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ur haller man
ett familjeforetag
pa topp?

Tomasz Tarabura, Brand Director fér Rettig ICC, dr baserad i Polen och sitter idag pa
ett familjesgt skidhotell Osterrike for att prata med oss om prestationer. Under vart
samtal hinner han med att diskutera den imponerande omsattningen 2011, den
positiva prognosen fér 2012, nagra avsl6janden om kommande produkter och en
intressant syn pa konkurrensen fran Turkiet. Men férst talar han entusiastiskt om

en sprudlande osterrikare som heter Chris.
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“Det var en del av processen att fa folk att arbeta battre tillsammans”,
sager Tomasz. “Ett mycket bra initiativ frdn Astrid, var personalchef,
som lade marke till att det blir harda diskussioner ibland, och trots
att det har gatt fem ar sedan varumarket omstrukturerades, kan
det vara nog sd jobbigt innan man hittar en gemensam forstaelse
och kan ga framat.” Fem dr kan lata mycket for en grupp pa atta
personer att lara kanna varandra. Tills man kommer underfund
med att de kommer fran alla hall i varlden for att representera ett
finskt foretag. “I borjan var det vissa saker vi inte ens kunde prata
om”, sager Tomasz, “men idag har vi anpassat vdra individuella satt
att vara sa de matchar gruppdynamiken. Allt det har hor till nar

man vaxer som ett team.”

ETT KULTURELLT PERSPEKTIV
Det initiativ for kulturkommunikation som Tomasz talar om ar en

guru som gar runt i korridorerna hos hogsta ledningen for manga

stora varumarken ochﬁworkshops om vikten av att forsta

r N
S

Att kunna kdanna
empati for den du
talar med ar en
nyckel till nara
forstaelse
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kulturella skillnader i ett internationellt foretag. “Chris Fuchs har
arbetat i alla varldsdelar, har goda insikter i olika kulturer och
nationaliteter och har under tiotals ar skaffat sig erfarenheter
och féormaga att se och dela med sig av hur méanniskor i olika
ldnder tanker och agerar”, sager Tomasz. Alla vi talade med pa
ledningsgruppsmatet i Osterrike kom med samma entusiastiska
berém, inte bara for Chris som talare, utan for de aha-upplevelser
han gav grupperna. Att kunna kdnna empati for den du talar med
ar en nyckel till ndra forstaelse, vilket ar livsviktigt om du arbetar i
ledningen for ett globalt familjeforetag. Temat om nara forstaelse
aren rod trad i hela vart samtal och genomsyrar faktiskt hela
ledningsgruppen. Det verkar vara ndgot av ett slaktdrag.

Men innan jag hinner fraga vad som utmarker en bra medlem

i gruppen, forklarar Tomasz varfor Rettig ar ett sa bra foretag.

“Rettig ar en av de stabilaste och pd

pa marknaden. Familjen Rettig har

decennier och tanker vara kvar dar manga decennier till. De har en
langsiktig vision, de ar inte ute efter snabba pengar utan satsar pa
langsiktiga samarbeten med vara distributorer”, forklarar Tomasz.
“Det centrala ar kvalitet, och det ar darfor vara produkter ar kanda
pa alla marknader for att ha den basta kvaliteten. | var egenskap av
det popularaste varumarket tycker vi att vi ocksa bor ge inspiration
till nasta kundniva, installatorerna, liksom till vara indirekta kunder,
slutanvandarna. Darfor anvander vi marknadsforingsmaterialet for

att informera och inspirera.”

Tomasz svaljer impulsen att kanna sig forolampad. Kanske hans
workshop med Chris ndmnde ndgot om irlandska skribenter med
svara fragor. “Innovation ar vad vi menar, och innovation ar vad

vi levererar”, svarar han. “Mdnga foretag i var bransch sysslar
fortfarande med produktorienterad marknadsforing. De visar bara
en bild av produkten, inte hur den skulle se ut i lagenheten eller
huset. Vi visar produkterna som de skulle kunna se ut pa plats, vi
hjalper kunden anvanda sin fantasi och skapa sig en bild av hur
deras hem skulle se ut med vara produkter. Alltsa inspirerar vi dem.
Nar det galler varmeavgivare har vi [6sningar som passar nastan for
alla situationer”, fortsatter Tomasz. “Vi levererar ocksa — och till och
med producerar numera — golvvarme. Sa vi visar inte bara en
panelradiator pa en vagg. Titta pa var broschyr sa ser du ett
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komplett produktutbud for alla forhallanden. Inspiration

