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Olenko koskaan
kertonut, kun...

Monet, jotka€ivat ole koskaan tavanneet Mikko livosta,
tuntevat hanet silti. He ovat kuulleet Rettig ICC:n
tuotekehitys- ja tutkimusjohtajasta, lukeneet hanesta
juttuja tai nahneet hanet uudessa 15 %:n kampanjassa.
Han on luultavasti kaikkein epatodennakaisin henkilo
markkinointikampanjan keulakuvaksi. Hin puhuu hiljaisella
aanella, on rauhallinen ja vaatimaton, ja hdanessa nayttavat
yhdistyvan akateeminen ja tekninen intohimo. Eiké uuden
15 %:n kampanjan keulakuvana oleminen vaivaa hanta?

“Ei haittaa, lahdin mukaan kun pyydettiin”, Mikko
vastaa rauhallisesti. “Minun tehtévani on tuoda faktoja
markkinoille, jatama on erds tapa jakaa tietoa. Se siis
kuuluu tyohoni”. Ajatus 15 %:n esiintuomisesta on hyva,
mutta asian kiteyttaminen yhteen lukuun on haastavaa.
Kaikki rakennikset ovat erilaisia erilaisine eristyksineen,
lammitysvaatimuksineen ja niin edelleen. Tama 15 % on
vain suuntaa antava saanto, silla todelliset saastot voivat

usein olla suurempiakin. Padtimme kuitenkin astua esiin

]

& jayrittaa selittaa lukuja eli tuoda teoriaa lshemmas
kaytint6a. Se taas kuuluu minun tontilleni. Ei siis haittaa
yhtaan, jos minun kuvani on esilla faktoja esiteltdessa.
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Lammitysteollisuudessa lattialammitys ja
radiaattorit ovat aina “taistelleet” keskenaan.
Aiemmin asiakkaalle pystyttiin tarjoamaan
vain jompaakumpaa ratkaisua, harvemmin
molempia. Purmo Radson on toimittanut (ja
nyt myos valmistaa) molempia jarjestelmia,
mika jossain vaiheessa aiheutti pienta
hilpeytta tai ainakin vilkasta keskustelua
yhtion sisalla. Koska nykyisin on jarkevaa
tarjota molempia jarjestelmia ihanteellisena
ratkaisuna, mita kuuluu ansiokkaalle 15%:n
kampanjalle ja ennen sita tehdyille
ProRadiator-tutkimukselle? “Faktat ovat
faktoja”, Mikko vakuuttaa. “Radiaattorit
pystyvat edelleen hyddyntamaan paremmin
[amposateilya, ja niiden lampohaviot ovat
pienempia. Kuluttajia on aivopesty 30 vuotta
uskomaan pelkastaan lattialammityksen
etuihin. Sen mukanaan tuoma mukavuus on
aina yhdistetty radiaattoreiden negatiivisiin
puoliin. Matalaenergiatalojen myota
markkinointi on ottanut uuden suunnan,

jossa energiatehokkuus on etusijalla”.

Paras tapa saada insindorin kanssa
keskustelua aikaan on heittaa poydalle
perustelematon vaite. Vuonna 2008 Mikko
ja tuotekehitystiimi tutkivat radiaattoreihin
kohdistettuja vaitteita. Tulokset on kirjattu
ansiokkaaseen Pro Radiator -tutkimukseen,
jossa kasitellaan kentalta 2 vuoden aikana
kerattya 140 argumenttia. Lyhyesti: monet
myytit murrettiin, ja esiin tuotiin monia
merkittavia eroja matalaenergiatalojen
[ammittimissd, joissa kaytettiin alhaista
veden lampodtilaa. Tutkimuksen perusteella
kaynnistettiin 15 % energiansaastokam-
panja, “jossa asiat pelkistettiin myyntimie-

hille”, kuten Mikko sanoo. “Olemme saaneet
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paljon positiivista
palautetta, etta
tutkimus on nyt

helpompi sisdistaa

ja faktat helpompi
tuoda esiin”, Mikko
jatkaa. “Ja se on tietysti hyva asia. Jos asiakas
haluaa lattialammityksen, senkin voimme

hanelle tarjota”.

