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Jahrestreffen der CP- und SP-Partner:

Netzwerke

ausbauen

Dort, wo viele Bundesbirger
Urlaub machen, lasst sich auch
vortrefflich arbeiten: Im Mai tra-
fen sich die Geschéaftsfihrer der
Climalit- und Securit-Partner Mit-
gliedsbetriebe zu einem zweitd-
gigen Arbeitstreffen in Palma de
Mallorca. Im Mittelpunkt der Ver-
anstaltung standen Themen wie
die Situation der Glasbranche und
die Markt- und Marketingstrategie
der Gruppen. Auch Uber den wei-
teren Ausbau der Partnerschaften
wurde beraten.

eit dem 1. Mérz ist Dr. Fabrice Didier
Vorsitzender der Geschaftsfuhrung
von Saint-Gobain Glass Deutsch-
land. Das Treffen bot fir ihn eine
willkommene Gelegenheit, die Strategie der
weltweit operierenden Saint-Gobain-Gruppe
vorzustellen. Didier prasentierte sodann auch
Ideen und Ziele fiir das groBe Netzwerk der
Partnerschaften, das kinftig noch starker
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genutzt werden soll. Er betonte die Starke
des Unternehmens bei Spezialprodukten, wie
z.B. dem Wérmedammglas ,,SGG Climaplus
Ultran”, einem High-Tech-Isolierglas, mit
Spitzenwerten fur Lichttransmission und
Gesamtenergiedurchlassgrad.

Auf die Bedeutung der Partnerschaften ging
Horst Biermann, Vertriebsleiter bei SGGD,
ein. Rund 150 Climalit- und Securit-Partner
gibt es in Europa. In Deutschland bilden sie
die groBte mittelstdndische Gruppe. Auch
wenn der Markt fir Bauglas insgesamt in
den nédchsten Jahren kaum wachsen werde,
gebe es dennoch Mérkte mit Gberdurch-
schnittlichem Potenzial, etwa Renovation,
Wintergarten und den Innenausbau-Berei-
che, in denen die Partner und SGGD mit
speziellen Produkten gut aufgestellt seien,
so Biermann. Ulrich Sieberath, Leiter des
Instituts fur Fenstertechnik ift in Rosenheim,
sprach Gber ,Neue Aspekte bei Glas, Fens-
ter und Fassade". Er untersuchte, welches
Potenzial in den Bereichen Energiepass und
energetische Gebdudemodernisierung sowie
dem viel beschworenen , Hoffnungstrager
Altbau” liegt und welche Trends auszuma-
chen sind, wie z.B. neue Konstruktionen fiir
sommerlichen Warmeschutz.

. ‘ Dr. Fabrice Didier, der
neue Vorsitzende der
Geschiftsfithrung von
SGGD erldutert die
Strategie der Gruppe

Fensterverkauf verbessern

HeiR diskutiert werden zurzeit die Anforde-
rungen, die das CE-Zeichen fir Isolierglas
und Sicherheitsglas bringt. Daniela Mamet,
die Koordinatorin der CP- und SP-Gruppen,
und Dr. Nikolas Janke, Technisches Marke-

ting SGGD, hoben die CE-Kennzeichnung als

Chance in einem turbulenten Markt hervor,
denn sie biete die Gelegenheit, Material-
und Informationsfllisse zu optimieren und
die Produktqualitdt durch Einflhrung des
Qualitats-Management-Systems auf gleich-
bleibend hohem Niveau zu sichern. SGGD
unterstitzt seine Partner dabei in vielfaltiger

Weise.

Bernd Blimmers, Marketingleiter von SGGD,
widmete sich den vielféltigen Verbesserungs-
moglichkeiten beim Fensterverkauf. Denn in
den Ausstellungsrdumen werde das Produkt
Fenster oft auf das Rahmenprofil reduziert,
auch die Verkaufer gingen bei ihrer Beratung
zu selten auf die Leistungen von modernem
Bauglas ein. Blimmers pladierte dafir, die
Hochwertigkeit des Produkts Glas starker in
den Vordergrund zu stellen. Frank Rubbert,
Leiter der Abteilung , Forschung und Ent-
wicklung Bauglas" (FEB) bei SGGD, stellte
den Teilnehmern die Organisation seines
Bereichs und die Leistungen fur die Part-
ner und ihre Kunden vor. Denn die FEB ist
nicht nur Forschungsabteilung, sie gibt auch
praktische Hilfen bei technischen Fragen und
unterstitzt die Partner aktiv. |
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