PROJEKT

I hjartat av Haag i Holland star tva splitter nya 140 meter
héga tornhus sammankopplade av lagre byggnader.
Kontorsbyggnaden har en golvyta pa 132 000m2, med 41
vaningar och plats for 4 050 arbetsstationer. Det holldndska
justitieministeriet och inrikesministeriet kommer att borja
flytta in i denna ansldende byggnad fran och med bérjan av
2013. For att kunna erbjuda deras anstallda en behaglig
temperatur har Radson levererat 7 400 radiatorer sarskilt
framtagna for “JuBi”-projektet.

Tornens standardvaningar kommer att varmas med termiska
bjalklag* med ett temperaturspann pa 50/40°C, som ocksa ar
kopplade till ett lokalt varmenatverk. Ett ventilationssystem kommer
att forse byggnaderna med frisk luft. Termiska bjalklag erbjuder
manga fordelar, inklusive ett behagligt inomhusklimat och
energibesparingar tack vare de laga temperaturerna i processen.

Det finns emellertid en nackdel: systemet svarar l[dangsamt pa snabba
temperaturvéxlingar. Radson levererade den ultimata I6sningen pa

detta problem.

PERSONLIG TEMPERATURKONTROLL

For att kunna varma upp rummen snabbt anvands
lagtemperaturradiatorer pa yttervaggarna for att komplettera
uppvarmningen med termiskt bjalklag. Anvandare kan till exempel
satta pa dessa element nar utomhustemperaturen sjunker hastigt.
| kontrast till termiskt bjalklag marks varmen fran en radiator
snabbt. Dessutom kan anvandarna sjalva kontrollera radiatorerna.
Folk upplever det ofta som mycket viktigt att kunna paverka
temperaturen i sina egna rum. En annan fordel ar att radiatorerna
tillhandahaller varme pa de platser i byggnaden déar den behdvs
som mest: nara fonstren. Dessa zoner kan bli obehagliga pa grund
av kalldrag. Kombinationen av grundlaggande uppvarmning med
termiskt bjalklag och individuell kontroll med radiatorer ger en hog

komfortniva.

LOGISTIKEN BAKOM JUBI
Det som gor JuBi-projektet sa speciellt &r logistiken under
byggarbetet. Byggnaden ligger ett stenkast fran centralstationen

och aromgiven av hoga kontorsbyggnader. Eftersom byggplatsen
saknade lagermojligheter levererades materialen enligt just-in-time-
principen. Innan de gjorde sina leveranser fick leverantorerna ett
byggplatskvitto med ett specifikt datum och en tidpunkt inom

en tidsram pa en kvart. Det gjorde materialleveranserna mycket
valorganiserade. | samarbete med Radson ordnade dterforsaljaren
Technische Unie just-in-time-leveranser av omkring hundra

radiatorer i veckan 6ver en period pa arton manader.

RENA LINJER MED DOLDA KOPPLINGSROR

Byggnaden ritades av arkitektkontoret Prof. Hans Kollhof.

De beslutade sig for att anvanda Radsons “Integra”-modell; en
tunn, kompakt radiator som kan placeras nara vaggen och vars
reglageknapp kan monteras till vanster eller hoger. En sarskild
egenskap hos Integra-modellen ar dess dolda kopplingsror som

ar integrerade bakom frontpanelen. De lagre kopplingsroren
utformades sarskilt for JuBi-projektet. Monteringskonsolerna ar
dolda bakom radiatorn. Tillsammans med de dolda kopplingsroren

och en snygg finish ger detta Integra-modellen ytterst rena linjer.

KRAFTFULLT AVEN VID LAGA TEMPERATURER
Integra-modellen utnyttjar en “tva-i-ett”-princip. En hetvattenkanal
med en storre diameter ger utrymme for tva svetspunkter for
konvektorflansarna pa vattentillforselkanalen. Det innebar att
radiatorn avger mycket energi dven vid laga temperaturer, sa

att anvandaren kan vara saker pa att utrymmet snabbt varms

upp. Forutom dess rena design och hoga uteffekt ar Radsons
Integra-radiator unik i att alla dess komponenter formonteras

pa fabriken. Det genererar besparingar for installatoren eftersom
monteringstiden minskar och misslyckandekostnaderna blir lagre.