MYYNNIN TARPEIDEN
YMMARTAMINEN

Rettig ICC:n
organisaatiorakenne

on tyypillinen, kahtia
jakautunut organisaatio,
jossa myynti ja markkinointi
ovat toisella puolella, osto,
tuotanto ja logistiikka toisella.
Talon ehka ainoa molemmilla
kentilla operoiva henkil6 on
paajohtaja Markus Lengauer.
Mikko livosella on kuitenkin
myyntitaustaa varhaisilta

opiskeluvuosiltaan.

“Olin 20-vuotias ja opiskelin

Helsingin Teknillisessa

korkeakoulussa LVI-alaa ja mekaanista
tuotantotekniikkaa” Mikko kertoo.

“Olin kesatoissa Lounais-Suomessa
patteritehtaassa, jossa pattereita
hitsattiin vanhanaikaisesti kasin.

Auttelin myds myynnissa ja avustin
[ammityssuunnitelmien teossa, josta sain
erittain hyvaa perspektiivia myyntimiesten
tyohon seka siihen, mita he tarvitsevat ja
kuinka he ajattelevat. Olen aina arvostanut

sita, ettd myyjat haluavat selkeita faktoja, ja

juuri siina asiassa saatoin olla avuksi.
Siirryin sitten tutkijaksi TKK:lle ja
opettamaan LVI-alaa. Vuonna 1982
Lampélinja Oy:n omistaja kutsui minut
palvelukseensa. Pian sen jalkeen yritys
myytiin Rettig ICC:lle, ja olen kuulunut
kalustoon siita pitaen”, Mikko hymyilee.
Kuinka tekninen ihminen ilmaisee
itsedan massatuotannon maailmassa?
“Ei siina mitaan ongelmia ole.

Nuorempana rakastin koneita,

Tarina 15 %:n
kampanjan
takana

niiden purkamista ja kasaamista. Samaa
logiikkaa ja uteliaisuutta olen soveltanut
lammityselementteihin. Lahdin
opiskelemaan alaani, koska halusin

tietad, kuinka asiat toimivat”. Luonnollinen
kehitys vei Mikon lammityksen ja
tuotekehityksen maailmaan, jossa design
ja tekniikka lyovat katta. “Olen ollut
mukana suunnittelemassa integroituja
venttiilijarjestelmia ja radiaattorin evien

muotoa ja sijaintia. Olen aina ollut
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kiinnostunut tallaisista design-

kysymyksista”.

ELAMAN TARKEAT VALINNAT
Mikon tie olisi voinut vieda myos aivan
toisaalle, jos hanen toinen varhainen
rakkautensa olisi saanut vallan. “Aivan”,
mies nauraa. “Musiikkiopisto”. Asia nakyy
vilauksena taman vaatimattoman miehen
muuten niin teknisessa ansioluettelossa.
“Minusta piti tulla myds muusikko”, han
selittaa. “Koskettimet, heavy
rock ja hammond-urut... ja
tietysti meilla oli bandi,
josta piti tulla kuuluisa
kuten idolini Uriah Heep ja
Led Zeppelin. Se on kuitenkin
ollutta ja mennytta ja kuuluu
aikaan, kun minulla viela

oli tukkaa. Emmeka me
varmaan olleet edes kovin
hyvia. Olen oikein
tyytyvainen elamaani.
Minulla on upea perhe

ja kaksi poikaa, joiden

kaymme jokaisen
suomalaisen perheen
tavoin hiihtoretkilla ja
mokkeilemassa. Lisaksi purjehdin ja
golffaan” Tutkimus- ja tuotekehitysjohta
jan pinnan alle nayttaa katkeytyvan paljon
enemman kuin ensin uskoisi. “Juttuja

olisi vaikka kuinka paljon”, han hymyilee.
“Olenko koskaan kertonut, kun olin
mukana todella onnistuneessa

mainoskampanjassa?” ®
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