Saint-Gobain er en fransk multinational byggematerialeRoncern. Virksomheden er
etableret i 1665 og har hovedsade i udRanten af Paris og afdelinger over hele verden.

| Danmark star virksomheden bl.a. bag varemaerkRerne Weber, ISOVER, Gyproc, Gyptone,
GLASSOLUTIONS mv. som szlges til forhandlere landet over.

Saint-Gobain gnsRer at fa undersagt og udviklet et nyt partnersRabskRoncept rettet mod
handveerkere.

Caseteamet skal derfor gennemfgre undersggelser hos udvalgte segmenter og malgrupper for at
forsta deres behov. Case teamet skal endvidere analysere hvad det Rraever af omstilling af
virkRsomhedens interne processer for at imgdeRomme disse behov. Indsigterne skal anvendes til
udarbejdelse af en anbefaling til et partherskabskoncept.
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VIRKSOMHEDSPROFIL

Saint-Gobain er en af verdens farende producenter af materialer og lgsninger til byggeriet.
Virksomheden blev etableret i 1665, har ca. 167.000 medarbejdere fordelt pa 70 lande og en
arlig omsaetning pa ca. 38 mill. Euro. Saint-Gobain er noteret pa den franske bars og har
hovedsaade i Paris. | 2020 blev Saint-Gobain for niende gang i traek tildelt en plads

pa analyseinstituttet Clarivate Analytics’ liste over de 100 mest innovative virksomheder |
verden.

Saint-Gobain i Danmark

Saint-Gobain har vaeret til stede i Danmark siden midten af 1970’erne, hvor det

tidligere Scanglas, nu GLASSOLUTIONS, blev en del af Roncernen. | dag star Saint-Gobain bag
en reeRRe danske varemaerkRer indenfor byggeindustrien: ISOVER, GLASSOLUTIONS,

Gyproc, Weber og aereNmore, der er samlet i Saint-Gobain Denmark A/S, samt Vetrotech,
Ecophon og Leca. Dertil Rommer grossistvirkRsomhederne Bradrene Dahl og @land. Saint-
Gobain i Danmark har en omsatning pa ca. 6 milliarder DRR og 19.000 medarbejdere.

Vaerdier og politikRer

Hos Saint-Gobain arbejder man for at bidrage til en baeredygtig verden — bade gennem de
Izsninger og services, som virkRsomheden tilbyder markRedet og ved Ronstant at arbejde med at
optimere produRtion og processer mod et mindre CO2 aftryR.

Siden 2018 har Saint-Gobain DenmarRk Rabt gran stram til alle sine fabrikker, igesom man har
igangsat et stagrre internt program dediReret til arbejdet med cirkRulaer gRonomi.

SikRRerhed er et afgarende omrade for Saint-Gobain. Under devisen “Safety first” Rommer
sikRRerhed for medarbejdere, besggende pa virksomhederne og for Runderne altid i farste
raeRRe.

Malgrupper og segmenter

Saint-Gobain er en B2B virksomhed, som arbejder sammen med en lang raekke malgrupper i
byggebranchen; fra forhandlere af byggematerialer og handvaerkere til bygherrer og arRiteRter.
FoRus er i stigende grad p4a, hvordan Saint-Gobain Ran skRabe mere vaerdi til branchen og
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byggerier ved at salge systemer og leasninger fremfor blot at vaere materialeleverandar.
Segmenterne som Saint-Gobain beskaeftiger sig med er bade private og offentlige byggerier,
renovering og nybyg, og herunder en lang raeRRe bygningstyper sa som sRoler, institutioner,
hospitaler, Rontorbyggeri, produRtionsbygniner og boligbyggeri — bade én og flerfamiliehuse.

Udfordringen og mulighederne

| dag udger renovering af enfamiliehuse ca. 25 procent af det samlede byggeri i Danmark.
Renoveringen foretages typisk af handvaerkere, som Reber deres byggevarer direkRte hos
temmerhandlerne eller VVS grossisterne uden at vaere i Rontakt med Saint-Gobain. Saint-
Gobain har dermed ikRRe en seerlig stor indflydelse pa, hvilke produRter og lasninger der
veelges i dette segment. Den manglende RontaRt til handvaerkRerne besvaerligger endvidere
muligheden for at uddanne dem i de nye Saint-Gobain systemer og produRter, som Ran vaere
med til at skabe bedre Rvalitet i det faerdige byggeri. Sidst men ikRkRe mindst ser Saint-Gobain
en mulighed for at tilbyde boligejerne en mere gennemsRuelig faerdig lzsning, som bade
indeholder produRter og systemer samt montage.

CASEBESKRIVELSE

For at Runne @ge afsaetningen af Rvalitetslgsninger og produRter til renovering af
énfamiliehuse Rraever det, at Saint-Gobain Rommer i teettere RontakRt med handveerRerne, sa
der bliver skabt en “route-to-market” til boligejerne. Derfor gnsker Saint-Gobain at udvikle et
program for autoriserede partnerskRaber med forskellige typer af handvaerkere.

