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“Bine ati venit

O NOUA PREMIERA DE LA RETTIG ICC

Ma bucur sa va intampin in deschiderea primului numar al
publicatiei Clever Magazine. In paginile acestei reviste veti
descoperi povesti care va vor informa si totodata va vor inspira,
povesti care merg dincolo de produs si ajung la oamenii care
se afla in spatele marcilor. Fie ca lucrati pentru Purmo, Radson
sau LVI, fie ca sunteti clientul nostru sau inca nu v-ati hotarat
sa va alaturati retelei noastre in continua crestere, veti gasi
ceva pentru dumneavoastra in Clever Magazine.

In 2011, am rugat echipa noastra sa anunte ca intentionam
sa lansam o noua revista, pentru publicul intern si extern. Pe
masura ce vestea se raspandea, am vorbit cu tot mai multi
oameni din organizatia noastra pentru a aduna informatii
noi si pareri; totodata, vorbind cu clientii nostri, am vrut sa
spunem povestile lor unui public cat mai mare. Rezultatele
acestei munci se afla acum in mainile dumneavoastra si sper

sa va bucurati parcurgand aceste povesti, la fel de mult pe cat
eu si echipa mea ne-am bucurat sa le adunam laolalta.

Am certitudinea ca acesta este doar primul numardintr-o serie
lunga deeditiiale publicatiei Clever Magazinsiasteptcuinteres
un raspuns din partea dumneavoastra vis-a-vis de continutul
revistei, precum si idei de articole pentru editiile viitoare.
Va rugam sa ne transmiteti parerile dumneavoastra
la purmo@purmo.ro. 9

Fii mereu Clever!

ELO DHAENE

Director Comercial al Marcii
Purmo Radson LVI
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Cum reuseste
0 companie de

vV A

familie sa aiba 1n
continuare atat de
mult succes?

Tomasz Tarabura, Director al Marcii in cadrul Rettig ICC, locuieste in Polonia, iar astazi
se afla la un hotel de familie de ski din Austria pentru a vorbi despre performanta.
De-a lungul intalnirii noastre vorbeste despre vanzarile impresionante din 2011,
despre estimarile pozitive pentru 2012, face citeva dezvaluiri despre viitoarele
programe de dezvoltare a gamei de produse si o analiza interesanta despre competitia
din Turcia. Dar pentru inceput, accepta invitatia in clubul de fani al unui austriac
efervescent pe nume Chris.
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“Face parte din procesul prin care ne dorim sa i ajutam pe continent, are cunostinte despre diferite culturi si nationalitati si
oameni sd lucreze mai bine impreund”, spune Tomasz, “o initiativa in zeci de ani de experienta si-a dezvoltat capacitatea de a vedea

foarte buna in cultura comunicationald din partea lui Astrid, —siaimpartasi —cum gandesc si actioneazd oamenii dintr-o

= n

Chief Performance Officer (CPO), care a observat ca uneori sunt anumita tara”, spune Tomasz. Si intr-adevar toti cei cu care am

dispute puternice si ca, in aceste discutii, este destul de greu sa discutat la sedinta echipei de top management in Austria au avut
ajungi la un numitor comun constructiv, chiar dacd de la aceleasi cuvinte de lauda nu doar pentru Chris ca vorbitor, ci si
restructurarea marcilor au trecut cinci ani. Ceea ce pare a fi destul fata de revelatiile pe care le-a adus echipei. Capacitatea de a
de mult timp pentru un grup de 8 de cameni sa se cunoasca unul empatiza cu cel cu care vorbesti este cheia pe drumul spre

pe celdlalt. Pana cand iti dai seama ca acestia au venit din toate intelegere profunda, ceea ce este esential atunci cand ocupi o
colturile lumii pentru a reprezenta compania finlandeza. “La pozitie de conducere intr-o companie multinationala de familie.
inceput erau anumite aspecte despre care nici nu puteam vorbi”, Tntelegerea profunda reprezinta nucleul unei conversatii si, de

spune Tomasz, “dar astazi ne-am adaptat stilul individual la fapt, al intregii echipe de management. Pare a fi o trasatura de

3

dinamica grupului ca parte a procesului de dezvoltare ca echipa”. familie. Dar inainte de a descrie calitatile unui bun coleg de echipa,

Tomasz explica ce face ca aceasta companie sa fie atat de apreciata.
O PERSPECTIVA CULTURALA
Initiativa de comunicare culturala despre care vorbeste Tomasz “Rettig este unul dintre cei mai stabili si de incredere parteneri din
apartine de fapt unui specialist cunoscut de managementul piata. Familia Rettig are aceasta afacere de mai multe decenii si
superior al multor marci de top, care ofera workshopuri despre intentioneaza sa isi continue activitatea in domeniu inca multe alte
comunicare si importanta intelegerii diferentelor culturale in decenii. Afacerea este proiectata pe

obtinerea unui profit imediat, ci se

e
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termen lung cu distribuitorii nostri.”, explica Tomasz. “In centrul
acestei viziuni sta calitatea, de aceea pe orice piata produsele
noastre sunt recunoscute ca fiind de cea mai buna calitate. Ca
marca preferatd, credem ca trebuie sa oferim publicului tinta,
adica instalatorilor, precum si clientilor indirecti, respectiv
consumatorilor finali, inspiratie. De aceea folosim materiale

de marketing pentru a-i informa si a-i inspira”.

Tn acest moment, Tomasz rezista tentatiei de a se simti insultat. Poate
ca in timpul workshopurilor cu Chris au fost exersate si intrebari
dificile. “Inovatie ne dorim, inovatie oferim”, raspunde acesta. “Multe
companii din industrie realizeaza campanii de marketing orientate pe
produs. Doar o imagine a produsului, fara a arata produsul intr-un
apartament sau o casa. Noi aratam produsele asa cum pot fi montate
intr-o incapere si ne ajutam clientii sa isi imagineze cum va putea
arata casa lor. Astfel, ii inspiram. Cand vine vorba de surse de incalzire,
avem solutii care sunt viabile pentru aproape orice situatie. Deci nu
aratam doar un simplu radiator panou pe un perete. la o brosura de-a
noastra si vei vedea o gama completa de produse si o varietate de
situatii. Inspiratie!”

“Priviti cifrele. Sunt toate pozitive. Chiar si in conditiile actuale, dificile
de piata cauzate de incetinirea cresterii economice in toate sectoarele,
cu care PURMO, Radson, LVI a trebuit sa se confrunte in 2011; cred ca
aceste rezultate sunt mai mult decat impresionante. De ce? Practic,
toate grupele de produse [cu exceptia radiatoarelor electrice in Suedia]
au inregistrat cresteri ca cifra de afaceri fata de anul anterior. A doua
jumatate a anului 2011 s-a confruntat cu o scadere economica pe
toate sectoarele, noi insa ne-am mentinut un trend crescator pe toate
grupele de produse, crescand cota de piata pe multe piete, chiar si
acolo unde aveam deja o cotd mare de piata. Pe una dintre piete avem
atat produse de marca, cat si marci private, si in ciuda faptului ca
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produsele de marca sunt mult mai scumpe decat marcile proprii,
vanzarile lor au crescut mai mult decat cele pentru marcile proprii.
Ceea ce dovedeste, din punctul meu de vedere, ca acest concept de
marketing da cu adevarat rezultate foarte bune”.

“Previziunile pentru 2012 arata ca toate industriile vor fiin
continuare sub semnul intrebarii”, spune Tomasz, “incertitudinea
este mare si putem vedea cat de reactive pot fi bursele. Dar am
observat ca tot mai multi clienti sunt convinsi de soliditatea noastra,
de capacitatea noastra de livrare — prin imensa noastra retea de
logistica — si prin aceasta, precum si datorita catorva noi produse

pe care le vom introduce pe piatd, ne asteptam ca siin 2012 sa
inregistram cresteri”.

“Un lucru bun pentru Purmo Radson este acela ca si atunci cand
produsele de baza, din perspectiva volumelor, sunt uneori la un nivel
scazut, afacerea este compensata de produsele cu valoare adaugata,
cum sunt produsele decorative, radiatoarele cu panou frontal plan si
asa mai departe. Aceste familii de produse noi se extind in fiecare an,
independent de schimbarile de volume pentru produsele de nivel mai
scazut”, explica Tomasz, continuand sa sublinieze cu entuziasm
vedetele anului 2012 in gama de produse.

“Suntem foarte increzatori in viitorul convector vedeta, Vido.