“Titta pa siffrorna. De ar helt klart positiva. Och med tanke pa de
omstandigheter som sarskilt Purmo Radson LVI kampade med
2011, tycker jag de ar mer an imponerande. Varfor? Jo, praktiskt
taget alla produktgrupper gav oss 6kad omsattning jamfort med

aret innan. Under andra halvan av 2011 skedde en ekonomisk
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nedgang i alla sektorer, men anda trotsade vi trenden i alla vara
grupper och 6kade var andel pd manga marknader, till och med
dar vi redan hade en stor marknadsandel. Pa en viss marknad ar

vi aktiva bade med vdra egna varumarkesprodukter och privata
marken, och trots att vara markesprodukter ar dyrare an de privata
markena, 6kade vara varumarkesprodukter mer an de privata. Vilket
bevisar, som jag ser det, att vart marknadsforingskoncept fungerar

mycket bra.”

“Prognosen for 2012 ar ett stort fragetecken for alla branscher”,
sager Tomasz, “osakerheten ar stor, och vi ser hur reaktiv
aktiemarknaden kan vara. Men vi kan se att fler och fler kunder
blir overtygade om var tillforlitlighet, var formaga att leverera —
genom vart oerhort omfattande logistiknatverk —och allt detta
plus en del nya produkter som vi lanserar, gor att vi forvantar oss
tillvaxt under 2012.”

“Det fina med Purmo Radson ar att dven om basprodukterna
volymmassigt ibland gdr ner i nivd, kompenseras det med
mervardesprodukter som dekorativa produkter, radiatorer med
slat front och sd vidare. Dessa nya produktfamiljer blir storre for
varje ar, oavsett volymfoérandringarna i basprodukterna”, forklarar
Tomasz och fortsatter entusiastiskt med att beskriva de lysande

stjdrnorna bland 2012 ars produkter.

“Vi tror mycket pa framtiden for var flaktkonvektor Vido. Vido

har bade varme- och kylkapacitet och gar perfekt ihop med
varmepumpar. Den dubbla kapaciteten att bade varma och kyla
ner ar annu mer imponerande nar man ser att den gor det helt
automatiskt, pa egen hand. Det ar klart att nar vi utvecklade den
var FoU-teamet tvungna att géra kompromisser: det handlade om

att hitta balansen mellan basta effekt, minsta méjliga djup och
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att vara sa tystgdende som mojligt. Slutresultatet ar otroligt
positivt: ett extremt tyst och kompakt element med mycket
konkurrenskraftig effekt. Det har redan lanserats med gott resultat
pa en del marknader, och fler ar pa gang, inklusive de vertikala

radiatorerna Tinos och Paros.”

“Vi haller ocksa pa och testar marknaden for ett koncept som inte
bara innehaller enstaka varmekomponenter utan hela system.
Att erbjuda totalinstallationer inklusive blandarenhet, grenror,
pumpar, ventiler, styrsystem och sa vidare”, sager Tomasz.
Traditionellt innebar detta en massa jobb for installatoren, som
maste berakna, stalla in och definiera manga parametrar for att
fa den ratta inomhuskomforten. Det har nya konceptet gor hela

installationsprocessen mycket enklare och snabbare.

“Vi kommer att erbjuda installatorerna fordefinierade enheter,

ett slags “smarta lador” dar installatdren bara kopplar in
varmegeneratorn pd ena sidan och varmeavgivaren pa den andra.
Vi kallar det for Plug & Play-installation (PPI), och vi vagar lova att
det kommer att ge garanterad komfort. Det gor ocksa installatorens
jobb lattare och snabbare, vilket forstas betyder att han far mer
gjort pa en dag och okar sin fortjanst. Det betyder ocksa en viss
grad av standardisering: med det har systemet har vi fordefinierade
nivder med fordimensionerade komponenter. Om ndgot blir fel, sa
ar det vart ansvar att ratta till det, inte installatorens, sa han far
ocksa den sakerheten pa kopet —en win-win-situation fér honom.
Vi har redan testat det har framgangsrikt i Norden och nu haller vi

pa i Tyskland, som ar en karnmarknad for oss.

