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“Witam Panstwa

NOWY MAGAZYN OD RETTIG ICC

Jest mi bardzo mifo powita¢ Panstwa w pierwszym numerze
magazynu Clever. Na jego stronach znajdg Panstwo historie,
ktére zainspiruja, historie wykraczajace daleko poza nasze
produkty, historie, dzigki ktérym poznajg Panstwo ludzi
stojgcych  za markami nalezagcymi do Rettig Heating.
Niezaleznie od tego, czy pracujg Panstwo dla marki Purmo,
Radson czy LVI, czy sg naszymi aktualnymi lub potencjalnymi
Klientami, na pewno znajdg Panstwo dla siebie co$ ciekawego.

W 2011 roku powiedziatem mojemu migdzynarodowemu
zespotowi, ze rozpoczynamy wydawanie magazynu
przeznaczonego dla odbiorow zaréwno wewnatrz, jak i spoza
firmy. Wies¢ szybko sie rozniosta. Materiaty zbieralismy
rozmawiajgc z ludZmi w naszej organizacji oraz Klientami,
ktorzy zechcieli podzieli¢ sie swojg historia z szerszym

audytorium. Wynikiem tych staran jest magazyn, ktory
trzymaja Panstwo w rekach. Mam nadzieje, ze jego lektura
sprawi Panstwu tyle przyjemnosci, ile nam sprawito jego
przygotowanie.

Jestem przekonany, ze to pierwszy z wielu kolejnych numeréw
Clever Magazine. Jestem bardzo ciekawy Panstwa opinii
i pomysféw na artykuty w nastepnych wydaniach. Prosimy
o przekazywanie swoich sugestii i uwag na adres naszego
zespotu redakcyjnego purmow@purmo.pl ,,

ELO DHAENE

Dyrektor Handlowy Marek
Purmo Radson LVI
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¥ OSIAGAJAC SUKCES
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W jaki sposob
rodzinna firma
odnosi takie
sukcesy?

Tomasz Tarabura, dyrektor marki w Rettig ICC, na co dzien pracuje w Polsce,
jednak dzisiaj spotkalismy sie w kameralnym gorskim hotelu, zarzadzanym przez
austriacka rodzine. Rozmawiamy o imponujacym wzroscie sprzedazy w 2011 roku,
pozytywnych perspektywach na rok 2012, rewelacyjnych projektach bedacych

w przygotowaniu oraz ciekawych obserwacjach tureckiej konkurencji.

Ale najpierw Tomasz dotacza do fan klubu petnego zycia Austriaka — Chrisa.
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“Bratem udziat w procesie, ktéry miat na celu polepszenie

wspotpracy pomigdzy ludZmi” — wyjasnia Tomasz — “wspaniata

inicjatywa komunikacji migdzykulturowej zainicjowana przez
Astrid, nasza dyrektor ds. personalnych, ktéra zauwazyta, ze chociaz
od restrukturyzacji firmy mingto juz 5 lat, nadal powstajg konflikty

i dyskusje utrudniajgce wzajemne porozumienie i postep”. Tak

dtugi czas wydawatby sie wystarczajacy, aby grupa (8) oséb dobrze
sie poznata. Musimy wzig¢ jednak pod uwage fakt, ze osoby
reprezentujace finska firme pochodzg z réznych krajow. “Na
poczatku byto wiele tematoéw, o ktérych nie potrafilismy rozmawiac”
wyjasnia Tomasz Tarabura “ale teraz przyzwyczailismy si¢ do swoich
indywidualnych styléw dziatania, dopasowalismy sie do dynamiki
grupy, a to jest wazne w budowaniu zespotu.”

Z PERSPEKTYWY KULTUR

Inicjatywa migdzykulturowej komunikacji, o ktérej wspomniat
Tomasz, to w rzeczywistosci jedna osoba. Guru, ktéry od wielu lat
przemierza korytarze zarzagdow wielu multinarodowych korporacji,
prowadzac warsztaty pomagajace zrozumiec réznice wewnatrz

miedzynarodowych ﬁrNs Fuchs pracowat na kazdym

I
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Empatyczne podejicie
do rozmowcy to klucz

do porozumienia
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kontynencie, co dafo mu wiedzg o odmiennych kulturach

i narodowosciach. Lata doswiadczen umozliwiajg mu dostrzeganie
roznic i dzielenie sig informacjami o tym, jak dziatajg i myslg

osoby z danego kraju” —moéwi Tomasz. | rzeczywiscie kazdy

z uczestnikow austriackiego spotkania kadry zarzadzajacej, z ktorym
rozmawialismy, w podobny sposéb wychwalat Chrisa, nie tylko jako
wyktadowce, ale takze za rewelacje ktére zaprezentowat zebranemu
zespotowi. Kluczem do zrozumienia rozmowcy jest empatia,
niezbedny element porozumienia oséb zarzadzajgcych globalng
firma rodzinna. Temat bliskiego porozumienia przewija sig jako
gfowny punkt rozmowy z cata zebrang grupa. Odnosze wrazenie,

ze jest to niemal cecha rodzinna. Jednak zanim zbadam, jakimi
cechami powinien wykazywac sie cztonek grupy, Tomasz wyjasnia,
dlaczego firma tak znakomicie dziata.

“Rettig jest jednym z najbardziej stabilnych i godnych zaufania
partneréw na rynku. Rodzina Rettigéw dziata w biznesie od
dziesiecioleci i planuje pozostac na rynku przez kolejne. Ma
dfugofalowg wizjg, nie szuka szybkic f yskow, |

na budowaniu dfugotrwatych relacjiz partnera
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wyjasnia Tomasz. “Osig jest jakos¢, dlatego staramy sie, aby na
kazdym rynku nasze produkty byly postrzegane jako te o najwyzszej
jakosci. Jako preferowana marka wierzymy, ze powinnismy dawac
inspiracje kazdej grupie klientéw - zaréwno instalatorom, jak

i klientom indywidualnym. Dlatego do informowania i inspiracji
wykorzystujemy materiaty marketingowe.”

W tym momencie Tomasz sprawia wrazenie lekko urazonego, ale
panuje nad sobg. By¢ moze podczas warsztatow Chris wspominat

o irlandzkich autorach zadajgcych trudne pytania. “Mam na mysli
innowacje, a wtasnie takie innowacyjne rozwigzania proponujemy”
odpowiada. “Wiele firm w naszej branzy nadal stawia na marketing
produktowy — pokazujacy jedynie zdjecie produktu, bez aranzacji

we wnetrzu mieszkania lub domu. My pokazujemy produkty

w ich naturalnym otoczeniu. Chcemy pomaoc naszym klientom

w wyobrazeniu sobie, jak mogtyby wygladac w ich domu. W ten
sposob staramy sie inspirowac. W branzy grzewczej mamy rozwigzania,
ktére mozna zastosowac w kazdym wnetrzu” kontynuuje Tomasz,
“dostarczamy (a teraz réwniez produkujemy) ogrzewanie podfogowe.
Dlatego nie pokazujemy jednego grzejnika ptytowego zawieszonego
na scianie. Przyjrzyj si¢ naszej broszurze, a zobaczysz petng oferte
produktow w réznych zastosowaniach. To wtasnie jest inspiracja!”

“Prosze spojrzec na wyniki sprzedazy. S3 absolutnie pozytywne.

A w sytuacji, z ktérg Purmo Radson LVI musiato zmierzy¢ sie w 2011
roku, w mojej opinii s3 wigcej nizimponujgce. Dlaczego? Praktycznie
wszystkie grupy produktowe (z wyjatkiem grzejnikéw elektrycznych
w Szwecji) zanotowaty obroty na poziomie ubiegforocznych.

W drugiej pofowie 2011 roku odnotowalismy spadek sprzedazy we
wszystkich sektorach, jednak udafo nam sie wyréwnac ten trend we
wszystkich grupach produktowych poprzez zwiekszanie udziatu

w rynku, nawet tam, gdzie byt on juz znaczny. Na jednym z rynkow
sprzedajemy produkty pod wtasng markg, ale takze w formule private

OSIAGAJAC SUKCES %

label. Mimo, iz nasze markowe produkty s3 drozsze od produkowanych
na potrzeby private label, ich sprzedaz zwigkszyta sie bardziej niz tych
tanszych. W moim przekonaniu dowodzi to skutecznosci naszej
koncepcji marketingu.”

“Prognozy na rok 2012 wskazuja, ze kazdg branze czeka wielka
niewiadoma” — méwi Tomasz - “niepewnos¢ jest duza i widzimy, jak
niestabilnie reaguja gietdy. Jednak obserwujemy rowniez, ze coraz
liczniejsza rzesza klientéw jest przekonana o naszej wiarygodnosci,
ciggtosci dostaw, dzieki naszej rozbudowanej sieci logistyczne;.
Wszystko to, oraz nowosci produktowe, ktore wprowadzamy na rynek,
sprawiajg, ze spodziewamy sie dalszych wzrostéw w 2012 roku.”

“Dla Purmo Radson korzystng sytuacjg jest fakt, ze nawet gdy
podstawowe produkty sprzedaja sie w nieco mniejszych ilosciach,
biznes kompensuje sprzedaz produktéw premium — grzejnikow
dekoracyjnych o ptaskim panelu przednim itd. Te nowe rodziny
produktéw co roku notujg wzrosty, niezaleznie od zmian notowanych
W nizszym segmencie” wyjasnia Tomasz, entuzjastycznie
zapowiadajac pojawienie sie nowych jasnych gwiazd na firmamencie
produktéw w 2012 roku. “Jeste$my pewni sukcesu naszego nowego
klimakonwektora Vido. Vido zaréwno chtodzi jak i grzeje, perfekcyjnie
wspotpracuje z pompami ciepta. Przy projektowaniu tego produktu
musielismy myslec trzytorowo: znalez¢ réwnowage pomigdzy
wydajnoscig, mozliwie matg gtebokoscig urzgdzenia oraz
maksymalnie cichym funkcjonowaniem. Rezultat tych staran

jest udany: stworzylismy bardzo ciche, kompaktowe urzadzenie

o wysokiej wydajnosci. W niektorych krajach jest juz dostepne

na rynku i podgza za niedawno wprowadzonymi grzejnikami
pionowymi Tinos i Paros.”

“Testujemy takze koncepcje sprzedazy nie tylko elementéw
grzewczych, ale catych systemow. Chcemy oferowac kompletne
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zestawy zawierajgce: zawory mieszajace, rozdzielacze, pompy,
sterowanie itd.” méwi Tomasz. Montaz pojedynczych elementéw
nastrecza instalatorom najwiecej pracy, poniewaz muszg wyliczyc,
zamontowac i ustali¢ prawidtowe parametry instalacji, aby zapewnic
pozadany komfort cieplny. Ta nowa koncepcja powinna utatwic

i usprawnic caty proces instalacyjny.

“Bedziemy oferowac instalatorom wstepnie przygotowane sekcje
instalacji. Forme inteligentnych fragmentow, ktére wymagaja

od instalatora jedynie podtaczenia Zrédta ciepfa z jednej strony

i grzejnikow z drugiej. Nazwalismy ten system Plug & Play
Installation (PPI). System sprawia, ze praca instalatora jest tatwiejsza
i szybsza, co oznacza, ze moze on wykonac wiecej prac instalacyjnych,
a co za tym idzie — wigcej zarobic. To oznacza réwniez pewien poziom
standaryzacji: w tym systemie mamy wstepnie zdefiniowane
poziomy, sktadajgce sie z uprzednio zaprojektowanych elementéw.
Jesli cos nie dziata prawidfowo, my musimy to naprawic, a nie
instalator. Dlatego jest to dodatkowa gwarancja dla instalatora.
Testowalismy ten system z sukcesem w Skandynawii, teraz
wprowadzamy go do Niemiec — na jeden z naszych gtéwnych
rynkow."

“To pionierska idea. Po raz pierwszy Purmo Radson nie sprzedaje
produktow w ustalonych ilosciach, ale cafg koncepcje. Posungtbym
sie dalej —catg ustuge. To oczywiscie umozliwia nam sprzedaz
dodatkowego wyposazenia, takiego jak rury wielowarstwowe, ztgczki
i zawory. Jest to oczywista okazja do rozwijania biznesu. Jednak
gtéwng réznicg jest fakt, ze sprzedajemy kompletne systemy, a nie
ich elementy” méwi Tomasz. Brzmi to jak jeden z tych genialnych
pomystéw, ktére od dawna powinny by¢ wprowadzone na rynek.

“To bytby rzeczywiscie pierwszy taki przypadek, gdy caty system,
wtaczajgc ogrzewanie podfogowe i grzejniki, byt sprzedawany przez
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Kadra kierownicza koncernu Rettig ICC podczas sesji z Chrisem Fuchsem

na temat réznic kulturowych i zachowania (Leogang, Austria)

jednego producenta. Do korca czerwca otrzymamy konkretne dane
rynkowe, jednak juz teraz oceniamy ten pomyst bardzo pozytywnie.”

Tomasz chetnie mowi tez o trendzie, ktory staje sie coraz bardziej
popularny wsrod dystrybutoréw. Dla jednych jest to ciekawy, a dla
innych trudny temat do dyskusji —zaréwno wewnatrz jak i poza
Purmo Radson. W ciggu kilku ostatnich lat wielu dystrybutorow
zdecydowato sig¢ na podjecie wspotpracy z tanszymi producentami.
To zaprowadzito ich migdzy innymi do Turcji, gdzie znalezli
produkty, ktére mozna uznac za nieco podobne. Jednak czegos

im brakowato: “jakosci oczywiscie” méwi Tomasz z duma. “Trend
ulegt odwréceniu. Coraz wigksza liczba dystrybutoréw do nas
powraca, nowi pukajg do naszych drzwi w poszukiwaniu jakosci
satysfakcjonujacej dla ich klientow. To przektada sie na wzrost
sprzedazy zaréwno produktow oferowanych pod naszg marka, jak
i private labels. Jakos¢ wspierana jest przez dostepnos¢ produktow
i stabilnosc firmy Rettig. Sukces opiera sie na kombinacji wszystkich
tych zalet. Klienci mogg oczekiwac od nas rzetelnej obstugi,
niezawodnych dostaw i jakosci.”

Kiedy prosze go o podanie konkretnych danych na poparcie swoich
wypowiedzi, Tomasz poczgtkowo nie jest chetny do ujawniania
poufnych informacji. “Zanim wydrukujemy ten wywiad, zd3ze
uzyskac zezwolenie od szefostwa”. Decyduje sie jednak: “méwimy

o duzych ilosciach, od 100 do 400 tysiecy grzejnikéw, ogromna
sprzedaz i to tylko do obecnych klientéw w Europie Zachodniej,
gdzie mamy juz duzy udziat w rynku. W Europie Wschodniej czekajg
na nas obiecujace rynki, w ktérych stale zwiekszamy swoj udziat,
np. w Czechach i Stowacji. Takze na Wegrzech i w Rumunii sprzedaje
sie duzo produktow z Turgji, a wiec i tam widzimy mozliwosci
rozwoju dla naszej firmy.”

Jesli te zapowiedzi brzmiaty jak rzucenie wyzwania konkurencji, to
teraz Tomasz formuftuje to jeszcze bardziej bezposrednio. “Nasze
produkty s3 po prostu lepszej jakosci” stwierdza. “Chociaz sg

drozsze, mamy o wiele wiecej do zaoferowania naszym klientom.
Zaczynajac od prostego przekazu, ze nie chodzi tu o ceng, ale

o0 jakos¢, o to, ze nasze produkty s3 zawsze dostepne, oferta jest
szersza. W rezultacie nasuwa si¢ naturalny wniosek, ze Purmo
Radson to jedyny dobry wybor.”

ALE CZY TEN OBRAZ JEST RZECZYWISCIE TAKI
POZYTYWNY?

Pomimo tych wszystkich pozytywnych wypowiedzi

i entuzjastycznych przewidywan, pytam Tomasza, czy nie widzi

na horyzoncie czarnych chmur, ktére mogtyby zagrozi¢ wynikom
firmy. “Sprzedaz naszych produktéw w duzym stopniu zalezy

od zapotrzebowania rynku na nowe budynki oraz renowacje.
Kondycja rynku okresla nasze poziomy sprzedazy” przyznaje. “Jesli
gospodarka nadal bedzie w kryzysie, spadnie réwniez dostgpnosc¢
kredytow, co wptynie na ilos¢ nowych inwestycji budowlanych.

Duze znaczenie majg takze ceny surowcow. Jesli nastgpig jakies
dramatyczne zmiany ich cen, mozemy by¢ zmuszeni do podniesienia
cen naszych produktéw, co na pewno utrudnifoby sytuacje. Dzigki
naszemu rozbudowanemu faricuchowi dostaw, jestesmy

jednak w stanie wyréwnywac te réznice. Mamy wiele zaktadow
produkeyjnych dziatajgcych w réznych czesciach swiata. W ten sposéb
zawsze jestesmy w stanie sprosta¢ zamowieniom. Jesli bardziej
efektywna kosztowo staje sie produkcja w danym kraju, tam wtasnie
zwigkszamy produkcje na dowolnie dtugi okres.” Solidng podstawg
funkcjonowania firmy sg tez jej partnerzy i dystrybutorzy. Tomasz
podkresla “Tak, sg niezwykle istotni. Dystrybutorzy Purmo Radson
Swietnie sie spisuja, generuja duze obroty, co jest niezwykle
satysfakcjonujace. Ich zysk przekfada sig na nasz zysk. Mamy stabilng
ilos¢ dystrybutoréw w Europie Zachodniej i wielu nowych partneréw
we Wschodniej, np. Richter und Frenzel w Czechach.”

Rozmawiajgc z Tomaszem mam wrazenie, ze poruszajac tak wiele
tematdw pominglismy najwazniejsze. “Nie zapominajmy o ludziach!
W naszej strategicznej koncepcji marki istnieja cztery filary”
przypomina Tomasz. >

OSIAGAJAC SUKCES

Po raz pierwszy
nie sprzedajemy
produktow

w ustalonych
ilosciach, ale catg
koncepcje
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“Oferta produktowa, jakos¢, inspiracja oraz ludzie. Na kazdym z rykow
cieszymy sie reputacjg ludzi przyjaznych i chetnych do wspotpracy. Nasi
pracownicy maja za zadanie stuzyc swoim klientom — dystrybutorom,
instalatorom i projektantom —w jak najlepszy sposéb. Oferujemy
wsparcie techniczne, szkolenia, oprogramowanie komputerowe jesli
zajdzie taka potrzeba. Wszystko to dostarczaja nasi specjalisci do spraw
sprzedazy. | s3 oni nie tylko dobrze wyszkoleni i profesjonalni. S tez po
prostu mitymi osobami. Wielokrotnie docierajg do mnie sygnaty
zrynku: “Lubie twojego szefa sprzedazy, to mity gosc¢”.

Nie moge wyrazi¢, jak ogromne ma to znaczenie dla funkcjonowania
biznesu. Nasi partnerzy lubig prowadzi¢ interesy z naszymi
pracownikami, a srodowisko handlowcéw przeciez rzadko cieszy sie
tak pozytywnym wizerunkiem. Praca w firmie, w ktérej handlowcy s3
lubiani, jest po prostu fantastyczna. Mamy teraz konkretng sytuacje,
gdy jeden z duzych zachodnioeuropejskich klientéw zmienia dostawce
i rozpoczyna wspotprace z nami. Gdy spytatem, dlaczego sie na to

12 | Osobowosci marki CLEVER

zdecydowat, odpowiedziat: "Poniewaz lubig waszych pracownikéw.
Lubig z wami pracowac”. To tylko jeden przyktad, jak postrzegani

s3 ludzie stojacy za marka Purmo Radson. Rozmawiajgc z wieloma
osobami wspétpracujacymi z tg rodzinng firma, czgsto zastawiatem
sie czy ma to zwigzek z tym, Ze ludzie wiedza dla kogo pracujg. Czy
praca sprawia im przyjemnos¢, poniewaz majg swiadomosc, ze
pracuja dla rodziny, a nie grupy anonimowych udziatowcéw. “Mysle
ze ma to duzy zwigzek z kulturg korporacyjn3” —zgadza si¢ Tomasz

— “chetniej zatrudniamy ludzi o pozytywnym nastawieniu do Swiata,

o przyjaznych charakterach, osoby pasujgce do kultury korporacyjnej
Rettig, ktora ceni otwartos¢, skromnos¢, zaufanie i uczciwosc”.
Dzisiejszy dzien udowodnit, ze kadra zarzadzajaca dziata zgodnie

z tymi wartosciami, a rezultaty mowia same za siebie.

PAROS, nowy designerski grzejnik
o zaokrgglonych krawedziach

Tinos i Paros: dwa piekne designerskie grzejniki, ktore

zostaty zaprojektowane idealnie do Twojego wnetrza. Tinos

z minimalistycznymi, kubicznymi ksztattami oraz Paros

o delikatnie zaokrgglonych krawedziach udekoruja kazde
wnetrze. Grzejniki dostepne sg rowniez w modnych matowych,
naturalnych kolorach. Wybor nalezy do Ciebie!

LOW TEMPERATURE RADIATORS

Zestaw zaworowy i wieszak (stal nierdzewna)
jako wyposazenie dodatkowe

purmoill

clever heating solutions
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PROJEKT
# MARKISCHES VIERTEL

Markisches Viertel to duze osiedle mieszkaniowe potozone
w zachodniej czesci Berlina z 17.000 mieszkan. Osiedle wraz

z otaczajaca je infrastruktura zostato wybudowane w latach
1963-1974 i jest domem dla 50.000 mieszkancéw. W ciggu ostatnich
czterech lat duza czgs¢ budynkéw przeszta generalny remont. Do tej

pory Purmo dostarczyto okofo 18.400 grzejnikow typu Compact,

a w roku 2012 dostarczy kolejne 8.500 sztuk.

Gdyby wszystkie grzejniki, ktére Purmo dostarczyto do renowacji

osiedla Markisches Viertel utozyc jeden za drugim, utworzytyby ciag

o dtugosci siedmiu kilometréw. W 2012 roku przybeda kolejne trzy

kilometry. W ramach ukoriczonej w 2011 roku czgsci inwestycji,

w grzejniki Purmo wyposazono 3.680 mieszkan. Srednio na jedno
mieszkanie przypadato 5 grzejnikéw. Do korica 2012 roku w nowe
grzejniki Purmo wyposazonych zostanie tacznie 5.380 mieszkan.

i

Blokowisko
przechodzi na
eko technologie

Okres: 2008-2012

Lokalizacja: Berlin, Niemcy Projekt: renowacja osiedla

Nazwa: Rettig Niemcy

mieszkaniowego

Krajobraz berliriskiego osiedla mieszkaniowego Markisches
Viertel tworza wysokie bloki. Z oddali osiedle otoczone
zielenig i parkami wyglada niemal jak samotna wyspa, wokoét
ktorej rozposcieraja sie tereny z niska zabudowa. Osiedle
zajmuje powierzchnie 3,2 kilometrow kwadratowych.

MarkischesViertel byt pierwszym duzym osiedlem
wybudowanym w bytym Berlinie Zachodnim. W latach

60’1 70" tych w projekt budowy osiedla zaangazowanych byto
35 niemieckich oraz zagranicznych architektow. Wiele os6b
krytykowato poczgtkowo nieprzyjazng architekture, jednak
z biegiem czasu rozwinieto infrastrukture osiedla, a jego
postrzeganie znacznie si¢ polepszyto. Wokot blokéw
powstaty szkoty, przedszkola i sklepy, zagospodarowano
tereny zielone, przygotowano place zabaw dla dzieci,

a system alejek spacerowych na osiedlu wzbogacity dwa
sztuczne jeziorka.

Od roku 2008 na osiedlu Markisches Viertel wyremontowano
13.000 mieszkan. Caty projekt renowacji zaplanowano na
okres okofo 8 Iat. Podstawowym celem inwestycji jest
poprawienie efektywnosci energetycznej budynkow
mieszkalnych. Lepsze parametry efektywnosci energetycznej
i proekologiczne funkcjonowanie osiedla zapewni¢ ma
docieplenie scian budynkéw oraz montaz nowoczesnych
systemow ogrzewania. Renowacja przyniesie wymierne
oszczednosci w budzetach domowych mieszkaricow: koszty
ogrzewania zmniejszg sie o 50% lub nawet wiecej

(w zaleznosci od budynku). =



Klaus Ackermann jest Dyrektorem Zarzadzajgcym
niemieckiego oddziatu szwedzkiej firmy Nibe, ktora
wyznacza standardy Swiatowego rynku pomp ciepta.
Spotykamy sie w siedzibie firmy, gdzie Klaus Ackermann
opowiada nam o rosngcym popycie na te urzadzenia,
wiodacej roli firmy w Europie Potnocnej i jej dalszych
planach rozwoju.
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“Zauwazam duze podobiefistwo Nibe

do Purmo Radson. Obie firmy s3
dynamicznie rozwijajacymi sie
organizacjami, umacniajgcymi swojg
pozycje i obejmujacymi coraz wigkszy obszar
Europy. Nasze strategie sie roznia, jednak
pod wzgledem technologicznym jestesmy
dobrze dopasowani. Wedtug ostatnich
statystyk w Nibe zatrudniamy 6.500
pracownikow, osiggamy obroty rzedu 850
milionéw EURO i od 1997 roku jestesmy
notowani na sztokholmskiej gietdzie
papierow wartosciowych. Jestesmy
wymagajacym pracodawcg. Zatrudniamy
ludzi, ktérzy pracuja cigzko, jednak sg za
swoj3 pracg odpowiednio wynagradzani
—zaréwno finansowo, jak i poprzez
stabilnos¢ zatrudnienia w firmie o solidnych
podstawach i dobrych widokach na
przysztos¢. Misja naszej korporacji jest
zdeterminowana przez osobowosci
udziafowcdw — cigzka praca i ambitne cele
to wartosci wyznaczane przez etyke

i przykfad ptynacy od Gerterica Lindquista,
Dyrektora Zarzadzajgcego i Prezesa.”

MARKA NIBE

Nibe jest relatywnie mtodg firmg — zostata
zatozona w 1949 roku w Szwecji przez
Nilsa Bernerupa —i zajmuije si¢ trzema
gtéwnymi gafeziami produkgji: piecykami,
grzejnikami elektrycznymi oraz systemami
energetycznymi Nibe. Systemy te (gféwnie
pompy ciepta) s3 produkowane wytacznie
w Szwegji, gdzie Nibe jest liderem rynku,
podobnie jak w wielu innych krajach Europy
Pétnocnej. W Niemczech Nibe plasuje sig
w pierwszej dziesigtce. “Budujemy wiasne
fabryki ‘od zera’, jak np. nasza fabryka we
Francji, lub przejmujemy istniejace zakfady

ZRODtO

produkcyjne, jak ten w Polsce” — mowi Klaus
Ackermann. “Ostatnio zakupilismy Schulthess
Group AG, co byto najwigkszym przejeciem

w branzy pomp ciepta. Naszym celem jest
rozwdj na poziomie 20% rocznie, co jest
osiggalne zwazywszy na fakt, ze firma
rozwijata si¢ w takim tempie przez ostatnie
kilka lat. Powiedziatbym, ze jestesmy firmg
przyjazng, ale jednoczesnie intensywnie sie
rozwijajaca.”

Dynamiczny rozwéj produktow odgrywa
gtéwng rolg w pozycjonowaniu firmy.

