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Habe ich je von
dieser Zeit erzahlt ...

Selbst Menschen, die Mikko livonen nie getroffen haben,
kennenihn doch'irgendwie. Man hort etwas iiber den Leiter
fiir Forschung & Entwicklung von Rettig ICC oder liest etwas

iiber ihn oder sieht sein Bild in der neuen 15 %-Kampagne.
Wahrscheinlich'ist er die unwahrscheinlichste Galionsfigur
fiir eine Marketingaktion, die man sich vorstellen kann. Er ein
ruhiger Mensch, anspruchslos und bescheiden, eine Mischung
aus Gelehrtem und Technikbesessenem.

“Es macht mir nichts aus, ich wurde gefragt und habe Ja
gesagt”, antwortet Mikko livonen niichtern. “Meine Aufgabe
ist es, die Wahrheit dem Markt naher zu bringen, also ja,

das ist Teil meiner Aufgabe. In Wahrheit ist die 15 %-Idee
sehr gut, aber es ist schwierig, sich nur auf einen Aspekt zu
fokussieren. Natiirlich sind alle Gebaude unterschiedlich,

mit verschieédenen Dammstandards, Heizanforderungen

und so weiter. Die 15 % sind nur iiber den Daumen gepeilt
und dieEinsparung kann oft sogar noch héher sein. Aber wir
dachteﬁ, es ware an der Zeit, Stellung zu beziehen, die Zahlen

zu girkl'a'ren, die uns die Forschung geliefert hat. Das ist mein

Arbeitsgebiet sozusagen. Also macht es mir nichts aus, wenn
mein Gesicht mit diesen Fakten in Verbindung gebracht wird.”

DAS GESICHT HINTER
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In der Heizungsindustrie besteht traditionell

ein “freundschaftlicher Wettbewerb”

zwischen FuBbodenheizung und Heizkorpern.

Friher war das ein polarisierendes Thema,
man konnte entweder das eine oder das
andere System empfehlen, nicht beide
zugleich. Die Tatsache, dass Purmo Radson
beides vertreibt (und jetzt auch herstellt),
war damals eine Quelle fiir Heiterkeit und
viele lebhafte Diskussionen in unserem
Unternehmen. Aber da es nun allgemein
akzeptiert wird, dass beide Systeme in
Kombination die ideale Wahl sind, wohin
flhren dann unsere 15 %-Kampagne und
die Pro-Heizkorper-Untersuchungen?”

“Es gibt nun mal wissenschaftliche
Untersuchungen”, bekraftigt Mikko livonen,
“und Forschung ist immer noch giiltig, ein
Beweis ist ein Beweis”, sagt er. “Und
Heizkorper sind immer noch besser darin,
Warmegewinne zu nutzen und sie weisen
weniger Warmeverluste auf. In

den vergangenen 30 Jahren wurden die
Verbraucher marketingtechnisch extrem
beeinflusst, was die Vorteile der FuBboden-
heizung anging. Komfort war das grolle
Argument, immer in Verbindung mit den
negativen Aspekten des Heizkdrpers. Aber
jetzt, mit den Niedrigenergiegebauden, hat
sich die Vermarktungsstrategie geandert;

jetzt geht es plotzlich um Energieeffizienz.”

Die sicherste Methode, einen Wissenschaftler
herauszufordern ist es, unbewiesene
Behauptungen aufzustellen. Im Jahr 2008
schlossen sich Mikko livonen und eine
Gruppe von Forschern zusammen, um
einige der Behauptungen, die gegen

die Heizkérper aufgestellt wurden, zu
untersuchen. Die Ergebnisse sind im
“Pro-Heizkorper”-Bericht gut dokumentiert,
eine faktenbasierende Verteidigung mit
140 Argumenten, die in zwei Jahren

gesammelt wurden. Die kurze Version

lautet: Es wurden eine
Menge Mythen entlarvt

und eine Reihe

bemerkenswerter
Unterschiede zwischen Warmetbergabesys-
temen in Kombination mit niedrigen
System-temperaturen in Niedrigenergiege-
bauden festgestellt. Die Forschung miindete
kirzlich in die 15 %-Kampagne. “Das macht
es flr den Vertrieb einfacher”, sagt Mikko
livonen. “Wir bekommen viele positive
Rickmeldungen, die Forschungen sind nun
greifbarer, die Fakten leichter zu erkldren”,
sagt er. “Das ist wirklich eine groRRartige
Nachricht. Und unseren Kunden, die
zusatzlich FuRbodenheizung verkaufen

wollen, bieten wir diese natiirlich auch.”

