angler”,

lautet eine bekannte Regel
der Marketing-Kommunikati-
on. Fisch ist nicht gleich
Fisch, weis und beherzigt
zudem, wer erfolgreich in
globalen Markten agiert.
Vom Produkt tiber die Kern-
botschaft bis zum PR-Instru-
mentenmix stimmt die Krefel-
der Siempelkamp Maschi-
nen- und Anlagenbau GmbH
& Co. KG ihre Aktivitaten
exakt auf diesen Bedarf ab,
auch in fremden Landern mit
anders gearteten Kulturkrei-
sen. Bestes Beispiel: Das
,4'-ContiRoll®“-Konzept fiir
China und das flankierende
Kommunikationskonzept —
neun verkaufte Anlagen in
neun Monaten sprechen hier
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Neue Siempel-
kamp-,,4‘-Con-
ti Roll®“ fiir
Lishui, im Bild
die Form- und
Pressenstralle
(Fotos: Siem-
pelkamp)

The right way to press

he bait has to appeal to the fish, not the angler”, is a well known rule

in marketing communication. That one fish is not the same as the next

is something that anyone who succeeds in global markets knows and
heeds. From the product and core message to the mix of PR instruments,
Krefeld-based Siempelkamp Maschinen- und Anlagenbau GmbH & Co. KG
tailors its activities precisely to these requirements, and does so in foreign
countries with cultures of a different nature as well. One example is pro-
vided by the “4’ Conti Roll®” concept for China and the associated commu-
nication concept — nine systems sold in nine months speaks volumes for the
fact that the bait must be right!
Siempelkamp introduced its 4’ concept for continuous presses to the market
in 2009, with the objective of meeting the special requirements of Chinese
plant operators. The major benefit is that the 4 version is suitable for smaller
plants and therefore eliminates long transportation distances. The concept is
ideal where there is a high demand for MDF in the premium segment and a
shortage of raw timber at the same time. The sparing use of timber and glue
is also another advantage, and the small ,Conti Roll®” is equally suitable for
both green plant investments and the replacement of old platen presses.
Without the holistic marketing and communication strategy a la Chinoise,
however, the “4’ concept” bait would not have had the bite.

daftir, dass der Koder stimmt!
2009 fihrte Siempelkamp
sein 4’-Konzept fir kontinu-
ierliche Pressen in den Markt
ein, um damit die besonde-
ren Bedrfnisse chinesischer
Anlagenbetreiber aufzugrei-
fen. Haupt-Benefit: Die
4/-Variante eignet sich fir
kleinere Werke und macht
lange Anfahrtswege tiberflis-
sig. Das Konzept greift, wenn
eine hohe Nachfrage nach
MDF im Premium-Segment
bei gleichzeitiger Rohholz-
Knappheit vorliegt. Der scho-
nende Umgang mit Holz
oder Leim macht einen wei-
teren Vorteil aus, und die
kleine ,ContiRoll®” eignet
sich als Greenplant-Investiti-
on ebenso wie als Ersatz fiir
alte Mehretagenpressen.

Ein weiterer Vorteil speziell
fir den chinesischen Markt:
,Das in Asien gangige Fertig-
plattenformat 4‘x 8’ oder lan-
gere Formate wie etwa 4'x 9’
konnen direkt hergestellt
werden. Damit entfdllt bei
der ,4/-ContiRoll®“ die Not-
wendigkeit einer aufwandi-

gen Aufteilanlage. Last but
not least ist ein hoher ,local
content” ins Gesamtkonzept
integrierbar und erleichtert
dem Anlagenbetreiber die
Logistik”, fasst Heinz Clas-
sen, Geschiftsfiihrung der
Siempelkamp Maschinen-
und Anlagenbau GmbH &
Co. KG zusammen. Dariiber
hinaus weist die kleinste
,ContiRoll®”-Vertreterin laut
Hersteller alle bekannten
Features der groflen 8’- und
12’-Anlagen auf:

e beste Druckverteilung,

e sehr niedrige Dicken-Tole-
ranzen,

e schnelle Inbetriebnahme,
o stabile Hochlaufkurve und
e unerreicht hohe Verfiigbar-
keit.