Nibe jest powszechnie uznawanym liderem
rozwoju produktéw w branzy pomp ciepfa.
Dla Nibe pracuje z zaangazowaniem duza
grupa inzynieréw skupiajacych sig tylko

i wytacznie na innowacjach produktowych.
“To oczywiscie wymaga duzych inwestycji

i jest oznaka naszej pozycji rynkowej”
—wyjasnia Ackermann. Pewnosc siebie opiera
sie na solidnych podstawach, poniewaz wiele
innowacji w branzy powstato wtasnie pod
markg Nibe. “Jako pierwsi wyprodukowalismy
pompe ciepta z COP powyzej 5, z regulacjg
dolnego Zrédfa oraz regulacja predkosci
wyrzutu powietrza”.

Nibe jako pierwsza wprowadzita réwniez
udogodnienie, ktére powinno by¢ w kazdej
pompie: przyjazny dla uzytkownika interfejs.
Dzigki niemu nawet najbardziej ztozone
operacje najbardziej skomplikowanego
modelu pompy zostaty uproszczone do

tego stopnia, ze podczas pierwszej prezentacji
nawet my poddalismy sie wrazeniu, ze s3

to proste procesy. Oczywiscie nastawy
temperatur sg nieskomplikowane dla
uzytkownika, jednak za nimi kryjg sie
zaawansowane dane, ocena wydajnosci, >
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mocy itd. Réwniez te bardziej skomplikowane

nastawy sg w jasny sposob wyswietlane na
interfejsie urzadzenia. Instalator moze w razie
potrzeby z tatwoscig skorygowac ustawienia
— przez podfaczony laptop lub nawet zdalnie.
“W projektowaniu interfejsu braty udziat
osoby niezwigzane z technologig, ich wktad
przyczynit si¢ do uproszczenia obstugi panelu
i wyznaczyt nowy standard w naszej firmie”
—wyjasnia Klaus Ackermann.

ENERGIA ODNAWIALNA STAJE SIE
CORAZ BARDZIEJ POPULARNA
Niemcy styng z dbatosci o ochrong
Srodowiska. Ostatnio zamknieto 13
elektrowni atomowych, planujac wich
miejsce pozyskiwanie energii ze Zrodet
odnawialnych. Pozostate kraje europejskie
z uwagg obserwujg te dziatania. Obecnie
okoto 18% energii w Niemczech pochodzi ze
zrédet odnawialnych. “To dobra wiadomos¢
dla rynku pomp ciepta”—wyjasnia Klaus

Ackermann. “Wedtug przepiséw w nowych
budynkach od 10 do 50% energii musi
pochodzi¢ ze zrédef odnawialnych. Rocznie
instaluje si¢ okoto 600 000 systemow
ogrzewania, z tego 9% stanowig pompy
ciepta, ktére s3 montowane w okoto

23% nowych budynkéw w Niemczech.”
Rynek dzieli sie pomigedzy nowo budowane,
a remontowane budynki w stosunku 60 do
40. “Odnosze wrazenie, ze za sobg mamy juz
czasy, gdy musielismy ttumaczyc zasade
dziatania pompy ciepta” — méwi Ackermann.
“Albo wszyscy juz to rozumiejg, albo tak

im sie wydaje — klienci nie majg potrzeby
rzeczywistego poznania zasad fizyki, ktére
za tym stoja. Widzg efekty, wierzg, ze pompa
rzeczywiscie dziata i nie zadajg wigcej pytan.
Kiedy wigczasz lampeg, nie musisz znac¢ zasad
fizyki, aby dostrzec, ze w pokoju zrobito sig
jasno. W przypadku pomp ciepta jest
podobnie, klient pyta po prostu ‘lle
zaoszczedzg na rachunkach za energig?”

ZRODtO

Nibe prowadzi dziatania marketingowe

dla réznych segmentéw rynku, aby
komunikowac korzysci na wszystkich
poziomach: dla instalatoréw — pompy
zapewniajg odpowiedni zysk, dla klientéw
—komfort cieplny i redukcje kosztow
energii. Argumentacje dla deweloperéw
utatwiaja liczne zalety pomp ciepfta, ktére
pomagaja im sprzedac gotowe domy.

W nadchodzacych latach spodziewamy
sie, ze rynek moze napotkac pewne
ograniczenia, bowiem liczba
wykwalifikowanych instalatoréw sig nie
zmienia, natomiast wyraZnie rosnie popyt.
“Wedtug szacunkowych danych na 20
instalatoréw tylko jeden lub dwéch poradzi
sobie z instalacjg pomp ciepta —wymaga to
bowiem checi do nauki. Do instalowania
pomp ciepta potrzebna jest specjalistyczna
wiedza i umiejetnosci” — wyjasnia Klaus
Ackermann. “Wiedza ta jest jednak
wymierng wartoscig dla instalatora,
sprzedaz daje wysokie zyski, a nowy rynek
ma duzy potencjat. W ciggu najblizszych

4 lat powinien powstac system certyfikacji
dla instalatorow pomp ciepta. Nibe
wspofpracuje z wtadzami wspierajgc
powstawanie programu certyfikacyjnego.
Obecnie nie trzeba posiadac certyfikatu,
ale w przysztosci bedzie to obowigzkowe.”

DLACZEGO WARTO ZOSTAC
INSTALATOREM POMP CIEPtA?
Typowy instalator mysli w sposéb
nowoczesny i rozumie, ze przyszfoscig
energetyki s3 Zrédfa odnawialne. Jego
biznes zalezy od tego, czy bedzie mogt
zaoferowac rowniez takie rozwigzania
swoim klientom. Wsréd instalatoréw
funkcjonuje takze inny trend, bardzie]

oportunistyczny: oferowanie jedynie
wyspecjalizowanych ustug i produktow

— poniewaz, w poréwnaniu z tradycyjnymi
zrodtami ciepta, zapewniajg one wigksze
zyski. Trzy razy do roku Nibe organizuje
warsztaty szkoleniowe dla instalatoréw,
podczas ktorych przekazuje teoretyczng

i praktyczng wiedze na temat instalacji
oraz serwisu produktéw Nibe. Po szkoleniu
instalatorzy otrzymuja certyfikaty oraz
tytut “Partnera Wydajnosci”. “Naszym
certyfikowanym instalatorom ufamy

na tyle, ze moga oferowac swoim

klientom dodatkowe 3 lata gwarancji do
standardowej 2—letniej gwarancji na nasze
produkty” wyjasnia Klaus Ackermann.

“W skrécie mogg mowic swoim klientom:
‘moja firma otrzymata certyfikat Nibe, wiec
zamiast 2 lat gwarancji otrzyma Pan 5”.

NIBE — TO BRZMI DOBRZE

Nibe nie kieruje reklam do klientéw
indywidualnych i nie dziata aktywnie
na tym rynku. “Oczywiscie udzielamy
wszelkich informacji, jesli klient

indywidualny zwrdci sie do nas

z zapytaniem. Jednak prosze wyobrazic
sobie taka sytuacje: reklamujemy sie na
rynku indywidualnym przekonujgc klientow
do montazu pomp ciepta, jednak klienci
nie zwracajg sig do nas bezposrednio,

a my nie mamy wptywu na rekomendacje
poszczegolnych instalatorow. A wigc
reklamujac sie moglibysmy skierowac
klienta do konkurencji. Bez reklamy nie
mamy takiego ryzyka. Jednak w przysztosci,
mozemy zmieni¢ strategie.”

| rzeczywiscie wiele sie zmienito.
Niedawno Nibe Finlandia zgtosito

chec¢ wspdtpracy z Purmo Radson nad
tworzeniem broszury informacyjnej dla
klientéw indywidualnych na temat zalet
zwigzanych z wykorzystaniem grzejnikoéw
Purmo Radson wraz z pompami ciepta
Nibe. “Naszym celem jest przekonanie
profesjonalistow o zaletach stosowania
nowoczesnych grzejnikéw Purmo Radson
we wspotpracy z pompami ciepta

w niskotemperaturowych systemach

“Nadal pokutuje poglad, ze pompy
ciepta i grzejniki nie funkcjonuja
dobrze w jednym systemie. Jednak

W miare rozwoju wiedzy, coraz

wiecej os6b zdaje sobie sprawe,

ze sg idealnie dobrane. Doktadnie tak
jak partnerstwo miedzy Purmo i Nibe.
Dziatamy na tym samym rynku,

na dwéch przeciwlegtych krancach

systemu ogrzewania, oferujac

klientom wielorakie korzysci.”

grzewczych” moéwi Gunilla Laiho, dyrektor
sprzedazy Purmo Finlandia. Dalszymi
krokami kampanii majg byc¢ wspélnie
organizowane szkolenia i seminaria dla
instalatoréw oraz udziat w targach.

A WIEC DLACZEGO WARTO
STOSOWAC POMPY CIEPLA

| GRZEJNIKI W INSTALACJACH
NISKOTEMPERATUROWYCH?
Instalacja pompy ciepta trwa okoto 2 dni
i kosztuje od 10 do 20 tysigcy EURO.
Srednio pompa dziata przez 20 lat,

a instalacja zwraca sie przy kazdym
wtaczeniu systemu. “Przy zastosowaniu
pompy ciepta, 75% energii jest darmowe;j
i pochodzi ze srodowiska. Na jednga czgsc
energii elektrycznej system oddaje 3 czgsci
czystej energii termalnej. Optymalng
temperatura dziatania systeméw pompy
ciepta jest 35 stopni, co sprawia, ze s3
idealnym zrodtem ciepta dla grzejnikow
w systemach niskotemperaturowych.”
Migdzy naszymi firmami nie ma
konkurencji. Nasze produkty stosowane
tacznie oferujg klientom: oszczednosc
kosztéw, ochrone srodowiska, lepsza
wentylacje, ogrzewanie i chfodzenie.

“To nie gaz czy olej opatowy, tylko
elektrycznosc bedzie pozyskiwana z energii
wiatrowej i sfonecznej. Zasilana elektrycznie
pompa ciepta to przysztos¢. Pompy ciepta we
wspotpracy z grzejnikami to staty, wydajny
energetycznie trend, ktéry w przysztosci
bedzie powszechnie stosowanym
rozwigzaniem grzewczym.” ®
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ROZMOWA

A wiec gdzie pracujesz?

Za kazdym razem, kiedy nowo poznana osoba pyta mnie, czym
sie zajmuje, moge od razu odtworzyc te samg tasme. To dlatego,
ze zazwyczaj rozmowa toczy sie w ten sam sposob. Najpierw
rozmdwca wykrzykuje: “Grzejniki?”, a nastepnie stwierdza:

“Nie mam pojecia, jakie grzejniki mam w domu”. Nastepnie, po
krotkim zastanowieniu pyta: “Czy to oznacza, ze istniejg roznice
pomiedzy poszczegdlnymitypami grzejnikow?”.

Wowczas wyjasniam, ze istniejg grzejniki ptytowe, kolumnowe,
dekoracyjne, konwektorowe itd. W tym momencie niektérzy

z moich rozmoéwcéw tracg zainteresowanie tematem. Odpowiada
mi to, bo w wolnym czasie wole rozmawiac na tematy niezwigzane
z praca np. o uprawie ogrodu, dzieciach czy tez ostatnim urlopie.
Niekiedy jednak spotykam osoby zywo zainteresowane. Zazwyczaj
sg to ludzie, ktdérzy ostatnio wybudowali lub wyremontowali dom.
Naprawde zastanawiajg si¢ nad tym tematem i chcg ustyszec
szczeg6towe informacje. Nie ma sprawy —w koncu uwielbiam
swojg pracg. Zasadniczo czekam na moment, w ktérym rozmdwca
zaczyna zatowac swoich decyzji. “Nikt mi tego nie powiedziat.
Chetnie wydatbym kilka euro wiecej na ciekawszy model grzejnika”.
Wowczas mysle: “Tym gorzej dla instalatora, tym gorzej dla nas”.
Mimo to, méwie na gtos, ze priorytetem instalatora grzejnikow s3
ich funkcjonalnosc i efektywnosc energetyczna.

Model natomiast jest drugorzedng, a takze catkiem inng kwestia.
W koncu kiedys istniat tylko jeden rodzaj grzejnika. “A wiec
powinniscie co$ z tym zrobi¢ —wy producenci”. Odpowiadam,

ze cos z tym robimy. Wystarczy, aby rozmowca przejrzat magazyny
whnetrzarskie, ktére regularnie publikuja artykuty na temat
grzejnikéw, prezentujagce rézne modele, kolory i sposoby

Martin Hennemuth
Kierownik Marketingu Purmo Niemcy
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wykoriczenia powierzchni. M6j rozmoéwca pokiwa gtowg oraz
zacznie sig zastanawia¢, dlaczego nie zgromadzit informacji

o grzejnikach zanim rozpoczat budowg domu. Przeciez
projektantowi wnetrz dat doktadne instrukcje co do wyboru
ceramiki i armatury. Mysli o tym przez chwilg, a nastepnie milknie.
Jesli o mnie chodzi, dawno juz zapomniatem, gdzie jestem, a poza
pracg wolatbym rozmawiac na jakis inny temat.

Zaczynam natomiast rozmyéla¢ nad nasza kolejng kampanig
marketingows i roznorodnoscig modeli grzejnikow. Czasem bujam
w obtokach prébujac wyobrazi¢ sobie rozmowe, w ktérej jestem
pytany o swoja pracg. Zamiast watpigcego stwierdzenia “Grzejniki?”
rozmoéwca zapytatby, szeroko usmiechajac sie: “Czy to Twoja firma
wyprodukowata te ptaskie grzejniki, ktére zamontowatem na
poddaszu?”. Po takim wstepnie moglibysmy przejs¢ do innych
tematéw np. ogrodu, dzieci czy wakacji. Moglibysmy tez pomingc

rozmowe i skierowac sie w strone bufetu... m

na‘organizeacie
S WY StaWY ‘
2
|

fatwy SPOSOD:

L

»
i

Easy Fair jest europejskim liderem w szybkiej i efektywnej kosztowo
prezentacji na imprezach targowych. Celem dziatania firmy jest
utatwienie organizacji biznesowych spotkan w profesjonalnym
otoczeniu. Udziat w targach jest naprawde tatwy. Wszystkie firmy
biorace udziat w targach maja prawo do wykorzystania standardowych
boksow ekspozycyjnych przygotowanych wedtug koncepdji Easy Fair.
Udziat LVI Finlandia i Szwecja w dwéch ostatnich imprezach targowych
branzy elektrycznej SAHKO & ELMASSA zakoniczyt sie sukcesem.

“SAHKO to wazne miejsce spotkan i okazja do nawigzywania kontaktow
dla profesjonalistéw z branzy elektrycznej”—wyjasnia Joni Grongvist
dyrektor sprzedazy LVI Finlandia. Dwa dni targéw to swietna okazja do
intensywnych dziatan sprzedazowych, poniewaz zbieraja sie tu kluczowi
klienci oraz osoby decyzyjne w branzy. Targi SAHKO 2011 w Helsinkach
w ciggu dwoch dni zgromadzity tacznie 6761 odwiedzajgcych.

“Wiekszos¢ odwiedzajacych poszukuje informacji o innowacyjnych
rozwigzaniach i nowych produktach” méwi Pehr Lindh, dyrektor
sprzedazy LVI Finlandia. “To nie jest najwigksza impreza targowa,
jednak mate powierzchnie ekspozycyjne sprawiajg, ze kontakt

z klientem jest tatwy, a 0 osoby odwiedzajgce stoisko sg prawdziwie
zainteresowane produktami”wyjasnia Pehr Lindh. Wedtug danych
podsumowujacych impreze 92% odwiedzajacych deklaruje, ze

w najblizszym czasie planuje zakup jednego lub wigcej produktow,
ktére widzieli na targach. LVI oczekuje ekscytujgcych wyzwan jakie
stawia przed firmg rok 2012. m

Do zobaczenia na Easy Fair!

| T

LANGILA & SANBE

W SKANDYNAWII | FRANCJI — NOWY
STANDARD ELEKTRYCZNYCH
GRZEJNIKOW DEKORACYJNYCH

Bez watpienia jakos¢ jest kluczem do sukcesu marki LVI. Dzigki
90-letniemu doswiadczeniu w dziedzinie inteligentnych rozwigzan
grzewczych wiemy dokfadnie, czego oczekuje od nas nasz klient:
grzejnikow, ktore nie tylko daja styl i komfort, ale s3 réwniez bardzo
energooszczedne. Oczywiscie powinny by¢ réwniez piekne!

Naszg ambicjg jest przewodzenie w sektorze grzewczym w dziedzinie
innowacyjnosci, jakosci, designu i wydajnosci energetycznej. Dlatego tez
stworzylisSmy dwa nowe produkty: Langila i Sanbe. Naszym zatozeniem
projektowym, w przypadku tych grzejnikdw, byto nie tylko zaistnienie
w domach naszych klientéw, ale réwniez w ich sercach. Dzigki czystym

i prostym liniom, Langila wspaniale komponuje sig¢ z nowoczesnymi
kubistycznymi powierzchniami, natomiast zaokrgglone formy Sanbe s3
eleganckim rozwigzaniem projektowym w prawie kazdym wngtrzu.
Tak jak wszystkie nasze grzejniki, Langila i Sanbe spetniajg wysokie
wymagania i standardy. Oferujg nie tylko komfort uzytkowania, ale
takze poczucie bezpieczenstwa — dzigki 10-letniej gwarancji.

Grzejniki Langila i Sanbe
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Nowa seria klimakonwektorow Vido marki Purmo btyskawicznie nagrzeje dom w zimne dni oraz ochfodzi go

te
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w czas'i_e*upa’réw. To nowatorskie i efektywne energetycznie rozwigzanie zapewni utrzymanie optymalnej
ry wnetrza, niezaleznie od pory roku, dysponujgc maksymalng mocg 9266 W przy ogrzewaniu i 4147

W przy chtodzeniu. Vido to oszczedne i innowacyjne urzadzenie, dajgce uzytkownikom mozliwosc szybkiej
i precyzyjnej regulacji temperatury, dzieki zastosowaniu nowoczesnego regulatora z bardzo tatwym

w obsfudze panelem sterowania.

OTWORZ SIE

Vido — nowos¢ w ofercie Purmo — to seria klimakonwektorow w pigciu roz tosowanych do
pracy w 2-rurowych instalacjach grzewczych lub chtodniczych. Wyposazone s3 one w
zawory regulacyjne czy pompki do odprowadzenia skroplin w instalacjach chtodzenia. Nie od
innowacyjnych produktéw marki Purmo, Vido charakteryzuje sie dodatkowo nowatorska, pomystowa i fa
w obsfudze regulacja. Niezaleznie od potrzeb w zakresie parametrow klimatu wewngtrznego, klimakonwektor

Vido btyskawicznie spetni oczekiwania uzytkownikow.
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Tworzenie

StworzyliSmy nowa wizualng koncepcje dla marek Purmo Radson i LVI — nowatorski
styl fotografii, ktorych gtownymi bohaterami sg produkty. Co zaskakujace, grzejnik jest
zawieszony w przestrzeni — nie znajduje si¢ w swoim zwyczajowym miejscu, czyli
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na Scianie. Pierwsze zdjecia zrobione w ramach tej serii obejmowaty nowe wzory
= 1 % ",".': %t grzejnikéw: Tinos i Paros. Odgrywaty one kluczowa role, obok towarzyszacych im
- i v # A ieknych modelek. Zdjecia wykonat Frank Gielen, belgijski fotograf bran
i ! N 4 o A .: pieknych modelek. Zdjecia wykonat Frank Gielen, belgijski fotograf, znany w branzy
i A\l B - : : l*"'. '. reklamy i mody z prac przepetnionych wyobraznig. Tym razem zdjecia powstaty przy
e "l = it ot Scistej wspotpracy z nasza agencja reklamowg Skillz (Eindhoven, Holandia).
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Odwiedzilismy plan zdjeciowy, aby
przeprowadzi¢ wywiad z Frankiem
Gielenem. Bylismy swiadkami powstawania
fotografii do nowej kampanii reklamowej
ogrzewania podfogowego. W zdjeciach bratfa
udziat ta sama modelka, jednak tym razem
produkt nie byt widoczny. “Dla kampanii
ogrzewania podfogowego, chcielismy
utrzymac tg sama koncepcje. Zamiast
produktu, nasza modelka miata unosic¢

sie nad podtogg. Podwieszona za

pomoca specjalnej instalacji trwa
nieskrepowana, rozkoszujac sig cieptem
ogrzewania podtogowego”, wyjasnia

Frank Gielen.

Podczas sesji wokot modelki Helene pracujg
cztery osoby, ktére starajg si¢ j3 jak najlepiej

przygotowac i ustawic. Frank Gielen

kontynuuje: “Oczywiscie nie jest mozliwe
stworzenie na planie zdjeciowym obrazéw,
ktére mamy w naszych gfowach i ktére

byty zwizualizowane na papierze. W celu
zrealizowania tego, co zaplanowalismy,
potrzebujemy wielu zdjec z réznych ujec,
aby nastepnie stworzy¢ perfekcyjny obraz

w komputerze”. Musimy poczekac cierpliwie,
az Frank Gielen bedzie gotowy, gdyz
niecodziennie zdarza sie ogladac tak
profesjonalng sesje zdjeciowa. W koncu
Frank Gielen dotacza do nas, aby udzieli¢
wywiadu, w ktérym opowie o swoim zyciu
oraz pracy dla Purmo Radson i LVI.

“Mysle, ze bardzo wazne jest, aby najpierw
dobrze zrozumiec, czego poszukuije klient.
Muszeg wiedziec co robi, jakie produkty tworzy,
co go motywuije oraz jakg wizualng

7
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Wszystko, co pomaga
wesprzec ich stowa
I produkty

tozsamos¢ i pozycje marki wybrat. Pozwala
mi to stworzyc¢ wyjgtkowe podejscie, ktore
wyrézni go na tle innych”.

“Z tego powodu rozpoczatem swoja kariere
w Amsterdamie. Chciatem odkrywac sztuke
i tworzy¢ perfekcyjne zdjecia, ktérych ludzie
nie mogliby zapomniec. Chciatem tworzyc
obrazy, ktére naprawde przykuwatyby
uwage i opowiadaty historie, ktore nie
wymagatyby czytania stow towarzyszgcych
obrazowi. Idealne zdjecie stymuluje
fantazje i opowiada historie, ktérej nie
napisatby zaden copywriter. Historig,

ktéra pozostaje w pamieci. Jako asystent
pracujacy z Charlesem van Gelderem
miatem petng swobodeg, aby rozwijac sie
jako fotograf. Obecnie nadal wykorzystuje
techniki, ktérych nauczytem sie w jego
studio w Amsterdamie. Oczywiscie

w naszej branzy bardzo duzo sig

zmienito. Uzywamy teraz aparatow
cyfrowych i niewiarygodnie precyzyjnych
soczewek. Sprzet oswietleniowy jest lepszy,
a komputery dajg nam mozliwosc retuszu

i modyfikowania kazdego obrazu. Czasy sie
zmienity, ale sita oddziatywania dobrych
obrazéw konceptualnych —nie.”

“Jeden obraz méwi wiecej niz tysigc stow.

To jest cos, w co wierze. Dla Purmo Radson

i LVI chciatem zaproponowac wizualng
koncepcje, ktora sprawi, ze produkty bedg
prawdziwie sie wyrdzniac, tak by byty inne niz
grzejniki pozostatych producentow.

Idealne zdjecie stymuluje
wyobraznie i opowiada
historie, ktorej nie napisatby
zaden copywriter
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Koncepcje stworzytem przy Scistej
wspétpracy z klientami, ktérymi byli Stefan
Ramos i Elo Dhaene, a takze ich agencja
reklamowa. Rezultaty uzyskane w pierwszej
serii zdjec¢ z Tinos i Paros mowig same za
siebie. Jednak co wazniejsze, zostaty one
przyjete z entuzjazmem przez ludzi z Purmo
Radsonii LvI”

“Moje studio fotograficzne znajduje si¢

w Hasselt, bardzo blisko siedziby Purmo
Radson i LVI. Co ciekawe, nigdy wczesniej
sie nie spotkaliémy. Dlatego tez Tinos i Paros
byty pierwszymi grzejnikami, na ktére
spojrzatem przez obiektyw aparatu.”

Czasy sie zmienity,
ale sita oddziatywania
dobrych obrazow
konceptualnych —nie

Oprocz nowej fotografii wizerunkowej
zaproponowalismy réwniez nowe podejscie
wizualne do fotografii produktéw. Za
pomocg innego oswietlenia, réznorodnych
ujeciekstremalnych zblizen uzyskalismy

Zobacz caty wywiad z Frankiem Gielen online. Wejdz na strone
www.clevermagazine.purmo.com/pl/01/movie/ lub zeskanuj

ten kod QR za pomocg swojego smartfonu.

nowe, piekne zdjecia. Moze pomyslisz,

ze przesadzam, ale to prawda. “Jestem
naprawde dumny —jak mawiamy w Belgii
“fier” — z pracy, jaka wykonatem dla Purmo
Radson LVI iz niecierpliwoscig oczekuje
na dalsza wspdtprace”. m

Jestem naprawde
dumny z pracy,

Jakg wykonuje dla
Purmo Radson LVI
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W Holandii w samym sercu Hagi stojg dwa nowiutkie

140 metrowe wiezowce, potgczone nizszymi
zabudowaniami. Budynek biurowy o facznej powierzchni
132 000 m2 ma 41 pieter i miesci 4 050 stanowisk pracy.
Holenderskie Ministerstwo Sprawiedliwosci oraz
Ministerstwo Spraw Wewnetrznych planuje przeprowadzke
do tego imponujgcego budynku na poczatku 2013 roku.
Aby zapewni¢ pracownikom ministerstw komfortowe
ogrzewanie Radson dostarczyt 7400 grzejnikow
zaprojektowanych specjalnie na potrzeby projektu JuBi.

Standardowe pigtra wiezowcéw bedg ogrzewane z wykorzystaniem
technologii aktywacji rdzenia betonowego* z zakresem temperatur
zasilania 50/40°C i podtaczone do miejskiej sieci cieptownicze;.
Swieze powietrze do budynku dostarczy system klimatyzacji.
Technologia aktywacji rdzenia betonowego daje wiele korzysci,
migdzy innymi komfortowy klimat we wnetrzach oraz oszczednosc
energii wynikajacg z zastosowania niskich temperatur zasilania.
Istnieje jednak jedno ograniczenie: system wolno reaguje na nagte
zmiany temperatury. Radson dostarczyt rozwigzanie tego problemu.

OSOBISTA KONTROLA TEMPERATURY

Jako uzupetnienie ogrzewania opartego na aktywacji rdzenia
betonowego, na scianach zewngtrznych budynku rozmieszczono
grzejniki pracujace w instalacji niskotemperaturowej. Umozliwiajg
one szybkie dogrzanie pomieszczen. Uzytkownicy budynku moga
wiaczyc grzejniki, gdy temperatura zewnetrzna nagle sie obnizy.
W odrdznieniu od ciepta z aktywacji rdzenia betonowego, ciepto
ptynace z grzejnikow jest natychmiast odczuwalne. Ponadto
uzytkownicy biur moga regulowac temperature grzejnikéw
samodzielnie. Z zasady ludzie uwazajg mozliwosc¢ ustawienia
temperatury we wtasnym pokoju za bardzo istotng. Dodatkowa
zaletg jest fakt, ze grzejniki dostarczajg ciepto w punktach, gdzie
jest ono najbardziej potrzebne, tj. w okolicy okien. Przeciggi czgsto
sprawiaja, ze te strefy stajg sie dla uzytkownikéw nieprzyjemne.
Kombinacja ogrzewania opartego na aktywacji rdzenia betonowego
z indywidualnie regulowanymi grzejnikami zapewnia wysoki
poziom komfortu.

