4 . L . =
Kunden, die den Messestand von vorne betraten, befanden sich in einem Bahnhof im Stil des
19. Jahrhunderts. Kunststoffe waren da noch nicht erfunden. FoTo: MESSE DUSSELDORF / CTILLMANN
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GroRer Bahnhof fur die Bes_qche?a‘ﬂ'f der Kin
~Dusseldorf. Rochling Industriél machte mit
EInel’\ZEItI’EISE seinen Strateglevvechsel

“aufmerksamkeitsstark publik.
~g*

#

m-+a report Dezember2019 19




m+a madrkte

Mit dem futuristischen Rochling-
Zug geht es ab in die Zukunft. roro:
MESSE DUSSELDORF / CTILLMANN
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VON CHRISTIANE APPEL

»Ein Messestand muss sein wie ein Ele-
vator-Pitch. Jeder vorbei eilende Besu-
cher muss die Botschaft auf den ersten
Blick erkennen®, sagt Manfred Schiitte.
Und Hartwig Bleker bestétigt: ,,Wir sind
plakativ unterwegs und présentieren
unsere Themen so, dass sie sofort ver-
stehen, was wir machen.” Bleker und
Schiitte vertreten Rochling Industrial —
und damit eine grof3e Bandbreite von
Produkten und Anwendungen. Gerade
ist Schiitte, der bei dem Unternehmen
in Haren fiir Messeorganisation zustan-
dig ist, von der Agritechnica zuriickge-
kommen, die Mitte November in Han-
nover stattfand. ,,Kunststoff — die smar-
te Alternative zu Stahl“ — mit dieser
knackigen Aussage hat Rochling dort
auf sich aufmerksam gemacht. ,Und
die Besucher haben reagiert wie erwar-
tet”, sagt Hartwig Bleker, General Ma-
nager Marketing & Corporate Commu-
nication. ,, Kunststoff harter als Stahl?“,
fragten sie. ,,Und schon waren wir im
Gesprach® freut er sich iiber die gelun-
gene Kommunikation.

Auf der weltgrofSten agrartechni-
sche Fachmesse, die die Deutsche
Landwirtschafts-Gesellschaft ausrich-
tet, haben die Emsldnder auf 54 Qua-
dratmetern bereits umgesetzt, was sie
wenige Wochen zuvor auf der Kunst-
stoffmesse K in Diisseldorf vorstellten:
den grundlegenden Strategiewechsel
von Rochling Industrial. In Haren sitzt
die Fiihrungsgesellschaft des Unter-
nehmensbereiches mit mehr als 780
Mitarbeitern. Dort werden aus ther-
mo- und duroplastischen Kunststoffen
Platten, Rundstdbe und Profile gefer-
tigt sowie durch Zerspanung Teile nach
den technischen Zeichnungen der
Kunden. ,In nahezu allen Bereichen
der Investitionsgiiterindustrie werden
die Produkte angewendet®, erlautert
der Manager. Rochling Industrial sei
an 40 Standorten weltweit vertreten,
beschreibt er die Grofde des Netzwer-
kes. Industrial sei aber nicht das einzi-
ge Standbein der internationalen
Rochling-Gruppe, weitere seien Roch-
ling Automotive (alles, was im Auto
aus Kunststoff sein kann) und, seit
2015, Rochling Medical. Die drei Un-



ternehmensbereiche agierten im Markt
unabhéngig voneinander.

Rochling Industrial ist in quasi jedem
Bereich der Investitionsgiiterindustrie
unterwegs, stellt Manfred Schiitte das
Unternehmen néher vor. Es bedient die
Alpin- und Agrarindustrie (zu der auch
Aquafarming gehort), den Schiff- und
Bootsbau, Wasser- und Hafenbau. Im
Chemie- und Anlagenbau ist es ebenso
aktiv wie im Sport- und Freizeitbereich
oder der Elektroindustrie und dem
Schienenfahrzeugbau. Kaum ein Spiel-
platz kommt ohne Rochling-Werkstoffe
aus. Seit Anfang der 2000er Jahre hat
sich das Unternehmen deutlich verén-
dert. War es vorher ein Mischkonzern
mit einer extrem breit aufgestellten Pro-
duktpalette, so vollzog das Familienun-
ternehmen konsequent den Wandel
ausschlieBlich auf Kunststoffe. In fast
200 Jahren hat die Familie aus einer
Kohlehandlung, dann Stahlindustrie
und Mischkonzern, eine weltweit fiih-
rende Unternehmensgruppe fiir innova-
tive Produkte aus Hochleistungs-Kunst-
stoffen aufgebaut. Da Kunststoff prak-
tisch fast iiberall eingesetzt werden
kann, ist auch das entsprechende
Messeangebot grof3. Laut Schiitte kon-
zentrieren sich die Aktivitdten auf gut
60 Messen jdhrlich, um in den Aus-
tausch mit bestehenden und potenziel-
len Kunden zu treten. Rund 30 Messen
davon werden direkt aus Haren gesteu-