Vido are functii de incalzire si de racire si se potriveste perfect cu
pompa de caldura. Capacitatea dubla de a raci si incalzi este mult mai
impresionanta cand intelegi ca functioneaza automat, independent.
Bineinteles, atunci cand a fost dezvoltat a necesitat un compromisin
trei directii pe care echipa R&D (cercetare si dezvoltare) a trebuit sa il
respecte; un echilibru intre cel mai bun randament, grosime optima,
ramanand cat mai silentios posibil. Rezultatul final este foarte pozitiv:
o unitate extrem de silentioasa si compactd care are un randament
foarte bun. A fost lansat cu succes pe unele piete, alaturi de alte
produse importante, inclusiv radiatoarele verticale decorative

Tinos si Paros”.
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“Testam de asemenea pe piata si un nou concept de a oferi nu doar
elemente pentru sisteme de incalzire, ci sisteme complete de
incalzire. Oferind instalatie completd, inclusiv unitate de mixare,
distribuitor-colector, pompa, valva, unitate de control si asa mai
departe”, spune Tomasz. De obicei, acest lucru inseamna un efort
mare pentru instalator, care trebuie sa calculeze, sa stabileasca,
defineasca si testeze mai multi parametri pentru a obtine un nivel
de confort interior ideal. Acest nou concept ar trebui sa faca procesul
de instalare mult mai usor si mai rapid”.

“Vom oferi instalatorului unitati predefinite, un fel de “cutie

”a
|

desteaptd” in care este suficient sa se conecteze generatorul

de caldura intr-o parte si emitatorul de incalzire de cealalta

parte. O numim Plug & Play Installation (PPI) (instalatie “conecteaza
si functioneaza”) si suntem destul de increzatori in acest sistem
care va oferi intr-adevar confort garantat. Va face totodata munca
instalatorului mai usoara si mai rapida, ceea ce va insemna
bineinteles ca acesta va putea finaliza mai multe lucrari intr-o zi

si prin urmare va avea mai mult profit. Si inseamnd si un anumit
nivel de standardizare: cu acest sistem vom avea niveluri si elemente
predefinite. Dacd apare vreo problemd, este responsabilitatea
noastra sa o rezolvam, nu a instalatorului, deci el primeste si acea
asigurare suplimentara — o situatie avantajoasa pentru el. Am
testat acest concept cu succes in tarile nordice, iar acum il testam

pe o piata restransd in Germania”.

“Este o idee revolutionara. Pentru prima data in istoria

Purmo nu vindem produse in cantitati repetitive, vindem un concept.

As merge pana acolo incat sa spun ca vindem un serviciu. Ceea ce
deschide bineinteles pentru noi usi spre vanzarea de elemente
auxiliare, precum conducte multistrat, conectori, distribuitori-
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Echipa de management de la Rettig ICC discutand cu Chris Fuchs despre

diferentele culturale si de comportament (Leogang, Austria)

colectori, acele lucruri care sunt in mod evident o oportunitate de
afaceri. Dar diferenta cheie este ca vindem sisteme de incalzire si nu
elemente de incalzire”, spune Tomasz, ceea ce suna ca una dintre
acele idei fantastice care sunt atat de bune incat ar fi trebuit sa fi
fost deja puse in aplicare.

“Este intr-adevdr prima data cand sistemele de incdlzire combinate
radiator-incalzire prin pardoseala vor fi privite ca o singura unitate.
Vom avea cifre de piata concrete la sfarsitul lunii iulie, dar suntem
foarte increzatori in viitorul acestui sistem”.

Tomasz este dornic sa vorbeasca si despre un trend crescator in
randul distribuitorilor, un subiect de dezbatere pentru unii si un
subiect sensibil pentru altii, fie ei din interiorul sau exteriorul Purmo
Radson. Tn ultimii ani, unii distribuitori au luat deciza, care pare de
inteles, de a cauta furnizori cu produse mai ieftine. Ceea ce i-a
indreptat catre Turcia, printre altele, unde au gasit produse despre
care se poate spune ca fac acelasi lucru. Este evident insa ca lipseste
ceva. “Calitatea, bineinteles”, spune Tomasz, cu mandrie. “Tendintele
s-au schimbat. Tot mai multi consumatori revin la noi si noi
consumatori bat la usa noastra in cautarea calitatii, pentru ca asta
este ceea ce isi doresc consumatorii. Deci, atat produsele de marca,
precum si marcile proprii, au de castigat. Si bineinteles, calitatea
este sustinuta de disponibilitate si de stabilitatea companiei familiei
Rettig. Este o combinatie a tuturor acestor aspecte. Oamenii asteapta
servicii de incredere, distributie de incredere si calitate”.

Fortat sa dea cifre pentru a sustine aceste afirmatii, Tomasz este
reticent la inceput in a dezvalui informatii importante despre
companie. “Daca aceasta fraza va fi publicatd, ea va fi clarificata

de persoanele abilitate”, spune el inainte de a continua “vorbim

de cifre mari, intre 100 si 400.000 de radiatoare, volume mari,
oportunitati oferite de clientii existenti numai in Europa de Vest, unde
avem deja o cota mare de piata. Sunt multe alte oportunitati siin

Europa de Est, unde ne putem creste cota de piata, in Republica Ceha
sau Slovacia, spre exemplu. Tn Ungaria si Romania sunt de asemenea
prezente multe produse din Turcia, deci avem si aici o oportunitate”.

Daca toate acestea sund ca o provocare clara pentru concurentd,
Tomasz o enuntd si mai clar. “Produsele noastre sunt pur si simplu

de mai buna calitate”, spune el. “Si chiar daca sunt mai scumpe, avem
mult mai mult de oferit clientilor, pornind de la mesajul simplu ca

nu este vorba de pret, ci despre valoare, si ca produsele noastre sunt
disponibile intr-o gama mult mai mare, astfel ca in final Purmo este
alegerea naturala si pozitiva”.

DAR IMAGINEA POATE FI CU ADEVARAT ATAT DE
POZITIVA?

Printre aceste semne pozitive si previziuni promitatoare, l-am intrebat
pe Tomasz daca se intrevad ceva nori la orizont, daca exista vreo
amenintare asupra performantei de succes a companiei. “Vinzarile
produselor noastre depind foarte mult de cererea din piata pentru
cladiri noi sau renovari, piete care definesc volumele noastre”,
recunoaste el. “Dacd economia va continua sd scada, si cererea pentru
credite ipotecare va scadea, aceasta va insemna o reducere a achizitiei
de noi locuinte, spre exemplu. Materia prima este de asemenea un
factorimportant. Orice majorare de pret va avea un impact direct si ne
va obliga in final sa crestem preturile, ceea ce va ingreuna situatia. Dar
acest lucru este compensat de lantul puternic de distributie, cu unitati
de productie in diferite piete economice, garantand posibilitatea de a
raspunde cererilor de livrare, iar daca va deveni mai eficient economic
sa producem intr-o anumita tard, atunci vom creste volumele pe acea
piata pe o perioada lunga. Totul se echilibreaza si aceasta este parte a
fundatiei solide a companiei”. lar pe aceasta fundatie sunt bineinteles
si partenerii, distribuitorii, asa cum subliniaza Tomasz. “Foarte
importanti bineinteles, foarte importanti. Distribuitorii Purmo isi fac
foarte bine treaba, obtin marje bune, ceea ce este o veste foarte buna,
pentru ca inseamnad cd atunci cand acestora le merge bine, ne merge si
noua bine. “Avem un numar constant de distribuitori in Europa de Vest
si noi parteneriin Est, precum >
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Pentru prima data
nu vindem produse

in cantitati repetitive,
ci vindem un concept
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Richter und Frenzel in Republica Cehd”. Discutand cu Tomasz,
despre strategie, planificare, elaborare si concentrare, am acoperit
multe subiecte, dar se pare ca [-am uitat pe cel mai important.

Nu uita de oameni! “Sunt patru stalpi ai companiei in strategia

un oA

noastra de marca”, imi aminteste.

Produse, Calitate, Inspiratie si Oameni. Practic pe fiecare piata

suntem recunoscuti ca fiind oameni foarte prietenosi si cooperanti.

Echipele noastre sunt mereu la dispozitia clientilor — distribuitori,
instalatori si proiectanti . Oferim suport tehnic, traininguri si
programe de calculator daca este nevoie, toate prin intermediul
profesionistilor si reprezentantilor nostri de vanzari. Si nu sunt
doar bine pregatiti, si nu sunt doar profesionisti. Sunt si oameni

~ o

agreabili. Aud de multe ori din piata “Imi place directorul vostru de
vanzari, e un om de calitate”, si nu pot spune cat de mult inseamna
acest lucru pentru afacere. Partenerilor nostri le place sa faca
afaceri cu oamenii nostri, si intr-o lume in care oamenii de vanzari
nu au intotdeauna cea mai buna imagine este minunat sa lucrezi

intr-o companie in care reprezentantii de vanzari sunt apreciati.

12 | chipul din spatele marcii CLEVER

De fapt, avem o situatie intr-o anumita companie din estul Europei
unde un client isi schimba distribuitorul actual pentru a lucra cu

noi. L-am intrebat de ce. “Pentru ca imi plac oamenii vostri. Tmi

place sa fac afaceri cu voi”.