LOGISTYKA STOJACA ZA JUBI
Logistyka budowy sprawita, ze projekt JuBi jest wyjatkowy. Budynek
miesci sie w sgsiedztwie dworca centralnego i z kazdej strony

otaczaja go wysokie biurowce. Poniewaz na miejscu budowy nie
ma mozliwosci sktadowania materiatéw, sa one dostarczane na
konkretnie ustalony dzien. Dostawcy otrzymuja bilet uprawniajacy
do wjechania na teren budowy z dokfadnie wyznaczong datg oraz
godzing, z tolerancjg do 15 minut. Dzieki temu dostawy materiatow
s3 precyzyjnie zorganizowane. Dostawca grzejnikéw Technische
Unie, w porozumieniu z firmg Radson co do minuty dostarczat
cotygodniowe partie okoto 100 grzejnikéw, co trwafo nieprzerwanie
przez 18 miesigcy.

CZYSTE LINIE Z UKRYTYMI PRZYLACZAMI

Budynek zaprojektowata firma architektoniczna profesora Hansa
Kollhoffa. Architekci zdecydowali sig na wykorzystanie grzejnikow
Radson Integra. Jest to ptaski grzejnik ptytowy, montowany blisko
sciany z mozliwoscig montazu termostatu zaréwno z lewej, jak

i z prawej strony grzejnika. Cechg charakterystyczng grzejnikow
Integra s przytacza ukryte za panelem grzejnika. Dolne przytacza
zostaty zaprojektowane specjalnie na potrzeby projektu JuBi.
Zawieszenia wyposazono we wktadki akustyczne i ukryto

w catosci za grzejnikiem. W pofaczeniu z niewidocznymi
przyfgczami i eleganckim wykonczeniem, nadaje to modelowi
Integra wyjatkowo czystg linie.

WYSOKA WYDAJNOSC NAWET PRZY NISKICH
TEMPERATURACH

W modelu Integra zastosowano zasade dwa w jednym. Plyta
grzewcza o szerokich kanatach wodnych umozliwia przyspawanie
dwoch elementéw konwekeyjnych do jednego kanatu wodnego.
W ten sposob grzejnik ma wysokg wydajnosc nawet przy niskiej
temperaturze wody zasilajgcej, a uzytkownik moze by¢ pewien,
ze pomieszczenie zostanie szybko dogrzane. Poza czystymi
liniami i wysoka wydajnoscig, Integra jest grzejnikiem fabrycznie
przygotowanym do zainstalowania w obiekcie. Oznacza to
oszczednosci dla instalatorow, poniewaz skraca czas montazu

i zmniejsza ryzyko btedow. Integra ma 10 lat gwarancji. =

*Aktywacja rdzenia betonowego jest systemem ogrzewania i chfodzenia, ktory

wykorzystuje mase budynku. W betonowych stropach rozprowadzone sg rury z wodg, ktéra

utrzymuje stata temperature podtog/sufitow. Warunkiem umozliwiajagcym zastosowanie
technologii rdzenia betonowego jest zapewnienie efektywnej wymiany ciepta, a wigc nie
stosuje sie sufitéw otwartych lub podwieszanych. Regulacja temperatury wody zasilajgce]

sprawia, ze system reaguje na zmiany temperatury wewnatrz i na zewnatrz budynku.
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Firma Imtech wraz z Homij Technical Installations otrzymata zlecenie wykonania instalacji w budynkach projektu d—l F
JuBi. Imtech N.V.jest europejskim dostawca ustug w zakresie inzynierii elektrycznej, technologii informacyjnych t_-: i
i komunikacyjnych oraz inzynierii mechanicznej. Imtech specjalizuje sie w tgczeniu inzynierii elektrycznej, '
mechanicznej i informacyjno-komunikacyjnej, dostarczajac zintegrowane interdyscyplinarne rozwigzania. Firma
integruje systemy i tworzy wartos¢ dodana. Imtech jest jednym z najsilniejszych graczy europejskiego rynku

GreenTech (zielonej technologii i zrownowazonego rozwoju). Ten segment generuje okoto 30% przychodu firmy.
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Mikko Livonen, Dyrektor ds. Badar i Rozwoju w Rettig ICC

W nowoczesnym biznesie zaangazowany zesp6t i dobre
produkty to za mato. Potrzeba takze sit sprzedazowych
wyposazonych w mocne argumenty oraz manageréw,
ktorzy potrafig wykrzesac to, co najlepsze ze swoich
zespotow. Przyjrzyjmy sie, jak wiele Purmo Radson
inwestuje w szkolenia i edukacje. Najpierw wraz z Mikko
livonenenem i Perem Rasmussenem przeanalizujemy start
kampanii grzejnikow w instalacjach niskotemperaturowych
w Eindhoven, a nastepnie przeniesiemy sie na
Uniwersytet Erazmusa w Rotterdamie, gdzie firma
Proffesional Capital przeprowadzita szkolenie dla kadry
zarzadzajace;j.

SZKOLENIA B
EDUKACIA

Maarten Colijn, wspdtwtasciciel firmy Professional Capital Per Rasmussen, Menadzer ds. rozwoju marek Purmo Radson LVI

Efektywna komunikacja poprzez
szkolenia i edukacje

Profesjonalizm

/
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poranek w jednym z gféwnych
hoteli w holendenderskim miescie Eidhoven, Per Rasmussen dofgczyt
do Mikko livonena, Elo Dhaene'a oraz grupy szesciu handlowcow
Purmo Radson, ktérzy przyjechali tu z catej Europy. Cel dwudniowych
warsztatow: “burza mézgéw” na temat nowej kampanii LTR
(grzejnikéw w instalacjach niskotemperaturowych). “Bytem wdzieczny
za szansg porozmawiania z ludzmi, ktorzy przekaza naszym klientom
komunikat o 15% oszczednosciach” wyjasnia Mikko. “Chcielismy
otrzymac sygnat zwrotny od naszych zespotéw sprzedazy, dowiedziec
sie, jak przyjmowana jest nasza kampania w poszczegélnych krajach
oraz — co bardzo wazne — odpowiedziec na rodzgce si¢ pytania

i wyjasni¢ ewentualne watpliwosci w aspekcie technicznym.”

Spotkanie okazato sie bardzo istotne w kontekscie przygotowania
informacji do rozpowszechniania ich w kanale sprzedazy. “Poproszono
nas o bardziej szczegdtowe wyjasnienie pewnych zagadnier zwigzanych
zkampania” méwi Mikko “wiec dwudniowe warsztaty staty sie
wstepem do bardziej intensywnego szkolenia”. Relacje kontynuuje

Per Rasmussen, Dyrektor Rozwoju Marki: “Mikko byt na miejscu i mégt
bezposrednio wyjasnic uczestnikom techniczne aspekty kampanii.
Sprawa staje si¢ bardziej skomplikowana, kiedy w gre wchodzg

obliczenia, procenty i zastosowane wzory. Ja starafem sie doradzac

rozpoczyna sie szkolenie
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Po inauguracji kampanii...

-# oraz znalez¢ sposob na uproszczenie przekazu,
‘.*al *f tak, aby mogt byc pozniej komunikowany

\-5 klientom przez dziaty sprzedazy.

| = “Rozumiem sposéb myslenia sprzedazowego.
T

z klientem czas na prezentacje zalet produktu jest ograniczony

Wiem, ze w bezposrednim kontakcie

i wazne jest przekazanie informacji tak szybko, jak to tylko mozliwe.
Znam réwniez technologiczng strong zagadnien, a osoby z dziatow
technicznych lubig postugiwac sie technicznym stownictwem.
Moim zadaniem byfo wypracowanie pewnego komunikacyjnego

kompromisu - przekazu, ktéry taczytby obydwa elementy.”

Purmo Radson co roku inwestuje znaczne budzety w szkolenia, chociaz
oczywiscie s3 to rézne sumy w poszczegdlnych krajach. “Jako Dyrektor
Rozwoju Marki mam swiadomosc, ze kluczem do budowy marki

jest inwestowanie w edukacje ludzi, ktérzy reprezentujg jg wobec
klientéw” méwi Per. “Dlatego dbamy, aby nasz 'kapitat ludzki' byt
wyposazony w narzedzia umozliwiajgce efektywne komunikowanie

marki na rynku.”

Rezultaty méwia zwykle same za siebie, ale w wypadku szkolenia

LTR to Per opowiada o rezultatach: “Tak, powstat film ze szkolenia”
—usmiecha sie. “W jeden dzier napisalismy scenariusz i nakrecilismy
film — wiasciwie wszystko dziato si¢ na raz. Powiedzmy, ze mielismy
napigty terminarz... ale jestem bardzo zadowolony z wynikéw. Firma

Mercuri International pofaczyta film z serig infografik, tworzac

innowacyjng internetowa prezentacje szkoleniowg dla reprezentantow

handlowych w catej Europie.

“To podejscie o udowodnionej skutecznosci” wyjasnia Per. Prezentacja
instruktazowa krok po kroku pokazuje wszystkie aspekty kampanii

LTR, a podziat na logiczne sekcje optymalizuje proces przyswajania
informacji. Po obejrzeniu kazdego fragmentu prezentacji reprezentanci
handlowi odpowiadajg na zestaw pytan utrwalajgcych uzyskane
wiadomosci. “Ustawilismy poprzeczke dosyc wysoko” moéwi Per
“poniewaz, aby efektywnie komunikowaé kampanig klientom,
przedstawiciele handlowi muszg sami najpierw ja w pefni zrozumiec.
Z tego powodu szkolenie zawiera element testow — uczestnicy muszg

uzyskac wysoki wynik, aby zaliczy¢ kolejny etap.

Internetowe szkolenie LTR to oczywiscie nie wszystko. “Skupiamy sie
réwniez na technikach sprzedazy oraz efektywnej komunikacji” méwi
Per. Zespot firmy Mercuri zatrudnia lokalnych treneréw, ktorzy prowadza
warsztaty dla dziafow sprzedazy w jezykach narodowych. Warsztaty

dla 12-osobowych grup maja forme intensywnej jednodniowe;j sesji.
“Rezultaty s zadziwiajace” z entuzjazmem informuije Per “chociaz juz
weczesniej handlowcy byli osobami otwartymi, po szkoleniu stali sie

petni energii i jeszcze bardziej pewni siebie.”

! "t I : wyjasnia Per. “Nie mamy innego wyjscia,

| bowiem ten rodzaj szeroko zakrojonej

komunikacji skierowanej do naszych

dziatéw sprzedazy to powazna inwestycja

SZKOLENIA
EDUKACIA

Madra inwestycja
w inteligentne ogrzewanie

na przysztosc. Planujemy utrzymac nasza pozycje rynkowa,
a to oznacza wyposazanie naszych dziatéw sprzedazy w dobrg
informacje, wsparcie oraz pewnosc, ktéra doceniaja i ktorej wymagajg

nasi klienci”.

Mercuri International to globalna firma szkoleniowa z ponad
50-letnim doswiadczeniem. Do tej pory pomogtfa 15 000 firmom

w usprawnianiu dziatan sprzedazowych. Judith Koekenbier, Dyrektor
Zarzadajaca firmy, mowi: “Jestesmy zachwyceni mozliwoscig
wspotpracy z Purmo Radson, poniewaz stykamy sie tu ze zjawiskami,
ktore obserwowalismy juz wiele razy. Pracujgc wspdlnie z Perem
przygotowalismy pakiet szkoleniowy, ktérego celem jest usuniecie
przeszkod efektywnej komunikacji oraz zapewnienie jasnego i petnego
zrozumienia przekazu kampanii”. Szkolenie rozpoczeto sie w marcu

i potrwa do konca kwietnia. Do tego czasu przeszkolonych zostanie

kilkuset przedstawicieli handlowych.

Per: “Od Polski, poprzez Beneluks, Francjg, Niemcy, Wielka Brytanie
i kolejne kraje. JesteSmy przekonani, ze wszystkie sity naszej sprzedazy
odniosg korzys¢ z tego szkolenia i rusza na rynek, aby dzieli¢ sie

z klientami zaletami produktéw Purmo Radson.”

CLEVER o0sobowosci marki | 35




Dla Dyrektorow Sprzedazy

z poszczegolnych krajow

przeprowadzono

oddzielne, intensywne

szkolenie na Uniwersytecie Erazmusa w Rotterdamie.

W czasie dwudniowej sesji poruszano wiele tematow m. in.
zarzadzanie kluczowymi klientami, kompleksowa sprzedaz,
usuwanie przeszkod na drodze rozwoju personalnego

i profesjonalnego. Tres¢ kursu przygotowat profesor

Willem Verbeke, o ktérym wiecej informacji mozna znalezc
na stronie 38. Szkolenie byfo oparte na jego bestsellerach:
“The Successful Shaping of Key Accounts”, “I Sell So | Exist”
oraz “l Network So | Exist” i poprowadzone przez Maartena
Colijna, wspoétpracujgcego z profesorem Verbeke w firmie
Professional Capital. O skutecznosci i odbiorze szkolenia
rozmawialismy z siedmioma krajowymi Dyrektorami
Sprzedazy, ktorzy podzielili sie z nami wrazeniami z czasu
spedzonego w Rotterdamie.

“Program szkolenia podobat mi sie i przyniést wymierne korzysci.
Mielismy czas na ‘pochylenie sie’ nad najwazniejszymi zagadnieniami
naszej pracy, ocenilismy, co dziata dobrze; poprawilisSmy to, co
szwankuje. Otrzymalismy wytyczne w obszarze umiejetnosci, ktore
pomogga nam stac si¢ lepszymi liderami. Jako wieloletni pracownik
Rettig ICC, jestem niezmiernie zadowolony, ze firma zdecydowata sie
na to szkolenie, pomimo niesprzyjajacej koniunktury ekonomiczne;.

Pokazuje to, ze firma mysli dtugoterminowo o biznesie, a takze o mnie
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Szkolenie dla kadry
zarzgdzajqgcej

jako o swoim pracowniku, w ktérego warto inwestowac. “Szkolenia

s3 niezwykle wazne dla nas jako managerow. Dzigki nim jestesmy na
biezaco z trendami i skupiamy sie na najwazniejszych umiejetnosciach.
Oczywiscie wazny jest tez balans pomigdzy naszg codzienng pracg

- sprzedaza i budowaniem zréwnowazonego biznesu. Osobiscie bede
sie skupiat na wprowadzeniu w zycie umiejetnosci nabytych podczas

szkolenia, aby inwestycja Rettig w moja osobe zwrdcita sie z nawigzka.”

“Wedtug mnie najcenniejsza rzeczg podczas tego szkolenia byt fakt, ze
tak wielu kolegdw o podobnej funkgji w firmie zebrato sie w jednym
miejscu. W ten sposob, oprocz przyswajania materiatu szkolenia,
moglismy takze wiele nauczy¢ sie od siebie nawzajem, zabrac te

nowo zdobytg wiedzg do domu i wprowadzi¢ w zycie rownolegle

we wszystkich krajach. Nie bytoby to mozliwe, gdybysmy szkolili sie
oddzielnie. Jestem dumna z tego, ze Rettig tak duzo inwestuje

w szkolenia; to jedna z najlepszych inwestycji, jaka mozna poczynic.
Uwazam, ze szkolenia motywujg i s3 bazg wiedzy dla pracownikéw, dajg
wiec wymierne korzysci firmie. Jestem przekonana, ze szkolenia powinny
odbywac sig co roku. Jesli kazdy modut szkolenia sktada sig z kilku ses;ji
oraz wystarczajacej ilosci zajec¢ praktycznych — reszte czasu powinnismy

poswigci¢ na stosowanie nowo zdobytej wiedzy w praktyce.”

“Zawsze dobrze jest odswiezyc swojg wiedze i polepszy¢ zachowania
wobec klientow obecnych, potencjalnych oraz wobec swojego zespotu.
Wszystkie techniki, narzedzia i umiejetnosci, ktérych nauczylismy sie
na Uniwersytecie Erazmusa, przydadza sie w naszej codziennej pracy

i pomoga nam stac sie jeszcze lepszymi liderami. Jestem zadowolony,

ze Rettig ICC zdecydowat sig zainwestowac czas i pienigdze w edukacje
swoich menadzeréw. To naturalne, ze firmie zalezy, aby jej ludzie
jak najlepiej wykonywali swojg pracg, byli wykwalifikowanymi

i doswiadczonymi menadzerami. Zawsze mozna si¢ dalej rozwijac
poprzez poznawanie najnowszych technik oraz, co bardzo wazne,

poprzez wymiane doswiadczen.”

“Przekaz wiedzy byt znakomity. Bardzo przydatne okazafo sie
skonfrontowanie teoretycznych akademickich rozwigzan

z naszym codziennym podejsciem do biznesu. Pozwolito nam to
usystematyzowac praktyke przy uzyciu naukowych narzedzi. Nie

do przecenienia byta takze wzajemna wymiana pogladéw. Chociaz
pracujemy oddzielnie, kazdy na innym rynku, zodmiennymi
doswiadczeniami i czgsto z zupetnie innym podejsciem, wszyscy
zauwazylismy, ze wiele mozemy sie od siebie nauczy¢, wymieniajac
przydatne wskazoéwki. Zaobserwowatem réwniez wymiane wiedzy
pomiedzy generacjami. Nasza grupa sktadata sie z dyrektorow

i menadzeréw z ponad 15-letnim doswiadczeniem w branzy, a takze
0s56b 0 wiele mtodszych. Mielismy wiec mozliwosc z jednej strony
korzystac z doswiadczenia, a z drugiej — Swiezosci myslenia i nowych

pomystow.”

“Szkolenie wykazato, ze wiedza jest pojeciem dynamicznym zwtaszcza
w dziedzinie biznesu, nie jest wartoscig statg; bezustannie sig zmienia
i rozwija. Gteboko wierze, ze aby utrzymac pozycje lidera branzy, Rettig
musi pozostac liderem w edukacji swoich pracownikow. Wedtug mnie

edukacja powinna byc raczej procesem, a nie jednorazows inicjatywa.

SZKOLENIA
EDUKACIA

Zawsze powinna by¢ prowadzona przez najlepszych treneréw
i naukowcow, ktérzy potrafig zmobilizowac sfuchaczy do jeszcze

lepszego wykonywania swojej pracy.”

“Przystgpitem do tego szkolenia z celem wzmocnienia dziatu
sprzedazy i nie rozczarowatem sie. Moje oczekiwania zostaty
catkowicie spetnione. Szczegélnie zafascynowato mnie systematyczne
podejscie do zagadnien oraz sposoby dziatania kolegéw z innych
krajow. Ten rodzaj zaawansowanych, zawodowych szkolen jest
szczegdlnie wazny, poniewaz wiedza biznesowa szybko sie
dezaktualizuje. Podczas kolejnych szkolen oczekiwatbym dodatkowego
skupienia sie na zagadnieniach planowania obstugi klienta. Juz
zauwazamy pozytywne rezultaty szkolenia. Jego bezposrednig
konsekwencja jest wyzszy poziom satysfakcji naszych klientéw

oraz wzrost sprzedazy na rynku niemieckim.”

“To byfa bardzo wazna inicjatywa ze strony Rettig ICC, ktéra pomogta
rozwingac i ulepszyc nasze ogolne umiejetnosci menadzerskie.
Uczylismy sie zasad obstugi klienta, technik trenerskich, organizacji
bardziej efektywnych struktur pracy, monitorowania dziatania
organizacji sprzedazowej i oczywiscie przewodzenia zesptowi.

Osig szkolenia byty wyktady, jednak dato sig réwniez wyczuc ducha
zespotu, kiedy rozwigzywalismy konkretne problemy w matych
grupach. Najwieksze wrazenie zrobifo na mnie uswiadomienie sobie,
ze chociaz pracujemy w réznych krajach, w rzeczywistosci gramy

w jednej druzynie, pracujac ciezko dla tej samej firmy: geografia

nie miata zadnego znaczenia.”
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SZKOLENIA
| EDUKACIA

- PROFESOR WILLEM VERBEKE

¥ Stale sie rozwijay
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Otaczajacy nas swiat zmienia sie blyskawicznie.
Rozwoj informacyjny i technologiczny odbywa sie

w nhiespotykanym tempie. Pozostaja wiec dwie opcje:
albo sie dostosujesz, albo odpadasz. Dostosowanie
wymaga zaangazowania w ciggly rozwoj osobisty,
podejmowania wyzwan oraz udziatu w dodatkowych
szkoleniach. W tym kontekscie Purmo Radson LVI
opracowata zakres programow edukacyjnych

i szkoleniowych. Jedno ze szkolen przygotowano

we wspotpracy z firmg Professional Capital oraz
Uniwersytetem Erazmusa w Rotterdamie.
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SZKOLENIA
EDUKACJA

“Ten $wiat jest dziwny” brzmi wprowadzajace
stwierdzenie profesora Willema Verbeke

z Professional Capital. To on wraz

z Maartenem Colijnem opracowat
intensywny program szkolenia
przeprowadzonego na Uniwersytecie
Erazmusa w Rotterdamie dla wyzszej
kadry zarzadzajgcej Purmo Radson LVI.
“Uwazam, ze $wiat jest dziwny, poniewaz
nie mamy juz pamiegci. Wydarzenia nabraty
tak ogromnego tempa, ze nie mamy

czasu zachowywac docierajacych do nas
informacji. Reagujemy wiec w sposob
pierwotny i spontaniczny, co oznacza,

ze nasza elastycznosc jest decydujacym
kryterium sukcesu w zyciu prywatnym

i zawodowym. Nie oznacza to jednak, ze
trzeba podazac za kazdym nowym nurtem.
Nalezy raczej z optymalng elastycznoscig
Sledzi¢ wazne dla nas wydarzenia. Musimy
przewidywac i uczyc sie. Kazdego dnia. Tak

to przynajmniej wyglada w teorii.”

ZOBOWIAZANIE

“Przedsiebiorstwa i organizacje najbardziej
cenig osoby o wysokiej inteligencji
spofecznej. Angazujg sie¢ one w rozmowy
biznesowe z partnerami w sposéb czujny
i peten zrozumienia dla drugiej strony.
Dzieki temu lepiej potrafig przetworzyc
otrzymane informacje w konkretne,
pragmatyczne dziatania i rozwigzania.
Takie, jakich oczekujg nasi partnerzy.
Poniewaz oni réwniez chetnie dzielg

sie wiedzg, aby osiggngc¢ we wspotpracy

z nami kolejny poziom. Klienci tez
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borykajg si¢ z problemem nadgzania

za btyskawicznym rozwojem wypadkow.

A my jestesmy oczywiscie zdeterminowani
aby pozostawac w czotéwce! A wigc

kluczem do sukcesu jest praca zespotowa.”

NOWE MOZLIWOSCI
Profesor Willem Verbeke kontynuuje,
“Specjalisci do spraw sprzedazy maja

inteligencje spoteczna w genach. Innymi

stowy: sg przedsiebiorczy. To nie dzieje sie

jednak samo z siebie, trzeba sie postarac.

I nie chodzi tu o to, czego my chcemy, ale
czego chce klient. Jesli mamy odnies¢ sukces
i wyroznic sie, musimy przedkfadac interes
klienta nad swéj wtasny. Czytac miedzy

wierszami i poszukiwac ukrytych potrzeb.”

UCZYMY SIE NA BLtEDACH
“Aby przez dtugi czas wyrdzniac sie i odnosic¢
sukcesy, niezbedna jest wzajemna wymiana

informacji oraz wiedzy. Wymiana mysli

przynosi korzysci zespofowi i catej firmie”
wyjasnia profesor Willem Verbeke.

“W koricu zaréwno ludzie, jak i firma,
musz3 si¢ rozwijac. Firma jest ostatecznym
zrodtem, gdzie wiedza jest zbierana,
filtrowana i ponownie rozdzielana.
Dzielenie si¢ wiedzg to jej multiplikowanie.
Jednak proces uczenia polega takze na
popetnianiu bfedow i wycigganiu z nich
whnioskéw. Tak to juz niestety jest. Ludziom
trzeba stale dawac mozliwosc popetniania
bteddw. Bteddw, na ktérych uczg sie i oni

i firma; poniewaz nauka jest zmiang

i zmiana jest nauka. Jesli chcesz nadgzac
za swoimi czasami, musisz by¢ otwarty

na zmiany... | to zmiany w najszerszym
znaczeniu tego pojecia. Kiedy uczysz sie
czego$ nowego, zmienia sie twéj umyst,
ale takze twoje zachowanie. Niektore
powigzania umacniaja sie, a ludzie uczg
sie nie tylko myslec inaczej, ale i inaczej

dziata¢.”

SWIADOMY | PEWNY SIEBIE

“Oprécz innych kwestii, konsekwentnie
skupiamy sie podczas szkolenia na tym,
jak uczyc sie od innych - kolegow, klientow
i partneréw strategicznych oraz vice versa:
czego mozemy nauczy¢ innych. Dokad
zmierzamy? Co bedziemy tam robic?

Takie pytania uczg ludzi myslenia o celu
swoich codziennych dziatan. W rezultacie
pomagamy im odzyskac¢ Swiadomos¢
siebie, co oznacza, ze ludzie podchodzg do
rynku z wigksza Swiadomoscig” koriczy

profesor Willem Verbeke. m

Nauczysz sie jak robic rzeczy dobrze,
Jeslinajpierw dowiesz sie, co robisz zle
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Purmo TGA Ekspert Forum

Forum Ekspert TGA, organizowane corocznie w czterech
najwigkszych miastach niemieckich, jest wiodacg platforma

wymiany informacji wéréd inzynieréw oraz ekspertow branzowych.

Purmo, koncentrujac sig¢ na kwestiach zwigzanych z klimatem
panujgcym wewngatrz pomieszczen (indoor climate comfort)
i efektywnym wykorzystaniem emiteréw ciepfa, juz od lat
angazuje sie w organizacje tej imprezy.

W ramach programu “Inteligentne koncepcje energetyczne”
konsultant Purmo Manfred Falk, regionalny kierownik sprzedazy
Rettig w Niemczech, przedstawit najnowsze wyniki badan

z Niemiec i Skandynawii. Wielu inzynieréw uczestniczacych

w forum zapoznato sie z mozliwoscia zastosowania grzejnikow
w niskotemperaturowych instalacjach grzewczych. Wyniki badan
przedstawione przez Purmo wzbudzity duze zainteresowanie.
Organizatorem Expert Forum jest magazyn tab, wiodace

czasopismo branzowe zwigzane z niemieckim przemystem
budowlanym. Uczestnictwo w forum umozliwia Purmo
prezentacje doswiadczen marki oraz informowanie

o kwestiach waznych dla branzy. m
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Purmo sponsoruje miode
obiecujgce ptywaczki

Obiecujacy mtodzi sportowcy potrzebuja wsparcia,

aby moc skoncentrowac catg swojg energie na treningu.
Niemiecki Rettig jest sponsorem dwoch mfodych ptywaczek,
Mariny i Ramony Sulzmann, ktére mimo mtodego wieku
dokonaty znaczacych osiggniec ptywackich podczas wielu
zawodow. 19-letnia Ramona zdobyta w 2009 roku brgzowy
medal oraz zfoto w 2011 podczas Mistrzostw w Bawarii

w ptywaniu na krétkie dystanse. Jej 17—letnia siostra nie jest
gorsza... zdobyta dwa srebrne i jeden brgzowy medal podczas
bawarskich Mistrzostw w ptywaniu dtugodystansowym.
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Rettig Niemcy docenia

sportowe ambicje siostr

Sulzmann i ich pasjg, ktore

wpisuja sie w wartosci firmy

oraz charakter marki. W ramach
ustalen sponsoringowych dwie
sportsmenki z Monachium

bedga startowac w zawodach
ptywackich w czepkach z logo Purmo.