Integra saljs med en tiodrsgaranti. m

*Termiskt bjalklag ar ett uppvarmnings- och kylningssystem som utnyttjar byggnadens
massa. Vattenroren laggs i betonggolvets kidrna och uppratthaller en konstant
temperatur for golven/taken. Ett villkor for anvandning av termiskt bjalklag ar
mojligheten till effektivt temperaturutbyte, och darfér anvands inte upplyfta eller 6ppna
tak. En regleranordning for vattentemperaturen kan anvandas for att se till att systemet

reagerar pa inomhus- och utomhustemperaturen mot de olika yttervaggarna.

........

-----------
e e y 4
T Y e, --.."'-..-'..."..hI"...|I
R T Y

T Wy . T *.-"'H"I"ﬂil.."h.
EREERW

b T Y
LR R
""""'"-“""l-"!i
_\‘._""—"1‘.'!'.':.*,1_!_-_

N
. W

— N

- ™
-
.
- W Y
\ .

Smart kombination
for energisparandes
och komfort .

Imtech har tillsammans med Homij Technical Installations fatt i uppdrag att konstruera alla bygginstallationer {5
for JuBi-projektet. Imtech N.V. dr en europeisk teknisk serviceleverantor inom elteknik, ICT och maskinteknik. Im"'»IF, "
tech.ar specialiserat pa att kombinera elteknik, maskinteknik och ICT (informations- och kommunikationsteknik) -'I.
o6ver hela det tekniska spektrumet till en integrerad och multidisciplinar I6sning. Det leder till en formaga till in-
tegration och skapar mervérde. Imtech ar en av de starkaste aktorerna pa GreenTech-marknaden (“gron” teknik

och héIIBarhet) i Europa. Uppskattningsvis 30 procent av de totala intdkterna genereras awdetta segment.
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TRANING
UTBILDNING

e 4

Mikko livonen, FoU-chef, forskning och tekniska standarder, Rettig ICC

I modern affarsverksamhet ricker det inte med att ha

de mest passionerade medarbetarna och de basta
produkterna pa marknaden. Du behéver ocksa en
saljtrupp som ar fullt utrustad med de basta argumenten
och chefer som vet hur man lockar fram det basta ur sitt
team. Pa féljande sidor tar vi en titt pa hur Purmo Radson
fortsatter att investera kraftfullt 6ver hela filtet nar det
galler utbildning. Forst granskar vi utbildningens roll
tillsammans med Mikko livonen och Per Rasmussen
under kickoffen for LTR-kampanjen i Eindhoven nyligen.
Sedan gor vi en utflykt till Erasmusuniversitetet

i Rotterdam dar utbildningsforetaget Professional Capital
holl en Masterclass for ledningen.

Maarten Colijn, partner och deldgare Per Rasmussen, chef for varumdrkesutveckling Purmo Radson LVI

Effektiv kommunikation

genom utbildning
Professionalism @@
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i Nederlanderna pa ett hotell i
centrala Eindhoven anslét sig Per Rasmussen till Mikko livonen,
Elo Dhaene och sex av Purmo Radsons saljare som kommit fran
olika lander i Europa for en genomgang. Syftet med den tva dagar
langa workshoppen: att satta igdng budskapsférankringen for
den nya LTR-kampanjen. For Mikko utgjorde motet en mojlighet
att komplettera de studier som star i centrum for den nya LTR-
kampanjen. “Jag var tacksam Over chansen att fa prata med de
personer som ska sprida vart 15-procentsansprak till vara kunder”,
forklarar Mikko. “Vi ville fa aterkoppling fran vara saljteam for
att fa veta hur kampanjen togs emot i olika lander och, framfor
allt, svara pa deras fragor och reda ut alla problem som de kunde

tankas ha med de mer tekniska aspekterna.”

