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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
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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
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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

CLEVER o0sobowosci marki | 9



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
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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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