Purmo: Zielona taka jako medium reklamowe

na polach uprawnych z oddali, tak masywne litery tworzgce hasto
“PURMO.DE” zaskakujg podréznych wytaniajac sig z zielonej
przestrzeni, gwarantujac swym pofozeniem maksymalng
widocznosc. Okoto 53 tysiecy zmotoryzowanych mija kazdego dnia
ten nietypowy reklamowy znak, bez przeszkéd ogarniajgc wzrokiem
adres strony internetowej. W okolicy nie ma rywalizujgcych

o uwage reklam, dlatego podrézni nie majg powodu podgzania

za innym przekazem, co ma miejsce w tradycyjnych formach
reklamy drukowanej lub mediach on-line. Dodatkowym aspektem
reklamy outdoorowej wykraczajgcym poza wyeksponowang
widocznos¢ logo PURMO jest aspekt srodowiskowy. Zwigzek
pomiedzy markg Purmo i krajobrazem nawigzuje do rozwaznego
Przez okragty rok kierowcdw poruszajacych sig niemieckg autostrada wykorzystywania naturalnych Zrédef —tematu, w ktoéry firma

A7 w poblizu Kassel zaskakuje szeroka na 75 metrow i na 65 metrow zawsze byfa mocno zaangazowana. ®

wysoka ekspozycja zbudowana z liter, umieszczonych w samym

srodku zielonej taki. Jak jeden z tajemniczych kregéw, widocznych

45 lat kunsztu i jakosci

Firma Radson (RAD od radiators — grzejniki i SON od Zonhoven —nazwa miasta w Belgii) zostata
zatozona w 1966 roku. W 2011 obchodzita 45-t3 rocznicg istnienia. W ciggu tego czasu marka zdobyta
wiodacg pozycje w europejskiej branzy grzewczej. USP, niezalezna marketingowa agencja badawcza,
co dwa lata bada swiadomos¢, wizerunek i site marki w branzy instalacyjnej w Holandii. Z badania
tego wynika, ze Radson to marka cieszaca si¢ najwigkszg rozpoznawalnoscia, a kluczowe wartosci z

” o« ”w

nig kojarzone to: “nowoczesna”, “uczciwa”i “odpowiedzialna”. Rynek postrzega RADSON jako

45 LAT RADSON

holenderskich instalatoréw i doradcéw zna markg RADSON). Ten wynik nie dziwi, zwazywszy, ze 1966'2011

producenta grzejnikow o bardzo dobrej relacji jakosci do ceny (ponad o$miu na dziesieciu

Radson zawsze koncentruje sie na jakosci i innowacji. Radson jest marka, ktorej dziatalnosc trwa od
kilku pokolen i opiera si¢ na wieloletnim partnerstwie. W 2011 roku Radson Belgia po raz pierwszy
przekroczyta granice 35 min euro rocznych przychodéw. m

(l/iRADSON @RADSON [@IRADSON rADsonN Il

———————RADIATORS  clever heating solutions
1966 1977 1994 2001 2005 2011

2 ¢

Marka wznosi sie w gore

Czy jest co$ bardziej majestatycznego niz balon na ciepte powietrze, szybujacy po niebie? Wigkszos¢

z nas zatrzyma sig na taki widok, aby popatrze¢ dtugo i pomarzyc o takiej podrozy... Rettig Niemcy jest
dobrze widoczny dzigki swojemu balonowi Purmo, szczegélnie podczas Migdzynarodowego Festiwalu
Balonow w Warstein w Niemczech — najwiekszego wydarzenia tego typu w Europie. Podczas festiwalu
balon Purmo wzbije si¢ w powietrze w towarzystwie setek innych balonéw, na oczach 100-200 tysigcy
widzéw zgromadzonych podczas 3 dniowej imprezy. Montgolfiada w Warstein, zostata nazwana na
czes¢ braci Montgolfier, wynalazcéw balona na ciepte powietrze i jest wiodgca imprezg balonowg

w Europie. To wydarzenie daje Rettig Niemcy wyjatkowg mozliwosc zaprezentowania marki Purmo
szerokiej rzeszy odbiorcow. ®
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tacinskie okreslenie “paterfamilias”
jest juz mato znane, ale pozostaje
najlepszym sposobem na opisanie
roli gfowy rodziny. Patriarcha — oto
odpowiedni przydomek dla Cyrila von
Rettig, prezesa rady nadzorczej. Nie
przypadkowo okreslenie to pasuje do
prezesa zarzadu Rettig ICC, Markusa
Lengauera, ktory kieruje firma
prowadzac ja droga statego wzrostu
poprzez konkurencyjne rynki. Gdy

go poznatem, jasne staly sie dla

mnie filary, na ktorych opiera si¢
dziatanie firmy Rettig: otwartosc,
uczciwosc, skromnosé, zaufanie

i szacunek — te wartosci istniejg nie
tylko w opisie kultury korporacyjnej,
ale s3 prawdziwie obecnie w firmie. -

MARKUS LENGAUER ' .

MARKUS LENGAUER

Wiek: 47 lat

MIEJSCE
URODZENIA Linz (Austria)

ZONATY — Ojciec trojga dzieci

WYKSZTALCENIE | HISTORIA ZAWODOWA

Markus Lengauer ukonczyt w Wiedniu studia na wydziale inzynierii
mechanicznej, nastepnie studia doktoranckie na Politechnice

w Wiedniu i w Zurichu.

Po uzyskaniu stopnia naukowego doktora (Ph.D) Markus Lengauer
zostat w 1991 roku zatrudniony jako inzynier w austriackiej firmie
Vogel & Noot AG, gdzie rozpoczeta sie jego kariera w branzy
grzewczej. Po pieciu i pét roku pomysinej pracy w Vogel & Noot

na réznych stanowiskach Lengauer zostat w 1994 roku mianowany
Dyrektorem Zarzgdzajgcym ds. Technologii na Austrie i Wegry.

W 1997 roku, w wieku 31 lat odszedt z Vogel & Noot, by podjac prace
w wiedenskiej firmie McKinsey & Company. Pracujgc w McKinsey jako
Konsultant ds. Zarzadzania, Lengauer miat mozliwosc wnikliwego
zapoznania sie z dziatalnoscig réznych, gtéwnie niemieckich firm,
takich jak na przyktad Carl Zeiss czy Daimler Chrysler.

W 1999 roku powrdcit do Vogel & Noot na stanowisko Dyrektora
Zarzadzajacego pionu grzewczego firmy. Pod koniec 2001 roku,
gdy spotka holdingowa ulegta podziatowi, Markus Lengauer
zostat powotany na stanowisko Prezesa Zarzadu. Po nabyciu
firmy Vogel & Noot przez Rettig w 2002 roku logicznym krokiem
byto zaproszenie Lengauera do Zespotu Zarzgdzajgcego Rettig
ICC —segmentu grzewczego koncernu Rettig Group. W lipcu 2004
roku Markus Lengauer zostat oficjalnie mianowany Dyrektorem
Generalnym (CEO) tego segmentu, ktéry pomysinie rozwinat,

zapewniajgc mu wiodgcg pozycje w branzy grzewcze;.
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“Spéjrz na schemat organizacyjny
wspotczesnych korporacji i zauwaz,

jak wyglada ich struktura: na czele

stoi prezes zarzadu, ktéry decyduje jak ma
dziatac firma, a kazdy podwtfadny wykonuje
to, co mu sie nakazato” méwi Markus.

“Ja staram sie dziatac inaczej. W istocie
powielam wartosci rodzinne Rettigow

— jestem ambasadorem ich przestfania,

a w ostatecznym wymiarze odpowiadam
za ich pienigdze. Kadra zarzgdzajgca ponosi
czesc tej odpowiedzialnosci: odpowiadajg
za dany wycinek pracy, majg mozliwos¢
podejmowania samodzielnych decyzji,
dziataja i wspottworzg wyniki tego
rodzinnego biznesu. Wywieram niewielki
wplyw na sposéb dziatania w ramach
powierzonych funkcji —to przede wszystkim
ich wtasne decyzje, ich zadania. Moim
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gtéwnym celem jest dopilnowanie,

aby kazdy skupiat sie na dostarczaniu
oczekiwanych wynikow.”

Brzmi to jak profil typowego prezesa
zarzadu, dopdki nie dowiadujemy sig, jaka
doktadnie role petni Markus w tej rodzinnej
organizacji. “W ciggu ubiegtego roku bytem
w Helsinkach okotfo 20 razy” mowi
“informuje na biezaco rodzing Rettig, ktora
aktywnie interesuje sie dziataniem firmy.
Chociaz jej cztonkowie nie podejmuja
codziennych decyzji, chcg wiedzie¢, co sig
dzieje w firmie i dlaczego. Komunikacja
przebiega réwniez w drugg strone,
przekazuje kadrze zarzadzajacej informacje
w imieniu rodziny. tatwiej jest myslec
czujac za sobg wsparcie 0sob, ktore dobrze
znasz. Wiemy co mysla wtasciciele — czy

lubig podejmowac ryzyko, czy chca
sprobowac czegos nowego. To wptywa na
decyzje podejmowane w firmie —im lepiej
znasz wiascicieli, tym tatwiej dziatac

w ich imieniu.”

To bliskie porozumienie doprowadzito do
przejecia w styczniu tego roku za kwote
650 milionéw EURO firmy Hewing GmbH,
producenta rur do ogrzewania
podtogowego. Czy to nie oznacza odejscia
od podstawowego sektora grzejnikow
ptytowych? “Codziennie zdaje mi sig to
pytanie” wyjasnia Markus “a krétka
odpowiedz na nie brzmi ‘nie’. Wyjasniajac
szerzej: w ogrzewaniu grzejniki

i podtogowka to nie jest wybor albo/albo.
Teraz méwimy: ‘i jedno i drugie’”

“Rettig ICC podjat zasadnicza decyzje,

aby skupic sie raczej na dystrybucji ciepfa,

a nie na generowaniu ciepfa. Klasycznym
emiterem ciepta jest oczywiscie grzejnik

i w tym segmencie notujemy znaczny udziat
w rynku. Ale ponadto w swojej ofercie mamy
poza grzejnikami ptytowymi grzejniki

Staram sie dziatac
inacze|. W istocie
powielam wartosci
rodzinne Rettigow

tazienkowe, dekoracyjne oraz ogrzewanie Po tym czasie w 1999 roku zostat ponownie prawidtowe. Moi poprzednicy mowili po

podfogowe. Nasz udziat w rynku tych zaproszony do Vogel & Noot na stanowisko prostu: ‘przejmujcie kolejne firmy i rosnijcie

produktow jest nizszy, niz w przypadku dyrektora zarzgdzajacego aktywnoscig firmy  w sife, bedziecie liderem rynkowym, a kiedy

grzejnikéw ptytowych. Jest to dla nas okazja na rynku ogrzewania. Kiedy holding ulegt bedziecie najwigkszg firmg w branzy, nie

do rozszerzenia zasiegu o rynek ogrzewania podziatowi, zostaf prezesem zarzadu bedzie zadnych problemow’. | tutaj

podtogowego. Do tej pory problemem byta i rozpoczaf poszukiwanie inwestoréw. Stad doswiadczenie w dziale technicznym oraz

produkcja. Wszystkie produkty, za wyjatkiem prosta droga do koncernu Rettig. W roku strategia konsultanta w firmie doradczej

elementow ogrzewania podtogowego, 2002 “zostatem woéwczas jednym z 10 daty wymierny efekt: “Spytali mnie co sadzg

wytwarzalismy we wtasnych fabrykach. dyrektoréw zarzgdzajacych poszczegdlnymi o takim podejsciu”. Po dwéch i pét roku pracy

Instalatorzy i hurtownicy zawsze postrzegali markami koncernu. W 2004 poproszono w grupie i obserwacji jej funkcjonowania,

nas jako producenta w tych kategoriach, mnie o objecie stanowiska prezesa zarzadu powiedziatem im, ze zaszli bardzo daleko,

co uznawalismy za cenny wizerunek. Rettig Heating Group. Wtasciciele wydali mnéstwo pieniedzy, ale teraz

W przypadku ogrzewania podtogowego, powiedzieli po prostu: ‘to jest teraz twoja przyszedt czas, aby przestac kupowac kolejne

sktadalismy systemy z elementow odpowiedzialnos¢ — jaki masz plan?” biznesy i zacza¢ integrowac firme. Z pracy

produkowanych przez innych dostawcéw, w McKinsey'u wiedziatem, ze tatwo jest

zapewniajqc logistyke, kalkulacje, serwis Musiatem ich przekonac, ze twierdzenia, pokazac synergie na slajdach w prezentacji,

techniczny, marketing itp. — wszystko, poza

ktore do tej pory styszeli nie sg do korica

i ze idea dobrze wyglada na papierze.
samym produktem. W 2011 roku sprzedaz
ogrzewania podfogowego osiggneta poziom
50 milionéw EURO i podjelismy strategiczng
decyzje o rozwijaniu tego produktu.
Mielismy dwie opcje: rozpoczecie wiasnej
produkcji ‘od zera’ lub przejecie. Hewing
GmbH byt idealnym rozwigzaniem. W tej
chwili trwa proces przenoszenia naszych
zasobow do tej fabryki. Mamy nadzieje na
zmiang percepcji naszej firmy, chcemy by¢
postrzegani jako budzacy zaufanie producent
systemow ogrzewania podtogowego.”

Markus rozpoczat kariere w 1991 roku jako
pracownik dziafu technicznego Vogel

& Noot, gdzie pracowat przez 5 i pét roku,
opuszczajac firmg jako dyrektor jednego

z dziatow. Nastepnie, w wieku 31 lat
przeszedt do migedzynarodowej firmy
audytorskiej McKinsey, gdzie przez 3 lata

doskonalit swoje umiejetnosci managerskie.

Markus Lengauer z kadrq kierowniczq z Rettig ICC podczas spotkania w Leogang, Austria. W pierwszym rzedzie,
od lewej do prawej: Werner Hinterberger, Stig Bjérkqvist, Astrid Tschernitz, Tomasz Tarabura. W drugim rzedzie,

od lewej do prawej: Robert von Rettig, Neil MacPherson, Jos Bongers i Markus Lengauer
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Jednak rzeczywistosc jest zupetnie inna.
Tak tez byto w tym przypadku. W koncu
zgodzilismy sig, ze trzeba zmienic strukture
biznesu z zastosowaniem koncepgji
platformowej: zamiast 10 ré6znych marek
stworzylismy dwie marki parasolowe

i podzielilismy organizacje firmy na dwie
dywizje: obstuge klienta (sprzedaz

i marketing) oraz zaplecze (zakupy,
produkcja, logistyka i wsparcie operacyjne).
Projektowanie produktéw zostato
podporzgdkowane nowej koncepgji
platformowej, podobnie jak dzieje sie

to w branzy samochodowe;j.

“Planujemy, aby zwiericzeniem naszych
dziatan, byta sytuacja, gdy bedziemy
dostarczac¢ hurtownikom wszystkie rodzaje

ogrzewania” méwi Markus. “Chcemy

0siggnac idealng sytuacje, gdy hurtownicy
beda mogli we wszystkie produkty
zaopatrywac sie u jednego producenta,

aby potem moc oferowac instalatorom
wszystko, czego zazgda klient. Obecnie rolg
instalatora jest nie tylko montaz instalacji.
Jego praca jest coraz bardziej ztozona,

a klienci budujacy dom oczekujg fachowe;j
porady i serwisu technicznego. Instalatorom
niejednokrotnie brakuje wystarczajacej
wiedzy technicznej, dlatego naszym
zadaniem jest im pomac, dostarczyc jak
najlepsze informacje i porady. Sg przede
wszystkim fachowcami, instalatorami, ale
s tez biznesmenami, a my mozemy pomoc
rozwijac ich biznesy. Oferujemy szkolenia,
wsparcie techniczne, ale takze pokazujemy
im, jak zwigkszyc obroty i zysk.”

48 | 0sobowosci marki CLEVER

Od ponad stu lat Bore wyptywa z portéw Potnocnej Europy i Morza Battyckiego oferujqc swoim klientom
rozlegte doswiadczenie w transporcie morskim i wynajmie statkow.

“Cecha wyrozniajacg nasza firme jest
przewidywalnosc i wiarygodnosc” wyjasnia
Markus. “Inne firmy w naszej branzy walcza
o finanse, podczas gdy my mamy solidne
podstawy finansowe i zapewnienie ze
strony rodziny Rettig o checi dalszych
inwestycji, takich jak ostatnie przejecie

czy otwarty w ubiegtym roku dziat badan.
To jest kluczowa inwestycja —wydzielona

z dziatu badan i rozwoju komarka, ktéra
ma zajmowac sie wyfgcznie zbieraniem
informacji, przetwarzaniem wiedzy,
tworzeniem nowych idei oraz
utrzymywaniem firmy w czotéwce

branzy. Dziat wspotpracuje z uczelniami,
wtadzami lokalnymi i instytutami
technicznymi.”

A szerszy obraz przysztosci catej firmy?

“Och, nasza wizja — nie planujemy

w typowych okresach 12 miesiecznych”
wyjasnia Markus oddajgc hotd swojemu
“paterfamilias” z Finlandii. “W ubiegtym roku
Rettig zakupit dwa nowe statki i podczas
ceremonii wodowania zapytano Cyrila von
Rettiga o kwartalne wyniki firmy. “Dla
Rettiga” odpart Cyril “kwartaf to 25 lat.”

TINOS, nowy designerski grzejnik o prostych ksztattach

Tinos i Paros: dwa pigkne designerskie grzejniki, ktore zostaty zaprojektowane idealnie
do Twojego wnetrza. Tinos z minimalistycznymi, kubicznymi ksztattami oraz Paros

o delikatnie zaokraglonych krawedziach udekorujg kazde wnetrze. Grzejniki dostepne
sg réwniez w modnych matowych, naturalnych kolorach. Wybér nalezy do Ciebie!

LOW TEMPERATURE RADIATORS

-

Zestaw zaworowy i wieszak (stal nierdzewna)
jako wyposazenie dodatkowe

purmol

clever heating solutions
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Grupa Dahl to wiodacy dystrybutor produktéw ins-
talacyjnych, grzewczych i sanitarnych w Skandynawii.
Dziata w Danii, Norwegii, Finlandii, Szwecji i Polsce
oraz krajach nadbattyckich. Firma posiada okotfo 260
oddziaféow w tym regionie i jest czescig francuskiej
grupy Saint-Gobain.

Wspalng misj3 catej Grupy Dahl jest bycie liderem pod
wzgledem dostepnosci, niezawodnosci i kompetengiji,

bedac jednoczesnie najbardziej optacalnym partnerem
dla klientéw i dostawcow.

TOMAS JOHANSSON

KLIENT
TOMAS JOHANSSON

Wsréd czterech kluczowych zasad Rettig ICC jest zaufanie i szacunek. S3 to podstawowe elementy interakcji i komunikacji pomiedzy
zainteresowanymi stronami. W swojej 200-letniej historii Grupa Rettig korzystata z tych zasad w celu wzmocnienia wiezi z klientami,
zapewniajgc wzrost obu stronom, dzieki Swiatowej klasy produktom i ustugom. W celu umocnienia naszej wiarygodnosci, uczciwosci
i pracy zespotowej, aktywnie wspieramy relacje z klientami, ktérzy podzielajg nasze wartosci i s w stanie skorzystaé z naszego
podejscia do biznesu. Jednym z takich klientéw jest Grupa Dahl, wiodacy skandynawski dystrybutor produktéw instalacyjnych,
grzewczych i sanitarnych, z ponad 260 oddziatami w pétnocnej i wschodniej Europie i obrotami siegajacymi 2,6 miliarda EURO.
Szwedzka firma wybrata niedawno Rettig ICC jako swojego jedynego dostawce grzejnikéw w ramach nowego partnerstwa
strategicznego, ktore obejmuje sprzedaz produktéw pod wiasng marka Dahl. To odwazne biznesowe posuniecie zrodzito sie

w gfowie Tomasa Johanssona, charyzmatycznego prezesa grupy Dahl. Spotkalismy sie z Tomasem w Sztokholmie, aby

porozmawia¢ na temat naszej wspétpracy oraz planéw Dahl na przysztosc.

“Kiedy dotaczytem do Dahl w 2004 roku,
firma bacznie przygladafa si¢ swoim relacjom
z klientami. Zawsze bytem przekonany, ze jesli
stracisz z oczu potrzeby klientéw, szybko
stracisz samych klientéw. Po przepracowaniu
ponad 15 lat w branzy budowlanej doskonale
rozumiatem ich sposéb myslenia. Firmy nie
szukajg dzis dostawcow, lecz partnerow
—kogos, kto zrozumie ich potrzeby i potrzeby
ich klientow. Kiedy wiec rozpoczatem pracg
w Dahl, postarafem sig, by na pierwszym
miejscu byli ludzie, nie produkty”.

I tak, po zaledwie 12 miesigcach na
stanowisku Dyrektora Generalnego filii

Dahl, Tomas objat fotel prezesa szwedzkiego
oddziatu firmy. “Mysle, ze do tego stanowiska
doprowadzita mnie moja wiedza

o ludziach”, méwi Tomas. “Na poczatku

2000 roku poprzednie kierownictwo firmy
scentralizowato wigkszos¢ dziatalnosci, by
cigc koszty i podnosic zyski. Na pierwszy rzut
oka, z czysto finansowego punktu widzenia
wydawato sie to dobrym posunigeciem. Model

biznesowy grupy Dahl od zawsze opierat
sie na dwaoch podstawach: obecnosci na
poziomie lokalnym oraz dostgpnosci. Ten
ruch kierownictwa byt potrzebny, stat jednak
w sprzecznosci z filozofig firmy i stworzyt
dystans pomigedzy nami a naszymi
klientami. W zwigzku z tym, moim
pierwszym posunigciem byt powrdt do
zdecentralizowanego modelu firmy

i ponowne otwarcie zamknietych wczesdniej
oddziatéw, aby odzyskac utracone zaufanie.
To byto jak powrét do domu”.

Jednak zaden powr6t do domu nie jest
satysfakcjonujacy jezeli nie ma w nim
rodziny, ktérg dla Dahl s3 klienci. Dla Tomasa
oznaczafo to powotanie specjalnego zespotfu
ds. sprzedazy. “Szanuje ludzi, ktorzy cenig
swojg pracg oraz interakcje z klientami.

W Szwecji podstawg sukcesu jest bez
watpienia nasz zespot ds. sprzedazy.

Mamy ponad 300 pracownikow, ktorzy sg
Swietnie wyszkoleni, zmotywowani, dobrze
wyposazeni i majg wystarczajgcg wiedze,

by dawac klientom wyczerpujgce porady.
Czgsto spetniaja role doradcow, nie

sprzedawcéw”, dodaje Tomas. W duzym
stopniu przypomina to podejscie Rettig ICC,
w ktérym skoncentrowani na potrzebach
klienta sprzedawcy posiadaja wiedzg

o produktach, pozwalajaca im udziela¢
profesjonalnych porad. Podobne style

pracy byty jednym z czynnikow, ktory
zdecydowat o wyborze firmy Rettig

na wytgcznego dostawce grupy Dahl.
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Obecnie w Szwecji dziafaja 62 centra pomagac klientom podczas kazdego zakupu”. “Pierwszym krokiem w przebudowie naszej przyniést niesamouwite rezultaty. “Mamy

mf
f f e

Dahl, w ktorych pracujg zespoty specjalistow Tomas przyznaje, ze zmiana zasad dziafania firmy byfo wfgczenie pracownikéw w proces teraz polityke dostaw na czas”, wyjasnia.
podzielajgcych petng energii wizje zespotu ds. sprzedazy nigdy nie jest prosta, zarzgdzania zmianami. Podzielilismy sie “Gwarantujemy klientom w catej Szwecji,
przyszfosci Tomasa. “W pierwszym dniu na szczegolnie jezeli obejmuje 300 pracownikéw.  pomystami i nasza wizjg i czekalismy naich ze otrzymaja zamawiane produkty dokfadnie
stanowisku prezesa obiecatem sobie i moim reakcje i pomysty. Jasnosc ich odpowiedzi wtedy, kiedy chca. Dzi$ system ten sprawdza
pracownikom, ze skupimy si¢ na czterech “Rozmawiamy o zmianie podejscia, i gtebokie zrozumienie problemu, zaskoczyty sie w 99,3 procentach”.

podstawach statego rozwoju: dostepnosci, o fundamentalnym przetasowaniu DNA nas. Stworzyliémy plan zmiany sposobu
0 ‘7 7 0 niezawodnosci, logistyce i doswiadczeniu. Dahl,” wyjasnia. “Zadanie, ktére sobie myslenia, dziatania i pracy naszych ludzi, ROZWQOJ GLOBALNYCH MAREK
B//S kOSC ” le dO -[_)/CZ)/ Najwazniejsze byto oczywiscie pozostanie postawilismy, nie byfo tak proste jak dodanie a oni aktywnie sie w to wigczyli, stali sie Po dokfadnym przygotowaniu
oo blisko klientéw, co oznaczato wiecej niz tylko nowego produktu do oferty —zachowania czgscig tego planu, zaangazowali sig i przebudowaniu firmy nadszedt czas na
i-)//kO geOg raﬁl wybudowanie centrum Dahl w ich poblizu. niezwykle trudno zmieni¢”. Jednak firma w zmiany”. Po tym nastapit okres znalezienie idealnego dostawcy. Wtedy

Caty moj personel musiat spojrze¢ oczami musiata to zrobi¢, aby odbudowac relacje intensywnego zarzadzania, komunikagji wiasnie do gry wkroczyty firmy Rettig ICC,
klientow, by przewidywac stajgce przed z klientami. Po wewnetrznej restrukturyzacji i szkolen, by przedstawic i wdrozy¢ ten Purmo/Radson oraz Thermopanel.

klientami wyzwania i natychmiast znajdowac Tomas skupit sig na nastepnym ogniwie wspolny plan. By zapewnic, ze obietnice Wymagania Dahl (dostepnos¢, niezawodnos¢,
rozwigzanie. W zwigzku z tym stworzylismy w tancuchu —dostawcach Dahl. Jednak skfadane klientom przez sprzedawcéw maja logistyka i doswiadczenie — cztery filary firmy)
intensywny plan szkolen, podczas ktorych wczesniej zespét ds. sprzedazy musiat pokrycie w rzeczywistosci, Tomas uruchomit idealnie pasuja do podstawowych wartosci

kazdy sprzedawca nauczyt sig, jak aktywnie zrozumiec, ze zmiana jest konieczna. takze nowy system logistyczny, ktory Rettig ICC. Dlatego wkrétce rozpoczety sie »»
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negocjacje, ktore zblizyty obie firmy do
siebie. “Uwazam, ze jezeli chcemy dalej
spetniac¢ nasze obietnice, musimy takiego
samego zaangazowania oczekiwac od
naszych dostawcéw”, méwi Tomas.
“Jedng z pierwszych rzeczy, na ktorej
firma skoncentrowata sig pod moim
kierownictwem, byto poszukiwanie
nowych mozliwosci wzrostu i rozwoju.

Znalezlismy i stworzylismy nowe
grupy klientow, a nastepnie
wprowadzilismy nowe grupy
produktéw, ktére zaspokoity

ich potrzeby. Wigzato sie to

z wejsciem na zupetnie

nowe rynki, jak zarzadzanie
nieruchomosciami

mieszkalnymi, przycigganiem
nowych grup klientéw oraz
dziataniem w obszarach
dopasowanych do naszych
aktualnych klientow i produktow,
pod warunkiem, ze byly zgodne

z naszymi procesami logistycznymi.
Wszystko, co robilismy, robilismy

z rozmachem. To byto wazne. Musielismy
zachwycic klientow, zaskoczyc¢ ich”. Na
przykfad, od 2006 roku klienci w Szwecji
mogag kupic¢ w sklepach Dahl wiertarki firmy
Bosch. Rozpoczecie sprzedazy narzedzi byto

dla Dahl sukcesem. Oznacza to, ze klienci
nie muszg szukac gdzie indziej: w sklepie
Dahl znajda wszystko, czego potrzebuja.
,Dla nich to wygoda, a dla nas zysk”.
Kolejny krok Tomasa byt odwazny, pomogt
wzmocnic¢ pozycje Dahl, przynidst korzysci
firmie Bosch i stworzyt fundamenty pod
umowe rozwojowg z Rettig ICC. Co to byt
za krok? Wytgcznosc.