Acesta este numai un exemplu de oameni aflati in spatele marcii in
Purmo Radson. Avand posibilitatea de a vorbi cu multi dintre cei
implicati in aceasta companie de familie, m-am intrebat daca are
o legatura cu faptul ca oamenii stiu pentru cine lucreaza, si sunt
incantati de faptul ca este o familie si nu un grup de actionari
necunoscuti. “Cred cd are legatura cu cultura organizationald”,
admite Tomasz, “preferam sa angajam oameni cu atitudine
pozitiva, caracter placut si personalitate care se potriveste cu
cultura organizationald a Rettig, care apreciaza deschiderea,
modestia, increderea si corectitudinea”. Si asa cum se vede astazi,
este o cultura dupa care traieste echipa de management, o cultura
care da rezultate.”

PAROS, noul radiator decorativ cu
margini rotunjite elegante

Tinos si Paros sunt radiatoare decorative exceptionale care
continua sa trezeasca dorinta de caldura. Aceste surse de incalzire
au fost create special pentru a obtine un loc special in casa ta. In
timp ce Tinos radiaza un design simplu minimalist prin liniile sale
drepte, marginile rotunjite fine ale radiatorului Paros confera un
plus de valoare decorativa oricarui interior. Alegerea iti apartine!
Radiatorul este disponibil si in noile culori naturale mate in
concordanta cu ultimele tendinte.

RADIATOARE DE JOASA TEMPERATURA

Optional, racord dublu si suport portprosop din
otel inoxidabil

purmoill

clever heating solutions
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PROIECT
# MARKISCHES VIERTEL

Markische Viertel este un proiect imobiliar important din Berlinul de
Vest, care include aproximativ 17.000 de apartamente. In centrul
cartierului, care a fost construit intre 1963 si 1974, locuiesc aproape
50.000 de oameni. In ultimii patru ani, un numar mare de locuinte au
fost renovate. Purmo a furnizat pana in prezent pentru lucrarile de
renovare aproximativ 18.400 de radiatoare compacte, urmand ca in
2012 sa fie adaugate alte 8.500 de radiatoare.

Daca toate radiatoarele Purmo livrate pentru Markisches Viertel
ar fiadunate laolalta, s-ar intinde pe cel putin sapte kilometri. Alti trei
kilometri se vor adduga in 2012. Din locuintele finalizate, in jur de
3.690 de unitati locative au fost dotate cu noile emitatoare de
incalzire pana la sfarsitul anului 2011, fiecare apartament avand

in medie cinci radiatoare. Numarul de locuinte care vor avea noi
radiatoare Purmo se va ridica la 5.380 pana la finele lui 2012.

i

Un important
proiect imobiliar
“verde”

Nume: Rettig Germania GmbH Perioada: 2008-2012
Localitate: Berlin, Germania Proiect: Renovare locuinte
Cladirile inalte formeaza imaginea proiectului imobiliar
Markischen Viertel din Berlin. De la distanta, gardurile verzi
si parcurile cartierului fac ca acesta sa semene mai mult cu
o insula. Singurele cladiri din apropiere au inaltimi reduse
si inconjoara zona cu case mai mici. Proiectul imobiliar are
o suprafata totala de 3,2 kilometri patrati.

Markische Viertel a fost primul mare cartier imobiliar
construit in fostul Berlin de Vest. Mai mult de 35 de arhitecti
germani si straini au fost implicati in dezvoltarea acestui
mega-proiect in anii '60 —'70. Tn timp ce multi au criticat
initial acest proiect din cauza atmosferei reci si
neprietenoase, imaginea proiectului a continuat sa se
imbunatateasca. Scoli, gradinite si centre comerciale au
inceput sa se ridice pe langa blocurile turn, alaturi de zone
verzi si zone de joaca pentru copii. Tn plus, doud lacuri au fost
integrate in proiectul imobiliar.

Din 2008, peste 13.000 de apartamente au fost renovate in
Markischen Viertel. Proiectul de constructii urmeaza sa fie
finalizat dupa mai bine de opt ani. lar principalul obiectiv al
acestui proiect este cresterea eficientei energetice a cladirilor
rezidentiale. Anveloparea cu izolatie extinsa si un sistem
modern de incdlzire va imbunatati eficienta energetica si
mediul neprietenos al cladirilor. Pentru proprietari, lucrarile
de renovare vor avea beneficii financiare extrem de mari:
cheltuielile de incalzire vor scadea semnificativ, cu 50 de
procente sau mai mult, in functie de fiecare cladire.



Klaus Ackermann este Director general al Nibe
Deutschland, reprezentanta germana a companiei
suedeze care impune noi standarde in industria pompelor
de caldura. Ne-am intalnit la sediul central al companiei,
unde Klaus ne-a explicat cererea tot mai mare de pompe
de caldura si cum reuseste compania sa se mentina pe
pozitia de lider in Nord-Estul Europei si nu numai.

“Nibe seamana foarte mult cu Purmo, in
sensul ca ambele sunt companii dinamice
siin continua crestere, extinzandu-se si
intarindu-si pozitia in toata Europa, cu

strategii diferite dar potrivindu-se foarte

bine din punct de vedere tehnic. Avem
aproximativ 6500 de angajati, la ultima
numaratoare, cu o cifra de afaceri de 850
milioane euro, si suntem listati la Bursa
de Valori din Stockholm din 1997. Suntem
un angajator exigent, cu angajati foarte
muncitori, care bineinteles sunt
recompensati atat financiar, cat si cu
securitatea locului de munca intr-o
companie cu un trecut solid si viitor stabil.
Personalitatea companiei noastre este
determinata cu adevarat de actionarii
nostri—munca multa si deadline-uri
stranse, motivate de etica si exemplul

lui Gerteric Lindquist, Director General

si Chief Executive Officer.”

MARCA NIBE

Nibe este o companie relativ tandra,

creata in Suedia in 1949 de Nils Bernerup,

si are trei domenii de activitate: sobe,
emitatoare de incalzire electrice si sisteme
energetice Nibe. Acestea din urma, in special
pompe de caldura, sunt produse exclusivin
Suedia, unde Nibe este lider de piatd, |a fel

ca siin multe alte tari nord europene, in
Germania fiind pe locul 10. “Fie construim
fabrici noi de la zero, ca in Franta, fie
achizitionam fabrici, ca in Polonia”, spune dl.
Ackermann. “As spune ca avem circa 10%
crestere organica, 10% achizitie, cea mai
recenta fiind Schulthess Group AG, care a fost
cea mai mare achizitie din sectorul de pompe
de caldura. Nibe si-a stabilit ca obiectiv o
crestere anuala de 20%, ceea ce credem ca
poate fi obtinut, avand in vedere cd acesta a
fost nivelul atins in mod constant in ultimii

ani. As spune ca suntem o companie
prietenoasa, dar in puternicd crestere”.

Dezvoltarea agresiva de produs joaca un

rol important in aceastd pozitionare. Nibe
este lider agreat in pompe de caldura de R&D,
cu un grup extins de ingineri motivati,
concentrati pe inovatia produselor. “Aceasta
este bineinteles o investitie importanta si un
semn al increderii”, explica dl. Ackermannn.
lar aceasta incredere este bine intemeiata,
istoria in domeniu fiind plina de repere care
cu mandrie poarta numele de Nibe. “Am fost
prima companie care a produs pompe de
caldura cu coeficient de performanta mai
mare de 5, prima care a introdus pompa de
caldura de sol cu viteza regulata si pompa de
caldura de aer cu viteza regulata”, continua el.

Nibe a fost totodata prima companie care

a creat ceea ce orice pompa de caldura ar
trebuie sd aiba: o interfatd accesibila oricarui
utilizator. Cele mai complexe sarcini ale celor
mai complicate pompe de caldurd au fost
simplificate intr-o modalitate de folosire
atatde clara si usoara, incat intr-o zi
demonstrativa ne-a fost aproape imposibil
sa credem cd poate fi atat de usor. Bineinteles
ca setarea temperaturii este simpla pentru
consumatorul final, dar si datele din spatele
acesteia, performanta, necesarul de caldura,
etc—toate acestea sunt de asemenea afisate
pe ecran foarte simplu, astfel incat un
instalator sa poata masura, verifica si
modifica rapid si usor setarile pompei, atunci
cand este necesar —cu ajutorul unui laptop
sau de la distantd, daca este nevoie. “Interfata
a fost creata cu ajutorul unor persoane care
nu erau tehnicieni, a caror reusitd de a
transforma complexitatea in ceva accesibil
este cu siguranta un alt reper al companiei”,
spune dl. Ackermann. >
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DEZVOLTAREA ENERGIEI
REGENERABILE

Germania este renumita ca fiind foarte

preocupata de protectia mediului
inconjurator. Recent au fost inchise 13
centrale nucleare, cu scopul de a le inlocui cu
productie de energie regenerabila. Intreaga
Europa urmareste cu atentie progresul tarii,
in prezent 18% din energia Germaniei fiind
regenerabila. Pentru progresul pompelor de
caldurd, acestea sunt vesti bune, explica dl.
Ackermann. “Prin lege, in cladirile noi
trebuie sa folosesti intre 10 si 50% energie
regenerabild, cel putin. Din aproximativ
600.000 de sisteme de incalzire instalate pe
an, 9% sunt pompe de caldurd, care sunt
folosite in aproximativ 23% din cladirile noi
dintard”.