@ Von einem Bahnhof aus sind wir
mit unseren Kunden in die Zukunft
gestartet. Die Exponate spiegelten

die Zeitreise.

Manfred Schiitte, Marketing, Corporate
Communication, Messeorganisation
Réchling Industrial. Foto: M+A
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Rochling Industrial ist in quasi
jedem Bereich der Investitions-
giiterindustrie unterwegs. roto:
MESSE DUSSELDORF / CTILLMANN
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ert. Finden die Unternehmensprésenta-
tionen auf Fachmessen auf 30 bis 80
Quadratmeter groBen Standen statt, ist
der Auftritt auf der Weltleitmesse K
etwas grof3ziigiger bemessen. ,Die je-
weilige Message ist identisch: mit unse-
ren Kunden auf Augenhéhe tber ihre
Anwendungen zu reden“, stellt der
Rochling-Marketingexperte klar. ,,Wir
geben von Haren aus die Strategie vor
und koordinieren mit den Kolleginnen
und Kollegen an den internationalen
Standorten die Messeauftritte“, so Mes-
semanager Schiitte.

AufderKindes stand kein Produkt im
Mittelpunkt, sondern der Strategie-
wechsel. Die Kunststoffmesse findet im
dreijdhrigen Rhythmus statt und in der
Zeit seit 2016 hat sich Réchling wieder-
um neu positioniert. Diese neue Aus-
richtung galt es zu kommunizieren.
JWir wollen zusammen mit unseren
Kunden noch zielgenauer neue Produk-
te und Dienstleistungen entwickeln. Die
Kunden aus den verschiedenen Indu-
striebereichen stehen noch stdrker im
Mittelpunkt unserer gesamten Aktivita-
ten“, sagt Hartwig Bleker. Das Neue:
»Bislang haben wir unsere Produkte
werkstoffbezogen in den Business Units
unabhingig voneinander vermarktet.
Wir denken nicht mehr werkstofforien-

tiert, sondern aus der Industrie heraus
wollen wir unabhingig vom Werkstoff
fiir die spezifische Anwendung des Kun-
den die beste Losung anbieten. Ist es
doch wesentliche Aufgabe unserer In-
dustriemanager, bereits heute zu wis-
sen, was die Kunden in der jeweiligen
Industrie morgen von uns erwarten. Das
umfangreiche Anwendungs- und Werk-
stoff-Know-how kommt somit allen
Kunden zugute.“ Bleker bestimmt: ,Es
gibt keinen Hersteller weltweit, der so
aufgestellt ist wie wir. Das unterscheidet
uns maf3geblich von unseren Mitbewer-
bern.“ Die Wettbewerber, so fiigt er hin-
zu, ,,begegnen uns immer nur in Teilbe-
reichen unseres breiten Angebotes an
thermoplastischen und faserverstark-
ten Kunststoffen.“

Auf die Reise machen,
um Neues zu entdecken

Produkte in Szene zu setzen ist ein-
facher als Dienstleistungen oder gar
einen Strategiewechsel, die Einrichtung
einer neuen weltweit vernetzten For-
schungs- und Entwicklungsabteilung
oder das Nutzbarmachen der Digitali-
sierung fiir die Zusammenarbeit. Denn
auch darum ging es. Dem Marketing-
team des Kunststoffverarbeiters ist es
dennoch gelungen, ein packendes

@ Wir haben dartiber nachgedacht, wire wir die
Entwicklungen, mit denen wir uns gerade
auseinandersetzen, eindrucksvoll visualisieren kénnen.

