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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
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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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