Markt & Marketing:
Top-Produkt-Beschleuniger

Die groRe Bandbreite an Pro-
duktvorteilen ist eine Basis
ftr den Erfolg des 4’-Kon-
zepts, das gute Klima im lo-
kalen Markt eine weitere.
Zwar blieb auch China von

der Wirtschaftskrise nicht un-
bertihrt und verhielt sich
wihrend des ersten Halb-
jahrs 2009 abwartend. Im
vierten Quartal zeichnete
sich jedoch eine deutlich
verstarkte Investitionsneigung
ab: Nach mehreren Jahrzehn-
ten Wachstums setzt China
seinen Weg an die Spitze der
grollen Volkswirtschaften un-
gebremst fort. Urbanisierung
und Wachstumspotenziale
dank steigender Einkommen
und starkem Export sind die
Treiber dieser Entwicklung,
die China auch und gerade
fur die Holzwerkstoffindust-
rie zu einem attraktiven
Markt macht.

Gute Voraussetzungen, um
ein ,optimales” Produkt in
einer Wachstumsnation zu
positionieren — ohne die
ganzheitlich aufgesetzte Mar-
keting- und Kommunikati-
onsstrategie jedoch hitte
dem Koder ,4‘-Konzept” der
Biss gefehlt. Product Place-
ment, Imagebildung und Me-
dia Relations folgen speziel-
len Gesetzen, die es zu ken-

Agenturpartner
vor Ort: das
dreisprachige
Team in China
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nen und zu beachten gilt. Je-
den Markt kennzeichnen an-
dere Herausforderungen:
Sprachbarrieren, unterschied-
liche Marktgegebenheiten,
andere Gesetze und Bestim-
mungen und ein unbekann-
tes Konsumverhalten kénnen
eine Positionierung verhin-
dern oder verzogern. Insofern
widmete Siempelkamp groR-
tes Augenmerk der Frage:
Wie und mit welchem Part-
ner kann unserem Produkt
ein optimal greifendes Mar-
keting-Kommunikations-Kon-
zept an die Seite gestellt wer-
den?

Integrierte Marketing-Kom-
munikation a la Chinoise

Am Anfang stand die Suche
nach einem geeigneten
B2B-Agenturpartner vor Ort.
Zwar ist Siempelkamp mit ei-
ner Niederlassung in Peking
vertreten — diese ist jedoch
vorrangig auf Service und
Vertrieb ausgelegt und nicht
auf die Aufgabe, Marketing
und Werbung zu implemen-
tieren. Die Entscheidung fiel
zugunsten der Marianne Frie-
se Consulting GmbH; aus-
schlaggebend waren das
dreisprachige Team in China,
dessen groler Erfahrungs-
schatz im chinesischen Ma-
schinen- und Anlagenbau fir
deutsche Auftraggeber, dazu
eine breite Dienstleistungspa-
lette und schnelles Reakti-
onsvermogen.

Als Eckpunkt definierten
Kunde und Agentur die Er-
weiterung des Bekanntheits-
grades und des Vertrauens in
Siempelkamp als Partner fir
chinesische Holzwerkstoff-
Produzenten. Allen Aktivita-
ten wurde eine gezielte Re-
cherche vorangeschaltet;
Kunden und Kenner des chi-
nesischen Marktes wurden
nach ihren Informationsge-
wohnheiten z.B. in punkto
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Fachpresse befragt. Das
Kommunikationskonzept
zielte anschlieRend auf eine
stimmige Dreierkette von An-
zeigenkampagne, Messeauf-
tritt und PR ab.

,So plakativ wie moglich”,
lautete die Empfehlung fiir
die Anzeigenlinie zum
4’-Konzept. Bestehende An-
zeigen fiir den europdischen
Markt wurden fir den chine-
sischen Geschmack modifi-
ziert und in den relevanten
Fachmedien platziert. Dies
gelang rundum: ,Bei Kun-
den, Interessenten und Bran-
chenvertretern sind unsere
chinesischen Anzeigen sofort
aufgefallen. Als besonders
wirkungsvoll hat sich erwie-
sen, dass wir auf die bisheri-
gen Erfolge im chinesischen
Markt verwiesen. In jeder
Anzeige ist zu erkennen, wie
viele 4’-Anlagen bereits geor-
dert wurden”, so Ralf Grie-
sche, Marketingleiter im Un-
ternehmen.

