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Chiffres cles 2018

347

MILLIONS D’EUROS
de chiffre d’affaires

COLLABORATEURS

\

25

SITES INDUSTRIELS
17 en France, 4 en ltalie,
2 en Malaisie, 1 aux Etats-Unis, 1
en Espagne

6

BUREAUX COMMERCIAUX
Chine, Thailande, Singapour,
Bahrein, Belgique et
Royaume-Uni

20 000 000 m?

de tuiles vendues

dans le monde

150 000

Maisons par an construites ou

rénovées avec
les tuiles TERREAL

20 000

Maisons par an construites
avec les briques TERREAL
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Les 3 facteurs clés de succes de notre projet pricing

1) La mobilisation de 'organisation
2) L'implication de la force commerciale | . .

3) La mise en place des process et du .
pilotage du plan pricing annuel
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La mobilisation de I'organisation autour du projet pricing
(quelle part de temps, quelle gouvernance ?)

Cellule
Tarifaire
+ Finance
Direction . .
Commer + Marketing
ciale
Service + Direction générale

Client
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Avec une gouvernance projet bien définie

Fréquence réunion

(O]l it=R)s[e )-8 = COMEX + Copil Projet + Dir Marketing

Copil projet = DirCo, Price Manager, Dir Ventes, Dir Contréle Gestion, CDO

Equipe projet 1 fois / mois

2 fois / an

= Chef de projet Price Manager
. . 2 fois / mois

= Sponsor Directeur Commercial
= Membres Directeur Service Client

Responsable Développement SAP

Responsable Données Maitres

+ Expertise ad - hoc
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L'implication des forces de vente
(Comment les animer, conduire le changement ?)

@ Un plan pricing progressif sur 3 années tarifaires
Année 1 : la structure tarifaire, 2 : la segmentation client, 3 : les outils / pilotage

@ La mise en place d’une stratégie pricing annuelle

Selon les catégories tarifaires

Avec des temps dédiés pendant I'année
(ateliers, analyses, formation)

En séparant réflexion et saisie opérationnelle

7 N/
TERREAL



Un plan progressif déroulé sur 3 années tarifaires pour
s’assurer de l"appropriation des délégués commerciaux

0 Recalage de la structure tarifaire Q La segmentation client

nnnnn

Cohérence au sein d’un département

Conditions

annuelles Classement client : 1 étoiles a 4 étoiles
2 dimensions de segmentation :

Conditions

négociées - Typologie client

- Dynamique commerciale
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Un plan de conduite du changement avec 3 volets

0 Communication

Communication Juin  Juil Aout Sept Oct Nov Dec Jan Fev Mars Avil Mai
§ Kexottcom
Semaine24/09

&

¥ campapnesdo mtingsconins

Campagne vidéos ‘

Formation

=] DE LiNFoRMATION
@  REGULIERE avec des canaux
aiersiés Elaboration des
campagnes vidéos
) Shooting photo Elaboration  Affiches
S— collaborateur  desaffiches
ERREAL ¢+ @ 2pubicaton
Comité Terreal Terreal Mag Juin  Juil  Aout Sept Oct Dec Jan  Fev Mars Avil Mai Juin  Juil
adtoral o Formation
lsboration dusupport ds Formation dss
* formation formateurs
Community Management des groupes WhatsApp Formalsstion des quiz
avaluation nomme
Loy, -
Formations
igions lotes

4+

Formalisation  Ro2d show
dunkitdecom ~ "Blona

DE LECHANGE ETDU
PARTAGE viades momenizet
outls dchange dédés

Rencontres BB

Planification des
contres

Leopa
s -4 -~ Formations pratiques
ajn

o
o312

E-Learming

\_/ .

Campagnes de Micro Learning /

Création des campagnes de e o

Micro Learning

Suivi adoption

2018

duin  Jul Aout Sept Oct Nov Dec Jan  Fev Mars Avil Mai Juin Juil
Prises de température
Barometre du
changement * * *
Communication des résutats et plan
daction defii
2008 rood
Semaine 1 Semaine 2 Semaine 3 Semaine 4
Analyse des résultats
Zoom sur une construction du plan d's
prise de Envoi du Envoidela  Cloture du
température auestionnalre elance  questionnaire
questionnair
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L’alignement des variables des DC sur le plan pricing
avec un critere prix basé sur une hausse prix demixée

. Critéres collectifs
Gestion

administrative

Trimestriel
Volume

Prime
annuelle

~ 25% prime annuelle

~ 33% quantitatif

Quantitatif

Produits
Complémentaires
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La mise en place d’un process annuel sur le pricing
(quels rituels mettre en place, comment mesurer la performance ?)