“Det ar en helt nyskapande idé. For forsta gangen i Purmo Radson

historia saljer vi inte produkter i repetitiva kvantiteter, utan vi saljer
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Ledningsgruppen for Rettig ICC i sammantride med Chris Fuchs

om kulturella skillnader och beteende (Leogang, Osterrike)

ett koncept. Jag skulle till och med kalla det en tjanst. Det 6ppnar
forstas dorrarna for oss att salja ytterligare komponenter, som
flerlagersror, kopplingar, grenrér och sadana saker, som ar en

klar affarsmojlighet. Men den stora skillnaden ar att vi saljer ett
varmesystem, inte varmeelement”, sager Tomasz, som far det att

I3ta som en sa bra idé att det ar konstigt att den inte redan finns.

“Det dr faktiskt forsta gdngen som radiatorer och golvvarmesystem
hanteras med samma kontrollenhet. Vi far konkreta marknadssiffror

i slutet av juli, men vi ser mycket positivt pa framtiden.”

Tomasz vill ocksa gérna prata om en vaxande trend bland
leverantorerna, nagot som har varit ett samtalsamne for manga
och en 6m punkt for andra, bade inom Purmo Radson och utanfor.
Under de senaste dren har vissa distributorer fattat det helt
forstaeliga beslutet att forsoka hitta billigare leverantorer. Det har
bland annat lett dem till Turkiet, dar de hittade produkter som
nastan kunde gora samma sak. Men var helt klart nagot som
fattades. “Kvalitet, forstas”, sager Tomasz stolt. “Nu har trenden
vant. Fler och fler kunder kommer tillbaka till oss och nya knackar
pa och vill ha kvalitet, for det ar vad deras kunder vill ha. Sa bade
vara varumarkesprodukter och privata marken vaxer tack vare

det har. Och kvaliteten far forstds stod av tillgangligheten och
stabiliteten hos familjeforetaget Rettig. Det ar en kombination av
alltihop. Folk kan forvanta sig palitlig service, pdlitliga leveranser

och kvalitet.”

Nar jag pressar Tomasz pa siffror som stodjer hans pastaenden, ar
han forst tveksam till att avsloja foretagskansligt material. “Om det
ska tryckas, sa skaffar jag klartecken avdem som bestammer”, sager
han sedan och fortsatter: “Det handlar om stora siffror, mellan 100

000 och 400 000 radiatorer, stora volymer, mojligheter genom

befintliga kunder, och detta enbart i Vasteuropa, dar vi redan har en
stor marknadsandel. Det finns 6kade majligheter dven i Osteuropa,
dar vi kan 6ka var marknadsandel i exempelvis Tjeckien och
Slovakien. Aven i Ungern och Rumdanien har turkiska produkter

stark narvaro, sa dar har vi ocksa mojligheter.”

Om allt det har Idter som en klar utmaning for konkurrenterna,
sa uttrycker Tomasz det annu tydligare. “Vara produkter har helt
enkelt battre kvalitet”, sager han. “Och @ven om de kostar mer,
sa har vi mer att ge kunderna, med det enkla budskapet att det
handlar inte om pris utan om varde, att vara produkter ar mer
lattillgangliga och att vi har ett battre utbud, s nar det kommer

till kritan ar Purmo Radson det naturliga och sakra valet.”

MEN KAN BILDEN VERKLIGEN VARA SA POSITIV?

