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,Ich bin zuversichtlich, dass unser Unterneh-
men nicht nur in Bezug auf eine Verbesserung
unseres Gewinns, sondern auch langfristig
von dem Projektansatz und den Projekter-
gebnissen profitiert. Durch Prozessoptimie-
rung mit neuen Methoden im wertbasierten
Verkauf und durch die Einfiihrung von inno-
vativen Marketingzielen werden wir weiter
wachsen, uns gezielter spezialisieren und
unsere Marktfiihrerschaft in Polen festigen.”
Benedykt Kordula, Finance Director,
Saint-Gobain Construction Products Poland,

FD Isover

KLARES EUROPAWEITES PRICING-KONZEPT ZAHLT SICH
FUR BAUSTOFFPRODUZENTEN AUS

Dank eines neuen Pricing-Konzepts, das speziell Individuelles Konzept fiir die Baustoffbranche
auf die Bedurfnisse des Baustoffproduzenten Der Lésungsansatz von Saint-Gobain Isover be-
Saint-Gobain Isover zugeschnitten wurde, ist das ruht auf dem systematischen und pragmatischen
Unternehmen jetzt in der Lage, noch effizienter J&M Pricing-Modell mit 48 Hebeln. J&M emp-
auf Preisschwankungen und Verkaufschancen zu fiehlt diesen aus drei Phasen bestehenden Ansatz:
reagieren — und das in der volatilen, landesspezi- @ Analyse & Benchmarking

fischen sowie stark Konjunktur-und kostenabhan- @ Konzeption

gigen Baubranche. @ Implementierung

Das Team flihrte Interviews mit Saint-Gobain

Um in der Baustoffindustrie weiterhin so erfolg- Isover Mitarbeitern und analysierte fiir jedes Land
reich zu sein und im zunehmenden Kosten- und Auftrage, Kunden, Produkte, Artikel, Bestellgrofie
Preiswettbewerb noch besser bestehen zu kon- und weitere Kriterien. Nach dieser einw6chigen
nen, hat sich Saint-Gobain Isover entschieden, Analysephase wurden etwa zehn Hebel pro Land
proaktiv zu handeln. Statt auf die ,klassischen” ausgewahlt, die als Basis fiir ein neues, malige-
Instrumente und Konzepte zu setzen, entwickelte schneidertes Pricing-Konzept fiir das jeweilige
Saint-Gobain Isover ein eigenes Pricing-Konzept Land dienen. Ausgangspunkt hierfir war ein

und passte dieses an seine eigene Marktposition gemeinsam mit dem Headquarter entwickeltes
und an lokale Besonderheiten an. Darunter Handbuch. Die daraus abzuleitenden Malinah-
fallen etwa die technischen und rechtlichen men wurden dann lokal auf die spezifischen
Rahmenbedingungen in Landern wie Danemark, Anforderungen der einzelnen Lander herunter-
Finnland, Frankreich, GroRbritannien, Italien, gebrochen und dort umgesetzt. Wéhrend dieses
Polen, Russland, Spanien, Schweden und der Prozesses floss auch eine Sammlung von Best
Tiirkei. Practice Beispielen in das Konzept mit ein.
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Uber Saint-Gobain Isover

B Weltweit fithrend in Ddmmstoff-

Losungen

9.500 Mitarbeiter in 40 Lindern

B 50 konsolidierte Unternehmen

& 12 Lizenznehmer

B Mit Isover eine starke internationale

Marke sowie weitere regional

fiihrende Marken

B 84 Produktionsstandorte in

32 Landern

J&M Management Consulting
info@jnm.com
www.jnm.com

Implementierung eines systematischen Preismanagements in

den Landern

Abhangig von den

6-10 Wochen je Land Inhalten
Prlcmg 'SCAN Analyse m
Lenkungs- Lenkungs- Lenkungs-
ausschuss ausschuss ausschuss
v
Pr|or|5|erte Hebel Alternative Konzepte Abgest|mmte Potenziale u. Klare Herangehensweise
aus dem J&M Pricing zur Pricing Optimierung  Ziele, inkl. Umsetzungsplan und erfolgreiche
Ansatz Umsetzung

Realisierung von Quick Wins

Management of Change

Beste Voraussetzung fiir internationale Projekte
,Bei solch internationalen Projekten kommt es
immer darauf an, die Sprache der beteiligten
Lander zu sprechen und auf die speziellen Kul-
turunterschiede einzugehen. Wenn man - wie
wir bei J&M — im Management of Change und
den lokalen Besonderheiten erfahrene Berater
hat, kann man Projekte viel schneller umsetzen.
Zudem sind die lokalen Organisationen offener
fir den Austausch mit anderen Landern und Best
Practices anderer Unternehmen werden schneller
angenommen*, beschreibt Dr. Nikolas Beutin,
Partner bei J&M, das Erfolgsrezept des Saint-Go-
bain-lsover-Projektes. ,Hinzukam, dass wir unser
langjahriges Branchen-Know-how in der Bau-
stoffindustrie hervorragend einbringen konnten.”
Die beteiligten Mitarbeiter dulerten sich sehr
positiv tiber die Ergebnisse und die Zusammen-
arbeit mit der Managementberatung:

,Ich personlich und das gesamte Team waren

sehr zufrieden mit den Ergebnissen des Projekts

J&M CREATED VALUE

und der Arbeitsweise des Teams. Die kurz- und
mittelfristigen Ergebnisse (6-18 Monate) sind
bereits beachtlich und dariiber hinaus bildet die
Implementierung der Arbeitspakete die Basis und
den Impuls fiir einen sehr viel professionelleren
und kundenorientierteren, wertsteigernden An-
satz”, sagte Eamon McDonnell, Managing Direc-

tor, Saint-Gobain Isover UK.

Thierry Fournier, Managing Director Saint-
Gobain Construction Products Russia, erganzte:
,Isover Russland ist vollkommen zufrieden mit
der Arbeit von J&M, der hohen Verfiigbarkeit

der Team-Mitglieder und der Akzeptanz des
allgemeinen Zeitplans. Wir schitzen zudem die
Offenheit, Reaktionsfahigkeit und Professionalitat
der Team-Mitglieder sehr. Die Qualitét der Rat-
schldge und die methodische Unterstiitzung des
Projektteams haben wesentlich zur Vollendung

des Projekts beigetragen.”

B Neues, auf das Geschéft des Baustoffproduzenten zugeschnittenes Konzept

B Ergebnisverbesserung

B Einheitliche paneuropéische Herangehensweise

B Verbesserte Effizienz




