PROJEKTI

Hollannin ytimessa Haagissa kaksi 140 metria korkeaa
tornia sdihkyy uutuuttaan. Matalat rakennukset yhdistavat
ne toisiinsa. Toimistorakennuksen lattiapinta-ala on

132 000 m2. Kerroksia on 41, ja tyopisteita on 4050.
Alankomaiden oikeusministerio ja sisaministeri6 alkavat
muuttaa tdhan vaikuttavaan rakennukseen vuoden 2013
alussa. Jotta tyoskentelylampéatila olisi mukava, Radson
toimittanut 7400 radiaattoria, jotka on suunniteltu
erityisesti tata JuBi-projektia varten.

Tornien tavallisten kerrosten lammityksessa hyédynnetaan
betonirakennetta®, jonka lampétila on 50/40 °C. Rakenne
yhdistetaan lammonjakeluverkostoon. limastointijarjestelma
pitaa sisailman raikkaana. Betonirakenteen hyodyntaminen tuo
tullessaan useita etuja, kuten mukavan sisailmaston. Matala
lampdtila saastaa energiaa. Haittojakin on. Jarjestelma reagoi
hitaasti nopeisiin lampotilanmuutoksiin. Radson kehitti toimivan

ratkaisun tahan ongelmaan.

HENKILOKOHTAINEN LAMPOTILAN SAATO

Huoneiden lammittamiseksi nopeasti lammittamista
betonirakenteen avulla taydennetaan ulkoseiniin kiinnitetyilla
radiaattoreilla. Kdyttajat voivat ottaa ne avuksi, jos esimerkiksi
ulkolampétila viilenee nopeasti. Betonirakenteesta poiketen
radiaattoreista sateileva Iampo tuntuu nopeasti. Lisaksi kayttajat
voivat ohjata radiaattoreita itse. Useimmat haluavat vaikuttaa
omien tydhuoneidensa lampotilaan. Lisaksi radiaattorit
[ammittavat sielld, missa lampoa tarvitaan eniten: ikkunoiden
lahelld. Kylma veto voi tuntua ikavalta. Lammittaminen

betonirakenteen ja radiaattorien avulla on mukava yhdistelma.

JUBI-PROJEKTIN LOGISTIIKKA
Rakennusvaiheen aikainen logistiikka tekee JuBi-projektista aivan
erityisen. Rakennus sijaitsee keskusrautatieaseman lahella

korkeiden toimistorakennusten katveessa. Rakennustyomaalla ei

ole varastotilaa, joten materiaalit on toimitettava juuri ajallaan.
Ennen toimitusta toimittajille annetaan paasylippu
rakennustyomaalle, joka on voimassa 15 minuutin ajan tiettyna
paivana ja aikana. Materiaalien toimittaminen on organisoitu
erittain tehokkaasti. Radson ja tukkuliike Technische Unie

toimittivat noin sata radiaattoria viikossa 1,5 vuoden aikana.

PUHTAAT PUTKILINJAT PIILOON JAAVIEN
YHDYSPUTKIEN AVULLA

Professori Hans Kollhoffin arkkitehtuuritoimisto on suunnitellut
taman rakennuksen. Suunnittelijat paattivat kayttaa Radsonin
Integra-mallia. Hoikka pienikokoinen radiaattori voidaan asentaa
lahelle seinaa. Saadin voidaan sijoittaa vasemmalle tai oikealle.
Integra-mallin yhdysputket jaavat piiloon etupaneelin taakse.
Matalalle kiinnitetyt yhdysputket suunniteltiin erityisesti
JuBi-projektia varten. Akustiikkaosilla varustetut kiinnityskonsolit
jaavat piiloon radiaattorin taakse. Kun yhdysputket jaavat piiloon ja

ulkoasu on viimeistelty siististi, Integra on erittain puhdaslinjainen.