Raportul dintre cladirile noi si cladirile
renovate existente este de 60 la 40. “Cred

cd am depdsit momentul in care trebuie
sa explicam principiul fizic al pompei de
caldurd”, spune dl. Ackermann. “Fie ca
oamenii inteleg, fie ca pretind ca inteleg —
clientii nu solicita explicatii despre principiul
fizic al acesteia. Au suficient de multa
incredere in dovada ca aceasta lucreaza in
beneficiul lor, ca sa mai puna laindoiala
acest lucru: cand aprinzio lumina, nu
trebuie sa intelegi circuitul sau principiile
electricitatii pentru a vedea ca nu mai este
intuneric. La fel, consumatorul final destul
de rational intreaba doar “cat de mult pot
economisi din facturile de energie”.

Nibe trebuie sa segmenteze piata pentru a
se asigura ca beneficiile sunt comunicate la
toate nivelurile: pentru instalatori, pompele
de caldura inseamna marja buna; pentru
consumatorii finali, inseamna economii
pentru confort interior, iar pentru

constructori, pompele de caldura pot fi
usor recomandate pentru ca ofera beneficii
multiple, ajutandu-i sa vanda casele
construite. Dar in urmatorii ani, se
preconizeazd ca numarul de instalatori
calificati va ramane acelasi, in timp ce
cererea este in crestere. “Ca o estimare, din
20 de instalatori, este posibil ca numai unul
sau doi sa fie buni instalatori de pompe de
caldura: in privinta dorintei de cunoastere,
pentru ca este nevoie de anumite cunostinte
pentru a putea instala o pompa de caldurad”,
spune dl. Ackermann. “Dar acea cunoastere
este bineinteles foarte importanta pentru
instalator, pentru ca este vorba si despre

o marja foarte atractiva si o afacere
sustenabila. Tn patru ani va exista probabil
un certificat pentru instalatorii calificati

sa instaleze o pompa de caldurd, iar Nibe
colaboreaza cu autoritatile pentru a crea

un program solid de certificare; in prezent,
aceasta certificare este voluntara, dar la un
moment dat va deveni obligatorie”.

DE CE SA DEVII INSTALATOR DE
POMPE DE CALDURA?

De obicei este un instalator deschis la
sisteme noi, care intelege ca viitorul energiei
este energia regenerabila si ca afacerea sa
depinde de capacitatea sa de a oferi acest
lucru consumatorilor. Exista bineinteles si

o0 alta cale de a intra in lumea instalatiilor de
pompe de caldura, aceea a oportunismului:
fiind capabil sa ofere un sfat specializat si
un produs specializat —in comparatie cu
sursele traditionale de caldura — pur si
simplu castiga mai mult. De aceea, de trei
ori pe an Nibe organizeaza workshop-uri de
scolarizare a instalatorilor si la finalul acestui
training acestia primesc certificat de
“Efficiency Partner” (Partener in Eficienta),

cu pregatire teoretica si practica de instalare
si punere in functiune a produsului Nibe.

“Le oferim posibilitatea, cu acest certificat,
sa ofere clientilor lor o garantie suplimentara
de 3 ani, peste cei 2 ani de garantie pe care

o oferim pentru produsele noastre”, spune
dl. Ackermann. “In esenta, ei pot spune
consumatorilor finali “deoarece compania
mea este certificata de Nibe, primesti 5 ani
garantie, in loc de 2".

NIBE SE POTRIVESTE

Nibe nu face publicitate adresata direct
consumatorilor finali si nu tinteste in mod
activ acest segment. “Bineinteles, daca un
consumator final cere informatii, i le vom
furniza. Dar gandeste-te la acest scenariu:
daca noi promovam direct catre consumatorii
finali si ii convingem de beneficiile pompelor
de caldura, ei nu vin direct la noi, ci la
instalatori, iar noi nu avem control asupra
recomandarilor instalatorilor. Deci exista
sanse ca noi sa fi facut o treaba excelenta de
provocare a consumatorilor finali si trimitere
a acestora direct catre competitori. Daca nu
facem publicitate pentru consumatorii finali,
evitam acest risc. Dar, vom vedea, lucrurile se

pot schimba bineinteles”. Siintr-adevar s-au
schimbat. Recent Nibe Finlanda si-a anuntat
intentia de a colabora cu Purmo Finlanda
pentru o brosura comuna de comunicare a
beneficiilor folosirii radiatoarelor Purmo in
sisteme de incdlzire de joasa temperatura cu
pompe de caldura Nibe. “Aceastd colaborare
se potriveste obiectivului nostru de a-i face
pe profesionisti sa constientizeze beneficiile
folosirii radiatoarelor moderne Purmo alaturi
de pompe de caldura in sisteme de incalzire
de joasa temperaturd”, spune Gunilla Laiho,
Director de vanzari in cadrul Purmo Finlanda.
Acest proces include in viitor seminarii si
traininguri comune pentru instalatori,
precum si participari comune la targuri
regionale.

DE CE SA FOLOSESTI DECI POMPE
DE CALDURA CU RADIATOARE DE
JOASA TEMPERATURA?

Dureaza cam doua zile sa instalezi un
sistem de incalzire cu pompa de caldura,
costurile ridicandu-se la 10.000 — 20.000
de euro. Cu o medie de viata de 20 de ani,
sistemul incepe sa recupereze investitiile
initiale imediat ce este pus in functiune.

“Exista inca o conceptie gresita potrivit
careia pompele de caldura si radiatoarele
nu pot functiona impreuna, dar pe
masura ce oamenii afla mai multe,
inteleg in cele din urma ca acestea se
potrivesc foarte bine. La fel ca si
potrivirea perfecta intre Nibe si Purmo,
este un motiv bineintemeiat pentru
aceasta colaborare. Suntem pe aceeasi
piata, in locuri diferite ale aceluiasi
sistem de incalzire, oferind beneficii

multiple consumatorilor finali”.

“Cu pompele de
caldura beneficiezi
de panala75%
energie gratuita cu
surse din mediu:
‘ . investesti intr-o
unitate de energie

electrica si obtii in schimb trei unitati

de energie termica. lar aceste sisteme
functioneaza in general la un nivel optim
de 35 de grade, fiind astfel ideal pentru
radiatoarele de joasa temperatura.”

Nu existd competitie intre companiile
noastre, deci este o alaturare foarte buna.
Produsele noastre impreuna pot oferi
consumatorilor finali beneficii multiple,
de la costuri reduse pentru confort termic,
protectia mediului inconjurator, pana la o
mai bund ventilatie, incalzire si racire.

“Pompa de cdldurd, ca sistem de incdlzire cu
sursd electricd, este viitorul cel mai probabil.
Nu gazul, nu petrolul, electricitatea este cea
care se va produce din vant sau panouri
fotovoltaice — iar pompa de cdldurd
impreund cu radiatoarele de joasd
temperaturd reprezintd solutia sustenabild
si eficientd energetic care va deveniin cele
din urma o banalitate”. =
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COMENTARIU

Deci, cum iti castigi existenta?

Ori de cate ori 0 noua cunostintd ma intreaba cu ce ma ocup, trec
imediat pe pilot automat. Pentru c4, de obicei, conversatia este cam
aceeasi. La inceput, persoana exclama “Emitdtoare de caldura?”,
intrebare urmata de “Habar nu am ce fel de emitatoare de caldura
am instalate acasa”. Si, dupa ce se mai gandeste putin, adauga “Asta
inseamnad ca exista diferente intre mai multe tipuri de emitatoare
de incalzire?”. Acesta este semnalul meu; incep sa explic ca exista
emitatoare compacte, emitatoare tubulare, emitatoare verticale,
convectori si asa mai departe. Tn acest moment, interlocutorul meu
isi pierde interesul pentru subiect. Ceea ce imi convine: in timpul
liber prefer sa vorbesc despre orice altceva decat munca —despre
gradinarit, spre exemplu, despre copii sau despre vacanta.