Jesli stracisz z oczu
potrzeby swoich
klientow, stracisz
samych klientow

PASUJACE CZESCI UKLADANKI
“Zdecydowalismy sie by¢ specjalistami

i nimi pozostac. Przez ostatnie 8 lat
zyskalismy ogromng wiedze i bardzo
rozwinelismy sie jako firma. Zakres
naszej dziafalnosci hurtowej zmienit sie,
wyrdzniamy sie na rynku. By utrzymac te

Macierzysta spétka Dahl, Saint-Gobain, to jedna z najwiekszych firm na
swiecie. Przy obrotach przekraczajacych 40 miliardow Euro firma dziata

w wielu branzach, jednak koncentruje sie na budownictwie. Saint-Gobain
projektuje, produkuje i dystrybuuje materiaty budowlane. Dostarcza

innowacyjne rozwigzania zaspokajajgce rosnacy popyt na koncepcje wydajne

energetycznie oraz ochrong srodowiska w krajach rozwijajacych sie.
Saint Gobain zatrudnia w sumie 190.000 pracownikéw w 64 krajach.

-—
KLIENT ‘

pozycje pracujemy wytgcznie z silnymi
dostawcami, takimi jak Purmo/Radson
i Thermopanel”. Dahl od wielu lat
wspdtpracowat z tymi firmami jeszcze
przed przyjsciem Tomasa do grupy i
stanowita silng podstawe kooperacji.
“Skupiamy sie na budowaniu i rozwijaniu
istniejgcych rynkéw i przedsigbiorstw,
a takze na poszukiwaniu nowych mozliwosci,
ktére mozemy wykorzystac jedynie przy
wsparciu oddanych partneréw”.

Rozwijanie nowych rynkdw jest
mozliwe tylko z pomocg silnych
partneréw, a niektorych pozycji
rynkowych nie da sie osiggnac
bez rozbudowy marki lub oferty.
Jednak zawsze sg pewne
mozliwosci”, dodaje.

“Takie jak wtasna marka.

Kiedy przystapilismy do rozmoéw
z Purmo/Radson i Thermopanel,
przedstawilismy nasz plan.
Chcielismy wejs¢ na pewien
segment rynku, ktérego nie moglismy wtedy
obsfuzyc. Bylismy jednak pewni, ze mozemy
tego dokonac, posiadajac wtasng marke
grzejnikéw. Byto to mozliwe jedynie

dzigki wspotpracy z silnym partnerem
strategicznym w branzy grzewczej, ktérego
w tamtym czasie nie mielismy”. >
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Oznaczato to dla Dahl skok na gteboka wode.
“Zdecydowalismy sie na wybér jednego
dostawcy grzejnikow,” méwi Tomas. “l wybor
byt oczywisty”. Nasze zaufanie do Purmo/
Radson i Thermopanel, jakos¢ ich produktow
oraz pozycja firmy utatwity decyzje.

W rezultacie wygrywajg wszyscy:

i wspotpracujace firmy, i klienci Dahl”.

Czy Tomas nie obawia sig, ze wytgcznosc¢

w tak kluczowej branzy jak grzejniki moze
ograniczy¢ mozliwosci Dahl? “Zdecydowanie
nie. Marki Rettig ICC s3 silne, godne zaufania
i niezawodne. Co wigcej, na grzejniki zawsze
jest popyt, w zwigzku z czym jestesmy
pewni, ze wspodtpraca, ktérg nawiagzalismy,
bedzie sig dalej przyczyniata do rozwoju
naszych firm”.

WZROST W CZASACH KRYZYSU
Wbrew zawirowaniom gospodarczym, Dahl
uniknat losu wielu $wiatowych firm i pokazat
imponujacy rozwdj. “Spdjrz na nasze wyniki
za lata 2009-10", moéwi Tomas. “W 2009 roku
kryzys osiggnat szczyt, a szwedzki rynek
skurczyt si¢ o 14 procent. My uroslismy o 4
procent, a w 2010 roku o kolejne 10 procent”.
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PARTNERZY TO KLUCZ DO ROZWOJU
Zdaniem Tomasa partnerstwo takie jak toz
Jest kluczem do rozwoju. “Jestem przekonany,
Ze przysztosc nalezy do innowacyjnego
myslenia. Do twdrczych pomystow, w ktorych
budowlancy, projektanci, instalatorzy,
hurtownicy i dostawcy muszg wspdtpracowac.
Od dawna wiadomo, Ze rynki szybko sie
rozwijajg, w zwiqzku z czym potrzebujemy
partnerow, ktorzy zaspokojq te potrzebe

za pomocq innowacyjnych rozwigzan
zapewniajqgcych petng zgodnosc z normami,
systemami, ustugami i logistykq, a przede
wszystkim — odpowiadajgcymi na potrzeby
klienta. To wtasnie zapewni nam wspdtpraca

z Purmo/Radson i Thermopanel”. m

Jak byc swietnym prezesem? Przy tym pytaniu Tomas
Johansson zamilkt, co nie zdarza sie czesto. “Méwigc w swoim
imieniu, mysle, ze niezbedne jest prawdziwe zainteresowanie
dziatalnoscia i osobami, ktore pracujg w tej branzy. Skupiam
sie raczej na tworzeniu nowych rzeczy, sprawianiu, by

cos sie dziafo. Nie ma nic bardziej satysfakcjonujacego

niz znajdowanie i tworzenie nowych rynkéw. Wymaga to

=

KLIENT i

oczywiscie szefa i firmy, w ktorej jest to mozliwe. Jestem
wadzieczny za to, ze moge dziatac pod skrzydtami Saint Gobain
i grupy Dahl z petng swobodg. Dodatkowym atutem jest

to, ze otaczajag mnie ambitni ludzie, ktérzy pomagajg mi

w osigganiu celow firmy. Rozwdj firmy oznacza rozwijanie
siebie i zaangazowanych oséb. To zawsze dawato mi
motywacje i nadal ja daje”.
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Grzejniki Purmo Radson tworza
wyjatkowy klimat w nowym
Centrum Biznesowym

w potnocno-wschodniej

czesci Rumunii

IDEO, najnowsze prywatne Centrum Wspierania Biznesu

i Rozwoju otwarte w lasi, najwiekszym miescie pétnocno-
wschodniej czesci Rumunii, zostato wyposazone

w wysokiej wydajnosci grzejniki marki PURMO. Pionowe
grzejniki dekoracyjne Kos V dostarczyta firma Inter Conti,
wieloletni partner Purmo w Rumunii, na podstawie
projektu firmy architektonicznej lanis Deco Design

i menedzera projektu luliana Nicolau. Sukces centrum
biznesowego jest najlepszym dowodem dobrej wspétpracy
wszystkich zespotéw pracujacych nad projektem, w tym
takze Purmo. Po zakoriczeniu inwestycji lanis Deco Design
wystata list z podzigkowaniem za wzorowa wspétprace
do Rettig Rumunia.

IDEO PROFESJONALNE WSPARCIE DLA
RUMUNSKICH BIZNESMENOW

Nowo otwarte centrum biurowe IDEO w lasi,
wybudowane przez Tester Group, jest przeznaczone
dla matych i srednich przedsigbiorstw. Jego catkowita
powierzchnia liczy 10 tys. m2 i obejmuje biura, sale
szkoleniowe, sale konferencyjne, restauracje, kawiarnig
i przedszkole dla dzieci 0s6b pracujacych w IDEO.

IDEO to wigcej niz tylko budynek biurowy. IDEO dysponuje
nie tylko przestrzenia biurowa, ktéra miesci ponad 40
firm, lecz takze kieruje do nich oryginalne ustugi, po raz
pierwszy proponowane w potnocno-wschodniej czgsci
Rumunii. Przyktadem moze by¢ wspétdzielenie biura,
ktore daje mozliwos¢ wynajecia jednego biura open space
z 10 biurkami, z petnym dostepem do sal konferencyjnych
i innych ustug oferowanych pozostatym firmom w IDEO.
Wynajecie biura na jeden dzien jest kolejng nowg ustuga,
ktorg centrum IDEO proponuje jako pierwsze na rynku.
Rewolucyjna koncepcje IDEO wspiera réwniez wizerunek

i design obydwu budynkéw. W fasadzie budynku
przewazajg proste poziome linie i szkfo, w ktérym odbija
sie obraz dynamicznego zycia miasta. Wewngatrz budynku
projektanci zdecydowali sie na przetamanie powaznej

funkcji centrum poprzez wykorzystanie spektakularnych
barw. Pojawity sie tam kolory nietypowe dla wnetrz
biurowych: fiolet, réz, karminowa czerwien, czekolada,
zfota z61¢ i braz. Gre koloréw podkresla laminowane szkfo,
stal oraz skérzane i drewniane akcesoria. Takie wnetrze
powinno zawierac designerskie elementy wyposazenia,

a wiec pionowe, eleganckie i wydajne grzejniki Purmo Kos
V stanowity najlepszg opcje.

Kos V jest grzejnikiem o minimalistycznym wygladzie

i wysokiej efektywnosci grzewczej. Idealnie taczy ptaski
panel przedni z delikatnie zaokraglonymi osfonami
bocznymi. Dostepny w wielu kolorach Kos V jest
doskonatym rozwigzaniem dla réznych wnetrz.

W pomieszczeniach Centrum Wspierania Biznesu

i Rozwoju w lasi grzejniki dekoracyjne Kos V, wersji
kolorowej oraz inox, tworza szczegélng atmosfere
sprzyjajaca prowadzeniu biznesu.

LIST Z PODZIEKOWANIAMI OD IANIS DECO DESIGN
DO RETTIG

lanis Deco Design posiada ponad osmioletnie doswiadczenie

w projektowaniu budynkéw. Portfolio firmy obejmuje wiele réznych
projektow budynkéw przemystowych, inwestycji publicznych

i prywatnych. Firma lanis Deco Design cieszy sie uznaniem z uwagi
na dobre zarzadzanie i inwestycje typu, “all in one”, a takze za
najwyzszej jakosci ustugi i realizacje projektow.

W latach 2007-2011 lanis Deco Design byta czescig projektu IDEO,
wraz z bezposrednim beneficjentem inwestycji — Tester Group.
Projekt byt finansowany z Regionalnego Programu Operacyjnego
“Wspierania regionalnego i lokalnego rynku przedsiebiorstw”.
lanis Deco Design, odpowiedzialna za projekt wnetrz, wybrata dla
IDEO grzejniki Purmo jako najbardziej odpowiednie rozwigzanie
w zakresie ogrzewania dla tak nowoczesnego i efektywnego
energetycznie budynku biurowego. Kos V idealnie spetnit wymogi
dotyczace wzornictwa i wydajnosci stawiane przez IDEO.

Wzornictwo i efektywnosé
dla komfortu biur

Doceniajgc wspotprace z Purmo, a takze wysokg jakosc grzejnikow tej
marki, lanis Deco Design wystata przedstawicielom Rettig w Rumunii
list z podziekowaniami.

“Chcemy Panstwu podziekowac za zyczliwosc, profesjonalizm

i gotowosc do dziatania, okazane lanis Deco Design przy pracach
Centrum Wspierania Biznesu i Rozwoju w lasi, majqc jednoczesnie
nadzieje na owocnq wspdtprace w przysztosci. Paristwa firma

Z powodzeniem odpowiedziata na wszystkie wyzwania, jakie pojawity
sie podczas budowy, stajqc sie jednym z najwazniejszych elementow
stanowigcych o sukcesie przedsiewziecia. Czujemy sie zaszczyceni
uznaniem okazanym przez wiekszosc firm korzystajqcych z budynku.
Zespot lanis chce sie podzielic z Panstwem sympatig, z jakq sie
spotkalismy, ponownie dziekujgc za wielkie wsparcie i wspaniatq
wspotprace” List z podziekowaniami podpisali Laura Balan i lulian
Nicolau, Dyrektor Administracyjny oraz Dyrektor Zarzgdzajacy lanis
Deco Design. m
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Czy opowiadatem
Wam kiedys...

W przedziwny sposob osoby, ktére nigdy nie spotkaty Mikko
livonena, bardzo duzo o nim wiedz3. Gdzies styszeli, czytali

o Dyrektorze do Spraw Badar i Rozwoju Rettig ICC, byé moze
widzieli go w nowej kampanii “15%”. Co zaskakujace, jest

on jedna z osob, ktorych nie spodziewasz sie zobaczyc w roli
“twarzy” kampanii marketingowej, poniewaz prywatnie jest
cichym, spokojnym i skromnym cztowiekiem, typem naukowca
zafascynowanego technik3. Czy zatem dobrze czuje si¢ on jako
bohater kampanii “15%”?

“Nie mam nic przeciwko temu, zostatem o to poproszony
i powiedziatem ‘tak’” — stwierdza krotko Mikko. “Moim
zadaniem jest przekazywanie rykowi faktow. Jesli celem

kampanii jestinformowanie, to jak najbardziej udziat w niej

réowniez wchodzi w zakres moich obowigzkéw. Idea kampanii
“15%” jest trafiona — prawdziwym wyzwaniem byto jednak
okreslenie tej konkretnej wartosci. Oczywiscie budynki r6znig
sie od siebie, majg odmienne stopnie izolacji, zapotrzebowanie
na ciepfo itd. “15%” to jedynie ogélna zasada, bardzo czesto
mozliwe oszczednosci s3 o wiele wyzsze. Uznalismy jednak, ze
jui'ézas, aby zajac jasne stanowisko w sprawie oszczednosci
gr;ergii i pokazac pewne konkretne wartosci opracowane na
podstawie badan naukowych. Badania nalezg wtasnie do zadan
mojego dziatu, wiec nie miatem nic przeciwko temu, aby swoja
twarza firmowac ich wyniki.”

TWARZ KAMPANII

CLEVER  0sobowsci




62 | osobowoseimarki CLEVER

Do tej pory w branzy ogrzewania istniata
“przyjazna rywalizacja” pomiedzy grzejnikami
a ogrzewaniem podfogowym. Ta polaryzacja
powodowata, ze rekomendowano instalacjge
jednego lub drugiego systemu, bardzo rzadko
obydwu tacznie. Fakt, ze Purmo Radson
dostarczato (a obecnie takze produkuje)
obydwa systemy, byt w firmie tematem do
zartéw i ozywionych dyskusji. Najnowsze
badania jako idealne rozwigzanie

grzewcze polecaja pofaczenie ogrzewania
podtogowego z grzejnikami. Jak wiec sig to
ma do mocno nagtosnionej kampanii “15%”,
ktoéra preferowata grzejniki? “Stanowisko
nauki pozostaje niezmienione” potwierdza
Mikko, “wyniki badan pozostaja w mocy,
dowdd nadal jest dowodem” méwi. “Grzejniki
nadal lepiej reagujg na zmiany temperatury
W pomieszczeniu i majg mniejsze straty
ciepta. Przez ostatnie 30 lat w dziafaniach
marketingowych manipulowano pogladami
klientéw na temat korzysci ogrzewania
podfogowego. Ktadziono nacisk przede
wszystkim na komfort uzytkowania,
zestawiajgc go z negatywnymi informacjami
na temat grzejnikéw. Obecnie jednak,

w czasach budynkow energooszczednych
najwazniejsza wartoscig jest efektywnosc
energetyczna.”

Najlepszym sposobem na rzucenie
wyzwania naukowcowi jest wygtoszenie nie-
udowodnionego stwierdzenia. W 2008 roku
Mikko wraz z grupa naukowcoéw potaczyli
sity, aby zbadac prawdziwos¢ pewnych
zarzutow stawianych grzejnikom. Rezultatem
dwuletnich badan byt dokument zawierajgcy
140 opartych na faktach argumentow za
grzejnikami. Krétko mowigc nareszcie

udato sig obali¢ duzo nieprawdziwych
mitéw na temat grzejnikow. Odkryto

wiele zaskakujgcych réznic w dziataniu
poszczegodlnych rodzajow ogrzewania

w budynkach energooszczednych,

uzywajacych wody
zasilajgcej o niskiej
temperaturze.
Wyniki badan
rozwinieto

w kampanie “Jak
zaoszczgdzi¢ 15% kosztow energii”, co
utatwito prace dziatowi sprzedazy” wyjasnia
Mikko. “Otrzymujemy wiele sygnafow, ze

w tej formie wyniki badan s3 fatwiejsze do
zrozumienia oraz do wyjasnienia klientom”
mowi “co oczywiscie niezmiernie nas
cieszy. Dla partneréw sprzedajacych

nasze ogrzewanie

podfogowe réwniez

mozemy przygotowac

podobne wsparcie.”

MOWIENIE JEZYKIEM
SPRZEDAZY

Koncern Rettig ICC ma
klasyczng strukture dzielgcg

mi si¢ wiedzg o sprzedazy, pokazali czego
wymaga ich praca i w jaki sposéb nalezy do
niej podchodzi¢. Dlatego zawsze byto dla
mnie jasne, ze dziaf sprzedazy oczekuje
klarownych informacji, ktére staratem sie

im dostarczac. Oprocz tego pracowatam
naukowo na Politechnice i wykfadatem
inzynierig sanitarng dla mtodszych rocznikéw.
W 1982 dostatem oferte pracy od wtasciciela
finskiej firmy Lampodlinja Oy. Niedfugo potem
firme przejat koncern Rettig ICC —od tej pory
jestem cztonkiem naszej wielkiej rodziny”
—wyjasnia ze smiechem Mikko.

Jak powstata

TWARZ KAMPANII

zaworowych oraz elementéw konwekcyjnych
—ich ksztattu oraz umiejscowienia

w grzejniku. Zawsze fascynowaty mnie
zagadnienia projektowe.”

WAZNE DECYZJE WYZNACZAJA
ZYCIOWA DROGE

Gdyby Mikko rozwijat inne swoje pasje

z mtodosci, jego zycie wygladatoby teraz
zupetnie inaczej. “Ach tak” — $mieje sie
—“Akademia Muzyczna”. Ta informacja
pojawita sie jako mata wzmianka w CV
tego skromnego cztowieka. “Miatem zostac
muzykiem” wyjasnia Mikko.
“Keyboard, heavy rock i
organy Hammonda.

Oczywiscie gratem zespole,
ktory miat osiggnac tak
ogromna stawe, jak moi
oéwczesniidole: Uriah Heep
i Led Zeppelin. Ale to sie

sie na dwie gtéwne dywizje: ka mpa I/') /a “l 5 % 7 dziato dawno temu, kiedy

obstuge klienta (sprzedaz

i marketing) oraz zaplecze

(zakupy, produkgja,

logistyka, wsparcie

operacyjne itd.)

Najprawdopodobniej

jedyng osobg, ktéra dziata

jednoczesnie na obydwu polach jest Markus
Lengauer, Dyrektor Generalny. Mikko livonen
ma jednak doswiadczenie w sprzedazy, ktore
zdobyt jeszcze za czasow studenckich.

“Miatem wowczas 20 lat i studiowatem na
Politechnice w Helsinkach” wyjasnia Mikko.
“Studiowatem inzynierig ogrzewnictwa

i inzynierig produkcji. W czasie letnich
wakacji pracowatem w fabryce grzejnikow

w pofudniowo-zachodniej Finlandii, spawajac
grzejniki recznie, wg tradycyjnej technologii.
Pomagatem réwniez handlowcom

w projektowaniu instalacji. Oni odwdzigczyli

W co angazuje sig techniczny umyst

w czasach masowej produkgji? “W mtodosci
bytem oczywiscie fanatykiem silnikow.
Rozbieratem je na czgsci, aby sprawdzic jak
dziatajg, a nastepnie sktadatem z powrotem.
Z takg sama ciekawoscig podchodzitem

do urzadzen grzewczych. Chciatem sie
dowiedzie¢ w jaki sposob dziataja, dlatego
wybratem ten kierunek studiow.” W dalszym
rozwoju kariery Mikko naturalnie przeszedt
do zadan zwigzanych z rozwojem produktow
branzy grzewczej, gdzie projektowanie styka
sie z technologia. “Bytem zaangazowany

w projektowanie zintegrowanych wktadek

jeszcze miatem wtosy na
gtowie” mowi “i chyba
jednak nie bylismy tacy
dobrzy, jak nam sie
wydawato. Teraz jestem

bardzo zadowolony

z wyboru drogi zyciowe;j.
Mam wspaniatg rodzing, dwoch synow. Jak
kazda finska rodzina jezdzimy na nartach,
wakacje spedzamy we wtasnym domku
letniskowym.

Poza tym zegluje i gram w golfa.” Jak widac
Dyrektor do spraw Badan i Standardow
Technicznych P&R jest o wiele ciekawsza
osobowoscig, niz mogtoby sie na

pierwszy rzut oka wydawac. “Tyle jest

do opowiedzenia” usmiecha sie “

a opowiadatem wam juz, jak bratem
udziaf w tej odnoszacej sukces kampanii
reklamowej?” m
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André Clainquart Zatozyciel i dyrektor firmy André Clainquart
(SARL) w Orchies (w pdtnocnej Francji).

Co nas fqczy? Jesli chodzi
0 jakosc produktow

| | ustug, jestesmy
Jednakowo wymagajgcy

gfdowng zasada

Ma wieloletnie doswiadczenie, a w swojej pracy zawsze stawia sobie ten sam cel:
zagwarantowac swoim klientom satysfakcje na lata. André Clainquart rozpoczat
kariere zawodowa w matym sklepie. Nastepnie zatozyt wtasna firme specjalizujaca
sie w sprzedazy, instalacji i naprawie systemow grzewczych. Zajmuje sie rowniez
odnawialnymi zrédtami energii, instalacjami sanitarnymi oraz aranzacja tazienek.
Obecnie w firmie zatrudnia 10 os6b oferujac najwyzszej jakosci produkty i ustugi.
Dziata w Orchies i jego okolicach: od Roubaix do Tourcoing, Valenciennes, az do

granicy z Belgia.

JAKOSC SPRZETU JAKI
SPRZEDAJEMY, MUSI BYC

BEZ ZARZUTU

Od tego zalezy nasza reputacja. Nasi klienci
muszg by¢ pewni, ze gdy zwrdca sie do
Clainquart, zawsze otrzymajg fachowga
porade, doktadnie taki sprzet, jakiego
potrzebuja oraz, ze jego instalacja
przebiegnie bez probleméw. Bardzo czgsto
zdobywamy nowych klientéw z polecenia.
A wiec jesli chcemy zapewnic rozwoj

naszego biznesu, nasi obecni klienci musza
by¢ zadowoleni. Jeden usatysfakcjonowany
klient przycigga kilku nowych. Z tego
powodu podstawowg marka z jaka
wspotpracujemy jest Radson. Nigdy nie
mielismy problemow z ich produktami,
niezaleznie od modelu grzejnika wybranego
przez klienta. Z Radson zawsze mozemy by¢
pewni wysokiej jakosci. Daje to bezcenne
poczucie pewnosci zaréwno nam, jak

i naszym klientom.

SZEROKI ZAKRES ROZWIAZAN

Naszymi gtownymi klientami s3 osoby

prywatne. Radson pomaga nam
odpowiadac na ich potrzeby. To marka

z bardzo bogata ofertg produktows,
ciekawym wzornictwem, szerokim
zakresem mocy, wielkosci oraz wykonczenia
grzejnikow. Zawsze mozemy zaproponowac
klientom idealne rozwigzanie wybierajac
sposréd niezawodnych i dostepnych
cenowo grzejnikow: fazienkowych,
ptytowych, dekoracyjnych, linii Delta,
Integra, Kos i Faro oraz nowych modeli
Tinos i Paros.

NIEZAWODNOSC GWARANTOWANA
Nieustannie staramy sie promowac oraz
rozwijac nasze produkty i ustugi. Dlatego
nasze biura mieszcza sie bezposrednio przy
salonie ekspozycyjnym, gdzie klienci mogg
obejrzec produkty. W tej chwili skupiamy
sie na promocji nowych modeli Tinos

i Paros — dobrze wyeksponowanych

w salonie. Ekspozycja umozliwia
przyjrzenie sie grzejnikom “na zywo”,

a nie tylko na zdjeciach w katalogu.

Co roku organizujemy dni otwarte.
Oprocz promocji plakatowej w naszym
salonie, promujemy marke Radson

w naszych dziataniach reklamowych.
Zaufanie, jakie wzbudza Radson, moze
nam przynies¢ jedynie korzysci.

ZAWSZE DAZYMY DO INNOWACII
W tym roku Radson stworzyt dwa nowe
grzejniki dekoracyjne: Tinos i Paros.
Rozszerzono tez niektore linie produktow,
np. Kos i Faro o nowe wymiary 1,50 m.

W tej chwili bardzo dobrze sprzedajg sig
grzejniki z linii Kos, poniewaz przystajg do
trendéw: klienci przyktadajg coraz wigksza
wagge do wygladu grzejnikow montowanych
w swoich mieszkaniach. Wspierajgc rozwaoj
marki Radson moglismy lepiej sprostac
oczekiwaniom klientéw, co zagwarantowato
rowniez nasz rozwoj.

RADSON DAJE NAM O WIELE
WIECEJ

Uczestniczymy w programie
lojalnosciowym stworzonym przez
Radson. Zbieramy punkty i zdobywamy
nagrody, od czapeczek i koszulek polo, po
telewizory plazmowe i telefony komérkowe.
Sprzedajac grzejnik marki Radson
otrzymujemy okreslong ilos¢ punktéow.

Na koniec roku wymieniamy punkty na
nagrody. W ten sposob jako dyrektor firmy
mam dodatkowg mozliwosc gratyfikacji
pracownikéw. Radson odwdzigcza mi sie
za wspotpracg, a ja odwdzigczam sie moim
wspodtpracownikom. Program pomaga mi
rowniez skfoni¢ moich instalatoréw do
wigkszego zaangazowania w prace:
podczas instalacji muszg zbiera¢ etykiety

z kodem kreskowym z grzejnikow, dzigki

INSTALATOR

ANDRE CLAINQUART |

czemu zwracaja baczniejszg uwage na
rodzaj instalowanego produktu.

KLUCZEM JEST JAKOSC | SERWIS
Wazn3 zaletg wspotpracy z Radson jest to, ze
grzejniki tej marki sg zawsze dostepne. Kiedy
zamawiamy konkretne wymiary i kolory
Radson reaguje bardzo szybko. Takie dostawy
sg dla nas bardzo wazne, poniewaz musimy
dotrzymywac wyznaczonych terminéw
instalacji. Blisko wspétpracujemy

z partnerami, ktorzy spetniajg nasze
wymagania oraz oczekiwania naszych
klientéw.

JAKIE PLANY NA PRZYSZtOSC?
Wspdtpracujemy z Matthiasem Lemairem,
przedstawicielem firmy Radson na region
potnocnej Francji. Matthias osobiscie
zaopatruje nas w informacje i materiaty
prezentacyjne nowych produktow. Radson
jest markg, ktéra nas wspiera i zapewnia
bardzo dobrg obstuge klienta. Jesli
natkniemy sie na jakis problem, wspdlnie
szukamy rozwigzania. Jakos¢ bez zarzutu,
wysmienita obstuga, bogata gama
produktéw i przystepne ceny... Naszym
jedynym zyczeniem jest, aby nigdy nic sie
nie zmieniato. M



Me PRZEJECIE

66 | 0sobowosci marki CLEVER

Koncern Rettig podpisat umowe

z firma Uponor, wiascicielem
niemieckiej fabryki Hewing.