* Planning annuel d’activités liées au
pricing (analyse, atelier, formation)

Exemple d’une année cible

TN I T TN T T T T T T
 Mise en place de rituels de pilotage

Y === = =< I — Mensuel, trimestriel, annuel
— Dirco, Price Manager, DRV, Délégués

Préparation des
Grilles N+1 avec
OPTIMA

* Adifférents niveaux de I'organisation
— National
— Région commerciale
— Secteur délégué commercial
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Avec des outils spécifiques de pilotage

Un objectif annuel du
plan pricing en euros

2018 PLAN 2019 CUMUL REEL 2019
Activits oRY Total général Prévision Janvier | Prévision Ecart
Couwverture _[Enc Capin CA 8060 387 | 607422
CA - Impact prix 138631 11807, 16666 4859)
1.75% 181%) 175% 0,06%
Gilbert Spanghero CA 31119771 3353 365|
CA  Impact prix 535229) 64370 64346 24
1.75% 1,73%) 1.75% 0,02%
Caurent Blanchard CA 48 980 161 4580331
CA  Impact prix 842411 49582 101276 51694
r 1,16% 1.75% 0,59%
Givior Araud 32455681 3092 196|
CA :Impact prix 558 206 18 286| 67108 -85 394
0,53%| 1.75% 228%
Pascal Lowvel CA 2477015|
CA :Impact prix 27086 51775 24 689)
1,11%) 1.75% 064%
Rémi Grezes CA 2181623
CA :Impact prix 78704 64642 14063
2,14%) 175% 0.39%
Structure Eric Capin CA
CA - Impact prix
Fabrice Lezay CA 2466 754
CA :Impact prix 80770) 40485 40 286|
3.48% 165% 1,83%
[Joan-Piere Sanesteban |CA 2049 150}
CA : Impact prix 22102 37491 -15389)
1,16% 1.65% 049%
Giivier Araud CA 173091
CA  Impact prix 3375 5425 2050)
1,66% 1.65% 001%
Pascal Louvel CA 24715
CA :Impact prix 1217
5,01%
Rémi Grezes 5658
CA :Impact prix 113]
232%
Belonléger | Fabrice Lezay CA
CA : Impact prix
[Jean-Piere Sanlesteban |CA 26938
CA - Impact prix 435|
1.71%
Giiver Airaud CA 791 018|
CA : Impact prix 5128 7443 2315|
2,87% 3.00% 013%
Total général CA 23229 275|
CA  Impact prix 323 969) 456 655 -132 686|
1,41%) 1.75% 033%

Des analyses de

performance prix demixée

Groupe .. Famille
Grands Moules Fortt 31K
Tulles Galbees l0,4%

Modéle
Double canal 12

Grands Moules Faiblt | -9K

Galbées -0,4%
47K
Tuiles Plates . 22%
19K 134 6K
Petits Moules I 1,8% I12,7%
9K -30,5K
Canal 1,1% 3,9% |
97K | -317,7K
0,7% | -2,3%
0 100 000
Impact Prix (CA) Impact Volume (CA)

Aucun Comparable Sales
Quantity Price unitaire

2301 673,05 3153351 0,73 ,6%
Romane canal 1821372,711 2124559 0,86 -1,8% -39 202
Languedoc DCL 1257 975,87 1543 149 0,82 21% 25211
Romane Evolution 1164 500,75 1387 840 0,84 2,7% 28041
Giverny 1047 570,70 1525928 0,69 2,2% 20 566
Rustique 946 302,89 2277770 0,42 3,3% 27973
Volnay PV 796 058,32 790 080 1,01 1,1% 8099
Canal Languedocienne 583 077,74 1312782 0,44 1,1% 6367
Eminence 420794,24 1053 402 0,40 1,8% 9583
Céte de Beaune 314.064,78 320414 0,98 2,9% 8340
HORIZON 12 283793,81 318012 0,89 1,5% -3861

Variation prix .. CA : Impact pr.. Variation volu
0,6% 15 365 -10,8%

Des rapports d’opportunités
pour orienter 'action (avec

des petits pas)

Grou Position | #Trans
oA danslenv. actions
21

A oppor. P1ixCa

CATHERI 10| 20402 7189| 153| s32%| 072
354 z 6| 14757 4887 172
7
E2N
ERC 3 z1
MATERIAUX
2
BOYENVALARR. 4 z1
BOIS & MATX z1
FLEURBAL z
z
GosseETsAs 2 z1

POINT P LENS A
LARIVIERE LOIS.
POINT P LIEVIN
Total génaral

OPPORTUNITE
sionsuitle prix cible

talogue Remise | vents

NOTION PRIX CIBLE

Prix do

11.3% | 36.5% | 453%
156% | 35.7% | 40.7%

PRIXREEL
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Des questions ?
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