Dar uneoriintalnesc pe cineva care este cu adevarat interesat —de
obicei, persoane care au construit sau si-au renovat recent locuinta.
Acestia chiar sunt atenti la conversatie si vor sa afle mai multe
informatii. Ceea ce imi convine, de asemenea: pana la urma, imi
place ceea ce fac. In general, astept momentul in care persoana
respectiva refuza sa accepte situatia reala. “Nimeni nu mi-a spus
asta. As fi cheltuit ceva mai mult pentru un design mai atractiv”.
Sima gandesc: “Din pacate pentru instalator si pentru noi”.
Oricum, Ti accentuez faptul ca pentru un instalator prioritard este
alegerea unui emitator rentabil si eficient energetic, iar problema
designului este una secundara, chiar noud pentru el. Sa nu uitam
ca nu de mult exista un singur tip de emitator de incalzire. “Ar
trebui sa faceti ceva in privinta asta, ca producatori”. Ti rispund ca
facem ceva in privinta asta si e suficient sa deschida o revista de
amenajari interioare, pentru ca, cu siguranta, va regasi acolo cel
putin un material despre emitatoarele de incalzire, despre gamele
diferite de produse, modele, culori si dimensiuni. Si totul datorita
efortului continuu al specialistilor in relatii publice, ii explic.
Interlocutorul meu va da din cap si se va intreba de ce nu a adunat
informatii despre emitatoarele de caldura inainte de a-si construi
casa. Pana la urma, tot el a fost cel care a dat instalatorului care s-a

Martin Hennemuth
Director de Marketing Purmo Germania
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ocupat de obiectele sanitare instructiuni precise privind designul
chiuvetei sau finisajelor din baie. Dupa ce se gandeste la asta o
vreme, nu mai spune nimic. Cat depre mine, deja am uitat unde
ramasesem si oricum, la acest eveniment privat, as prefera sa
vorbesc despre orice altceva.

Tn loc sa fac asta, incep s& ma gandesc la cum ar trebuie sa arate
urmatoarele noastre campanii de marketing pentru diferite modele
de emitatoare de cdldurd. De multe ori, ma pierd intr-un fel de
visare, incercand sa imi imaginez cum ar fi o viitoare conversatie
despre locul meu de munca. In loc de o intrebare mirata de tipul
“Emitatoare de caldurad?”, aceasta persoana m-ar intreba zambind
“A, compania ta produce acele obiecte elegante pe care le-am
cumparat recent pentru mansarda?”. Si dupa ce vom clarifica
aceasta problema, vom putea trece usor la alt subiect — gradinarit,
copii, planuri de vacantd. Sau nu vom mai vorbi deloc si vom trece

direct la mancare... m
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Je vanza Suedia |

Easy Fair este cel mai mare organizator de targuri si expozitii din Europa,
recunoscut pentru evenimente rentabile si eficiente. Scopul echipei Easy
Fair este acela de a crea un mediu profesional in care oamenilor sa le fie

mai usor sa se cunoasca si sa faca afaceri. Si este intr-adevar usor. Toti

expozantii pot inchiria standuri preamenajate conform conceptului
Easy-Fair. Echipele LVI din Finlanda si Suedia au participat cu succes la
ultimele doua expozitii SAHKO & ELMASSA din domeniul energetic.
“SAHKO este un punct important de intalnire si o oportunitate de

relationare si socializare a profesionistilor din industria energetica”,
declara Joni Grénqgvist, manager de vanzari pentru LVI Finlanda.
Evenimentul consta in doua zile de vanzari in prezenta unor importanti
achizitori si factori de decizie din domeniu. Editia din 2011 de la Helsinki

a adunat 6761 de vizitatori in cele doua zile.

“Cei mai multi vizitatoriisi doresc sa afle informatii despre cele mai
recente inovatii si produse”, spune Pehr Lindh, director de vanzari pentru
LVI Suedia. “Nu este cel mai mare targ, dar te poti apropia mai mult de
clienti in standurile de mici dimensiuni, iar vizitatorii prezinta un foarte
mare interes”, adauga Lindh. lar studiile arata ca 92% dintre vizitatori au
declarat ca intentioneaza sa cumpere in viitorul apropiat unul sau mai
multe produse expuse in cadrul targului.

Ne vedem la Easy Fair!

| T

LANGILA & SANBE —NOUL
STANDARD iN RADIATOARE
DECORATIVE ELECTRICE

Fara indoiala, calitatea este cheia succesului produselor LVI.

Cu 90 de ani experienta in domeniul solutiilor inteligente de incalzire,
stim exact ce asteptati de la noi: radiatoare care nu ofera doar stil

si confort, dar care sunt si eficiente energetic. Si care, bineinteles,
sunt si frumoase!

Ne propunem sa fim lideri in inovatie, calitate, design si eficienta
energetica in domeniul sistemelor de incalzire. De aceea, am creat
doua noi produse: Langila si Sanbe. Doua frumoase radiatoare
decorative, care raspund atat necesitatii de caldura, cat si nevoii

de design interior. Dorinta noastra creativa pentru aceste emitatoare
de caldura a fost nu doar ca ele sa reuseasca sa ocupe un loc in orice
interior, dar sa castige un loc si in inimile consumatorilor.

Cu liniile sale fine, drepte, radiatorul Langila se potriveste cu decorurile
cubiste, in timp ce forma rotunjita a radiatorului Sanbe ofera o solutie
decorativa eleganta pentru aproape orice interior. Asemeni tuturor

radiatoarelor noastre, Langila si Sanbe respecta cele mai stricte cerinte

Calorifere decorative Langila si Sanbe

si standarde. Aceste doua radiatoare nu ofera doar confort interior

prin caldura emanata prin radiatie si convectie, ci prin garantia de 10
ani a produselor vei beneficia de tot confortul si securitatea pe care i
le doresti. Langila sau Sanbe. Alegerea iti apartine. Fiecare dintre aceste
radiatoare decorative extrem de elegante si sofisticate poate pune in
valoare orice interior. ™
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Noua gama de radiatoare Purmo Vido incalzeste rapid temperatura din camera in timpul iernii si o raceste in
perioadele calde. Aceasta inovatie eficienta energetic oferd rapid temperaturi optime pe toata durata anului,

Weré?aloricé de pana la 9.266 Watts si putere de racire de pana la 4.147 Watts. Gama Vido reprezinta o
novatie eficienta energetic ce promite sa ofere confort termic rapid, control fin al temperaturii si o serie de

Noua gama Vido include modele pe 5 dimensiuni potrivite pentru conexi
disponibile cu diferite accesorii, printre care noi supape de control si pompe de evac
instalatiile de racire. Asa cum este de asteptat la o inovatie Purmo, Vido este echipat cu un sis

control inovatiy, inteligent si accesibil. Indiferent de climatul interior dorit, cu Vido il vei obtine imediat.
programe automate si accesibile. Fie vara, fie iarna.
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Realizand

Am creat un nou concept vizual pentru marcile Purmo Radson si LVI. Un stil diferit

si deosebit de fotografii in care personajul principal este produsul nostru. Cu atat

mai surprinzator, cu cat radiatorul pluteste complet liber in aer, in loc sa stea la locul
sau obisnuit, pe perete. Primele imagini din aceasta serie au fost realizate cu noile
radiatoare decorative Tinos si Paros. Avand un rol important, acestea au fost puse in
evidenta de frumoase fotomodele. Fotografiile au fost realizate de Frank Gielen. Un
fotograf belgian cunoscut in industria modei si publicitatii pentru lucrarile sale artistice

exceptionale. De aceasta data, el a colaborat cu Skillz, agentia noastra de publicitate
din Eindhoven, Olanda.
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4 FURNIZORUL

Prezenti pe platou pentru a-i lua un interviu
lui Frank Gielen, am fost martorii realizarii
unei noi imagini pentru o noua campanie
pentru incalzirea prin pardoseala. Siin
aceasta campanie a fost implicat acelasi
fotomodel . De aceasta datd insa fotografiile
nu au mai inclus un produs vizibil. “Pentru
aceasta campanie pentru incalzirea prin
pardoseala am vrut sa pastram conceptul si
am decis ca deasupra pardoselei sa nu mai
pluteasca produsul, ci fotomodelul. Cu trupul
inaltat ca pe niste valuri, fotomodelul pluteste
complet liber deasupra pardoselei bucurandu-
se de caldura confortabila data de incalzirea
prin pardoseala”, explica Frank Gielen.

Este impresionant sa vezi ca pentru realizarea
acestor fotografii patru oameni muncescin
jurul fotomodelului feminin Helene pentru a

0 aseza in cea mai buna pozitie.

Frank Gielen continua: “Bineinteles ca nu
este posibil sa cream imaginile pe care le
avem in minte si sa le transpunem pe hartie
n acest studio. Pentru a realiza ceea ce ne
dorim avem nevoie de mai multe fotografii,
din unghiuri diferite, pentru a crea imaginea
perfecta la calculator (in Photoshop)”.
Trebuie sa asteptam ca Frank sa termine,
ceea ce nu ne displace deloc, avand in vedere
ca nu avem in fiecare zi ocazia sa fim intr-un
studio foto. Tn cele din urma, Frank Gielen
este gata sa ne acorde interviul stabilit
despre viata sa ca fotograf si munca pentru
Purmo Radson si LVI.