W konsekwencji Rettig staje si¢ 100%
wiascicielem producenta wysokiej
jakosci rur z tworzyw sztucznych.

Firma Hewing GmbH powstata w 1974

roku w Ochtrup w Niemczech. Tam tez miesci
sie fabryka, produkujagca wysokiej jakosci
wielowarstwowe rury PE-X i PE-RT do
ogrzewan ptaszczyznowych, grzejnikowych
oraz do instalacji wody uzytkowej.

W 1988 roku miato miejsce wykupienie
Hewing GmbH przez Uponor. Nowy wtasciciel
skutecznie wprowadzat innowacyjne metody
produkcji oraz wdrazat procesy doskonalenia
jakosci, przyczyniajac sie do szybkiego rozwoju
firmy. W 2011 r. obroty Hewing wyniosty okoto
50 mln EUR. Firma zatrudnia 230
pracownikow.

Hewing jest jednym z wiodacych
producentéw rur z tworzyw sztucznych.

Jest réwniez znany z najnowoczesniejszych
standardoéw kontroli jakosci, dysponuje
wewnetrznymi laboratoriami i centrami
badawczymi. Po wtgczeniu fabryki Hewing
w struktury koncernu, Rettig ICC zamierza
utrzymac znaczna niezaleznos¢ tej organizacji.
Hewing bedzie od tej chwili produkowat rury
rowniez na stale rosngce potrzeby koncernu
Rettig.

Firma Hewing zatrudniajaca profesjonalny
zespot ekspertéw i doswiadczonych
pracownikow doskonale wpisuje sie

w strategie rozwoju koncernu Rettig ICC.
Rozszerzajac swoja oferte o wysokiej
jakosci rozwigzania systemow rurowych
dla wszystkich rynkow, Rettig ICC przejdzie
od roli wyfgcznego dostawcy do roli
innowacyjnego producenta.

ROWNOWAGA b
r

Jak zrownowazony musisz
by¢, aby stworzy(
zrownowazony biznes?

W dzisiejszych czasach utrzymanie réwnowagi pomiedzy zuzyciem
energii, a efektywnym rozwojem stato sie szczegdlnie wazne.
Wedtug mnie dazenie do osiggniecia i utrzymania tej rownowagi

jest okazjg do zmieniania $wiata poprzez zmiang naszego myslenia.

Zmiana jest bowiem bazga dla wszystkich dtugofalowych plandw,
a umiejetnosc dostosowania sie jest niezbedna do korzystnego
rozwoju. Z tego powodu Rettig Group z przekonaniem podjeta
nowy kierunek bardziej zréwnowazonego rozwoju w biznesie.
Kierunek, ktoéry zachgca i inspiruje pracownikow firmy na kazdym
szczeblu do bardziej wydajnego dziatania, przy wykorzystaniu
ograniczonych Srodkéw.

Nasza firma dziafa w sektorze wykorzystujacym wiele
réznorodnych rodzajéw energii. Do zasilania naszych firm

i zaktadow produkcyjnych potrzebujemy ropy, gazu, oleju
opatowego i elektrycznosci. Jesli bedziemy w stanie zredukowac
ich zuzycie zmniejszymy tym samym obcigzenie dla srodowiska.
Dziatac¢ bardziej efektywnie przy wykorzystaniu mniejszych
zasobdw znaczy przyczyniac sie do ulepszenia swiata. Dlatego

w ramach naszych obecnych i przysztych poczynan z determinacja
poszukujemy coraz lepszych rozwigzan technologicznych.

Juz teraz mozemy przedstawic zachecajace przykfady
zrownowazonego dziatania, takiego jak produkcja statkow

0 obnizonym zapotrzebowaniu energetycznym Bore Sea oraz
Bore Song, a takze nasza nowa inwestycja — suszarnia w Nordkalk.
Szczegblng dume budzg nowe produkty Rettig ICC, wytwarzane

z mniejszej ilosci surowcow i zapewniajgce bardziej wydajne
energetycznie ogrzewanie. Trzy fabryki na Wegrzech i w Polsce
wykorzystujg najnowoczesniejsze energooszczedne metody
produkcji grzejnikéw. Dzigki zmianom projektowym oraz
usprawnieniu produkcji udato nam sie ograniczyc zuzycie energii.
Wszystko dzigki pracy wielozadaniowego zespotu sktadajgcego sie
z przedstawicieli dziatéw badan i rozwoju, operacyjnego, sprzedazy

Cyril von Rettig
Prezes Zarzadu, Rettig Group Ltd

i marketingu oraz zaktadéw produkcyjnych. Teraz, zamiast
pojedynczej ptyty tylnej grzejnika montujemy dwa elementy
konwekcyjne. Spetniajg one te samg funkcjg, jednak

do ich produkcji zuzywamy mniej materiatu i energii.

Podsumowujac: przysztosc rozpoczyna sie od nowych idei,
pomystéw, ktére nas wzmacniaja oraz dajg przewage nad
konkurencja. Przy tym stajemy sig bardziej odpowiedzialni

niz kiedykolwiek wczesniej. Wprowadzenie innowacji wymaga
zaangazowania, bez niego nigdy nie zachodzg efektywne
zmiany. W Rettig Group kontynuujemy odkrywanie naszego
sposobu pracy, aby okresli¢ nowy potencjat i doda¢ wartosci
naszemu biznesowi. Centralnymi punktami tych poszukiwan

s3 innowacja, zdrowie, bezpieczenstwo i srodowisko naturalne.
Poniewaz jest to prywatny biznes rodzinny, osiggamy nasze cele
poprzez cierpliwosc i dfugoterminowa wizje, dajac przyktad
odpowiedzialnosci w biznesie oraz zrownowazonej rentownosci. ®
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ZONHOVEN, BELGIA

1966 W 1966 roku z linii montazowej fabryki w Zonhoven
schodzg pierwsze grzejniki Radson.

1975 IW 1975 roku z linii montazowej zaczynaja
zjezdzac grzejniki typu R75. Byt to catkowicie nowy
typ grzejnika, z ozebrowaniem pomiedzy kanatami
zimnej wody w ksztatcie litery “M”+50% mocy
grzewczej <-> typ podstawowy

1986 Wprowadzenie na rynek rewolucyjnego grzejnika
Super 2. Zasada “2 na 1” jako rozwigzanie kanatu
cieptej wody. (2 ptyty A) + 30% mocy grzewczej <-> R75

1989 Wprowadzenie grzejnika S3. Zasada “2 na 1” jako
rozwigzanie kanatu cieptej wody (ptyty A+B), wyzsze
ozebrowanie i zwigkszona wysokos¢ grzejnika
+ 9% mocy grzewczej

1990 Przytaczenie do firiskiego koncernu Rettig Group

FABRYKA ZONHOVEN, BELGIA
/

Rettig ICC posiada 15 zaktaddw produkcyjnych, zlokalizowanych
w 11 krajach, w ktérych produkowane s3 grzejniki. W kazdym

z kolejnych wydan magazynu Clever poswiecamy specjalng uwage
jednej z tych fabryk. W tym wydaniu jest to fabryka w Zonhoven,
w Belgii. To dom rodzinny Radson.
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FABRYKA
ZONHOVEN

sl

Fabryka
onhoven, Belgia

aeyjnych (COO) w Rettig ICC

jednostki produkcyjne ﬂa%ac do Grupy. Fabryka =
w Zon.?n '
grzejniko
dy

cernu Rettig Group jest specjalnym zaktadem. }

jest ona specjalna dla Josa Bongersa. Nie tylko

rozpoczat on tutaj swojg karier¢ zawodowa w finskim
koncernie Rettig, lecz takze jako dyrektor prawny zajmuje on

w tym zaktadzie najwyzsze stanowisko. W konsekwencji tego
wszystko, co dzieje sie w Zonhoven objete jest zakresem jego

bezposredniej odpowiedzialnosci.

, W ktérej produkowane jest okot6:12% wszystkich
W kaz
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STREFA BUFOROWA O POWIERZCHNI
PONAD 10 HEKTAROW

“Co roku okoto 1,1 miliona grzejnikéw

z naszej fabryki w Zonhoven trafia do
klientow z 33 krajow”, wyjasnia Jos Bongers.
“W tej chwili w naszej fabryce pracuje blisko
300 wysoce umotywowanych specjalistow,
ktérzy odpowiadaja za produkcje okoto
5000 do 7000 tysiecy grzejnikéw dziennie

- zaleznie od tego, jaki typ grzejnikow jest
rodukowany. Aby moc realizowac te
produkcje, posiadamy w Zonhoven 3
nowoczesne, dobrze wyposazone i w petni
zautomatyzowane linie produkcyjne.”

“Firma Radson wyprodukowata swoje
pierwsze grzejniki w Zonhoven, w 1966 roku.
Oczywiscie od tego czasu wiele sig zmienito.
Na przestrzeni lat nasza fabryka ogromnie
sie rozwingta — po czesci w wyniku fuzji

z finskim koncernem Rettig ICC Group

w 1990 roku. Naturalnie zostata ona réwniez
zmodernizowana. Ta belgijska jednostka
produkcyjna ma powierzchnie okoto
75.000 m?, z czego prawie 40.000 to
rozbudowa. Poniewaz fabryka zlokalizowana
jest w poblizu obszaru ochrony przyrody,
Rettig ICC przeznaczyt ponad 10 hektarow
swojego gruntu na stworzenie strefy
buforowej”, méwi z wyrazng dumg

Jos Bongers.

SUPER 2

“Zonhoven to dom rodzinny Radson. To tutaj
wszystko sie rozpoczeto i nadal sig dzieje”,
kontynuuje swojg opowies¢ Jos Bongers.
“Na przyktad w 1986 roku z linii montazowej
w Zonhoven zjechaty pierwsze rewolucyjne
grzejniki “Super 2”. Produkt ten stanowit dla
Radson jako marki milowy krok do przodu.
Szczegolnie pod wzgledem konkurencji,
poniewaz dzigki wprowadzeniu nowej
zasady konstrukgji grzejnikow firma

Radson catkowicie przedefiniowata branze
grzewcza. W wyniku zastosowania tej
zasady zwanej “2 na 1", polegajacej na tym,
ze na kazdym kanale cieptej wody dziatajg
po 2 konwektory, moc cieplna grzejnika
ulegta zwigkszeniu o ponad 30%.”
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» Jos Bongers, Dyrektor ds. Operacyjnych (COO), Rettig ICC

ZWIEKSZENIE RENTOWNOSCI
“Tak jak kazda inna fabryka, inwestujemy
nie tylko w innowacje i w jakosc, lecz
rowniez w srodowisko. W ciggu ostatnich
15 lat w rozbudoweg i modernizacje fabryki
w Zonhoven zainwestowalismy ponad 50
miliondw euro, stosujac przy tym zasade
BAT (stosowanie najlepszych dostepnych
technologii. Ponadto w sumie ponad

7 milionéw euro zainwestowano

w oczyszczanie wody i powietrza,
redukcje hatasu i odzysk ciepta.
Zastosowanie tych srodkéw nie tylko
zapewnito naszej fabryce wybitng
zgodno$¢ z zasadami zrownowazonego
rozwoju, lecz takze przewyzszyto nasze
oczekiwania i spowodowato nawet
zwigkszenie rentownosci fabryki.

To zupetnie nadzwyczajne” méwi

Jos Bongers z usmiechem.

ZROWNOWAZONY ROZWOJ JUZ
OD DtUZSZEGO CZASU NALEZY
DO NASZYCH PRIORYTETOW
“Szczegodlnie inwestycje w procesy
technologiczne pozwalajace zredukowac
do minimum zuzycie surowcow i energii
sg czystym Zrédtem zyskow. Zaréwno dla
nas, jak i dla srodowiska. Zréwnowazony
rozwoj to kwestia, ktora juz od dtuzszego
czasu nalezy do naszych priorytetéw.

Nie jest wiec niespodziankg fakt, ze

u schytku 2003 roku jako jeden

z pierwszych producentow w tym

regionie, uzyskalismy pozadany certyfikat
srodowiskowy ISO 14001.”

MAGAZYN

“Aby méc oferowac klientom szybkie dostawy,
zawsze utrzymujemy w Zonhoven zapasy
okofo 100.000 grzejnikdw. Eksportujemy

stad grzejniki do 33 krajéw, co oznacza, ze
przekraczamy przy tym granice Europy.
Oczywiscie ma to konsekwencje dla logistyki.
Dlatego wtasnie obok fabryki wybudowalismy
magazyn o powierzchni okoto 15.000 m?.
Umozliwia nam on zarzadzanie produkgja,
zaopatrzeniem i catym niezbednym
transportem. W Zonhoven potrzebny jest
rowniez sprawny dziat logistyki, dziatajacy jak
dobrze naoliwiona maszyna. To wszystko
dopetnia realizowang wysokojakosciowg
produkce grzejnikow, ktora jest chyba jednym
z najwazniejszych, wyrézniajacych nas
czynnikow USP”, konkluduje Jos Bongers,
kierujac sie z nami do fabryki. W fabryce mamy
mozliwo$¢ porozmawiania z pracownikami
produkgji. Chcielibysmy dowiedziec sie, co
sprawia, ze fabryka Rettig ICC w Zonhoven

Grzejniki

| Zonhoven:
Rad&Zon to
narodziny
Radson

w Belgii jest tak specjalna, ze do dzi$ pozostaje
fizycznym i duchowym domem marki Radson.

ZADOWOLENI LUDZIE,
NIEZAWODNA PRODUKCIA
Spotkalismy tam ludzi takich, jak Kris Maes,
ktéry zatrudniony jest w tej firmie juz od 25
lat. “Pracuje na linii spawania”, mowi Kris.
“W zasadzie zapewniam nalezyte taczenie ze
sobg wszystkich elementéw. Lubig swoja
prace i dobrze mi za to ptacg, wiec na co
miatbym narzekac?” Jednym z tematow
powracajgcych przez caty czas naszej wizyty
jest cos, o czym wspomniat Kris i co
nadmienili jego koledzy z pracy. “Atmosfera
—ludzie, z ktérymi sig tu Swietnie pracuje. To
naprawde sprawia réznicg”, stwierdza Kris.

Zgadza sig z tym takze mechanik Jan
Dewitte. “Interakcje pomigdzy wszystkimi
pracownikami sg fantastyczne”, méwi. “To
byfa jedna z przyczyn, dla ktérych przed

20 laty wtasnie tutaj chciatem pracowac.
Ztozytem woéwczas wnioski o przyjecie do
pracy w 7 réznych miejscach w tym regionie,
lecz gdy tylko zobaczytem zaktad Radson,
zdecydowatem, ze to jest miejsce gdzie chce
pracowac.”

Fabryka w Zonhoven, bedaca jedng z 15
jednostek produkcyjnych koncernu Rettig
rozsianych po 11 krajach, jest belgijska firmga
posiadajacg miedzynarodowy charakter

i lokalng zatoge, ktora przekraczajac drzwi
tego zaktadu wnosi do niego pasje

i zaangazowanie. To nie przypadek, ze Radson
stynie z niezawodnosci swoich wyrobdéw.
Zatrudnieni tu ludzie tworzg solidng, zazyty
spotecznosc wspotpracownikow. Wielu z nich
uczyto sie wykonywania pracy od swoich
ojcow, ktorzy byli ich poprzednikami. “Zaktad
ten powstat jako firma rodzinna”, wyjasnia
Jan. “Poniewaz pracowato w nim wielu

ludzi pochodzacych z tych samych rodzin,

ma on prawie rodzinne tradycje i rodzinng
atmosfere. Dlatego wtasnie tak dobrze sig
tutaj pracuje.” »

4« Kurt Vansnick

By odniesc sukces, firma powinna
wchodzi¢ w interakcje. Mysle, ze

w naszym przypadku kierownictwo
i pracownicy produkcji doskonale
ze sobg wspdtpracujg. Naprawde
jestesmy zespotem

Ludo Welkenhuysen »
Nawet po 12 latach nadal bardzo
lubie swojg prace w tej fabryce

=danni . N

L1

I S

4 Marco Schoofs
To naprawde wazne, bysmy dostrzegali
i rozpoznawali drobne btedy we
wczesnym stadium produkgji. To moje
zdanie. Wiem, ze rozumiecie, iz petnie
odpowiedzialng role w naszym zespole,
lecz bez zrozumienia innych
praca ta nie dawataby mi takiej
satysfakcji
David Bernaers »
Mam najwspanialszg prace na swiecie!

Ben Mastroianni »»
Nasz zespdt sktada sie z 4 0s6b.
W ciggu dnia, co dwie godziny
sie zamieniamy, w wyniku czego
wykonuje 4 rézne rodzaje pracy.
To pomaga zachowywac koncentracje

Kris Maes »

Panuje u nas bardzo dobra atmosfera,
ktéra sprawia, ze praca to przyjemnosc¢

FABRYKA B3

44 Michael Gielis

Kazdy dzien to nowy dzien
przynoszacy nowe wyzwania.

To wtasnie sprawia, ze jest

ciekawie i fajnie

4 Stefan Martens

Kazdy dzier jest inny i dzieki temu jest
to warte. Poza tym bardzo podoba mi
sie, ze nasze kierownictwo obdarza
nas wymagang odpowiedzialnoscig
za kreowanie mozliwie najlepszego
produktu

44 Eddy Thijs

Zaczatem tu pracowac w wieku 19 lat.
Podczas 25 lat miatem mozliwos¢
stopniowego awansu na stanowisko
nadzorcy magazynu. Gdzie indziej
bytoby to mozliwe?

< Ronny Vandebosch

Widziatem, jak fabryka sie
rozbudowywata i rozwijata. Mysle, ze
pracujgc tu od 37 lat moge powiedziec,
Ze zbudowalismy zespét osiggajacy
wyniki najlepsze na swiecie
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& FABRYKA
i ZONHOVEN

Ta rodzinna atmosfera udziela sie rowniez
stosunkowo nowym pracownikom.

“Gdy przed trzema laty rozpoczynatem prace,
od razu czutem sie tutaj jak w domu” moéwi
JohanTielens, inzynier projektéw. “Mamy tu
w Zonhoven doskonaty sposéb pozostawania
ze sobg w kontakcie. Co miesigc fabryka
organizuje wspéine wypady pracownikéw
—na gokarty, na narty oraz inne imprezy, byle
tylko byto to co$, co mozemy robic wszyscy
razem. To fantastyczny sposéb poznawania
ludzi od innej strony, nie tylko “w trybie pracy”.
Oznacza to, ze w zasadzie wszyscy jestesmy
przyjaciétmi, cztonkami jednej wielkiej

rodziny — nie tylko wspotpracownikami”. To
inwestowanie w ludzi bez watpienia opfacito
sig zaktadowi Zonhoven. Potaczenie przyjemne;j
atmosfery pracy, dobrych zarobkéw, pewnosci
zatrudnienia oraz mozliwosci wykonywania
w zakfadzie zréznicowanych prac i czynienia
postepdw zawodowych sprawiajg, ze wielu
pracownikéw postrzega fabryke w Zonhoven
jako miejsce na cate zycie. Ronny Indeherberg
jest tzw. “skoczkiem”, jego praca polega na
wykonywaniu wielu réznych rodzajéw dziatan
tam, gdzie jest aktualnie najbardziej potrzebny.

“Lubig zréznicowanie”, wyjasnia Ronny.
“Wykonywanie pieciu réznych rodzajéw pracy
w jednym tygodniu pozwala mi zapoznac

sie ze wszystkimi aspektami produkcji, od
poczatku do konca. Lubig by¢ angazowany we
wszystkie czgsciowe dziatania, sktadajgce sie na

proces produkcji”. Ronny i jego wspétpracownicy

odnoszg takze dodatkowe korzysci z systemu
awanséw wewnetrznych oraz z filozofii
rozwoju kariery zawodowej, ktore stosowane
sa w tym zaktadzie. “Gdy pojawi si¢

oferta pracy, wszyscy mozemy ubiegac sie

o zatrudnienie na danym stanowisku jesli

tego chcemy”, méwi Ronny. “Mozliwe jest to
nawet w przypadku, kiedy nie wiemy jeszcze,
jak nalezy wykonywac dang pracg. Wéwczas
pracownik otrzymuje przeszkolenie. Dzigki
temu zawsze mozemy znalez¢ tu dla siebie cos,
co nam odpowiada oraz otrzymac wsparcie
wymagane do zapewnienia nalezytego
wykonywania danej pracy. Zachgcanie

i szkolenie pracownikéw to oznaka zaufania,
jakim darzy nas firma”. Niski poziom rotagji
pracownikéw jest konsekwencjg tego procesu.
Ludzie zatrudnieni w naszej firmie chcg po
prostu pozosta¢ w niej na dobre.

UTRZYMYWANIE FABRYKI

W ZONHOVEN NA WIODACEJ POZYCJI
POD WZGLEDEM POZIOMU
TECHNOLOGICZNEGO

Oprocz inwestowania w ludzi istotnym
czynnikiem, ktéry przyczynia sie do
prowadzenia pomyslnej dziatalnosci przez
Radson jest inwestowanie w swoja wtasng

fabryke. “Ciggle inwestujemy w nasz zakfad.

Aktualne wprowadzenie ultranowoczesnej
wysokowydajnej linii spawania, zapewnienie
mozliwosci konstruowania grzejnikow

o nowych wymiarach oraz automatyzacja
procesu klejenia to tylko kilka przyktadéw tego,
jakie postepy poczynit z biegiem lat nasz
zakfad. Od roku 1966 powstato tutaj wiele
nowych modeli grzejnikéw, wiele innowacji

i powstanie ich jeszcze wiecej, poniewaz
asortyment oferowanych produktéw

jest ciagle modernizowany i réznicowany”,
ttumaczy Jos Bongers w drodze powrotnej

do jego biura.

“Zdolnos¢ Radson do ewoluowania zgodnie
ze zmieniajgcymi sie wymogami rynku
grzewczego pozwala nam utrzymac wiodacg
pozycje. Waznym elementem tego procesu
jest nasza lojalna zatoga. Zapewnianie
dtugiego istnienia fabryki w Zonhoven stato
sie mozliwe dzieki wiezi tego zaktadu z ludZmi
oraz dzigki checi i gotowosci popierania
postepu” twierdzi Jos Bongers. m

72 | 0sobowosci marki CLEVER

T —

czen o*ia ewnienia
watego istnienia. Fapryka w Zohhoven
je zargwno w technblogie, jak \w ludzi. |

3 zatogq zapewniajg prowadzenie
przez Radson pomysinej dziatalnosci
W przysztosci.
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HISTORIA

Historia firmy Rettig
Krétka historia dfugoterminowego wzrostu

Koncern Rettig Group obejmuje swym dziataniem trzy odmienne obszary

biznesu: Bore (zegluga), Nordkalk (produkty wapienne) oraz najbardziej znany,
koncentrujacy sie na zapewnianiu komfortu cieplnego we wnetrzach (Rettig Indoor
Comfort). Dla tych, ktérzy nie znajg poczatkow tej rodzinnej firmy, spieszymy

z wyjasnieniem. Wszystko zaczeto sie¢ w 1776 roku, kiedy Steffen Cerilius Rettig,

po odbyciu szkolenia w Hamburgu, rozpoczat prace w nowo zatozonej fabryce
tytoniu w Ringkl6ping w Danii.

Pehr Cerelius

1811-1871
Fredric von Rettig Robert Rettig
1843-1914 1818-1886
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Rozpoczecie dziatania
fabryki tytoniu Rettig

Pehr Christian Rettig
zaktada fabryke tytoniu
w Gilve w Szwecji

Bracia Pehr Cerelius

i Robert Rettig zakfadajg fabryke

tytoniu w Turku w Finlandii

Zatozenie firmy produkujgcej
statki parowe Bore

Wodowanie pierwszego
statku Bore |

Hans von Rettig zostaje
gtownym udziatowcem
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Steffen pracowat w Ringkl6ping az do
1973 roku, kiedy rozpoczat zarzadzanie
fabryka Tobaks Fabrique w Karlskronie.
Jego syn Pehr Christian Rettig poszedt
w Slady ojca w przemysle tytoniowym,
zaktadajac PC. Rettigh & Co. w Galve
w Szwecji. Syn Pehra Christiana — Pehr Cerelius rowniez zafozyt
fabryke tytoniu w Turku w Finlandii, a po jego Smierci w 1871 roku
fabryke przejat jego brat Robert, do ktérego nalezata juz wéwczas
fabryka w Galve. W 1886 roku syn Roberta — Frederic — odziedziczyt
catos¢ rodzinnego biznesu.

Rownolegle do produkgji tytoniowe] Frederic rozpoczat
btyskawicznie rozwijajaca sie aktywnosé w branzy zeglugowej.

Jej osig byto zatozenie w 1897 roku firmy Bore Steamship Company.
Celem Frederica byto otwarcie caforocznej linii zeglugowej miedzy
Turku a Sztokholmem, co stato sie mozliwe z nadejsciem technologii
parowej, pozwalajacej budowac mocniejsze statki, ktore byty
wstanie przedrzec sig¢ przez skute lodem wody. W 1898 roku
zwodowano pierwszy statek linowy Bore I. Flota stale sie rozrastata,
az w 1926 roku Hans von Rettig przejat wigkszosciowy pakiet akgji
firmy, przeksztatcajac Bore w gtféwnego przewoznika liniowego

i pasazerskiego Finlandii. Obecnie Bore ma 18 jednostek,
ptywajgcych jako statki czarterowe lub transportery dla wielu
armatorow.

OD TYTONIU | STATKOW DO NAPOJOW | StODYCZY...
| JESZCZE DALE)J

Przez kolejne lata rodzina Rettigow dywersyfikowata swoje

zainteresowania, rozszerzajac dziatalnosc o kolejne branze: napoje,
wyroby cukiernicze oraz nieruchomosci. Jednak ich szczegélng

uwageg przykuto mate finskie miasteczko Jakobstad. To wtasnie

w pobliskiej wiosce Purmo Tuote w 1953 roku trzech
przedsigbiorcéw zatozyto biznes, ktéry wkrétce przeksztafcili

w matg fabryke grzejnikow. W 1970 roku Rettig przejat fabryke
rozpoczynajac tym samym nowy rozdziat we wspdtczesnej historii
firmy. W 1974 roku w Hanowerze otwarto biuro handlowe do
obstugi rosngcego eksportu na rynek Niemiecki, a w 1976 roku
nowa fabryke w Jakobstad. W latach 80-tych fabryka Jakobstad
sprzedawata coraz wigksze ilosci wysokiej jakosci grzejnikéw na
rynek firski. Po przejeciu kolejnych producentow — finskiego
Lampolinja Oy z Kokemaki w 1983 oraz Kymi Stromberg z Heinola
w 1986 — koncern Rettig zostat wiodgcym producentem grzejnikow
na rynku skandynawskim. Biznes nadal si¢ rozwijat i Rettig
ukonstytuowat swojg pozycje lidera poprzez przejecie w 1989
roku niemieckiego producenta grzejnikow Dia Norm z siedzibg

w Vienenburgu oraz powigzanej z nim firmy Dia Norm Teoranta

z Bunbeg w Irlandii. Dalsze przejecia doprowadzity koncern Rettig
do pozycji lidera branzy grzewczej (szczegoétowe informacje na
stronie obok lub na www.rettig.fi)

Rettig Group dalej dywersyfikowat swoje dziatania poprzez przejecie
w 2010 roku firmy Nordkalk, wydobywajacej wapien stosowany
w przemysle, rolnictwie i ochronie Srodowiska.
W 2011 roku firma osiggneta obroty rzedu 396
milionéw EURO.