Fordelene ved partnerskabskoncept:

e Saint-Gobain far mulighed for at tilfgre vaerdi til deres produRter og dermed undga at
de bliver en "commodity”

e Det bringer Saint-Gobain taettere pa handvaerkerne og Ran styrke loyaliteten

e Det giver mulighed for at tilbyde handvaerkerne uddannelse i nye systemer og dermed
sRabe bedre Rvalitet i de faerdige l@sninger

e Det skRaber en mere direRte route-to-market og bringer Saint-Gobain taettere pa
slutbrugeren med en hel Igzsning (produRt/system & montage)

For at lyRRes med dette projeRt, er det afgarende at undersgge markRedet og Rundernes behoy,
samt Rortlaagge og analysere hvilke Rundegrupper (gulvleeggere, facadeentreprengrer osv.)
Saint-Gobain skal indga partnerskab med.

Dertil skRal Ronceptet besRrives, og der skal tages stilling til, hvad det Ronkret skRal indeholde i
forhold til uddannelse, indrRab/logistik, markRedsfaring, loyalitetsprogrammer, tilpasning til
organisationen i gvigt mv. saledes, at Saint-Gobain star tilbage med et defineret Roncept, som
er baseret pa indsigter og grundige analyse, og dermed Ran valideres og tages i brug.

Caseteamet vil under udviRlingen af partnerskabskRonceptet arbejde med dataindsamling,
interviews med Runder og boligejere, ideudvikling og Ronceptualisering med henblik pa at
designe et faerdigt program.

Det er vaesentligt at naevne, at Saint-Gobain DanmarR allerede har et partnerskabskRoncept for
ISOVER lgsuld til indblaesning pa lofter og i ydermure, og @nsRet er at evaluere og tilpasse det
ud fra indsigterne fra undersagelserne, samt udrulle det til andre segmenter.




KONKRETE OPGAVER

De RonRrete opgaver for casen er inddelt i felgende faser. De sRal betragtes som inputs og
inspiration, som gerne ma forleenges udover nedenstaende hjzelpe spargsmal.

0. Fase:IntroduRtion til virRsomheden og opgaven
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Onboarding til virksomheden, deres vision, vaerdier, serviceydelser, strategi,
organisation, systemer og generelt den branche og det marked de opererer i
Praesentation til caseopgaven og det arbejde som allerede er udarbejdet
Forventningsafstemning: FreRvens af feedback og lebende sparring

Diskusion af de forsRellige faser og vaegtningen/prioriteringen, saledes at tiden
bliver brugt bedst

1. Fase: MarRedsundersggelse: Segment & malgruppe undersagelse
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Malgruppeanalyse — behovsafdakning af udvalgte handvaerkergrupper.
Gennemfear Rvalitative undersagelser som belyser:

- Behov, adfzerd og RaraRteristikRa

- Hvem star for indRab af materialer (chef, salger, medarbejder)?

- Hvad tillaagger de mest vaerdi i en Rebsproces?

- Krav

- Priser

- Forventninger

- Leveringsmetode (tidspunkt, hyppighed, hvordan etc.)

- Gennemfar observationer af malgruppen i sammenspil med slutbruger/Runde
- Supplér ovenstaende med indsigter fra Rvantitative undersagelser og desk
reaserch

Gennemfar en Rvalitativ slutbrugeranalyse: Lav interviewguide. Hvad er det
vigtigt at vide om slutbrugeren? Hvordan bruger de handvaesrkeren og hvad er
vigtigt:

- Radgivning, troveaerdighed, tid, ordentlighed, mv.

- Hvorfor veelger de, som de gar?

- Hvem Rgber ind: Kunde eller handvaerker?

- Andet?

KonRurrentanalyse: Opna forstaelse af markRedet og RonRurrencesituationen:
- Bred og snaver RonRurrence (afgraensning)

- Hvordan differentierer RonRurrenter sig: Pris, Rvalitet, service/fleRsibilitet mv.
- Hvad gar RonRurrenter — har de loyale handvaerkere/Runder?

- HandvaerRernes forhandlingsmagt/substituerende produRter

- Forhandlernes incitament til at fere produRter

- IKan man skabe Blue Ocean strategi pa udvalgte segmenter?

Estimering af markRedspotentiale og aRonomisk potentiale/lansomhed for
Saint-Gobain Denmarks partnerskabskoncept:

- Hvor bliver pengene brugt og pa hvilkRe produRter?

- Geografisk?P

- Potentiale fordelt pa type af handvaerRertyper/segmenter?




2. Fase 2 - Definition og identifiRation af indsigter samt idegenerering- og

Ronceptudvikling:

2.1 Hvilke behov og nuvaerende udfordringer sRal partnerskabskonceptet vaere
med til at lese? HvilkRe lasninger skRal Ronceptet tilbyde Runderne for at
ima@deRomme deres behov? Hvor adsRiller disse Iasninger sig fra de tilbud og
Roncepter, der allerede findes pa markRedet?