“Cred ca cel mai important lucru este sd
inteleg ce isi doreste clientul. Trebuie sd stiu
ce fac, ce produse au, care sunt obiectivele lor
si ce identitate vizuala si pozitionare de marca
au ales. Tot ce ar putea sa ma ajute sa creez
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Totul pentru a raspunde
dorintelor lor si a le vinde
produsele

acele imagini care vor raspunde dorintelor lor
sifi vor ajuta sa isi vanda produsele. Si
bineinteles pentru a crea o abordare vizuala
unica ce i va diferentia de ceilalti. Tn acord cu
identitatea brandului si a companiei”.

“Tocmai de aceea mi-am inceput cariera in
Amsterdam. Am vrut sa descopar arta de a
realiza imaginea perfecta pe care oamenii nu
o vor uita dupa ce au vazut-o. Am vrut sa
creez imagini care atrag cu adevarat atentia si
spun o poveste fara sa fie nevoie de cuvintele
care au fost scrise pe seama ei. Imaginea
perfecta stimuleaza imaginatia si spune
povestea pe care niciun scriitor nu ar putea-o
scrie. O poveste pe care nu o vei uita
niciodata. Ca asistent al lui Charles van
Gelder,am avut libertatea de a ma dezvolta
ca fotograf. Si astazi folosesc tehnici pe care
le-am Tnvatat in studioul din Amsterdam”.

“Bineinteles ca s-au schimbat multe in
industria noastra. Acum lucram cu camere
digitale cu lentile incredibil de precise. Cu
echipamente de lumini mai bune si,
bineinteles, posibilitatea de retusare si
manipulare a imaginilor pe calculator.
Vremurile s-au schimbat, dar nu si impactul
si puterea unor imagini conceptuale

” o«

reusite”. “O fotografie spune mai mult
decat o mie de cuvinte. Ceea ce cred cu
adevarat. Pentru Purmo Radson si LVI am
incercat sa propun un concept vizual care
sa iasa in evidentd. Cu totul diferit fata de
alti producatori de radiatoare, un concept

interesant, transpus in imagini intr-un

Imaginea perfecta stimuleaza
imaginatia si spune povestea
pe care niciun scriitor
nu ar putea-o scrie
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FRANK GIELEN

LOCUL
NASTERII
FUNCTIE

EXPERIENTA
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cadru sensibil si familiar. Un concept pe
care |-am creat in stransa colaborare cu
clientul - Stefan Ramos si Elo Dhaene - si
agentia de publicitate. Rezultatele primei
serii pe care am facut-o cu Tinos si Paros
vorbesc de la sine, dar mai important este
cd au fost foarte bine primite de oamenii
de la Purmo Radson si LVI.

“Studioul meu foto se afla in Hasselt, care
este la doi pasi de Purmo Radson si LVI.
Ironic, nu ne-am intalnit niciodata. Tinos si
Paros au fost cu adevarat primele radiatoare
pe care le-am vazut prin lentila aparatului
foto.

Vremurile s-au schimbat,
dar nu si impactul si
puterea unor imagini
conceptuale reusite

Pe langa fotografiile noi, am propus si un
nou concept vizual pentru fotografiile de
produs. Cu lumini diferite, unghiuri diferite
si imagini de detaliu, am creat noi imagini
de produs. Probabil ca ti se pare ca exagerez,
dar acesta este adevarul. Sunt intr-adevar
mandru - cum spunem noi in Belgia “fier” -
de munca pe care am facut-o pentru Purmo
Radson LVIsi astept cu nerdbdare sa
colaboram pentru o noua serie”. ®

Urmadriti intrequl interviu cu Frank Gielen online.
Accesati www.clevermagazine.purmo.com/ro/01/movie/
sau scanati acest cod OR cu smartphone-ul.

[ 2

FURNIZORUL &
i

Sunt mandru

cu adevarat de
munca facuta
pentru Purmo
Radson LVI

CLEVER chipul din spatele marcii | 29



PROIECT

In inima orasului Haga, din Olanda, se ridici doua grandioase
turnuri de 140 metri indltime, legate intre ele de cladiri de
inaltime mai mica. Cladirea de birouri are o suprafata de 132.000
m2, cu 41 de etaje si 4.050 spatii de birouri. Ministerul de Justitie
si Ministerul Afacerilor Interne din Olanda isi vor muta sediul in
aceasta cladire impunatoare in 2013. Pentru a oferi angajatilor
acestor institutii un climat confortabil, Radson a furnizat 7.400
de radiatoare, special create pentru proiectul JuBi.

La etaje, confortul interior va fi asigurat de un sistem de incalzire prin
pardoseald, pereti sau tavane (bazat pe tehnologia “concrete core
activation”) cu o temperatura medie de 50/40°C, conectat la reteaua
centrald de incalzire. Un sistem de aer conditionat va contribui la
racirea aerului in cladire. Tehnologia “concrete core activation” ofera
numeroase beneficii, inclusiv climat interior confortabil si economie
de energie datorita agentului termic folosit la temperaturi joase.
Exista totusi si un inconvenient: sistemul raspunde destul de greu

la schimbdrile rapide de temperatura. Radson a oferit solutia cea mai

potrivita pentru a rezvola aceasta problema.

CONTROL INDIVIDUAL AL TEMPERATURII

Pentru a putea incalzi rapid incaperile, radiatoarele de joasa
temperatura montate pe peretii exteriori suplimenteaza incalzirea
prin tehnologia “concrete core activation” (incalzirea prin pardoseala,
pereti sau tavane). Radiatoarele pot fi pornite atunci cand
temperatura exterioara scade rapid, spre exemplu, pentru a
suplimenta aportul de cdldurd in interior. Spre deosebire de incalzirea
prin tehnologia “concrete core activation”, caldura de la radiator se
simte foarte repede. Mai mult, radiatoarele pot fi controlate direct
de utilizatori. Oricine apreciaza foarte mult posibilitatea de a
schimba si controla el singur temperatura dintr-o incapere. Un alt
beneficiu al radiatoarelor este acela ca ele pot furniza caldura in
locurile unde este cel mai mult nevoie: in apropierea ferestrelor.
Aceste zone pot fi destul de neconfortabile din cauza pierderilor

de caldura pe la ferestre. Combinarea sistemelor de incalzire prin
pardoseala, pereti sau tavan cu radiatoare cu control individual ofera

utilizatorilor un nivel ridicat de confort.

LOGISTICA PROIECTULUI JUBI
Proiectul JuBi este special si din perspectiva logisticii din timpul

constructiei. Cladirea se afld la 0 aruncatura de bat de gara centrala si

este inconjurata de cladiri mari de birouri. Pentru ca nu exista spatiu de
depozitare pe santier, materialele sunt livrate pe principiul “exact la
timp”. Tnainte de a face livrarile, furnizorii primesc un bon de ordine de
intrare pe santier, cu o data specificatd, o anumita ora si o perioada de
acces de 15 minute intr-o anumita zona. Tn acest fel, livrarea materialelor
afost foarte bine organizata. n parteneriat cu Radson, revanzatorul
Technische Unie a organizat cate o livrare “exact la timp” de circa

o suta de radiatoare pe saptamana, pe o perioada de peste 18 luni.

LINII CLARE CU CONDUCTE DE CONEXIUNE ASCUNSE
Cladirea a fost proiectata de firma de arhitectura a Prof. Hans Kollhoff.
Decizia firmei a fost de a folosi radiatoarele Radson Integra, un model
de radiator compact subtire, care poate fi montat foarte aproape

de perete si care poate fi racordat fie in partea stanga, fie in partea
dreapta. Un alt aspect special al modelului Integra este legat de
conductele de conexiune ascunse, integrate in spatele panoului
frontal. Conductele de conexiune joasa au fost create special

pentru proiectul JuBi. Consolele de montaj sunt ascunse in spatele
radiatorului. Alaturi de conductele de conexiune ascunse si finisajele
netede, aceste console confera modelului Integra un aspect elegant

cu linii fine si clare.

PUTERE MAXIMA CHIAR SI LA TEMPERATURI JOASE
Modelul Integra foloseste principiul “2-in-1". Un canal pentru apa
calda cu un diametru mai larg lasa spatiu pentru doua puncte de
sudura pentru prinderea elementilor de convectie de canalul de apa.
Ceea ce Inseamna ca radiatorul are putere mare chiar si la temperaturi
joase, astfel ca utilizatorul poate fi sigur cd spatiul este incalzit repede.
Pe langa designul sau elegant si puterea termica ridicata, radiatorul
Radson Integra este singurul radiator care are toate componentele
pre-asamblate din fabrica. Datorita acestui fapt, instalatorul
economiseste atat timp, cat si costuri, pentru montarea radiatorului.