RUNSAASTI TEHOA MYOS MATALISSA LAMPOTILOISSA
Integra perustuu kaksi yhdessa -periaatteeseen. Kuumavesikanavan
ldpimitta on suurempi, joten kahdessa hitsatussa osassa on tilaa
vedensyottokanavan konvektoria varten. Siksi radiaattori
luovuttaa enemman lampoa myos pintalampdotilan ollessa
alhainen, joten huone lampiaa nopeasti. Selkeiden linjojen ja
suuren tehon lisaksi Radsonin Integra-radiaattori on lajissaan
ainoa, jonka kaikki osat on koottu valmiiksi tehtaalla. Siksi
asennusaikaa saastyy ja asennusvirheiden mahdollisuus

pienenee. Integralla on 10 vuoden takuu. =

*Betonirakenteen avulla [ammittdminen ja jaahdyttaminen perustuu rakennuksen
massan hyddyntdmiseen. Vesiputket asennetaan valipohjan betoniin, joten lattioiden ja
kattojen lampétila pysyy yhtendisena. Tama edellyttaa, etta lamp6 vaihtuu tehokkaasti,
joten ripustettuja tai avoimia alakattoja ei kdyteta. Kiertoveden lampdtilan saddin

varmistaa, ettd jarjestelma reagoi sisa- ja ulkolampatilan muutoksiin.
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Imtech ja asennusliike Homij saivat urakakseen kaikki JuBi-projektin asennukset. Imtech N.V. on eurooppalain

sahko-, ICT- ja mekaaniseen suunnitteluun erikoistunut konsultointiyritys. Imtech yhdistaa sahko-, mekaniikka-"ﬂ;,"r-
ja ICT-suunnittelun yhdeksi integroiduksi kokonaisratkaisuksi. Tallin syntyy lisdarvoa. Imtech on yksi Euroopan
vahvimmista ymparistoystavallisen tekniikan osaajista. Noin 30 % sen liikevaihdosta on peraisin talta alalta.
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Mikko livonen, tutkimuksesta, tuotekehityksestd ja teknisistci
standardeista vastaava johtaja, Rettig ICC

Nykyaikaisessa liiketoiminnassa vaaditaan enemmén
kuin voimakkaasti sitoutuvia ihmisia ja markkinoiden
parhaat tuotteet. Tarvitaan myos myyjia, joilla on
kaytossadn parhaat argumentit, ja esimiehid, jotka
saavat tiimiensa parhaat puolet esille. Seuraavilla sivuilla
kerrotaan, kuinka Purmo Radson jatkaa voimakasta
investoimista koulutukseen. Ensin perehdytaan
kouluttamiseen. Tapaamme Mikko livosen ja Per
Rasmussenin LTR-kampanjan kaynnistystilaisuudessa
Eindhovenissa. Sielta siirrymme Rotterdamiin Erasmus-
yliopistoon, jossa koulutusyritys Professional Capital
jarjestaa Masterclass-koulutusta yritysjohdolle.

OPASTUS
KOULUTUS

Maarten Colijn, Professional Capitalin omistaja Per Rasmussen, brindin kehitysjohtaja, Purmo Radson LVI

Tehokasta viestintdd
koulutuksen avulla

Ammattitaidon
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Alankomaissa Eindhovenin keskustassa
sijaitsevassa hotellissa. Per Rasmussen, Mikko livonen, Elo Dhaene
ja kuusi Purmo Radsonin myyntiedustajaa tapaavat toisensa. He
ovat saapuneet eri puolilta Eurooppaa. Kaksipaivaisen workshop-
koulutuksen tarkoitus on kdynnistaa uusi LTR-kampanja. Mikolle
tama tapaaminen on tilaisuus syventaa tutkimustuloksia, joihin
uusi LTR-kampanja perustuu. “Tama on hieno mahdollisuus
keskustella ihmisten kanssa, jotka vievat 15 prosenttia -viestiamme
asiakkaille,” kertoo Mikko. “Halusimme myyntitiimiltamme
palautetta kampanjan eri maissa saamasta vastaanotosta
seka ennen kaikkea antaa vastauksia kysymyksiin ja selvittaa

teknisempia hankaluuksia.”