Hartwig Bleker, General Manager Marketing & Corporate Communication. rFoto: m+A



INFORMATION TRIFFT NEUGIERDE

Messe Freiburg]

FACH- UND PUBLIKUMSMESSEN

Mehr als eine halbe Million Besucher, rund 130 Messen,
Ausstellungen, Kongresse und Events jghrlich auf dem
Freiburger Messegelcéinde beweisen: Die Messe Freiburg
ist einer der bedeutendsten Markiplatze und Impulsgeber
fir Menschen und Markte der Region.

Gebaude
plaza {TI ENERGIE
culinaria . ......
www. plaza-culinaria.de www.getecfreiburg.de
~
J reizeitmessen

reizei
freiburg Ba =2l
www.freizeitmessenfreiburg.de www.caravanlive.de

AUTO
MOB". UNULIMITED

Das neue Event fiir Performance & Style

www.automobilfreiburg.de wwiw.unlimited-freiburg.de

as FIT

FREIBURG

www.messe.freiburg.de

e



m+a madrkte

Besucher neugierig machen:
Die Kunden wissen, dass sie
Besonderes erwartet. Foto: M+A

Standkonzept zu entwerfen und zusam-
men mit Partnern (Mikado Messedesign
International, Landsberg am Lech, Foto-
boden, Kaarst) umzusetzen. ,,Wir haben
dariiber nachgedacht, wie wir die Ent-
wicklungen, mit denen wir uns bei
Rochling gerade auseinander setzen,
plastisch visualisieren konnen®, erin-
nert sich Bleker. Die Losung: Der neuen
Strategie bauten die Verantwortlichen
einen groflen Bahnhof. Von dort aus lu-
den sie ein zu einer Reise in die Zukunft.
»Start your journey* lautete die Auffor-
derung an die Besucher, sich mit uns zu-
sammen auf den Weg zu machen.“

Mit den Kunden in einem
Zug zu neuen Horizonten

Sie schickten ihre Besucher auf der K
auf eine Zeitreise, von der Vergangen-

Remarkably authentic: big fanfare for visitors to the Kin Diisseldorf. Rochling
Industrial headquartered in Haren/Emsland took a journey through time to
spectacularly highlight its change in strategy. "Expo stands need to be like an
elevator pitch, passers-by must understand its message at a single glance," said
Manfred Schiitte, sharing in responsibility for the expo appearance with Hart-
wig Bleker. The marketing manager confirmed: "We're delivering bold and sim-
ple messages, and their intention is to let expo visitors understand immediately
what we do." At the K, the focus was not on a single product but instead on the
new mindset. To shine a light on products is much simpler than advertising
services or changes in strategy. The solution: a 19th century railway station
from where expo visitors were able to embark on a journey to the future. "Start
your journey" was the invitation to visitors, arousing their curiosity, fueling
their excitement and winning them over for Rochling.
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heit in die Moderne, zu dem, was
kommt. Fotorealistische Boden — neben
dem Bahnhofsflair mit Bahnsteigen
wurden auch alte Bahnhofshallen mit
Ziegelsteinen und gefliesten Boden si-
muliert — sorgten fiir die Bilder im Kopf.
Der Aufbruch wurde deutlich und sicht-
bar prasentiert und auch die Einladung,
den Aufbruch in die Zukunft gemein-
sam zu gestalten.

Mit dem fast 300 Quadratmeter gro-
BRen Auftritt hob sich Réchling Industri-
al stark von seiner Umgebung in Halle
8a ab. ,, Aullergewohnliche Auftritte auf
der Kunststoffmesse sind inzwischen
eines unserer Markenzeichen®, sagt
Hartwig Bleker. Dabei gehe es aber nicht
darum, aufzufallen um jeden Preis, son-
dern das Unternehmen stets authen-
tisch zu prasentieren. ,,Aber spektakulér
darf es schon sein“ , beschreibt Bleker
seinen Ehrgeiz. Im Vorfeld einer K — nur
hier tritt Rochling Industrials so grof3
auf —werde auch nicht verraten, wie der
Stand aussieht. Das habe mittlerweile
Tradition. Schiitte ergénzt: ,Wir wollen
die Besucher neugierig auf unseren
Stand machen. Sie wissen schon, dass
wir uns etwas AufSergewohnliches ein-
fallen lassen.“ Der Stand soll schlief3lich
eine Aufforderung zur Diskussion sein.
Hartwig Bleker: ,Ist doch das personli-
che Gesprach nach wie vor wichtigster
Ausgangspunkt fiir die Entwicklung
neuer Ideen und Produkte und einer
langfristigen Zusammenarbeit.“



