KOLUMN

Hur tjanar du

ihop till brodfodan?

Varje gang nagon jag just traffat fragar vad jag arbetar med, kan jag
genast koppla in autopiloten. Samtalet utvecklar sig namligen oftast
precis pa samma satt. Forst utropar vederborande: “Varmeelement?”
foljt av “Jag har ingen aning om vilket slags element jag har i mitt
hus.” Och sedan, efter att ha funderat pa saken ett 6gonblick:
“Betyder det att det ar skillnad mellan olika slags varmeelement?”
Det ar min stickreplik; det ar da jag forklarar att det finns kompakta
radiatorer, sektionsradiatorer, vertikala element, konvektorelement
och sa vidare. Vid det laget tappar vissa av mina samtalspartner
intresset for amnet. Det ar ok for mig: nar jag ar ledig pratar jag anda
helst om annat an jobbet —tradgdrdsskotsel till exempel,

eller barnen, eller min senaste semester.

Men ibland stéter jag pa ndgon som ar genuint intresserad — det

ar oftast folk som just har byggt eller renoverat sitt hus. De borjar
verkligen fundera over saken och vill fa mer detaljerad information.
Det ar ocksa ok for mig —jag alskar ju mitt yrke. Vad jag i princip
vantar pa ar den punkt nar den jag pratar med vagrar att acceptera
sitt 6de. “Det var det ingen som berattade. Dessutom skulle jag
garna ha lagt pa lite pengar for en snyggare design.” Da tanker jag;
“Sa synd for installatdren och sd synd for oss.” Hogt sager jag att
installatorens hogsta prioritet ar ett funktionellt och energieffektivt
varmeelement och att han skulle betrakta design som en sekundar
fraga —och alldeles ny dessutom. Det fanns ju trots allt bara ett
slags element forr i varlden. “Men da kanske ni skulle géra ndgot

at det —ni, som tillverkare.” Jag svarar att vi faktiskt gor det —han
behover bara 6ppna ett heminredningsmagasin, dar det regelbundet
finns artiklar om element deras design, farger och ytor. Och det ar
tack vare vart outtrottliga pr-arbete, sager jag. Min samtalspartner
nickar och bérjar undra varfor han inte skaffade sig information

om varmeelement innan han borjade bygga. Han hade ju gett
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sanitetsfirman noggranna instruktioner om utforandet pa tvattstall
och anslutningar. Han funderar pa det har en stund och sa blir han
tyst. For min egen del har jag for lange sedan glomt var jag ar och
att jag egentligen skulle foredra att prata om nagot annat pa en

privat fest.

Istallet borjar jag grunna éver hur var nasta marknadsforingskampanj
om olikheter mellan olika slags radiatorer ska se ut. Ibland flyter
jag utien liten dagdrom och forsoker tanka mig hur en framtida
konversation skulle ga till ndr ndgon fragar vad jag jobbar med.
Istallet for ett tviviande “Varmeelement?” skulle mannen fraga
med ett strilande leende: “Ah, det var ditt foretag som tillverkade
de dar smackra sakerna jag kopte till vinden haromdagen?” Nar vi
val har klarat av det, sa kan vi tryggt ga over till ett annat amne —

trddgarden, barnen eller semesterplanerna. Eller vi skulle kunna

skippa snacket helt och hallet och ga direkt pa buffén... m
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EasyFair ar den ledande arrangéren av tids- och kostnadseffektiva
massor i Europa. Malet ar att gora det lattare for manniskor att traffas
och gora affarer i en professionell miljo.

Och det ar verkligen latt. Alla utstallare har ratt till en fardigbyggd
standardmonter enligt easyFairs’ koncept. LVI Finland och Sverige
deltog med framgéng i de tva senaste massorna pd elomrédet SAHKO
och ELMASSA.

“SAHKO” r en viktig plats for méten och natverkande i elindustrin,”
sager Joni Gronqvist, Sales Manager pa LVI Finland. Evenemanget
bestar av tva intensiva forsaljningsdagar dar man bland annat traffar
viktiga inkdpare och beslutsfattare fran branschen. SAHKO 2011

i Helsingfors samlade totalt 6761 besokare under de tva dagarna.

“De flesta besokarna ar angelagna om att fa ldra kdnna nya
innovationer och nya produkter,” séger Pehr Lindh, Sales manager pa
LVI Sweden. “Det ar inte négon stor massa, men man kommer nara
kunden i de har sma montrarna och besdkarna visar ett mycket stort
intresse,” sager Per Lindh. Och som massrapporten visar: 92 % av
besokarna sager att de planerar att kopa en eller flera produkter
som visades upp pa massan inom den narmaste framtiden.

“LVI ser fram emot ett spannande och utmanande ar 2012 m

Vi ses pd easyFair!

LANGILA OCH SANBE

Den nya standarden for designade elradiatorer

Kvalitet ar utan tvekan nyckeln till LVI:s framgang. Med 90 ars
erfarenhet inom intelligenta uppvarmningslésningar vet vi exakt vad
vara kunder forvantar sig: radiatorer som inte bara erbjuder stil och
komfort utan ocksa ar mycket energieffektiva. Och naturligtvis ar de

vackra ocksal

Vi stravar efter att vara ledande inom innovation, kvalitet, design och
energieffektivitet i uppvarmningssektorn. Sa vi har skapat tva nya
modeller: Langila och Sanbe. Tva vackra designradiatorer, dar behovet
avvarme mater design for livet. Vi har designat elementen inte bara
for att de ska fa en sarskild plats i ditt hem utan ocksa i vara kunders

hjartan.

Med rena, raka linjer delar Langila upp rummet med sina kubistiska
ytor, medan Sanbes rundade form ger en elegant designldsning
i nastan alla interiorer. Liksom alla vara radiatorer uppfyller Langila

och Sanbe de strangaste normer och standarder. De ger dig inte bara

Radiatorkonstruktdrer Langila och Sanbe

behaglig, konvektiv strdlningsvarme, de har ocksa 10 ars garanti som
ger dig all den trygghet och komfort du kan 6nska dig. Langila eller
Sanbe. Valet ar ditt. Dessa sofistikerade och utomordentligt stilfulla

designade radiatorer forskonar alla interiorer.
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