Tasta vaiheesta muodostui tarkea, kun viestin annettiin valua
alaspdin myyntikanavassa. “Meita pyydettiin selittamaan
kampanjan osa-alueita tarkemmin,” kertoo Mikko. “Kahden paivan
workshopista tuli intensiivisemman koulutuksen ensimmainen
vaihe. Per Rasmussen, Brand Development Manager, kertoo: “Mikko
kertoi uuden kampanjan teknisesta taustasta,” sanoo Per. “Kun
keskustelu siirtyy laskelmiin, prosenttilukuihin ja kaavoihin, siita
voi tulla monimutkaista. Olin paikalla vahvistamassa kasityksiani

ja yksinkertaistamassa viestia, jotta myyjat voivat valittaa sen

Kun kampanja
kaynnistyy,
koulutus alkaa
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-# selkedna ja muuttumattomana.”

‘.*al *f “Ymmarran myyjien ajattelutapaa. Kun
\-5 ollaan kentalla, on vain rajallisesti aikaa
I_ kertoa tuotteen eduista. Siksi viesti on
1 . valitettava mahdollisimman selkedsti

ja nopeasti. Tunnen tekniikan. Tekninen
henkilosto ei vierasta sitd alaa. Tehtavani koulutuksessa oli kehittaa
eraanlainen viestinnan kompromissi, joka sisaltaa molemmat

puolet.”

Purmo Radson investoi melkoisen summan koulutukseen joka
vuosi. Tarkat luvut vaihtelevat maittain. “Brand Development
Managerina tiedan, etta brandimme kehittaminen perustuu niiden
ihmisten kehittamiseen, jotka edustavat sita asiakkaille,” kertoo Per.
“Siksi kiinnitamme runsaasti huomiota henkiloston osaamiseen,
jotta brandin viesti osataan vieda markkinoille mahdollisimman
tehokkaasti.”

Tulokset puhuvat puolestaan. Siksi Per kertoo LTR-koulutuksen
tuloksista. “Koulutusta varten laadittiin elokuva,” han kertoo.
“Laadimme kasikirjoituksen ja kuvasimme sen samana paivana,
itse asiassa lahes reaaliajassa. Aikataulu oli tiukka, mutta olen
tyytyvainen tuloksiin.” Koulutusyritys Mercuri International lisasi
elokuvaan tietoja sisaltavaa grafiikkaa, joten siitda muodostui

innovatiivinen verkkokoulutusaineisto kaikkialla Euroopassa

toimivia myyntiedustajia varten. “Se on havaittu tehokkaaksi,”

kertoo Per. Koulutus perehdyttada myyjat LTR-kampanjan

kaikkiin vaiheisiin. Se on jaettu loogisiksi jaksoiksi, jotta se jaa
mieliin mahdollisimman tehokkaasti. Kun yksi koulutusjakso

on suoritettu, myyjan oppiminen tarkistetaan kysymysten
avulla. “Olemme asettaneet riman melko korkealle,” kertoo Per.
“Myyjiemme on sisaistettava kampanjan viesti, jotta se voidaan
valittaa asiakkaille tehokkaasti. Siksi koulutukseen sisdltyy tentti.

Sen lapaiseminen edellyttad melko korkeaa pistemaara.”

Koulutukseen sisaltyy muutakin kuin LTR-kurssi. “Keskitymme
myds myyntitekniikoihin ja viestimiseen luottamusta herattavalla
tavalla,” kertoo Per. Mercurin paikalliset kouluttajat jarjestavat
workshop-tilaisuuksia myyjien omalla kielella. Paivan kestaviin
intensiivisiin tilaisuuksiin osallistutaan 12 henkilon ryhmina.
“Tulokset hammastyttavat,” Per kertoo, “kun otetaan huomioon,
etta myyjat ovat paljon liikkeella. Nama tilaisuudet antavat heille

energiaa ja itseluottamusta.”

kertoo

Per. “Meidan on pakko, silla myynnin

- sitouttaminen on tarkea investointi
| '.t':. ~ tulevaisuuteen. Aiomme sailyttaa
| markkina-asemamme. Siksi myyjilla on

Im  oltava oikeat tiedot, tarvittava tuki ja kyky
herattaa luottamusta asiakkaidemme