DIE SPRACHE DES
VERTRIEBS SPRECHEN
Rettig ICC hat eine klassische
Front-Office/Back-Office-Struktur,

mit einer Trennung zwischen

den Vertriebsleuten, half ihnen, Heizungs-
systeme zu planen und damit erwarb ich
einen guten praktischen Hintergrund,
einen tiefen Einblick in die Arbeitsweise von
Vertriebsleuten, was sie brauchen und wie
sie denken. Wahrend ich das tat, arbeitete
ich zugleich als Forscher an der HUT,
unterrichtete jlingere Studenten in HVAC
und 1982 wurde ich dann vom Inhaber

von Lampdlinja Oy eingeladen, flr sein
Unternehmen in Finnland zu arbeiten. Kurz
darauf Ubernahm Rettig ICC das Unterneh-
men und seitdem bin ich Teil der Familie”,
lachelt Mikko livonen. Wie behauptet sich
jemand mit einem technischen Verstand in
einer Welt der Massenproduktion? “Ah, das

passt eigentlich sehr gut zusammen. Klar,
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tigte mich mit integrierten Ventilsystemen”,
sagt er, “und der Form und Position der
Konvektionsbleche des Heizkorpers

Solche Konstruktionsfragen haben mich

stets fasziniert.”

DEN RICHTIGEN TON IM LEBEN
TREFFEN

Seine Geschichte hatte auch ganz anders
lauten konnen, wenn Mikko livonen seine
andere frihe Liebe weiter verfolgt hatte.
“Ah ja,” lacht er. “Die Musikakademie.” Und
wir werfen einen fliichtigen Blick zwischen
die Zeilen des ansonsten technischen
Lebenslaufs eines bescheidenen Mannes.
“Ich wollte auch Musiker werden”, erklart
Mikko livonen. “Keyboard, Hard-Rock und
Hammond-Orgel. Und
natdrlich warich in einer
Band und natdrlich wollten
wir ganz grof8 herauskom-
men, wie meine Helden

Uriah Heep und Led Zeppelin.

Vertrieb & Marketing einerseits D/e StOr)/ h /” ter der Aber das war ganz friher, als

und Einkauf, Produktion,
Logistik und operativem
Geschaft andererseits.
Vermutlich ist CEO Markus
Lengauer die einzige Person,
die auf beiden Seiten arbeitet.
Aber Mikko livonen hat
Vertriebserfahrungen, die bis
in seine Studienzeit

zurtickreichen.

“Ich war 20 und studierte an der
Technischen Universitat Helsinki (HUT)
Heizung, Liftung und Klima (HVAC) und
mechanische, industrielle Produktionstech-
nik”, erklart Mikko livonen, “und ich nahm
einen Sommer-Job im Stidwesten Finnlands
in einem Werk an, das Heizkorper mit

der Hand auf herkdmmliche Weise

verschweilSte. Ich half zu dieser Zeit also

15 %-Kampagne

alsich jung war, liebte ich Motoren,

nahm sie auseinander und setzte sie
wieder zusammen. Und die gleiche Logik,
die gleiche Neugierde tbertrug ich auf
Heizungskomponenten. Deshalb begann
ich zu studieren, um herauszufinden, wie
es zu diesen Dingen kam und warum.” Der
natirliche Lauf der Dinge flihrte Mikko
livonen zur Produktentwicklungsseite der
Heizungswelt, dahin, wo sich Konstruktion

und Technologie treffen. “Ja, ich beschaf-

ich noch Haare hatte”, sagt
er,” und vielleicht waren wir

auch gar nicht so groRartig.

Im Ubrigen bin ich sehr
glicklich, mit dem Weg,

den ich eingeschlagen habe.

Ich habe eine tolle Familie,

zwei Jungen. Und wie jede
finnische Familie unternehmen wir
Ski-Wanderungen, den Sommer verbringen
wir in unserem Ferienhaus und ich bin auch
ein Segler. Und ein Golfer.” Es scheint, als
ware der Leiter fur F&E und Technische
Standards weit mehr, als man auf den
ersten Blick sieht. “Ah, da gibt es noch viel
zu berichten”, er lachelt, “habe ich lhnen je
von der Zeit erzahlt, als ich an einer wirklich
erfolgreichen Werbekampagne teilgenom-

men habe?” m
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