Mitt bland alla dessa positiva tecken och stralande framtidsutsikter
fragar jag Tomasz om det finns nagra moln pa horisonten, om det
finns ndgot som hotar foretagets framgangar. “Var forsaljning ar
mycket beroende av marknadens efterfradgan pa nybyggnation och
renoveringar, de marknader som bestdmmer vara volymer”, medger
Tomasz. “Om ekonomin fortsatter att ga ner blir det svarare att fa
lan, vilket minskar nybyggnationen till exempel. Ravaror ar ocksa

en nyckelfaktor. Alla dramatiska kostnadsforandringar paverkar

0ss och tvingar oss sd smaningom att oka priserna, vilket gor

det besvarligt for oss. Men allt det har uppvags av var stabila
leveranskedja med produktionsanlaggningar pa olika marknader
med olika ekonomiska forutsattningar, vilket garanterar att vi alltid
har formagan att leverera. Om det blir mer kostnadseffektivt att
producera i en viss lokal ekonomi, sa 6kar vi volymen dar sa lange det
behdvs. Allt jamnar ut sig, och det ar en del av den solida grunden
for det har foretaget.” Och pa den grunden finns forstas ocksa vara
samarbetspartner, distributdrerna, som Tomasz papekar. “De ar

oerhort viktiga. Det gar bra for Purmo Radson distributorer, >
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For forsta gdngen
saljer vi inte
produkter i repetitiva
kvantiteter, utan

vi sdljer ett koncept
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de gor goda marginaler, vilket ar valdigt tillfredsstallande, for
nar det gér bra for dem, gar det bra dven for oss. Vi har ett stabilt
distributorsnat i Vasteuropa och nya partners i Osteuropa som

Richter und Frenzel i Tjeckiska republiken.

Innan Thomas gav sig ut i backarna med resten av ledningsgruppen
for en valfortjant rast fran strategier och planerande, tackte vi en
massa amnen i vart samtal, men det verkar som jag missade det
viktigaste. “GIom inte bort manniskorna! Vart foretag har fyra

hornstenar i sin varumarkesstrategi”, paminner han.

“Produktutbud, kvalitet, inspiration och manniskor. Pa praktiskt
taget alla marknader ar vi kdnda for att vara mycket vanliga och
samarbetsvilliga. Vara team ar inriktade pa att betjana kunderna —
distributorer, installatorer och planerare — pa basta satt. Vi erbjuder
teknisk support, utbildning och programvara om det behovs, och
allt med stod av vara professionella saljare. Och de ar inte bara hogt
utbildade och professionella. De ar ocksa trevliga. Jag hor ofta folk
pa faltet som sager “Jag gillar er forsaljningsdirektor, det ar en bra

kille”, och jag kan inte nog understryka hur viktigt det ar i affarer.

12 | ansiktena bakom varumarket CLEVER

Vara partners tycker om att gora affarer med vart folk, och i en varld
dar forsaljare inte alltid har sa bra image, ar det fantastiskt att
jobba pa ett foretag dar saljarna ar omtyckta. Vi har faktiskt ett
exempel pa ett 6steuropeiskt foretag, som haller pa och byter sin
nuvarande leveranskedja och ska borja arbeta med oss i stallet.

Jag fragade honom varfor. “For jag gillar ert folk. Jag gillar att gora
affarer med er”

Det ar bara ett exempel pd manniskorna bakom varumarket pa
Purmo Radson LVI. Efter att ha talat med manga som ar inblandade
i familjeforetaget, undrade jag om det kan vara sa att manniskor
trivs battre nar de vet vem de arbetade for och att det ar en familj
och inte en grupp anonyma aktiedgare. “Jag tror att de har mycket
att gora med foretagskulturen”, medger Tomasz. “Vi foredrar

att anstalla manniskor med positiv attityd, ett vanligt satt, en
personlighet som stammer 6verens med Rettigs foretagskultur,
som uppskattar oppenhet, anspraksloshet, fortroende och arlighet.”
Och att déma av dagens samtal ar det en kultur som ledningsgruppen

lever efter, med resultat som bevisar att det fungerar.

PAROS, den nya designradiatorn
med vackra kurvor

Tinos och Paros ar vackert designade radiatorer som
uppfyller din langtan efter varme. De har utformats
for att fa en alldeles sarskild plats i hjartat av ditt hem.
Tinos utstrdlar en stromlinjeformad kubistisk design
med sina raka linjer, och Paros mjuka kurvor ger varje
interior en touch av hogklassig design. Valet ar ditt!
Finns ocksa i nya, trendiga matta naturfarger.

LOW TEMPERATURE RADIATORS

Designventiler och handdukshangare i rost-
fritt stal finns som tillval.

purmoill

clever heating solutions
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