Radiatorul Integra beneficiaza de 10 ani garantie. ®

* Sistemul de incalzire cu tehnologie “concrete core activation” este un sistem de incalzire si
racire care se monteaza in structura de beton a cladirii. Conductele de apa sunt montate in
interiorul pardoselii de beton (concrete core = interior de beton), iar acestea mentin
pardoseala/tavanul la o temperaturd constantd. O conditie pentru folosirea acestui sistem
este ca schimbul de temperatura sa poata avea loc, ceea ce inseamna ca nu pot fi folosite
tavanele false sau deschise. Un regulator de temperatura a apei poate asigura raspunsul

sistemului la temperaturile din interior si exterior pe diferiti pereti exteriori.

\!
W N Bl Ill.

Li )

R

e
it

TR R e e e
e e T T i T e e e

-

l-ml.-q.".-.“.‘.
T e e O S Y

-‘-‘-'!'H.'I.I‘_“‘.
" T T T T e T e T

R T
_qﬁqq_*'ﬁ-\.‘\i"h

- R
'l-“i! - I..‘-l,.-‘-.

.
L Y
e e e

-
-

Alaturare '
pentru economie.d

energie si confort §

Imtech, alaturi de Homij Technical Installations, au fost desemnate sa realizeze toate sistemele de instalatii I:".
din cladirile din cadrul proiectului JuBi. Imtech N.V. este un furnizor european de servicii in domeniul ingineriei
electrice. Imtech este specializat in combinarea ingineriei electrice, ingineriei mecanice si ICT (tehnologia
informatiei si comunicatiilor) din intreg spectrul tehnologic intr-o singura solutie integrata si multidisciplinara.
Ceea ce conduce la capacitatea de integrare si adauga un plus de valoare serviciilor oferite. Imtech este unul

dintre cei mai importanti jucatori de pe piata europeana de GreenTech (sustenabilitate si tehnologie “verde”).
Aproximativ 30% din cifra de afaceri este generata de acest segment.
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Mikko livonen, Director R&D, Cercetare si standarde tehnice, Rettig ICC Maarten Colijn, Coproprietar Professional Capital Per Rasmussen, Manager de Dezvoltare a Marcii Purmo Radson LVI

Intr-o afacere moderna nu este suficient sa ai cei mai . . o .
devotati oameni din lume si cele mai bune produse de Com un Ica re Eﬁ C’enta pr’ n
pe piata. Ai nevoie si de o echipa de vanzari pregatita sa . . . )
ofere cele mai puternice argumente si directori care stiu tra 1NI ng S’ ed uca t’e
cum sé obtina ce e mai bun de la echipele lor. In paginile ? ’
urmatoare vom descoperi cum continua Purmo Radson

- J
sd investeasca puternic in training si educatie. Intai vom
vedea care este rolul trainingului, alaturi de Mikko livonen l I n O S I n e
si Per Rasmussen, la lansarea recentei campanii LTR (pentru

radiatoare de joasa temperatura) in Eindhoven. Apoi vom
face o calatorie la Universitatea Erasmus din Rotterdam
unde compania de training Professional Capital a organizat
un curs de master pentru management.
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in Olanda, la un hotel din centrul
orasului Eindhoven, Per Rasmussen s-a intalnit cu Mikko livonen,
Elo Dhaene si sase reprezentanti de vanzari Purmo Radson care au
venit din toatd Europa pentru o scurta prezentare. Scopul celor doua
zile de discutii: stabilirea mesajelor cheie ale noii campanii LTR. Pentru
Mikko, intalnirea a reprezentat o ocazie de evidentiere a cercetarii care
sta la baza noii campanii LTR. “Am fost incantat de sansa de a vorbi
cu cei care vor prezenta avantajul de 15% pe care il oferim clientilor
nostri”, explica Mikko. “Am vrut sa aflam opinia echipelor noastre de
vanzari, sa aflam cum a fost primita campania in diferite tari i, cel
mai important, sa raspundem intrebarilor lor si sa analizam orice
dificultate pe care ar putea-o intampina privind diferite aspecte
tehnice”.

Aceasta intalnire s-a dovedit a fi un pas important in transmiterea
mesajului. “Ni s-a cerut sa explicam in detaliu diferite aspecte ale
campaniei”, spune Mikko. “Cele douad zile de discutii au fost de fapt
un prim pas dintr-un training mai profund”. Per Rasmussen, Manager
de Dezvoltare a Marcii, continua sa povesteasca. “Mikko a trebuit sa
explice fundamentele tehnice ale noii campanii”, spune Per, “pentru ca
atunci cand vorbesti despre calcule, procente si formule, poate fi destul
de complicat. Eu am fost responsabil de evidentierea inca o datd a ceea
ce am nvatat, si sa gasesc o solutie de simplificare a mesajului astfel
incat sa poata fi retinut si comunicat clar de forta de vanzari”.

Dupad lansarea
campaniei...
Incepe trainingul
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‘# 1 “Stiu cum gandesc reprezentantii vanzari. Stiu
‘.*a‘ { si ca atunci cand esti pe teren nu ai foarte
\.b mult timp sa comunici beneficiile produselor
I si de aceea este foarte important sa poti
| = transmite mesajul foarte clarin cel mai scurt
| R timp posibil. Stiu de asemenea partea tehnica
a lucrurilor si faptul ca acesti oameni tehnici
se simt confortabil fiind tehnici. Rolul meu in acest training a fost acela
de a gasi un fel de compromis de comunicare: ceva care sd includa
ambele tipuri de elemente”.

Chiar daca cifrele exacte difera de la o tara la alta, Purmo Radson
investeste o suma importanta pentru traininguri in fiecare an.

“Ca Manager de Dezvoltare a Marcii, stiu ca importantd in
constructia imaginii marcii noastre este si dezvoltarea oamenilor
care reprezintd marca in fata clientilor”, spune Per. “De aceea
acordam atentie deosebita “resursei umane”, pentru a ne asigura ca
aceasta are toate uneltele necesare pentru a prezenta mesajul marcii
pe piata cat mai eficient posibil”.

Rezultatele vorbesc de la sine, iar in cazul trainingului LTR, Per vorbeste
in numele rezultatelor. “Da, exista un film al trainingului”, zambeste
el. “Am scris scenariul si am filmat scenele in aceeasi zi - de fapt, cam
in acelasi timp. Sa spunem cd a fost un program foarte agitat, dar sunt
foarte multumit de rezultate”. Filmul a fost combinat cu o serie de
grafice de catre compania de training Mercuri International devenind
o solutie inovativa de training online pentru echipele de vanzari din
toata Europa.

"\

=0

“Este o abordare care se dovedeste foarte eficienta”, explica Per.
Trainingul prezinta pentru reprezentantii de vanzari toate aspectele
campaniei LTR, pas cu pas, si este impartit pe sectiuni logice pentru

o aprofundare optima. Dupd ce este completata fiecare sectiune a
trainingului, vanzatorul trebuie sa raspunda mai multor intrebari
despre ceea ce a invatat. “Am stabilit standarde destul de inalte”, spune
Per, “pentru ca este extrem de important ca reprezentantii nostri de
vanzari sa inteleaga perfect mesajele campaniei astfel incat sa le poata
comunica eficient clientilor nostri. De aceea, trainingul include si acest
element tip test - vanzatorii trebuie sa obtina un rezultat foarte bun
pentru a reusi sa treaca la etapa urmatoare”.

Bineinteles ca trainingul online nu este totul. “Ne concentram de
asemenea pe tehnici de vanzari si pe comunicare sigura si eficienta”,
spune Per. Echipa Mercuri are traineri locali, organizand workshopuri
in limba nativa a echipelor de vanzari, pentru grupuri de 12 persoane,
intr-o sesiune intensiva de o singura zi. “Rezultatele sunt remarcabile”,
spune cu entuziasm Per, “avand in vedere faptul ca reprezentantii de
vanzari sunt persoane foarte active, dupa aceste sesiuni ei sunt si mai
energici si foarte increzatori”.

explica Per. “Trebuie, pentru ca
acest tip de implicare pe scara larga fata de echipele noastre de vanzari
reprezinta o investitie serioasa pentru viitorul nostru. Ne dorim sa ne
mentinem pozitia pe piata, ceea ce inseamna

~ ca trebuie sa ne dotam echipele de vanzari
[ 1':, - cu informatii corecte, capacitate de suport si
1 abordare increzatoare pe care clientii nostri

IB e apreciaza si le asteapta de la noi”. Mercuri

International este o organizatie globala de
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Investitii inteligente
In sisteme ingenioase
de incalzire

training pentru reprezentantii de vanzari, avand peste 50 de ani de
experientd. La dezvoltarea fortei de vanzari au contribuit mai mult

de 15.000 de companii. Judith Koekenbier este directorul general

al companiei si spune ca “Suntem incantati sa putem ajuta Purmo
Radson pentru ca anumite aspecte sunt foarte apropiate cu situatii pe
care le-am mai intalnit de multe ori. Colaborand cu Per, am dezvoltat
o ofertd de training special creat pentru a indeparta obstacolele
pentru o comunicare eficienta si pentru a asigura aprofundarea clara
a mesajelor si transmiterea acestora cu incredere. Trainingul a inceput
in martie, fiind programat sa continue pana la sfarsitul lunii aprilie,
moment pana la care sute de agenti de vanzari vor parcurge acest
training.

