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CLEVER

Ti-am povestit vreodata

despre vremea ...

Sunt oameni care desi nu I-au cunoscut niciodata pe Mikko
livonen, stiu totusi ceva despre el. Au auzit de Directorul R&D,
Cercetare si Standarde Tehnice din cadrul Rettig ICC, sau au citit
despre el, sau l-au vazut in noua campanie despre economia
de energiede 15%. El este poate ultima persoana la care

te-ai gandi pentru o campanie de marketing. in privat este o
persoana tacuta, rezervata si modesta, si pare a fi o combinatie
intre stilul academic si obsesia pentru tehnica. Este el oare
impacat cu rolul de purtator de imagine al campaniei 15% ?

“Nu ma deranjeaza, am fost intrebat si am fost de acord”,
spune Mikko, mot-a-mot. “Rolul meu este sa dezvalui
pietei adevarul, iar campania este un mod de a transmite

o informatie, deci si aceasta face parte din rolul meu.
Adevarul este ca ideea campaniei 15% este foarte buna, dar
este destul de greu sa te concentrezi asupra unei singure
cifre. Bineinteles ca toate cladirile sunt diferite, cu diferite
izolatii, necesitati de incilzire si asa mai departe. 15% este
un.principiu aplicabil aproape in toate cazurile, dar nu
universal, insa economia obtinuta poate fi uneori si mai

mare de atat. Am considerat c3 a venit totusi vremea sa
Iy%\m atitudine, sa explicam cifrele, sa aratam rezultatele
stiintifice. lar acesta este departamentul meu, ca sa spun
asa. Deci nu m-a deranjat sa imi pun chipul alaturi de fapte”.
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Tn industria sistemelor de incalzire a existat
mereu un fel de competitie prieteneasca
de traditie intre incalzirea prin pardoseala
si radiatoare. Prin comparatia dintre

cele doud Inseamna ca poti recomanda
folosirea numai a unuia dintre sistemele
de incalzire si foarte rar pe amandoua.
Faptul ca Purmo Radson furniza (si
producea) ambele sisteme a fost la

un moment dat sursa de amuzament si
dezbateri aprinse in interiorul companiei.
Acum s-a ajuns la varianta inteleapta de

a recomanda ambele sisteme ca o solutie
ideald de incalzire, dar in acest caz unde
isi maiare locul campania mult-laudata
15% si cercetarile pro-radiatoare care au
precedat campania? “Stiinta arata ca
cercetarea este valida, dovada este totusi
o dovadd”, adauga el. "Radiatoarele raman
mai eficiente in caz de aporturi de caldura
si prezinta pierderi mai putine. In ultimii
30 de ani consumatorii au fost puternic
manipulati, din motive de marketing, cu
privire la beneficiile sistemelor de incalzire
prin pardoseala. Confortul, argumentul
principal, a fost evidentiat prin contrast cu
aspecte negative despre radiatoare. Acum
insa, avand cladiri cu consum redus de
energie, marketingul s-a schimbat; acum
sunt promovate din perspectiva eficientei
energetice”.

Cea mai buna metoda de a pune la
incercare un om de stiinta este de a face

o afirmatie neargumentata. Tn 2008,
Mikko si un grup de cercetatori si-au unit
fortele pentru a verifica mai multe afirmatii
care s-au facut impotriva radiatoarelor.
Rezultatele sunt detaliate in documentul
"Pro Radiatoare”, o aparare construitd pe
fapte concretizate in 2 ani de colectare din
piatd a 140 de afirmatii. Pe scurt: au fost
spulberate, in sfarsit, mai multe mituri

si au fost dezvaluite mai multe diferente
semnificative intre emitatoarele de caldura
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folosite in cladirile
cu consum redus de
energie, cu sisteme
de incalzire de
joasa temperatura.

Aceastd cercetare
a fost dezvoltata
recent in campania “economiseste 15%
din energie”, campanie “care a ajutat
foarte mult echipele de vanzari”, dupa
cum spune Mikko. “Primim numeroase
raspunsuri pozitive, cercetarea este mult
mai usor de inteles acum, iar faptele mai
simplu de explicat. Ceea ce este

o veste foarte buna. lar

pentru clientii care vor sa

vanda sisteme de incalzire

prin pardoseala, putem

oferi acelasi suport”,

adauga Mikko.