OPASTUS
KOULUTUS

Fiksu investointi
alykkadseen
[ammittamiseen

arvostamalla tavalla.” Kansainvalisella Mercuri Internationalilla

on yli 50 vuoden kokemus myyjien kouluttamisesta eri puolilla
maailmaa. Se on auttanut jo yli 15 000 yritysta vauhdittamaan
myyntiaan. Sen toimitusjohtaja Judith Koekenbier kertoo:

“Meista on mukava auttaa Purmo Radsonia, sillda monet sen
ongelmista ovat meille tuttuja entuudestaan. Olemme kehittaneet
yhteistyossa Perin kanssa koulutuspaketin, joka raivaa esteet
tehokkaan viestinnan tielta ja varmistaa, etta kaikki kampanjan
viestit ovat selkeita ja herattavat luottamusta.” Koulutus alkoi
maaliskuussa, ja se jatkuu huhtikuun loppuun saakka. Tall6in sadat

myyjat ovat osallistuneet siihen.

Per kertoo: “Olemme varmoja siita, etta tasta koulutuksesta on
hyotya kaikille myyjille, toimivatpa he sitten Puolassa, Benelux-
maissa, Ranskassa, Saksassa tai Iso-Britanniassa. He vievat sen
hedelmat mukanaan kentalle, jotta asiakkaat huomaavat Purmo

Radson -valikoiman edut.”
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Eri maissa toimiville

myyntipaallikéille

jarjestettiin omaa

koulutusta Rotterdamin Erasmus-yliopistossa.
Kaksipaivaisella kurssilla kasiteltiin erilaisia aiheita
keskeisten asiakassuhteiden hallitsemisesta
monitasomyyntiin, verkostoitumiseen seka esteiden
poistamiseen henkil6kohtaisen ja ammatillisen
kehittymisen tielta. Kurssin sisallosta vastasi professori
Willem Verbeke. Hanesta on lisatietoja sivulla 38.
Workshop-koulutus perustui hdanen kirjoittamiinsa
yritysjohdon oppikirjoihin The Successful Shaping of Key
Accounts (Keskeisten asiakassuhteiden siloittaminen
onnistuneesti), | Sell So | Exist (Myyn, joten olen olemassa)
ja I Network So | Exist (Verkostoidun, joten olen olemassa).
Koulutuksesta vastasi hdnen kollegansa Maarten Colijn.
Pyysimme seitsemaa maakohtaista myyntipaallikkoa
kertomaan kokemuksiaan Rotterdamista.

“Koulutuksesta oli minulle paljon hyotya. Se auttoi keskittymaan
tyon tarkeisiin osiin, arvioimaan sen tuloksia ja kehittamaan

sita vaativia alueita. Sain myds valmennusta johtamistaidoissa.
Olen tyoskennellyt Rettig ICC:|la pitkadn. Olen siksi iloinen siita,
etta yritys kouluttaa, vaikka ajat ovat taloudellisesti vaikeat. Se
osoittaa, etta yritys on sitoutunut pitkalla aikavalilla menestyvaan

liiketoimintaan. Lisaksi kouluttaminen on merkki siita, etta minua
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Yritysjonto Masterclass-

koulutuksessa

pidetaan investoimisen arvoisena. Koulutus on tarkeda esimiehille.
Se auttaa pysymaan ajan tasalla ja pitamaan osaamisemme
kunnossa. Sen tulee tietysti olla tasapainossa paivittaisen tyémme
eli radiaattorien myymisen ja kestavan kehityksen mukaisesta
liiketoiminnasta huolehtimisen kanssa. Seuraavaksi aion ottaa
kayttoon koulutuksen aikana saamani opit, jotta Rettig saa

vastinetta tekemalleen investoinnille.”

“Mielestani koulutuksessa oli hyodyllisinta se, etta siihen osallistui
monia samoissa tehtavissa tyoskentelevia. Koulutusaineistoon
perehtymisen lisaksi opimme toisiltamme. Viemme saamamme
opit mukanamme markkina-alueillemme, jotta jaettu osaaminen
otetaan kdyttoon heti. Se ei onnistu, jos ei osallistu koulutukseen
henkilokohtaisesti. Olen iloinen siitd, etta Rettig investoi
koulutukseen runsaasti. Mielestani se on yksi tuottoisimmista
sijoituskohteista. Se tekee hyvaa osaamiselle ja motivaatiolle.
Niista puolestaan on hyodtya yritykselle. Mielestani koulutusta
kerran vuodessa on riittavan usein, silla jaksoja on useita. Saadut

opit otetaan kayttoon loppuvuoden aikana.”