Obecnie Rettig Group jest globalnym koncernem
dziatajgcym na catym Swiecie. Firme wyroznia
nieustanna dbatos¢ o klientéw i pracownikéw
oraz rodzinne tradycje, ktére po ponad 200 latach
od zatozenia firmy wcigz odgrywaja kluczowa
role. Po tak wielu latach Rettig Group nadal
pozostaje wierny czterem filarom, na ktorych
opieraja sie wartosci firmy: otwartos¢, uczciwos,
skromno$¢ oraz szacunek.
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Radson na targach branzowych

Luty i marzec sg miesigcami, w ktorych tradycyjnie organizowane sg
targi branzowe w Belgii, Holandii i Francji. Wydarzenia te stanowig
idealng okazje dla firmy takiej jak Radson, ktéra w ciggu kilku dni
moze nawigzac kontakty, porozmawiac z klientami i potencjalnymi
partnerami biznesowymi. Jako wiodacy producent grzejnikéw

i ogrzewania podtogowego, Radson musi by¢ oczywiscie obecny na
gtownych targach branzowych tj. VSK-Utrecht, Interclima-Paris

i Batibouw — Brussels. VSK i Interclima sg inne niz wigkszos¢ targow
branzowych ze wzgledu na to, ze odbywaj3 si¢ jedynie raz na dwa
lata. Targi branzowe Batibouw s3 z kolei organizowane co roku.
Wydarzenia dwdch pierwszych dni skierowane sg do profesjonalnych
przedstawicieli branzy, a kolejne osiem dni przeznaczone jest dla
klientéw indywidualnych. Ze stoiskiem o powierzchni przekraczajgcej
150 m2, Radson zajmuje widoczne miejsce na hali targowe;j.
Kampania ogrzewania niskotemperaturowego stanowi gfowny
temat targoéw. Doskonale wpisuje sie w tendencje do stosowania
zréwnowazonych i efektywnych pod wzgledem energetycznym
rozwigzan grzewczych. Targi branzowe stanowig wyjatkowg okazje
dla firmy Radson do zaprezentowania szeregu atrakcyjnych
innowacji wprowadzonych w produktach.

NOWOSCI W 2012

Podczas ostatniej edycji publicznosc poznata nastepujgce

nowe produkty:

- Tinos/Paros-EL: elektryczna wersja designerskiego grzejnika
wprowadzonego pod koniec 2011 r.

- Apia-M: grzejnik tazienkowy o podwaojnej konfiguracji rur

+ Muna, Elato, Flores: grzejniki fazienkowe z funkcja Turbo

- Vido: klimakonwektor grzejgco-chtodzacy

« Termostat ogrzewania podtogowego z ekranem dotykowym
(i kolorowym)
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Na targach branzowych VSK przeprowadzono imponujaca promocje
dla instalatorow — gtéwna nagrodg losowang na stoisku byt
Volkswagen Caddy. Ponadto, aby tradycji stato sie zados¢, firma Radson
zorganizowata przyjecie dla zaproszonych weczesniej klientow. Byto ono
kolejnym, cieszagcym sie powodzeniem wydarzeniem, dzieki ktéremu
w biesiadnej atmosferze zakonczono dzier targowy.

Nowe produkty, zmotywowany i peten entuzjazmu zespot
sprzedazowy oraz stylowe stoisko targowe s3 kluczowymi
elementami zapewniajagcymi pomysiny udziat w imprezie targowe;.
Stoisko targowe jest wizytéwka firmy. Musi wiec w petni odpowiadac
jej wizerunkowi. Z tego wzgledu Purmo Radson LVI od wielu lat
wspoétpracuje w tym zakresie z firmg ixpo z Kaarst, niedaleko
Dusseldorfu. Majac na uwadze, ze stoisko targowe stanowi dla firmy
istotng inwestycje, zdecydowalismy sie wykorzystac to samo stoisko
na wszystkich targach branzowych Purmo Radson LVI. Z jednej strony
pozwala to w inteligentny sposéb skorzystac z dostepnosci 0séb

i zasobow, z drugiej strony zapewnia firmie spdjng komunikacje na
wszystkich imprezach targowych w Europie. Ta sama przetestowana
koncepcja targdw branzowych bedzie stosowana na pozostatych
targach zaplanowanych na rok 2012 r. =

Radson, silna marka

Niezalezne badanie rynkowe przeprowadzone przez agencje
marketingowg USP w 2009 roku pokazuje, ze Radson jest
najlepiej znang marka holenderskiej branzy instalacyjne;.
Wysoka rozpoznawalnosc nie dziwi rowniez w przypadku
Belgii —na rodzimym rynku Radson jest powszechnie znany
od dziesiecioleci.

Firma Radson osiggneta te pozycje dzigki cigzkiej pracy

i zaangazowaniu. U Zrédta tego sukcesu lezy zaufanie do sity
marki oraz dobrze dobrany zestaw narzadzi marketingowych.
Firma nieustannie inwestuje w marke poprzez kampanie
marketingowe, inteligentnie zaplanowane promocje oraz
sponsoring sportowy. Zaletg takiego sponsoringu jest stworzenie
okazji do spotkan z klientami i kontrahentami firmy w pozytywnej
i inspirujgcej atmosferze. Sponsoring sportu oferuje réwniez
atrakcyjne mozliwosci generowania dodatkowych pdl ekspozycji
marki w mediach poprzez obecnos¢ w transmisjach telewizyjnych
oraz relacjach prasowych z imprez.

Mol e
w

e

W koncu 2011 roku Radson potgczyta sity z jednym ze swoich
klientéw —firma doradczg Jinstal — sponsorujgc wspdlnie druzyne
maratonu tyzwiarskiego Jinstal-Radson. Jinstal byta juz aktywna
w sporcie tyzwiarskim od wielu lat, ale chciata umozliwic
swojemu zespofowi wejscie na wyzszy poziom profesjonalizmu.
W poszukiwaniu mocnego wspotsponsora, w naturalny sposob
zglosita sig do firmy Radson, z ktorg wspotpracuje. Zespot

obecnie osigga fantastyczne rezultaty i uzyskat trwate miejsce

w tyzwiarskiej czotowce.

Od poczatku 2011 roku Radson, na nieco mniejsza skale, jest
aktywny w sponsoringu tenisa. Firma sponsoruje meska druzyne
pierwszoligowego klubu tenisowego ELTV-Eindhoven. W sktad
zespotu (mistrza Holandii z 2006 i 2007 roku) wchodzg byli
zawodowi gracze Paul Haarhuis i Jacco Eltingh. W ramach
wspofpracy z zespotem ELTV kilka razy w roku udafo sie
zorganizowac integracyjne zajecia tenisowe dla pracownikéw,
klientow i partneréw biznesowych Radson. m
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Jak efektywnie

wykorzystac
energie

Prof. Christer Harrysson jest uznanym pracownikiem naukowo-badawczym na
Uniwersytecie w Orebro, w Szwegji, specjalizujgcym sie w energetyce. Przeprowadzit
wiele projektow badawczych w zakresie poréwnania zuzycia energii przez rézne
systemy ogrzewania: zrédta ciepta i pozostate elementy instalacji grzewczej.

Badania to najwazniejsze narzedzia

przy tworzeniu know-how oraz uzyskaniu
klarownego, niezaleznego wgladu w funkcje
roznorodnych systemow grzewczych.
Umozliwiajg réwniez oceng poszczegolnych
rozwigzan. W przeprowadzonym

przeze mnie projekcie badawczym
analizowano roczne zuzycie energii

i wptyw na srodowisko 130 doméw

w miescie Kristianstad w Szwegji. Scisle
monitorowano zuzycie energii elektrycznej
i energii na potrzeby ogrzewania

i przygotowania cieptej wody uzytkowej.
Wszystkie budynki pochodzity z lat 1980
11990, zostaty podzielone na 6

roznych grup, w zaleznosci od réznic
konstrukcyjnych i réznorodnych

rozwigzan instalacji wentylacyjnych

i grzewczych. Wyniki byty przekonujace.
Zarejestrowalismy réznice do 25%

w zuzyciu energii, w zaleznosci od
stosowanych w budynkach rozwigzan
technicznych.

Jednym z wazniejszych celéw, ktéry mi
przyswiecat, byto okreslenie réznicy

w efektywnosci energetycznej badanych
rodzajow instalacji grzewczych oraz

w komforcie cieplnym zapewnianym
przez te instalacje. Porownalismy
zarejestrowane wyniki dla instalacji
grzewczej z grzejnikami konwekcyjnymi

i instalacji ogrzewania podfogowego
oraz przeprowadzilismy wywiady

z mieszkancami analizowanych budynkow.

Domy z instalacjami grzejnikowymi
okazaty sie zuzywac znacznie mniej
energii. Ogolnie — wtgczajgc w to energie
wykorzystywang na potrzeby ogrzewania,
przygotowania CWU i energie elektryczng
na potrzeby gospodarstwa domowego

— przecietna zmierzona wartosc zuzycia
energii wyniosta 115 kWh/m? w ciggu
roku. W poréwnaniu z tym wynikiem,
przecietna wartosc zuzycia energii dla
domodw z ogrzewaniem podtogowym
wyniosta 134 kWh/m?. Podsumowujac:
wyniki badan pokazujg, ze grzejniki
konwekcyjne sg 15-25% bardziej
efektywne niz ogrzewanie podtogowe.
Dane pomiarowe pokazujg rowniez, ze
réznica 15% odnosi sie do domow

Prof. Christer Harrysson, wyktadowca Uniwersytetu w Orebro, w Szwecji,

dyrektor w firmie Bygg & Energiteteknik AB

z ogrzewaniem podtfogowym, z izolacjg
styropianem o grubosci 200 mm
w podtodze na gruncie.

WNIOSKI

Kolejnym waznym wnioskiem

z przeprowadzonego projektu badawczego
jest fakt, ze projektanci, sprzedawcy

i instalatorzy powinni dofozy¢ wszelkich
staran, aby dostarczac klientom
klarownych i rzetelnych informacji.
Dodatkowo, podkreslamy, ze jakos¢ klimatu
wewnetrznego jest rownie wazna, jak
obliczona charakterystyka energetyczna
oraz zuzycie energii w nowych, lecz
rowniez i remontowanych budynkach.
Cos, co zdecydowanie powinno zostac
uwzglednione przez projektantéw,
wykonawcow, ale takze wiascicieli

i administratoréow nowych budynkéw. m

Uwaga: Domy wybrane do ww projektu

badawczego sg bezposrednio poréwnywalne
z budynkami zaizolowanymi wg niemieckich

wytycznych EnEV z 2009 .
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Gasservice Venlo (Holandia
dumnym zwyciezcg w konkursie

Radson VW Caddy

Parnstwo Peeters z firmy instalacyjnej
Gasservice z Venlo zostali dumnymi
wtascicielami nowego Volkswagena
Caddy ufundowanego przez Radson.
Otrzymali nagrode podczas targow VSK,
ktére odbyty sie w lutym w Utrecht.

Podobnie jak podczas targow HVAC w Brukseli w listopadzie 2011
roku, Radson zdecydowat o przeprowadzeniu tak zwanej kampanii
“Caddy” dla holenderskich klientow. Okoto tysigca oséb otrzymato
poczta gazetke targowa 'Hot Issue' wraz z gadzetem — magnesem

w ksztatcie grzejnika Tinos. Z magnesem nalezato przyjsc na stoisko
Radson i sprawdzi¢ wygrang poprzez przytozenie go do pracujgcego
na stoisku prawdziwego grzejnika Paros. Kampania targowa odniosta
wielki sukces i zachecifa setki zaciekawionych klientéw do
odwiedzenia stoiska. Zwycigzcéw ogtoszono ostatniego dnia
targowego. Szybko dowiedzielismy sie, kto zwyciezyt.

DUMNI WEASCICIELE

Gasservice Venlo rozpoczeta dziatalnos¢ w 1993 roku rozwijajac sig
w dobrze znang i powazang w regionie Venlo firme instalacyjna.

W 1998 roku rozszerzono dziatalnos¢ firmy poprzez otwarcie dziatu
zajmujacego sie elektryka i, kierowanego przez Pietera Peetersa.

Od poczatku 2008 roku cata aktywnosc firmy koncentruje sie

w nowej siedzibie na Guliksebaan w Venlo. Gasservice Venlo zajmuje
sie kompletnymiinstalacjami, serwisem i naprawami instalacji
gazowych, wodnych i elektrycznych, zaréwno w domach prywatnych,
jakifirmach. Jakos¢ i satysfakcja klienta to wartosci, ktére firma ceni
bardzo wysoko. “Jestesmy podekscytowani nagroda” méwi Pani
Peeters “od wielu lat jestesmy lojalnym klientem Radson, wigc bez
trudu trafiliémy na stoisko; w koficu przychodzimy tu regularnie.
Jednak po raz pierwszy moglismy zabra¢ do domu taki wspaniaty
prezent!” méwi ze sSmiechem. Radson zyczy wszystkiego najlepszego
oraz wiele zadowolenia z uzytkowania nowego samochodu! ®
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/ OGRZEWANIEM PODLOGOWYM
ODKRYJESZ WYJATKOWY KOMFORT

Komfort cieplny we wnetrzach

Ogrzewanie podtogowe Purmo daje domownikom przyjemne
ciepfo. Podtogéwka w potaczeniu z grzejnikami zapewnia
najwyzszy komfort we wnetrzach, dajac odczucie przytulnego
ciepfa od podtogi i gwarantujgc stabilng temperaturg powietrza.

Zalety ogrzewania podtogowego wykraczaja poza zapewnienie
statego, pewnego i komfortowego uczucia ciepta. Systemy
ogrzewania podtogowego Purmo po zainstalowaniu sg
niewidoczne, dziafaja bezgtosnie i nie wymagaja fachowej
obstugi. Wszystkie nasze systemy s3 projektowane w taki
sposob, aby ich instalacja byta szybka, tatwa i bezproblemowa.

Rynek oferuje wiele systemow ogrzewania podtogowego.
Jednak tylko jedna firma buduje swoja oferte w oparciu

o dziesigciolecia profesjonalnych doswiadczen. Purmo jest
czescig grupy Rettig ICC, najwigkszego swiatowego producenta
i dostawcy rozwigzan grzewczych. Dlatego kazda osoba
kupujaca produkty z naszej bogatej oferty ogrzewania
podtogowego, w standardowym pakiecie otrzymuje rowniez
gwarancje najwyzszej jakosci i bezpieczenstwa.

Noppjet

- prosta symetryczna budowa dla réwnomiernej dystrybucji ciepta

- mozliwosc instalacji w naroznikach do 45 stopni dla petnego pokrycia
ogrzewanej powierzchni

- relatywnie szybka reakcja na zmiane temperatury

purmo il

clever heating solutions
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» Rumuriski zespot sprzedazy (od lewej): Laurentiu Dumitres: unfean, sk
Tiinde Sdandor, Anca Surducan, Adrian Draghici, loan Drdgan, Cristina lacobesc ian Dimache.

Projekt charytatywny Purmo w Rumunii

Purmo angazuje si¢ w podwyzszanie standardu ludzkiego zycia nie tylko oferujac najlepsze rozwigzania grzewcze, ale réwniez biorgc udziat

w projektach charytatywnych. W rozwijajgcym sie w 2010 oraz 2011 roku programie sponsoringowym, zesp6t Purmo w Rumunii finalizowat
bezptatnie kompleksowy system grzewczy, ztozony z grzejnikéw i ogrzewania podtogowego dla Kosciota pod wezwaniem Tréjcy Swietej

w Bukareszcie. Cztonkowie zesoptu Purmo przetransoportowali i zainstalowali petne wyposazenie grzewcze, zapewniajac wszystkie niezbedne
elementy do ogrzania tej wyjatkowej publicznej przestrzeni. Materialna wartos¢ projektu to 4 tysigce Euro, jednak prawdziwa wartos¢ jest
niewymierna. Dzigki inicjatywie Rettig i dziataniom profesjonalnego zespotu przybywajacy pielgrzymi moga spedzi¢ czas na modlitwach

w komfortowej ciepfej atmosferze.

W zesztym roku Purmo przekazafo rowniez grzejniki do systemow grzewczych wewngtrz: Rumunskiej Sali Architektow znajdujacej sie

w Transylvanskim Urzedzie w Cluj, w Grecko-Katolickim Kosciele w Iclod-Cluj oraz w Kosciele “Sfintii Martiri Brancoveni” w Cluj-Napoca.

Na tym nie koriczg sig dziatania charytatywne Purmo, ktére pod koniec 2011 roku przekazato ponad 100 grzejnikéw o wartosci przekraczajacej 10
000 Euro do doméw spokojnej starosci w regionie Motdawii. “Nasze zaangazowanie w podnoszenie standardéw socjalnych jest dla nas jednym

z wazniejszych priorytetow. Produkty Purmo sg stworzone do podnoszenia jakosci klimatu domowego wnetrza, i zawsze koncentrujemy uwage
na ludziach i ich komforcie.” Purmo to nie tylko jakos¢ i trwafos¢, “Purmo to przede wszystkim troska” méwi Tunde Sandor, Dyrektor do spraw

sprzedazy i marketingu Purmo w Rumunii. =

Skuteczne kampanie Purmo w Rumunii

Co roku Purmo wraz ze swoimi partnerami handlowymi przeprowadza kampanie skierowane do projektantéw, instalatoréw oraz klientéw
ostatecznych. Rok 2011 byt dla Purmo pefen waznych wydarzen. Rozpoczat sie od udziatu w wyspecjalizowanych imprezach targowych takich

jak Construct Expo-Romtherm i w trzeciej edycji konferencji na temat efektywnosci energetycznej budynkéw na targach Renexpo South-Eastern
Europe. W maju Purmo zorganizowato wyjazd dla projektantéw instalacji do fabryki w Rybniku w Polsce. Celem wizyty byta prezentacja
nowoczesnej linii produkcyjnej oraz przedstawienie pefnej oferty grzejnikéw Purmo. W trakcie catego roku Purmo we wspétpracy ze
sprawdzonymi partnerami handlowymi prowadzito specjalng promocje dla instalatoréw. Zrealizowano takze ekskluzywnga kampanig skierowang
do zespotéw handlowcdw najwigkszych odbiorcéw hurtowych Purmo. Rezultatem dziatan marketingowych byt zaskakujgco duzy wzrost
sprzedazy, ktory przekroczyt zaréwno zatozenia poczynione na rok 2011, jak i wyniki roku 2010. Po raz kolejny Purmo w Rumunii udowodnito,

ze profesjonale podejscie, jakos¢ i innowacyjne dziatania pozwalajg z sukcesem przejsc przez czas kryzysu. m
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UZ Ghent

CENTRUM REHABILITACYJNE K7

W 2007 roku rozpoczeto projekt renowacji Universitair Ziekenhuis
(Szpital Uniwersytecki) w Ghent. Skupiono sie na modernizacji,

a gtéownym celem byto obnizenie zuzycia energii. Energia

jest waznym zagadnieniem dla UZ w Ghent, poniewaz fgczna
powierzchnia budynkoéw szpitala to ponad 300 000 m2.

Od poczatku realizacji projektu udato sig juz catkowicie
wyremontowac i dostosowac do wspétczesnych wymagan
energetycznych kilka z 40 budynkéw nalezgcych do UZ. Jednym

ze zmodernizowanych budynkéw jest centrum rehabilitacyjne K7.
Na partnera w tym ekologicznym projekcie grzewczym UZ Ghenst
wybrat firmeg Radson.

Centrum rehabilitacyjne K7 ma tgczna powierzchnig 12 000 m?;
to ogromna przestrzen do ogrzania. Celem renowacji byto
wyposazenie centrum rehabilitacji w instalacje oszczgdzajgce
energie. Z tego powodu UZ Ghent zdecydowat sie na wspétprace
z firma utylizacyjna Ivago, ktéra na co dzien przetwarza odpadki
z miasta Ghent spalajac je w wysokich temperaturach. W ten
sposéb pozyskiwana jest para, stuzgca jako zrédto grzewcze dla
centrum rehabilitacyjnego. Dzigki temu procesowi 65% catego
kompleksu ogrzewa ekologiczna para. Jedynie w miesigcach
zimowych dodatkowo wykorzystuje sig¢ ogrzewanie gazowe.

W wyborze tej metody ogrzewania pomogty szeroko zakrojone
badania przeprowadzone przez biuro badawcze De Klerck. W ich
wyniku zarekomendowano ten ekologiczny system w pofgczeniu
z grzejnikami. Na potrzeby centrum rehabilitacyjnego wybrane
zostaty grzejniki Radson Integra. Wybdr rodzaju grzejnika byt
zdeterminowany przez funkcje i cel dziatania kazdego z blokow.
W innych budynkach (np. K1 i K2 - ukoriczonych w 2010 roku),
gdzie leczy sie pacjentéw z obnizong odpornoscia, zastosowano

higieniczne modele grzejnikéw pozbawione elementow
konwekcyjnych.

W pomieszczeniach ogélnodostepnych termostaty na grzejnikach
sg zablokowane, a temperatura ogrzewania jest centralnie
regulowana. Inna sytuacja jest w pokojach pacjentéw (mate
studia). Osoby rehabilitowane przebywaja w centrum przez
dtuzszy czas, wigc mozliwos¢ samodzielnej regulacji temperatury
w pokojach jest pozgdana. Pacjenci majg mozliwos¢ regulowania
klimatu i ustalania wtasnego poziomu komfortu cieplnego

w pomieszczeniu. Podczas realizacji projektu brano pod uwage
potrzeby i zyczenia pacjentéw. Catkowite koszty wykorzystania
energii przez UZ Ghent - gaz, elektrycznos¢, woda i w ostatnim
czasie takze para — wynoszg 6 milionéw EURO rocznie. Odkad
zastosowano ekologiczne zrodto cieptej pary w potgczeniu

z grzejnikami Radson, UZ Ghenst uzyskat redukcje catkowitych
kosztéw o 1 milion EURO rocznie (16%). m

Zleceniodawca: UZ Ghent

Biuro badawcze: De Clerck

Generalny wykonawca: Algemene Bouw Maes NV
Firma instalacyjna: Cegelec

Osoby odpowiedzialne za projekt ze strony

UZ Ghent: Veerle de Smet (Koordynator

energetyczny budynkéw rzadowych),
Geert De Waele (manager Uz)
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WYDAJNE ENERGETYCZNIE OGRZEWANIE WYMAGA
ZAROWNO DOBREJ IZOLACJI BUDYNKOW, JAK

I NOWOCZESNEJ TECHNOLOGII GRZEWCZE..

GDYBY WtASCICIELE DOMOW MIELI WYBIERAC,

NA CO POWINNI SIE ZDECYDOWAC?

Obydwa aspekty majq fundamentalne znaczenie. Najlepiej, aby
wszelkie prace poprawiajgce izolacje termiczng budynkow byty
prowadzone réwnolegle z podnoszeniem wydajnosci energetycznej
systemu ogrzewania. Ostateczna decyzja nalezy do wtasciciela
budynku, warto jednak, aby skonsultowat sie on z doradcq do
spraw efektywnosci energetycznej budynkow.

KOSZT TERMOMODERNIZACJI BUDYNKU | WYMIANY
SYSTEMU OGRZEWANIA CZESTO PRZEKRACZA 100 000
EURO. KTO MOZE SOBIE NA TO POZWOLIC?

W perspektywie dtugoterminowej, inwestycja w izolacje scian,
wymiane okien i nowy system grzewczy zwraca sie poprzez

redukcje kosztdw ogrzewania. Istniejg programy dofinansowujgce
termomodernizacje, ktore pomagajq zredukowac koszty inwestycji.

Na przyktad w Niemczech preznie dziata program dofinansowania dla
energooszczednych budynkow i termomodernizacji. Program KfW CO2
promuje wszelkie formy modernizacji, ktore zwiekszajq efektywnosc
energetyczng przy obnizeniu emisji dwutlenku wegla, a wiec obejmuje
to takze energooszczedne systemy grzewcze. W nowo budowanych

i modernizowanych budynkach koszt ocieplenia scian zewnetrznych,
dachu, fundamentéw, okien i drzwi to gtéwna czes¢ kosztow catej
izolagji termicznej budynku. Gdy ostateczne pomiary wykazg wyniki

0 30% lepsze niz norma EnEV2009, wowczas budynek spetnia 70
warunkow domu energooszczednego wg KfW. Osiqgajqc ten standard
budynek kwalifikuje sie do dalszych doptat za wykorzystanie energii
odnawialnych. Program subsydiuje rdwniez wykorzystywanie energii
odnawialnych w trakcie dalszego uzytkowania.

JAK RODZAJ SYSTEMU OGRZEWANIA POWINNI
WYBIERAC WtASCICIELE DOMOW?

Wybor systemu ogrzewania zalezy od wielu roznych czynnikow: od
aktualnego stanu budynku, jego pofozenia oraz powierzchni. Jednak

Z punktu widzenia energooszczednosci zawsze nalezy zaczqc od izolacji

termicznej. Inaczej wyglgda to w przestrzeni gesto zaludnionej,

a inaczej na obszarach wiejskich, gdzie instaluje sie odmienne systemy
grzewcze. Wybierajgc nowy system ogrzewania, nalezy zawsze ktasc¢
nacisk na mozliwosc wykorzystania odnawialnych zrodet energii.

WIELU INSTALATOROW NARZEKA NA ZBYT TRUDNE

| PRZESADNIE ZAAWANSOWANE TECHNOLOGICZNIE
SYSTEMY POJAWIAJACE SIE NA RYNKU. CZY
REKOMENDOWALBY PAN ZATRUDNIENIE INZYNIERA DO
MONTAZU NOWOCZESNEGO SYSTEMU GRZEWCZEGO?

Z zasady kazdy instalator powinien stuzyc poradq przy instalacji
ogrzewania. Wazne, aby na biezgco orientowat sie on w rozwoju branzy,

PRZYSZtOSC

nowych urzqdzeniach i trendach
rynkowych. Powinien korzystac

z mozliwosci wsparcia, jakie oferuje
w tej materii rynek. Na przyktad

w ciqqgu kilku ostatnich lat Izba

Handlowa i stowarzyszenie
handlowe tu w Niemczech
zainwestowato wiele

w przeprowadzenie szkolen

dla swoich czfonkéw. Producenci rwniez robig co moggq, aby zachecic
do poszerzania wiedzy. Wyposazajq instalatorow w praktyczne oraz
teoretyczne umiejetnosci. A wiec odpowiadajqc na pytanie: nie,

nie polecatbym zatrudniania inzyniera. Sprzedawca powinien by¢

w stanie samodzielnie doradZzic klientowi przy renowacgji systemu
ogrzewania. Dodam jednak, ze zanim wiasciciel domu zdecyduje sie na
termomodernizacje budynku, powinien najpierw skorzystac z porady
specjalisty. W Niemczech istnieje mozliwosc uzyskania dofinansowania
na ten cel z Biura Gospodarki i Kontroli Eksportu. Na stronie internetowej
www.energie-effizienz-experten.de znajduje sie lista ekspertow, z ktorymi
mozna sie skontaktowac. Osoby te udzielajq porad oraz projektujq

i nadzorujq realizacje budowy domow wg. standardow KfW 40 i 55.