Ahnlich wie bei der Anzei-
genwerbung gilt es auch bei
chinesischen Messen, die

Vorteile und Erfolge von Her-
steller und Kunden in den
Fokus zu riicken. So z.B. auf
der ,International Exhibition
on Woodworking Machinery
and Furniture Manufacturing
Equipment” (WMF) im Marz
2010 in Peking. Eine Siem-
pelkamp-Presse als Highend-
Konzept gibt dem Kunden
die Sicherheit, den ,Merce-
des” unter den 4’-Pressen zu
kaufen. Das war in einem ta-
dellosen Umfeld zu kommu-

So plakativ wie moglich:
4‘-Anzeigenkonzept fiir den
chinesischen Markt
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(Aus)Verkauft:
Diese Werbebot-
schaft auf der
Messe in Peking
kommt in China
garantiert an

Unterstiitzende
Berichterstattung
in der chinesi-
schen Fachpresse
im Mai 2010

nizieren: Auf einem 250 m?2
grolben Stand riickte der spe-
zielle Bedarf chinesischer
Fachbesucher in den Vorder-
grund. Besonders wichtig
war hier gutes Video-Materi-
al, das die Agentur vor Ort in
China erstellte — tiber sechs
Grolibildschirme wurde die
Produktbotschaft wirkungs-
voll kommuniziert. Fiir den
,Drama-Faktor” sorgte eine
zentral positionierter Teil
einer ,ContiRoll®” — Eye-

catcher genug, um die Besu-
cher Schlange fiir einen
Schnappschuss stehen zu las-
sen! Dieses ,optische Feuer-
werk” war nicht nur schéner
Schein, sondern ,ziindete”
einen belegbaren Erfolg: eine
4’-Anlage wurde auf der
WME direkt vorverkauft.

Wirkungsvolle PR - beein-
druckender Markterfolg

Komplementir zur Werbung
und Messe-PR forcierte Siem-
pelkamp seine Media Relati-
ons vor Ort. Mit einem Back-
grounder und gezielten Pres-
seinformationen tiber Siem-
pelkamp in China konnten
sehr schnell aussagekriftige
Berichterstattungen erzielt
werden. Zu diesem Erfolg
trugen die guten Kontakte der
Agentur einen betrachtlichen
Teil bei. Der Aufbau weiterer
Media-Kontakte bewirkte
schon nach kurzer Zeit eine
neutrale, flankierende Be-
richterstattung, und auch die
Branchen-Onlinedienste rea-
gierten schnell auf die aktive
Kommunikation. Ein Inter-
view mit Heinz Classen und
Ralf Griesche rundete diese
ganzheitliche PR-Arbeit wir-
kungsvoll ab.

Der mit diesen Aktivititen
zusammenhdngende 4/-Ver-
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kaufserfolg kann beein-
drucken. In Zahlen: Neun
verkaufte Anlagen — 1,125
Mio. m3 MDF/HDF. In Wor-
ten: Konzentrierte Produkt-
vorteile plus optimales
Marktklima plus ganzheitlich
aufgesetzte Marketing- und
Kommunikationsstrategie:
Dank dieser Dreier-Kombina-
tion verkaufte Siempelkamp
zwischen September 2009
und Mai 2010 neun 4’-,Con-
ti Rolls®” mit Langenspektren
von 33,8 und 38,7 m an chi-
nesische Holzwerkstoff-Pro-
duzenten — darunter Kunden,
die bereits die dritte Siempel-
kamp-Anlage installierten.
Zu den Betreibern zdhlen
Huayi | und Il in der Provinz
Guadong, Luyuan Il in Zhe-
jiang, Tianjuan in Hubei,
Gulin in Yunnan, Jianfeng in
Sichuan, DongZheng | in
Hubei und DongZheng Il in
Guangxi.

Siempelkamps Fazit: Die ex-
plizit am chinesischen Markt
ausgerichtete Kommunikati-
onsstrategie hat einen we-
sentlichen Anteil am Erfolg
des 4’-Konzepts — und ohne
einen Agenturpartner mit ent-
sprechender Expertise bleibt
,der Koder ohne Biss”.

Siempelkamp-Messestand auf
der ,,Woodmac-Peking 2010“
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