Det visade sig vara ett viktigt steg i processen med att forankra
budskapet genom hela kanalen. “Vi ombads forklara vissa delar
av kampanjen mer ingdende”, sager Mikko. “Den tva dagar

langa workshoppen blev darfor forsta steget i en mer intensiv
utbildning.” Per Rasmussen, chef for varumarkesutveckling, tar
upp traden fran Mikko. “Mikko fanns till hands for att forklara en
del av den nya kampanjens mer tekniska bakgrund”, sager Per, “for

Efter
kampanjlanseringen...
borjar utbildningen
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-* r det kan bli ganska komplicerat nar man
‘.*a*f talar om berakningar, procent och formler.
] Jag var dar for att befasta det jag redan
\F' lart mig och for att utveckla ett satt att

| . forenkla budskapet sa att saljtruppen kan
B e o B bevara och kommunicera det tydligt.

“Jag forstar saljartanket. Jag vet att nar man ar ute pa faltet sa har
man begransad tid pa sig att kommunicera produktens fordelar,
och det ar avgoérande att man lyckas uttrycka budskapet sa snabbt
som mojligt. Jag kanner ocksa till den tekniska biten och att
tekniska individer trivs med att vara tekniska. Min roll i utbildningen
var att utveckla nagon sorts kommunikationskompromiss: nagot

som innefattar bada dessa element.”

Aven om de exakta siffrorna varierar mellan olika lander
investerar Purmo en betydande budget i utbildning varje ar.
“Som chef for varumarkesutveckling vet jag att nyckeln till att
bygga vart varumarke dven ligger i utveckling av manniskorna
som representerar det gentemot kunderna”, sager Per. “Darfor
agnar vi stor uppmarksamhet at vart ‘humankapital’ for att se till
att de har alla verktyg som kravs for att pa effektivast mojliga vis

na ut med varumarkesbudskapet till marknaden.”

Resultaten talar for sig sjalva, och i fraga om LTR-utbildningen

talar Per for resultaten. “Jo, det finns en film om utbildningen”,

sager han med ett leende. “Vi skrev manus och filmade scenerna

pa samma dag —i princip samtidigt faktiskt. Lat oss bara sdga
att tidtabellen var valdigt bradskande, men jag ar n6jd med
resultaten.” Filmen har kombinerats med informationsgrafik
fran utbildningsforetaget Mercuri International till en innovativ

utbildningssvit pa webben for saljare i hela Europa.

“Det ar ett bevisat effektivt tillvagagangssatt”, forklarar Per.

Utbildningen leder saljaren steg for steg genom alla delar av LTR-

kampanjen och ar uppdelad i logiska avdelningar for optimal inlarning.

Efter varje del av utbildningen far saljarna svara pa ett antal fragor om
vad de har lart sig. “Vi har satt ribban ganska hogt”, sager Per, “for det
ar avgorande att vara sdljteam fullt ut forstar kampanjbudskapet sa
att de effektivt kan formed|a det till kunderna. Det ar orsaken till att
utbildningen innefattar ett ‘provelement’— séljarna maste fa mycket

hoga poang for att uppna ett godkant resultat.

LTR-utbildningen pa natet ar forstds inte allt. Vi fokuserar aven
pa forsaljningstekniker och effektiv sjalvsaker kommunikation”,
sager Per. Mercuris team har lokala utbildare som haller
workshoppar pa séljteamets eget sprak med grupper om 12

personer i intensiva endagssessioner.

= “Resultaten ar anmarkningsvarda”, sager
J "'{-. - Per entusiastiskt, “trots att saljarna redan
] i
| ar utatriktade personer ser vi dem efter

IBS  dessa sessioner bli an mer energiska och

extremt sjalvsakra.”