“Tekee aina hyvaa saattaa osaaminen ajan tasalla ja tehostaa
toimintaa asiakkaita, mahdollisia asiakkaita ja omaa tiimia
kohtaan. Kaikki Erasmus-yliopistosta saamamme tekniikat,

tyokalut ja taidot ovat kayttokelpoisia paivittaisessa tyossamme,

joten ne auttavat kehittymaan paremmiksi johtajiksi. On hienoa,
etta Rettig ICC on paattanyt investoida aikaa ja rahaa esimiesten
kouluttamiseen. On tietysti luonnollista, etta hommiin halutaan
parhaat mahdolliset ihmiset. Olemme kaikki patevia ja kokeneita
esimiehid, mutta aina on parantamisen varaa. On syyta tuntea
uusimmat tekniikat ja ennen kaikkea ottaa opiksi muiden saamista

kokemuksista.”

“Osaaminen siirtyi tehokkaasti. Oli hyodyllista soveltaa
akateemisia teorioita paivittaiseen liiketoimintaamme, silla
pystyimme jasentamaan kaytannon tyotamme akateemisin
valinein. Toisiltamme saamamme ndakemykset olivat arvokkaita.
Vaikka tyoskentelemme erilaisilla markkina-alueilla, joilla on
usein sovellettava erilaisia lahestymistapoja, otimme opiksi
toisiltamme. Saimme ja annoimme hyodyllisia vihjeita. Lisaksi
osaamista jaettiin sukupolvien valilla. Ryhmassa oli johtajia

ja esimiehia, joilla on yli 15 vuoden kokemus toimialalta, seka
nuorempaa vakea. Siksi osa meista jakoi kokemuksiaan ja

sai vastalahjaksi uusia ajatuksia. Osaaminen on dynaamista.
Liiketoiminta ei koskaan pysy paikallaan. Se kasvaa, muuttuu ja
kehittyy. Jos Rettig haluaa sailyttaa johtoasemansa talla alalla,
uskon vahvasti, etta kouluttamiseen on panostettava jatkossakin.
Mielestani kouluttamisesta voi tulla yksittaisten toimenpiteiden
sijasta prosessi, jossa huipputason kouluttajat ja akateemikot
innostavat osallistujia tekemaan tydnsa vield entistakin

paremmin.”

OPASTUS
KOULUTUS

“Osallistuin koulutukseen, jotta myyntimme tehostuu, eika minun
tarvinnut pettya. Odotukseni tayttyivat. Varsinkin jarjestelmallinen
lahestymistapa teki vaikutuksen, samoin ulkomaisten kollegoideni
liiketoimintaprosessit. Tallainen kehittynyt jatkokoulutus on
erittdin tarkeas, silla liiketoimintaosaaminen vanhenee erittdin
nopeasti. Toivon, etta tulevassa koulutuksessa perehdytaan
enemman asiakassuhteiden hoitamisen suunnitteluun ja myyjien
saamiseen mukavuusalueensa ulkopuolelle. Koulutus kantaa jo
hedelmas, silla asiakastyytyvaisyys on parantunut ja myynti on

lahtenyt vauhtiin Saksassa.”

“Tama koulutus oli Rettig ICC:Ita merkittava keino auttaa meita
kehittymaan ja parantamaan esimiestaitojamme. Opimme
asiakassuhteiden hoitamisen suunnittelusta, valmennuksesta,
toimintarakenteen tehostamisesta, myyntiorganisaation
tarkkailemisesta ja tietysti johtamisesta. Masterclass-koulutus

oli tietysti hyodyllista. Kun ongelmia ratkottiin ryhmatoina,
aistittavissa oli vahva tiimihenki. Vaikka Iahes kaikki tyoskentelevat
eri maissa, me kaikki olemme joukkuepelaajia, jotka ponnistelevat

saman yrityksen eteen. Maantiede ei erota.”
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