2.2 Prioriteret liste over segmenter og handvaerRertyper, som Ronceptet foRuserer
pa

2.3 Hvilre tilbud, services og andet indhold skal Ronceptet indeholde? Fx
loyalitetsprogrammer, priser/rabat, fleRsibilitet, service og events?

2.4 Form og platform — hvordan sRkal partnerskRabet manifestere sig: For eRsempel
en Saas lgsning, en app, et softwaresystem til installation ect. Hold gerne
mange idéer/scenarier i live til at teste

25 Hvad sRal Saint-Gobain USP’erne vaere med dette partnerskRabs-Roncept til
marRedet og de respektive segmenter?

3. Fase 3 - UdviRling, opbygning og afpravning af Ronceptet

3.1 Udform Ronceptbeskrivelse og visualisering af Ronceptet, herunder inddrages
tidligere versioner af Ronceptet fra ISOVER

3.2 Bygge/designe mocR-up/praesentation (niveau for dette afstemmes ved
opstart)

33 Test/afprevning af partnerskabskoncept og evt. produRt/app pa et udvalgt
segment

34 Erfaringsopsamling og tilpasning

35 Gentag processen

4. Fase 4 - Opsamling og rapportering:

41 Baseret pa indsigter fra analyse- og testfase formuleres partnerRonceptet sa
detaljeret som muligt Denne Ran indeholde falgende:
- Konceptbeskrivelse
- BehovsafdaeRkning og Rundeprofiler
- Veaerditilbud
- ProduRt/app/model
- AfdaeRning af Ronceptets omfang i forhold til tid, sBRonomi og ressourcer i
forhold til udrulning og drift.
- Budget pa etablerings-og driftsomRostninger for Ronceptet i en feerdig udgave
samt forecast pa indtjeningsmuligheder for Ronceptet

42 Forlgbet afsluttes med en sRriftlig rapport samt mundtlig overlevering af
overblik over den indsamlede information.

ONSKET UDBYTTE FOR VIRKSOMHEDEN

Efter forlabet vil virksomheden gerne sta tilbage med:

v" En grundig undersagelse og analyse af malgrupper, herunder:
- Indsigter og forstaelse af handvaerkRertypernes behov, slutbrugernes behov og adfaerd,
samt RonRurrentanalyse

v'  Etdefineret og testet partnerskRabskRoncept




RELEVANTE FAGLIGHEDER TIL CASEN

e Har man som talent indsigt eller erfaring fra byggebranchen er det en fordel, det Ran
vaere RonstruRter, handvaerkRerbaggrund eller lignende

e Erfaring med databehandling, analyse og undersggelsesdesigns fx antropologi

e En god forretningsforstaelse, fx cand.merc eller lignende

e Interesse og Rompetencer indenfor Ronceptualisering

e [<an Rommunikere bredt og i jenhgjde

TALENTPROFIL

Caseteamet bliver en del af MarReting teamet hos ISOVER i Vamdrup, hvor der dagligt
arbejder 200 medarbejdere. Caseteamet bliver en del af et projeRt under
forretningsudviRling. ProjeRtet har hgj prioritet for virkRsomheden.

En stor del af arbejdet omhandler dataindsamling og analysearbejde for at sikre en god
forstaelse af de malgrupper, som partnerskabskRonceptet skal henvende sig til.

Derudover vil der vaere meget foRus pa udvikling og afpravning af det nye Roncept. Det er
derfor vigtigt, at | som talenter ter Romme taet pa brugeren med henblik pa at forstd, hvordan
udfordringer vendes til muligheder. Som team Rommer | til at bevasge jer lidt rundt i
forbindelse med de mange undersggelser, sa det vil vaere godt hvis én af talenterne har bil -
man far refunderet udgifter.

Der er en fordel, hvis man som talent har en god forretningsforstaelse, RendsRab til branchen
eller er god til at fa en forstaelse af nye mennesker og situationer.

Marit Petersen er MarkReting Communication Manager hos Saint-Gobain Denmark og bliver
teamets primasre RontaRtperson. | vil i samarbejde med Marit og Marketing Director Rikke
Lildholdt Iasbende sparre omRring udviRlingen af unders@gelserne og Ronceptet.

Kulturen i Saint-Gobain DenmarR og pa arbejdspladsen i Vamdrup er aben, og man hjaelper
hinanden pa tvaers af fagomrader og afdelinger. Der er en blanding af alder og fagligheder i
afdelingen og det giver en god dynamik og harmoni. Man har en Rultur, hvor man “gar efter
bolden og iRRe hovedet”, og det er oRay at lave fejl. Det er en professionel virkRsomhed med
meget frihed under ansvar.

| modsaetning til andre store danske internationale virksomheder, sa er Saint-Gobain fransk
ejet og det giver automatisk en anden Rultur, strategisk prioritering og organisation. Derfor
Ran det vaere vansReligt at forstd virksomhedens RompleRsitet. Det er nu ikRRe afgarende for
opgavelgsningen Ronkret. Til gengaeld er ansvar og forretningsudvikling lagt ud til de
forsRellige lande, hvilkRet betyder at Saint-Gobain DenmarR selv styrer dette projeRt og
udviRlingen.