TRANING
UTBILDNING

Smart investering
[ fiffig uppvarmning

forklarar Per. “Det ar ett maste, for

denna typ av brett engagemang i vara saljteam ar en viktig investering
i var framtid. Vi planerar att behalla var marknadsposition, vilket
kraver att vi forser vara saljteam med ratt information, ratt stéd och
den sjalvsakra attityd som vara kunder uppskattar och forvantar sig
av 0ss.” Mercuri International ar en global saljutbildningsorganisation
med Gver 50 ars erfarenhet, som redan hjalpt éver 15 000 foretag att
oka sin saljkraft. Foretagets vd Judith Koekenbier: “Det ar ett noje for
oss att fa hjalpa Purmo Radson, for vi ser manga bekanta faktorer har
som vi sett manga ganger tidigare. | arbetet med Per har vi utvecklat
ett utbildningspaket som ar utformat for att undanréja hinder for
effektivkommunikation och se till att alla kampanjbudskap ar tydliga
och sjalvsakert inbaddade.” Utbildningen borjade i mars och planeras
fortsatta fram till slutet av april, varvid hundratals saljare kommer att
ha deltagit i den.

Per: “Vi ar 6vertygade om att hela saljstyrkan fran Polen till
Beneluxlanderna, Frankrike och Tyskland, Storbritannien och andra
lander kommer att dra nytta av den har utbildningen och ha den med
sig ut pa faltet nar de formedlar de manga fordelarna med Purmo

Radsons produktportfdl; till kunderna.”
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Att leda en masterclass
I ledarskap

TRANING
UTBILDNING

Landernas

forsaljningschefer fick sin

egen intensivutbildning

pa Rotterdams

Erasmusuniversitet.

Tvadagarskursen omfattade ett antal dmnen inklusive
hantering av KAM, multi-level selling, ndtverkande och
hur man undanrdjer hinder for personlig och yrkesmassig
utveckling. Kursens innehall tillhandahélls av professor
Willem Verbeke som du kan ldsa mer om pa sidan 38.
Workshoppen byggde pa hans bastsaljande
ledarskapsbocker The Successful Shaping of Key Accounts, |
Sell So | Exist och | Network So | Exist och leddes av Maarten
Colijn, hans kollega fran Professional Capital. For att fa
inblick i kursen och dess effektivitet talade vi med sju
forsaljningschefer fran olika lander om deras erfarenheter
och synpunkter fran tiden i Rotterdam.

“Jag uppskattade och hade stor nytta av programmet. Det gav oss
tid att fokusera pa viktiga delar av jobbet, att utvardera vad som
fungerar, forbattra det som inte gor det och dven att bli coachade i
fardigheter som hjalper oss att bli battre ledare. Som en [angvarig
medlem av Rettig ICC ar jag mycket glad 6ver att foretaget

gjort denna investering i utbildning trots det tuffa ekonomiska
klimatet. Det visar deras engagemang i verksamhetens langsiktiga

framgangar och ar ett tecken pa personlig tilltro som jag tror ar val

36 | ansiktena bakom varumarket CLEVER

vart att investera i. “Utbildning ar en avgorande del av var chefsroll,
den haller oss uppdaterade om trender och hjalper oss att halla ett
tydligt fokus pa vara fardigheter. Naturligtvis ar det viktigt att det
balanseras med vart vardagliga arbete med att salja radiatorer och
uppratthalla en hallbar verksamhet. Mitt personliga fokus nu ar att
implementera det jag |art mig pa utbildningen och att ge Rettig

valuta for deras investering i mig.”

“Det som var mest anvandbart for mig i utbildningen var att sa
manga kollegor i samma roll deltog i samma kurs. Det innebar

att vi forutom att ta in utbildningsmaterialet aven kunde lara av
varandra och ta med oss det vi lart oss till vara hemmamarknader
och implementera denna delade kunskap samtidigt. Det ar inte
mojligt om du ar den enda som deltar i utbildningen. “Jag ar stolt
Over att Rettig investerar sa mycket i utbildning; jag tror att det aren
av de basta investeringarna man kan gora: det ar bra for manniskors
baskunskaper och motivation, vilket i sin tur ar bra for foretaget. Jag
tror att den idealiska utbildningsfrekvensen ar en gdng om dret; sa
lange en modul har flera sessioner och tillrackligt med kursarbete
anser jag att resten av tiden bor anvandas till att implementera det

man har lart sig.”