VORBIND IN LIMBAJUL
VANZARILOR

Rettig ICC are o structura

clasica de front office/back

office, cu departamente

independente de vanzari &

marketing, pe de o parte, si

achizitii, productie, logistica

si operatiuni, pe de alta

parte. Probabil ca singura

persoana care functioneaza in ambele
segmente n acelasi timp este Markus
Lengauer, CEO al grupului. Dar Mikko livonen
are un istoric in vanzari care se duce inapoi
in timp, in anii lui de studentie.

“Aveam 20 de anisi eram la Universitatea
Tehnica din Helsinki”, povesteste Mikko,

“si studiam HVAC (incalzire, ventilatie si
aer conditionat) si tehnologia de productie
in industria mecanicd. Si m-am angajat

pe perioada verii in sud-estul Finlandei

la o fabrica de radiatoare, care suda
radiatoarele in stilul vechi, manual.

Tn aceeasi perioadi i-am ajutat si pe
baietii de la vanzari, i-am ajutat sa
proiecteze sisteme de incdlzire, ceea ce
mi-a oferit un fundament practic foarte
bun, o perspectiva reala despre

cum muncesc oamenii de la vanzari,

ce au nevoie si cum gandesc. Am stiut
intotdeauna ca au nevoie de fapte clare
in munca lor si ci doar asa i pot ajuta. Tn
acelasi timp, am lucrat si ca cercetator in
cadrul Universitatii Tehnice din Helsinki,
am predat HVAC studentilor mai tineri,
siin 1982 am fost invitat de proprietarul
Lampdlinja Oy sa ma alatur companiei sale

Povestea din

spatele povestii
campaniei 15%

din Finlanda. La scurt timp dupd aceea,
Rettig ICC a achizitionat compania si de
atunci fac parte din aceasta familie”,
zambeste Mikko.

Cum se exprima deci o minte tehnica
intr-o lume a productiei de masa? “A,

se potriveste foarte bine. Bineinteles,
atunci cand eram tanar eram indragostit
de motoare, sa le dezmembrez, apoi sa le
asamblez la loc, si pe aceeasi linie logica,
la fel si cu sistemele de incalzire. De aceea
am siinceput acest studiu, sa aflu cum
s-au dezvoltat aceste produse si de ce”.

OMUL DIN SPATE

Evolutia naturala I-a condus pe Mikko

la acea parte din lumea dezvoltata a
sistemelor de incalzire, unde designul se
contopeste cu tehnologia. “Da, am fost
implicat in sistemele de valve integrate”,
adauga Mikko, “si extinderea suprafetei de
convectie a radiatoarelor, forma si pozitia
sa; am fost intotdeauna fascinat de astfel
de probleme de design”.

ALEGERILE MARI TRASEAZA
CURSUL VIETII

Povestea sa ar fi putut fi totusi cu totul alta,
daca Mikko s-ar fi dedicat celeilalte mari
iubiri ale sale. “A, da”, rade,
"Academia de muzica”.
Aceasta este doar o mica
sclipire in rindurile CV-ului
tehnic al unui om modest.
“Clape, rock si orgd
electronica; si bineinteles
ca am facut parte dintr-o
formatie si bineinteles ca
am fi fost foarte buni, ca si
eroii mei Uriah Heep si Led
Zeppelin. Dar asta a fost
demult, in trecut, pe cand
aveam par”, spune, “si
poate cd totusi nu eram

chiar asa de buni. Oricum,
sunt foarte fericit cu
drumul pe care I-am urmat. Am o familie
minunatd, doi bdieti, si ca orice familie
finlandeza mergem la ski, vara mergem la
casa noastra de vacanta sisunt si un bun
navigator. Si un jucdtor de golf”. Se pare ca
Directorul R&D, Cercetare si Standarde
Tehnice este mai mult decat pare la prima
vedere. “A, sunt mult mai multe de spus”,
zambeste, "ti-am povestit vreodatd de
vremea cand faceam parte dintr-o campanie
de publicitate de mare succes?”.
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