WSZYSCY ROZUMIEMY ZASADY DYSTRYBUCII CIEPLA

W BUDYNKACH. DLACZEGO WEDtUG PANA WIELU
PROJEKTANTOW NADAL WYKLUCZA UZYCIE POMP CIEPLA
JESLI NIE JEST STOSOWANE OGRZEWANIE PODtOGOWE?
Biorgc rynek niemiecki za przyktad: w 2011 roku co czwarty nowy
budynek byt wyposazany w pompe ciepta. Dowodzi to, ze pompy
ciepta przyjety sie i sq rutynowo wykorzystywane. Jednak wydajnosc
energetyczna i kosztowa pomp ciepta zalezy od bardzo wielu
czynnikow. Po pierwsze od temperatury zasilania, a po drugie od
rodzaju emiterdw ciepta, np. grzejnikow lub ogrzewania podfogowego.
Jesli pompa ciepta nie wspotpracuje z odpowiednio dobranym
emiterem ciepta, jej instalacja po prostu nie ma sensu.

POLISTYREN TO EFEKTYWNY MATERIAL IZOLACYJNY.
JAK PAN ODPOWIE NA OBAWY, ZE JEGO
ZASTOSOWANIE NISZCZY FASADY BUDYNKOW

W CENTRACH MIAST?

Renowacja budynkow zalezy od wielu roznych czynnikéw. Wymaga
osobistego zaangazowana wtascicieli, wiadz lokalnych oraz wsparcia
technicznego i finansowego. Zintegrowana renowacja istniejgcych
budynkdw w pierwszej kolejnosci musi spetniac wymagania
architektoniczne, tak aby budynek pasowat do otoczenia. Ten warunek
Jest pierwotny wobec wszystkich aspektow energooszczednosci.
Ogdlny projekt renowacji tego typu moze odniesc sukces jedynie
wowczas, gdy wydajnosc energetyczna idzie w parze z kreatywng
strong przeprojektowania budynku; rolq architekta jest zapewnienie
réwnowagi pomiedzy naktadem pracy, kosztami, a oczekiwanym
wynikiem. m
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Wojciech Makowski faczy cechy twardego biznesmena z wielkodusznym,
przyjacielskim charakterem. Zawsze gotowy do pomocy, zebrat wokét siebie
grupe ludzi, ktérzy po prostu go uwielbiajg. Zespét magazynu Clever przyjechat
do Warszawy, aby poznac cztowieka, ktéry wprowadzit na polski rynek grzejniki
ptytowe, wczesniej zajmowat sie dystrybucjg wtoskich mebli, a nawet w pewnym
momencie swojego zycia zatrudniat 70 oséb w firmie produkujacej jeansy

z materiatow importowanych z Brazylii.

Urodzony w 1947 roku w powojennej
Warszawie, spedzit dziecinstwo bawigc

sie w ruinach zniszczonego miasta, gdzie
bombardowania zrownaty z ziemig 85%
budynkéw. Kiedy troche podrést urzgdzat
tajne wycieczki — wraz z kolegami wspinat
sie na dachy budynkow, skad obserwowat
odbudowe kraju, prowadzong pod czujnym
okiem wtadzy ludowej. Jako mtody chtopak
interesowat sie¢ samolotami, rozpoczat
wigc studia na wydziale Mechanicznym
Energetykii Lotnictwa na Politechnice
Warszawskiej. Nie zostat kapitanem
samolotu, jednak inwestowat

w rozwoj kariery, by wkrotce stac sig
kapitanem w biznesie. Zaktadat

i z sukcesem rozwijat liczne przedsigwzigcia
biznesowe. Budzit szacunek, przyczyniajac
sie do poprawy warunkéw zycia tysiecy
Polakoéw i wspomagajac rozwoj kraju.
Wojciech Makowski ceni uczciwosc

i szczerze odpowiada na wszystkie

pytania. Zawahat sig tylko raz pytany

o0 zblizajaca sig emeryture.

“Tak, w przysztym roku przechodzg na
emeryture” — stwierdza — “szczerze mowigc
nie wiem jak to sie stafo, ze tak nagle
osiggnafem ten wiek” — méwi, a po

twarzy przebiega mu usmiech wesoty,

a jednoczesnie nostalgiczny. “Nie wiem co
przyniesie mi przysztosc i jaka bedzie reakcja
mojej psychiki na nowa sytuacjg, ale cieszg
sie z mozliwosci przekazania komus$ innemu
nadzoru nad nasza firmg w Warszawie”

—wyjasnia, “juz czas, aby mtodsi

przejeli stery”. Wojciech Makowski
odpowiada za sprzedaz i marketing grupy
marek Purmo—Radson—LVI, nalezacych
do Rettig Heating Sp. z 0.0. Jednak jego
dziatalnosc zawodowa rozpoczefa sie

o wiele wczesniej, gdy jako absolwent

z tytutem magistra inzyniera musiat
zdecydowac o swojej przyszfosci.

“To byt 1972 rok. Wtasnie skoriczytem
studia i spedzitem pot roku pracujac

w branzy chfodniczej, po czym zostatem
zatrudniony w wytonionym z Instytutu
Techniki Budowlanej Centralnym
Osrodku Techniki Instalacyjnej”
—wyjasnia Wojciech Makowski.

“Bytem odpowiedzialny za rozw6j nowych
technologii w branzy ogrzewniczej.

To mniej wigcej to samo co chtodnictwo,
tylko przekazywanie ciepta odbywato

sie w przeciwnym kierunku. Zajmowatem
sie tym przez 11 lat wspotpracujac

z firmami zagranicznymi, przede wszystkim
szwedzkimi, jak z producentem grzejnikow
Fellingsbro Verkstaader i producentem
nowoczesnych rur ‘Wirsbo’” Wraz ze swoimi
kolegami Wojciech Makowski zrealizowat
liczne projekty i wdrazat wiele instalacji
nowoczesnych systeméw grzewczych, co
byto nie lada wyzwaniem w czasach kryzysu
w bloku wschodnim. “Sytuacja byta trudna

i coraz cigzej byto zarobi¢ na zycie” wyjasnia
Wojciech Makowski, rozpoczynajac
opowiadanie historii swojego nowego zycia
w roli samodzielnego przedsigbiorcy.”
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BLUE JEANS

“W 1982 roku zatozytem wiasny biznes

— produkcje jeansow i kurtek z materiatow
importowanych gtéwnie z Brazylii. To byt
bardzo ciekawy czas. Wiele si¢ wowczas
nauczytem jesli chodzi o organizacjg,
finanse, ksiegowos¢. W pewnym momencie
zatrudniatem 70 oséb. Jednoczes$nie
zajmowatem sig¢ tez importem i dystrybucja
wtoskich mebli. Bardzo mifo wspominam
ten okres w moim zyciu. Jednak rosnaca
konkurencja z Chin i nadejscie transformacji
politycznej spowodowaty, ze w 1990 roku
zamknatem firme.”

Dla wielu ludzi mogtoby to oznaczac
koniec, jednak nie dla Wojciecha
Makowskiego. W czasach socjalistycznych
rzad subsydiowat energie cieplng, co
skutkowato niskimi cenami energii.

Z tego powodu ludzie nie przywigzywali
wagi do zuzycia ciepfa i nie starali sig
oszczgdzac. “Nie byto wéwczas zaworow

termostatycznych, nie odczuwano takiej
potrzeby” wyjasnia Wojciech Makowski
“Jedli w mieszkaniu byto za gorgco,
wystarczyto otworzy¢ okno —to byto bardzo
prymitywne podejscie. Zatozytem, ze jesli
skonczy sie subsydiowanie energii, koszty
jej wzrosng, a ludzie bedg musieli zaczac
dbac o oszczednosci. Zauwazytem, ze jest
tu duza nisza rynkowa do wykorzystania.
Nadszedt czas, aby wroci¢ do swojego
poprzedniego zawodu, czyli ogrzewnictwa.
Stojace przede mna wyzwanie byto
ogromne: kraj zdominowanym przez
zeliwne grzejniki, cigzkie stalowe rury

i cieknace instalacje. Grzejniki ptytowe
byty obecne w zaledwie 4% gospodarstw
domowych. Wspétpracujac z nieszczelnymi
instalacjami korodowaty. Rozwigzania
grzewcze byty bardzo prymitywne i tu
widziatem okazje biznesowa. Tak wiec

w 1990 roku z dwoma partnerami
powotatem do zycia firmg TKM Systems

i zabralismy sie do pracy.”

“Na cafe szczgscie w momencie, gdy
otworzytem swojg dziatalnos¢, zmiany juz
sie rozpoczety, zmienita sie atmosfera,

w koncu otworzyty sie nowe mozliwosci.
Koniec dotowania energii i rozmowa

o renowacjach..Naszym celem byta
wymiana instalacji starego typu na nowe.
Oprocz grzejnikéw importowalismy
rowniez miedziane i plastikowe rury

z Wioch, Finlandii i Szwecji, wykorzystujac
kontakty, ktére nawigzatem podczas pracy
w Centralnym Osrodku. Nie mniej wazne
byty termostaty, ktére sprowadzalismy

z Niemiec i Danii. Prosze pamigtac, ze
mowimy tu o ogélnonarodowej zmianie
zakorzenionych przekonan” podkresla
Wojciech Makowski. “Na poczatku byt

to bardzo trudny proces. Musielismy
udowodnic, ze grzejniki ptytowe nie
poddaja sie korozji, jak to sie niegdy$
dziato w otwartych lub nieszczelnych
instalacjach. Na nasze szczgscie instalatorzy
szybko docenili, ze nie muszg juz dzwigac
cigzkich zeliwnych grzejnikow i stalowych
rur. Prowadzilismy dla nich prezentacje,
pokazujac, ze 200 metréw naszych rur wazy
tylko 20 kg. W tamtych czasach mieli do
dyspozycji dtugie proste i bardzo ciezkie
rury stalowe, ktére musieli cig¢, spawac czy
gwintowac. Byt to ogromny naktad pracy.
Grzejnik zeliwny wazyt 70 — 100 kg,

a ptytowy tylko okoto 30",

“Pamietam, gdy po jednej z prezentacji
podszedt do mnie instalator i powiedziat:
‘wyprzedam wszystkie zapasy zeliwnych
grzejnikow i stalowych rur, od tej pory
pracuje tylko na grzejnikach ptytowych
To byt dzien, gdy poczutem si¢ naprawde
dumny. Pojawit sie jeszcze jeden aspekt

w trakcie przechodzenia na nowy system.
W procesie odlewania grzejnikow
zeliwnych, wewnatrz pozostawaty trudne
do usuniecia resztki ziemi formierskiej.
Okazato sig, ze osad powoduje zatykanie
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gtowic termostatycznych, ktére nie pracuja
wowczas prawidtowo. To byt kolejny powadd
do wymiany tradycyjnych grzejnikow
zeliwnych na nowe. Powoli przestawiatem
sie na dziatalnosc handlowa. Pierwszy

rok nowej pracy okazat si¢ ogromnym
sukcesem, osiggnelismy wysokie zyski.

W tym czasie w 1991 roku, Rettig przejat
jednego z moich dostawcéw — szwedzkg
firme Fellingsbro Verkstaader, a ja
otrzymatem oferte sprzedazy grzejnikow
Purmo z Finlandii. W koncu Rettig zwrécit
sie do mnie z bardzo dobrg oferta

i w1992 roku sprzedaftem firmeg pozostajac
na stanowisku Dyrektora Zarzgdzajacego
Rettig Polska”. Firma szybko rozwijata si¢
na rynku polskim, dostarczajac grzejniki
ptytowe rosngcej rzeszy odbiordw.

PRZYGOTOWUJAC GRUNT DLA
WZROSTU EKONOMICZNEGO
“Krétko moéwiac nalezelismy do pionierow”
moéwi Wojciech Makowski. “Pamigtajmy,
ze w tamtych czasach nie byfo prywatnych
hurtownikow, jedynie panstwowe firmy.
Ta sytuacja ulegta zmianie nagle w 1990
roku —a my bylismy jedynymi z pierwszych.
Oczywiscie byli chetni do redystrybucji
naszych produktéw, jednak problem
polegat na braku odpowiednich srodkow
finansowych. Staralismy sie im pomac,
dajgc mozliwos¢ zatozenia wtasnego
biznesu. Oferowalismy lepsze terminy
ptatnosci, a takze tworzyliémy nasze
bardzo kosztowne magazyny akwizycyjne.
Poczgtkowo wspdtpracowalismy

z jednym czy dwoma odbiorcami, jednak
wkrétce liczba ta wzrosta do 22 gtéwnych
odbiorcow w cafej Polsce. Nie byto fatwo,
ale inwestycja sie optacata. Wspofpraca

z nami stymulowata szybki rozwdj tych
przedsiebiorstw i wkrétce byty one w stanie
skracac terminy pfatnosci, a nawet ptacic¢
z gory za zamawiane produkty. Wielu

z tych pierwszych odbiorcow nadal z nami
wspofpracuje i t3cza nas bardzo silne wiezi
wzajemnej przyjazni i lojalnosci, poniewaz
tak jak my byli oni pionierami branzy,
wspierajac rowniez nasz rozwoj”.

“Udato mi sie przekonac zarzad Rettig

w Finlandii do zakupu fabryki grzejnikéw
w Rybniku. Byt to decydujgcy ruch

w rozwoju firmy na polskim rynku.
Obecnie fabryka w Rybniku jest
najnowoczesniejszym zaktadem
produkcyjnym tej branzy w Europie,
wytwarzajgcym grzejniki eksportowane
na rynki europejskie i azjatyckie”.

“Rok 1993 byt kolejnym punktem
zwrotnym, w ktérym odnotowalismy
gwattowny wzrost sprzedazy. Pamigtam
nasz eksperyment, podczas ktérego na
osiedlu domkow szeregowych w Warszawie
zamontowalismy w czesci budynkéw
nowoczesny system ogrzewania z naszymi
grzejnikami i rurami, a pozostaty ich czgs¢
wykonano w starej technologii. Juz po
pierwszym roku mieszkancy domkoéw po
renowacji odnotowali o okoto 50% mniejsze
koszty ogrzewania niz ich sasiedzi. Nie ma

Rettig przedstawif mi bardzo
ciekawq oferte, wiec w 1992

roku sprzedatem firme
pozostajgc na stanowisku
Dyrektora Zarzgdzajgcego
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lepszej reklamy
niz fakty. Do

potowy 1995 roku
sprzedawalismy pot miliona grzejnikow
rocznie, a w 1999 roku liczba ta wzrosta

do ponad 900 000 sztuk. Nikt juz tego nie
pamieta, ze bylismy Swiadkami rewolucji
technologicznej, a dzisiejsze instalacje
naleza do najnowoczesniejszych na swiecie.
Jestem wdzigczny losowi, poniewaz otacza
mnie wielu przyjaciot. Po transformacji
1989 roku, po 23 latach stwierdzam, ze
wspaniale byto obserwowac te zmiany, brac
w nich czynny udziat.”

A CO Z EMERYTURA?

“Kiedy przejde na emeryture, bede miat
czas na uprawianie swoich sportowych
hobby — lubig jezdzi¢ na rowerze, ptywac,
zeglowac po jeziorach, w zimie jezdze na
nartach we Wtoszech lub Austrii. Duzo tez
czytam, fascynuje mnie przede wszystkim
historia starozytna i archeologia. Lubig
podrézowac, kolekcjonujg stare fotografie,

szczegoblnie Polskii Warszawy.” m
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Purmo jest jedyng marka w Szwecji, ktéra oferuje zarowno
grzejniki, jak i ogrzewanie podtogowe. “Naszym celem nie

jest osiagniecie pozycji lidera w segmencie ogrzewania
podtogowego. Chcemy, aby systemy ogrzewania podtogowego
byly czescig kompleksowej oferty “clever heating solutions”
—moéwi Jan Ekwall, dyrektor sprzedazy i marketingu

w Skandynawii.

W Szwecji Purmo rozpoczgto sprzedaz systemow ogrzewania
podfogowego w 2010 roku. W krajach Europy Centralnej marka
oferuje podtogéwke juz od wielu lat. “Zrealizowalismy kilka
udanych projektéw z jednoczesnym zastosowaniem grzejnikow

i ogrzewania podtogowego i obserwujemy intensywny wzrost
sprzedazy w tych segmentach. Uwazamy, ze obydwa wymienione
sposoby ogrzewania majg duzy potencjat na naszym rynku jako
kompleksowa oferta” — méwi Jorgen Persson odpowiedzialny

za sprzedaz marek Purmo i Thermopanel w Szwecji. W Szwegji
systemy ogrzewania podtogowego i grzejniki s oferowane jako
oddzielne produkty zaréwno klientom indywidualnym, jak

i inwestycyjnym. Dzieje sie tak gfownie dlatego, ze s3 one dostarczane
na rynek przez roznych dostawcow. Jedna z firm oferujgcych zarowno
grzejniki jak i ogrzewanie podtogowe marki Purmo jest Stanga
Rorservice AB.

Stanga Rorservice AB dziata zaréwno w sektorze remontowym, jak

i developerskim. “W tej chwili koriczymy budowe 19 nowych doméw
jednorodzinnych w Hedzie oraz 29 doméw szeregowych w Asunden,
Linkdping”—wyjasnia wtasciciel firmy Jerry Wistrom. “W obydwu
inwestycjach na dolnym poziomie budynku instalowane jest
ogrzewanie podtogowe, natomiast na goérnej kondygnacji — grzejniki.
Takie rozwigzanie zapewnia domownikom maksymalny komfort.

Na dolnej kondygnacji domu mieszczg sie zwykle pomieszczenia

r

N .

uzytkowe — przedpokoéj oraz duza tazienka z saung. W tych
pomieszczeniach szczegdlnie dobrze sprawdza sie podgrzewana,
szybkoschngca podtoga. Na parterze znajduje sie najczesciej rowniez
kuchnia i salon z duzymi powierzchniami przeszklonymi. Takze w tych
pomieszczeniach najwygodniejszg formga instalacji jest ogrzewanie
podtogowe” —mowi Jerry Wistrom. “Na pierwszym pietrze mieszcza
sie sypialnie i gabinety —tu nie ma potrzeby rozprowadzania
ogrzewania w podfodze.”

“Oferta Purmo obfituje w wiele grzejnikéw dekoracyjnych,
grzejnikow o ptaskim panelu przednim oraz grzejnikow tazienkowych
w roznorodnych ksztattach. Kazda rodzina znajdzie w tej ofercie
grzejniki odpowiadajace jej wymaganiom”—mowi Jorgen Persson.
“Przeprowadzilismy szkolenia potwierdzone certyfikatami dla 30
naszych instalatorow. Nasza firma spetnia normy dotyczace jakosci

instalacji oraz bezpieczenstwa dla srodowiska naturalnego oraz

zasobow wodnych. W potaczeniu z najwyzszg jakoscig produktow
zapewnia to bezpieczne i sprawne wykonanie projektow na kazdym
etapie: od instalacji do przekazania klientowi” méwi Jerry Wistrom.
Czgs¢ mieszkancow juz wprowadzita sie do nowych doméw w Hedzie
i Asunden w ktérych ogrzewanie w systemie “clever heating” jest bez
zarzutu.

Informacja o projekcie

(Ullstdmmay), Linkdping, 29 doméw (Ljungsbro), LinkSping, 19 domow

szereqgowych, 72 mkw ogrzewania Jednorodzinnych. Na parterze ogrzewanie
podfogowego w kazdym domu, podtogowe, na 1. pietrze grzejniki
ogrzewanie podfogowe na partarze,

na 1. pieterze grzejniki




Zielona historia LVI

LVI jest czescig koncernu Rettig ICC, europejskiego lidera branzy grzewczej. Koncern posiada 16
zaktadow produkcyjnych w 10 krajach. Projektuje, wytwarza i dostarcza grzejniki, ogrzewanie
podtogowe, zawory i systemy sterowania do ponad 50 paristw, generujac obroty rzedu 572
milionéw EURO. Firma LVI powstata w 1922 roku i pierwotnie funkcjonowata pod nazwa
Lidkopings Varmeledningsindustri. LVI rozwineta sie¢ w duze miedzynarodowe przedsiebiorstwo,
ktore dziata na rynkach Norwegii, Szwecji, Finlandii i Francji oraz prowadzi dziatalnos¢

eksportowa na caty swiat.

Wigkszos¢ czasu spedzamy w domach. Nic
dziwnego, ze wystrojowi wnetrz poswiecamy
tak wiele uwagi. Staramy sie, aby dom byt
wygodnym i bezpiecznym miejscem do
zycia. W LVI rozumiemy, ze grzejnik to

o wiele wiecej niz tylko urzadzenie grzewcze.
Nasze grzejniki elektryczne nie tylko emituja
przyjemne ciepto, ale s3 réwniez mite dla
oka. Projektujemy urzadzenia zgodnie

z zasady, ze grzejniki powinny zostac
dopasowane do wnegtrza, a nie wnetrze do
grzejnikéw. Dlatego wszystkie nasze grzejniki
s3 projektowane ze szczegdlng dbafoscig

o estetyke i detale. LVI zostata zatozona

w 1922 roku i jest liderem szwedzkiego rynku
ogrzewania. Firma od niemal wieku stoi na
czele rozwoju branzy i wykorzystuje swoje
doswiadczenie oraz unikalne technologie

w projektowaniu bogatej palety rozwigzan
grzewczych. Grzejniki, z ktérych duza czes¢
ma wypetnienie olejowe, oferuja to, co
najlepsze: optymalng formeg ogrzewania,
niezwykte wzornictwo, wyjatkowy komfort

i nieograniczony wybor.

Nasze grzejniki elektryczne s3 produkowane
zgodnie ze scistymi standardami ochrony
srodowiska. Prowadzimy szeroko zakrojone
badania i testy urzgdzen w domach, domkach
letniskowych, blokach mieszkalnych, a takze
budynkach publicznych i instytucjonalnych.
LVI oferuje szeroki zakres elektrycznych
rozwigzan grzewczych wykorzystujgcych
najbardziej zaawansowane technologie. Olej
rodlinny stosowany do wypetniania naszych

grzejnikow elektrycznych to rezultat 35

lat rozwoju i badan. Olej o specjalnie
opracowanym, opatentowanym sktadzie,
zachowuje swoje wfasciwosci w kontakcie

z wysokimi temperaturami. Oprécz tego,
dzieki wysokiej bezwtadnosci cieplnej,
zapewnia rownomierne rozchodzenie sie
ciepta. Precyzyjne termostaty i automatyczne
programy nastaw obnizajace temperature,
pozwalajg zaoszczedzi¢ energie. Technologia
zastosowana w grzejnikach LVI jest oparta
na zasadzie przewodzenia ciepta, ktore
ogrzewa czynnik grzewczy, krazacy

w ukfadzie zamknigtym. Grzejnik
zbudowany jest z dwdch warstw

szwedzkiej stali o najwyzszej jakosci.

Blachy stalowe faczone s3 w procesie
spawania maszynowego. Gotowy produkt jest
pozbawiony dodatkowych spawéw i taczen.

Grzejniki LVI dajg przyjemne, naturalne
ciepto i mogg pracowac w trybie obnizonej
temperatury powierzchni. Takie rozwigzanie
oferuje wiele korzysci. Po pierwsze grzejnik
nigdy nie jest zbyt goracy, aby go dotknac

— jest to szczegolnie wazne, gdy w domu s
mate dzieci. Po drugie ograniczona zostaje
cyrkulacja powietrza wraz z unoszgcym sig
w nim kurzem —to dobra wiadomosc¢ dla
alergikow. | po trzecie —temperatura na
powierzchni grzejnika jest obnizona, dzigki
czemu nie pojawia sie efekt “przypiekania”
kurzu i zwigzanego z tym nieprzyjemnego

zapachu. Wszystkie te zalety sktadaja sie
na komfortowy klimat we wngtrzu.

Dyskretny, poziomy ksztatt grzejnika Yali
subtelnie dopasowuje sie do kazdego
wnetrza. Wnetrze grzejnika Yali przykrywa

z gory elegancka ostona typu grill, natomiast
z boku dwie ostony boczne. Elementy te
tworzg ponadczasows linig. Ten elegancki
grzejnik o ptaskim panelu przednim, dzigki
przyjaznemu dla srodowiska wypetnieniu
olejem roslinnym zapewnia komfortowe,
naturalnie rozchodzace sie ciepto. Pierwotnie
Yali wystepowat w dwoch wersjach: Yali F
—z gtadkim panelem frontowym oraz Yali PF
—z pfaskim panelem z przettoczeniami.
Nowy grzejnik Yali GV to najnowszy model
uzupetniajgcy dobrze juz znang linig
poziomych grzejnikéw Yali. Yali GV to idealne
rozwigzanie, gdy brakuje nam miejsca na
Scianie lub gdy chcemy maksymalnie
wykorzystac wolne pionowe przestrzenie.
Yali GV jest wyposazony w cyfrowy
elektroniczny termostat montowany na
Scianie. Bezprzewodowy termostat

mozna zaprogramowac w 6-ciu trybach
(komfort, obnizenie temperatury, stop,
antyzamrozeniowy, automatyczny).

Jeden termostat kontroluje prace jednego
lub nawet kilku grzejnikéw w danym
pomieszczeniu.
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Portret rodzinny

ROzne typy grzejnikow

Produkt
ERE!
%2
Kolor
Od

Banga._
Purmo Radson

1537x600
RAL9016
Lipiec 2005

Produkt == -los M= .
MQIKS - e Purma.Radson
Typ 1742x600 ==
Kolor RAL9016

Od .. . — ==CrehuieeR07

Produkt.~ - “Delta V.- - =
| Marka ~Purmo Radson -
PP == d800x500  tus

Kolor— = - ~RAL9D16 — ~

e Marzec 2009
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Produkt
Marka
Typ
Kolor
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Tamari V (elektryczny)
LvI

1830x455

RAL9016

Marzec 2009

Produkt
Marka
Typ
Kolor
Od

Flores CCH
Purmo Radson
1450%x555
Chrome
Czerwiec 2002z

Produkt
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"Typ :
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Od

Kos V
Purmo.Radson
1800x450
RAL 9016

- Marzec 2003
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Mgr inz. Mikko livonen, Dyrektor ds. Badan
i Rozwoju w Rettig ICC

GDYBYM ZAPROSHAWA
NA SPECJALNE SZKQ@LE
O GRZEJNIKACH
W SYSTEMACH

\ KOTE 1

CZY WZIELIBYSCIE

W NIM UDZIAL?

Odwiedz strone www.purmo.pl/clever i wez
udziat w jednej z naszych sesji szkoleniowych.

Jak stworzyc¢ profesjonalne rozwigzania grzewcze z wykorzystaniem
grzejnikdw w instalacjach niskotemperaturowych?

Jako profesjonalisci wiecie jak wnosic¢ ciepto w zycie ludzi. Ale czy znacie sposo6b, aby

zmieni¢ zadowolonych klientéw w bardzo zadowolonych? Grzejniki Purmo, pracujgce

w systemach niskotemperaturowych, zmieniaja energie w wydajnos¢. Redukuja zuzycie
energii o minimum 15%" i tworzg jeszcze bardziej komfortowy klimat wnetrz. Jak to sie dzieje?
Oto, czym chcielibySmy podzieli¢ sie z Tobg, jako profesjonalista. Madre projektowanie
rozpoczyna sie od madrego myslenia. Zapraszam do udziatu w naszych sesjach szkoleniowych
w Polsce. Odwiedz strone www.purmo.pl/clever, aby dowiedzie¢ sie wiecej!

o * W poréwnaniu do innych popularnych emiteréw ciepta. W oparciu
c LEVE R o badania przeprowadzone we wspoétpracy z Politechnikami w Helsinkach, p U n m 0 ll
Brukseli i Dreznie (2009-2011). : :

LOW TEMPERATURE RADIATORS ( ) clever heatlng solutions

Rettig Heating Sp. z 0.0. Tel.: 22 5441000 Fax:22 5441001 purmow@purmo.pl www.purmo.pl
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