Denken in groBeren Einheiten

Climowool entwickelt neues Preismodell und startet B2B-Onlineshop

ts. — Nach der Ubernahme des Glaswolle-Geschafts von Schwenk in
2012 hat Knauf Insulation die bereits bestehende Marke , Climowool” als

eigene Geschaftseinheit im Markt etabliert. Zwar herrscht im Dammestoff-

markt aktuell wenig Euphorie, doch Ideen, wie man das Geschaft trotzdem

weiter in Richtung Wachstum entwickeln kann, hat Geschaftsleiter Rico

Neumann bei seinem Besuch der Redaktion vorgestellt.

Auch in Bernburg, Werkssitz des Unter-
nehmens, steht die Umsatz-Ampel der-
zeit auf Gelb. Das heiBt, auch die noch
frische Marke hat mit der reduzierten
Nachfrage und dem wachsenden Preis-
druck zu kampfen. So seien laut Rico
Neumann im laufenden Geschaftsjahr
marktseitig wenig Impulse zu erkennen:
L Fur 2015 erwarten wir keine wesentli-
chen Veranderungen und rechnen mit
einer nur milden Steigerung”, prognosti-
ziert er im Gesprach.

Wachstumsfelder identifizieren

Ein Grund, warum das Unternehmen an-
gefangen hat, magliche Wachstumsfelder
fur sich zu identifizieren und auszubauen,
um sich von dieser Marktentwicklung

anzukoppeln. Erstes sichtbares Ergebnis
ist der im September eingefiihrte B2B-
Onlineshop fur den Baustoff-Fachhandel.
Hier haben Fachhandler die Moglichkeit,
auf ,,shop.climowool.com” online zu or-

Ber Bedarf besteht, Produkte schnell und
komfortabel via Internet bestellen zu kon-
nen”, fuhrt Neumann aus. Doch der On-
line-Kauf soll nicht nur den Bestellprozess
verschlanken, sondern auch den Einkauf
optimieren, lautet die Zielsetzung dahinter,
wie Neumann weiter sagt: ,, Daflr haben
wir parallel nach einer umfangreichen
Analyse der Lieferstréme ein neues Preis-
modell eingefuhrt, damit Kunden, die ihre
Bestellungen bindeln, den beste Preis er-
halten. Fir uns bedeutet ein abgestimmtes
Bestellverhalten auf volle Zige mit 24 Pa-
letten — das entspricht einem LKW mit
Anhdnger — oder halbe LKW-Zuge (zwolf

Rico Neumann:
~Wir wollen, dass der Fachhandel durch sein
Bestellverhalten seinen Einkauf optimiert.”

dern. Nach einmaliger Registrierung kon-
nen sie das gewinschte Produkt nach An-
wendungsbereich auswahlen oder tber
die Schnellerfassung per Artikelnummer
suchen und bestellen. , Erste Reaktionen
aus der Branche bestatigen uns, dass gro-
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32 baustoffmarkt 11/2015

FOTO: REDAKTION/TS

Paletten) einen optimierten Kommissionie-
rungs- und Logistikaufwand und damit
weniger Prozesskosten.

Diese Einsparungen ausgel®st durch ein
durchdachtes Bestellverhalten geben
wir als Preisvorteil an unsere Partner im
Fachhandel weiter. Hinzu kommt, dass
der Fachhandler durch sein optimiertes
Bestellverhalten seine eigenen Prozess-
kosten senkt. Ein Modell, das besonders
interessant fur Handelsorganisationen
mit mehreren Einkdufern oder Bestel-
lern ist.” DarlUber hinaus kénne weiter-
hin jede gewlnschte LosgréBe ab sechs
Paletten bestellt werden, dann allerdings
nicht zum Bestpreis-Modell, wie er er-
ganzt.

Bei der revisionssicheren, papierlosen
Bestellung wird automatisch der aktuell
glltige Abnahmepreis je nach Paletten-
menge im Warenkorb kalkuliert. Individu-
elle Netto-Preisvereinbarungen oder los-
groBenbezogene Preise nach einem spe-
ziellen ,Bestpreis”-Modell werden dem
jeweiligen Besteller angezeigt.

.Am Ende wollen wir das Denken in gr6-
Beren Einheiten bei unseren Fachhandels-
partnern motivieren und der Erfolg seit
der Einfihrung des neuen Preismodells in
Verbindung mit der Einrichtung des B2B-
Onlineshops im Herbst dieses Jahres be-
statigt uns auf diesem Weg.” |