“Det ar alltid bra att frascha upp sina kunskaper och forbattra
sin interaktion med befintliga och potentiella kunder samt
medlemmarna i sitt team. Alla tekniker, verktyg och fardigheter vi

larde oss pa Erasmusuniversitetet kan tillampas i vart dagliga arbete

och hjalper oss att bli annu battre ledare. Jag glads ocksa dver att
Rettig ICC beslutat att investera tid och pengar i att utbilda sina
chefer. Naturligtvis vill de ha de basta personerna for jobbet, och vi
ar alla kvalificerade och erfarna chefer, men vi kan alltid bli battre
genom att Idra oss de senaste teknikerna och inte minst genom att

|ara av andras erfarenheter.”

“Kunskapsoverforingen var lysande. Det var valdigt nyttigt att

fa jamfora teoretiska akademiska |6sningar med var dagliga
verksamhetsrutin, vilket gjorde det méjligt for oss att bygga

upp vart praktiska arbete med akademiska verktyg. Insikterna

vi fick av varandra var ocksa ovarderliga. Trots att vi arbetar pa
olika marknader med olika erfarenheter och ofta med olika
tillvdgagangssatt fann vi alla att vi hade saker att lara av varandra,
och vi delade med oss av och tog emot mycket anvandbara tips

av varandra. Jag iakttog ocksa en hel del kunskapsoverforing
mellan generationerna. Var grupp bestod av direktorer och chefer
med mer an 15 ars erfarenhet av industrin, liksom av nyare, unga
medarbetare. Sa vi drog nytta av erfarenheten a ena sidan och

av de frascha insikterna och idéerna a den andra. “Utbildningen
tydliggjorde faktumet att kunskap ar dynamisk och, framfor allt
inom affarsverksamhet, aldrig ndgon oféranderlig konstant, den
vaxer, forandras och utvecklas standigt. Min Overtygelse ar att
Rettig maste fortsatta vara en ledare inom utbildningen av sina
medarbetare for att behalla sin ledande position inom branschen.
Personligen tror jag att det kunde goras genom att utbildningen blev

en process snarare an en insats, och alltid tillhandahdlls av ledande

utbildare och akademiker med fokus pa att inspirera folk att gora ett

annu battre jobb an de redan gor.”

“Jag kom till denna utbildning med malet att gora storre

framsteg med var faltsaljartrupp, och jag blev inte besviken. Mina
forvantningar uppfylldes med rage, och vad jag fann sarskilt
fascinerande var det systematiska tillvagagangssattet och det satt
som mina internationella kollegor utfor och hanterar affarsprocesser.
Den har sortens avancerade yrkesutbildning ar valdigt viktig med
tanke pd hur skrammande snabbt affarskunskaper blir féraldrade.

| framtida utbildning skulle jag vilja se ett okat fokus pa account
planning och pa att utmana saljarstyrkans komfortzon. Vi ser redan
positiva resultat som en direkt foljd av den har utbildningen, med
okad kundtillfredsstallelse och en betydande 6kning av var andel

forsaljningsframgangar i Tyskland.”

“Det har var ett valdigt viktigt initiativ fran Rettig ICC for att hjalpa
oss utveckla och forbattra vara dvergripande ledningsfardigheter.
Vi larde oss om account planning, coachningstekniker, att bygga
upp en effektivare arbetsstruktur, évervaka saljorganisationen och,
givetvis, om ledarskap. Sjalva masterclassen var forstas central for
utbildningen, men det blev ocksa en harlig sammanhallning nar

vi delades upp i sma grupper for att 6sa olika problem. Det jag
imponerades mest av var att det, trots att alla arbetar i olika lander,
blev valdigt tydligt att vi alla ar lagspelare som arbetar hart for

samma foretag: geografin forlorade sin betydelse.”
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