
Discuter de votre 
positionnement 

sur base de notre 
benchmark

 • Existence d’une grande diversité en 
termes de croissance et de marges 
opérationnelles au sein des acteurs 
du secteur de la construction au 
Luxembourg

 • De nombreuses options 
stratégiques existent pour permettre 
aux acteurs du secteur de progresser 
ou de sécuriser leur positionnement 
actuel

 • Certains facteurs critiques de 
création de valeur ne sont pas 
suffisamment suivis/optimisés par 
les équipe managériales

Votre positionnement et votre vision ?

Construction
Notre offre de services

Envisager la co-
création de votre 
plan de création 
de valeur à long-

terme

Comprendre votre 
vision pour les 
années à venir

Echanger sur 
les options 

stratégiques 
à envisager

Présenter notre 
approche et les 

résultats obtenus

Pourquoi nous rencontrer ?

32 4 51

Moins attractive Plus attractive

Moins efficace et
moins attractive

Attractivité sur le marché
(croissance annuelle moyenne du chiffre d’affaire)
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Efficace et moins
attractive

3 Efficace et
attractive
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Attractive et
moins efficace
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Constats clés provenant de notre benchmark:



Notre approche ? Le Value-Based Management

Exemples de leviers d’action ?

Quels résultats concrets ?

Le «Value-Based Management» vise à 
prioriser les options stratégiques en 
fonction de leur potentiel de création 
de valeur, et à les implémenter en vue 
de créer un avantage compétitif à long-
terme.

Cette approche permet d’obtenir 
rapidement des résultats mesurables et 
pérennes, et se décompose en 4 étapes:

 • Analyser les 
drivers de la valeur 
d’entreprise (e.g. 
revenus, Ebitda,  
Free Cash Flows)

 • Identifier les 
initiatives 
stratégiques 
permettant 
d’optimiser la valeur 
d’entreprise

Prioriser les initiatives 
grâce à:
 • leur potentiel estimé 

de création de valeur
 • leur « livrabilité »
 • préparer un plan 

pragmatique 
et séquencé 
d’implantation

 • Mettre en œuvre le 
plan d’implémentation

 • Atteindre et pérenniser 
les objectifs 

 • Transformer la gestion 
« orientée tâche » en 
une gestion « orientée 
valeurs et résultats »

 • Pérenniser les modes 
de fonctionnement 
et les gains acquis de 
manière à créer un 
avantage compétitif 
à long terme

Animation des 
forces de vente
 • Optimisation 

de la croissance 
organique 
en alignant 
les forces de 
vente autour 
d’objectifs 
communs

Amélioration de 
la performance 
opérationnelle
 • Optimisation de la  

génération de cash 
flow en améliorant 
la performance 
opérationnelle, 
par exemple 
rationalisation des 
coûts, optimisation 
des processus, 
planification 
stratégique

M&A
 • Stratégie de 

croissance 
externe

 • Cession d’actifs 
sous-performants

 • Accompagne-
ment à la vente

Amélioration de  
la gouvernance  
et du contrôle
 • Clarification 

des rôles & 
responsabilités

 • Renforcement 
des outils de 
suivi de la 
performance

Optimisation du 
bilan
 • Optimisation de 

l’allocation en 
capital

 • Gestion du 
besoin en fonds 
de roulement

 • Optimisation de 
la structure de 
financement

+ + + + +

de commandes

pour les délais 
d’envoi des 
soumissions

+40%

-32%

VENTES

d’utilisation 
des camions

de ruptures
de stock

+56%

-70%

de recours à la
sous-traitance

des stocks de
matières 
premières

-10%

-10%

PLANIFICATION

d’efficacité dans  
les services support

d’efficacité sur 
chantier

+33%

+5%

EXECUTION

Cadrage stratégique Diagnostic Implémentation Suivi
32 41
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