“Din Polonia pana in Benelux, Romania, Franta si Germania, Marea
Britanie si mai departe, avem incredere ca intreaga forta de vanzari va
beneficia de pe urma acestui training si va impartasi cu clientii nostri
numeroasele beneficii ale portofoliului de produse Purmo Radson”,
spune Per.
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Directorii nationali de

vanzari din fiecare tara

au beneficiat de propriul

training intensiv la

Universitatea Erasmus din Rotterdam. Cursul de doua zile

a acoperit o serie de subiecte, inclusiv gestionarea relatiilor
cu clientii, vanzarea pe niveluri multiple, extinderea retelei
de clienti si eliminarea obstacolelor din calea dezvoltarii
personale si profesionale. Continutul cursului a fost oferit
de Prof. Willem Verbeke, despre care veti afla mai multe la
pagina 38. Workshopul s-a bazat pe cartile sale de succes
despre management: “The Successful Shaping of Key
Accounts”, “I Sell So | Exist” si “I Network So | Exist”, si a fost
coordonat de Maarten Colijn, colegul sau de la Professional
Capital. Pentru a intelege cursul si eficienta sa, am discutat cu
sapte directori nationali de vanzari pentru a afla opinia lor
directa si rezultatul timpului petrecut la Rotterdam.

“Am fost incantat de acest program foarte benefic. Ne-a oferit
ocazia de a ne concentra pe anumite elemente importante ale
muncii noastre, de a evalua ceea ce da rezultate, de a imbunatati
ceea ce nu da rezultate si de asemenea sa exersam acele abilitati
care ne vor ajuta sa devenim lideri mai buni. Ca membru vechi al
Rettic ICC, sunt extrem de multumit de faptul ca aceasta companie
continua sa investeasca in pregdtirea echipei in ciuda mediului
economic dificil. Acest lucru arata dorinta de succes pe termen
lung al afacerii si reprezinta si o dovada a increderii personale
considerand ca merit sa investeasca in mine. Trainingul este o
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Coordondnd o echipa

de conducere de elita

componenta esentiald a pozitiei noastre de manageri, tinandu-ne
la curent cu tendintele actuale si ajutandu-ne sa continuam sa ne
concentram pe abilitatile noastre. Bineinteles ca este important

sa pastram un echilibru in munca noastrd zilnica de vanzare de
radiatoare si sa contribuim la mentinerea sustenabilitatii afacerii.
Personal, in prezent ma concentrez pe implementarea a ceea ce am
invatat la acest training, returnand astfel companiei Rettig ceea ce
a investit in mine”.

“Ceea ce mi s-a parut foarte interesant la acest training a fost

faptul cd multi colegi cu aceeasi pozitie au putut participa la acelasi
curs. Astfel, pe langa acumularea de informatii oferite in timpul
trainingului, am avut si ocazia de a invata unul de la celalalt, de a ne
intoarce pe piata nationala si a implementa informatiile obtinute din
schimbul de cunostinte. Ceea ce nu ar fi posibil daca ai participa doar
tu la training. Ma mandresc cu faptul ca Rettig investeste atat de
mult in traininguri; cred ca este una dintre cele mai bune investitii:
este benefic pentru cunostintele si motivatia oamenilor, ceea ce este
bine si pentru companie. Cred ca o datd pe an este periodicitatea
ideala pentru un training; cred ca daca un modul are mai mule
sesiuni si suficient material de curs, restul timpului trebuie folosit
pentru implementarea a ceea ce ai invatat”.

“Este intotdeauna benefic sa fii la zi cu noutatile din domeniu si
sa iti imbunatatesti comportamentul fata de clienti, potentiali

noi clienti si membrii propriei echipe. Toate tehnicile, uneltele si
abilitatile pe care le-am acumulat la Universitatea Erasmus sunt

utile in munca noastra zilnica, ajutandu-ne sa devenim lideri si
mai buni. Sunt foarte incantat si de faptul ca Rettig ICC a decis sa
investeasca timp si bani in educatia directorilor sdi. Este normal
sa isi doreasca sa aiba cei mai buni oameni in aceste pozitii, i noi
toti suntem directori calificati si cu experienta, dar putem sd ne
autodepdsim mereu prin invatarea celor mai noi tehnici si, mai
important, prin invatarea din experienta altora”.

“Transmiterea informatiilor a fost excelenta. Cea mai utila a fost
comparatia intre solutiile teoretice academice si abordarea zilnica
a afacerii noastre, aratand ca este posibil sa structuram munca
noastra practica folosind unelte academice. lar experienta pe
care am impartdsit-o unul altuia a fost de asemenea inestimabila.
Desi fiecare lucreaza pe alte piete, cu experienta diferitd si uneori
cu abordari diferite, toti am descoperit ca putem invata unul de

la celalalt, impartasind si primind sfaturi foarte utile unul de la

altul. Am fost martorul si unui schimb de cunostinte intre generatii.

Grupul nostru a fost constituit din directori cu peste 15 ani
experientd in industrie, dar si oameni tineri si noi in domeniu.
Deci am beneficiat de experienta, pe de-o parte, dar si de
perspective si idei noi, pe cealalta parte.”

“A fost evident din timpul trainingului ca informatiile primite sunt
dinamice, iar in afaceri, in special, acestea nu sunt niciodata un
element fix, ci in continua crestere, schimbare si dezvoltare. Pentru
ca Rettig sa isi mentina pozitia de lider in industrie, cred cu tarie ca
trebuie sa ramana lider si in educarea oamenilor sai. Personal cred
ca acest lucru este posibil prin transformarea trainingului dintr-o
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actiune intr-un proces, oferit mereu de traineri si personalitati

academice de renume, concentrat pe motivarea oamenilor sa is
faca treaba mai bine decat o fac in prezent”.

“Am venit |a acest training cu scopul de a avea un progres mai mare
cu forta de vanzari si nu am fost dezamagit. Asteptarile mele au
fost total indeplinite, iar ceea ce mi s-a parut extrem de interesant a
fost abordarea sistematica si modul in care colegii mei din alte tari
isi desfasoara activitatea. Acest tip de training vocational avansat
este foarte important, avand in vedere rolul esential pe care il are
informatia si cunoasterea intr-o afacere. Urmatorul training as vrea
sa fie concentrat mai mult pe relatia cu clientii si zonele de confort
ale fortei de vanzari. Deja se vad rezultatele pozitive ale acestui
training, regasite in satisfactia mai mare a clientilor si, in Germania,
siin cresterea succesului in vanzari”.

“Afost o initiativa foarte importanta a Rettig ICC pentru a ne ajuta

sa ne dezvoltam si imbunatatim abilitatile noastre de management.
Am invatat despre relatia cu clientii, tehnicile de pregatire pentru o
organizare mai eficientd a muncii, despre monitorizarea fortei de
vanzari si, bineinteles, despre abilitatile de lider. Trainingul a avut mai
mult un format educativ de predare, dar au fost si momente de lucru
in echipa atunci cand a trebuit sa rezolvdm anumite probleme fiind
Tmpartiti in grupuri mici. Ceea ce mi s-a parut impresionant a fost
faptul ca desi lucram in tari diferite, era evident ca toti avem spirit de
echipa si ca toti muncim din greu pentru aceeasi companie: spatiul
geografic nu a fost o problema.”.
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- PROFESOR WILLEM VERBEKE

2 Continua sa te dezvolti
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Lumea noastra se schimba cu viteza luminii.
Informatiile si dezvoltarile tehnice se succed cu o
viteza nemasurabila. Si nu exista decat doua optiuni:
ori tii pasul, ori renunti. Daca vrei sa tii pasul trebuie sa
te dezvolti continuu, sa accepti provocari si sa urmezi
cursuri si traininguri suplimentare daca este necesar.
In acest context, Purmo Radson LVI a dezvoltat o serie
de programe de educatie si training, inclusiv un
program in colaborare cu Professional Capital si
Universitatea Erasmus din Rotterdam.
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“Cred ca este o lume ciudata”, este fraza de
deschidere a profesorului Willem Verbeke
de la Professional Capital. Tmpreuna cu
Maarten Colijn, a dezvoltat un program
intensiv de training pentru managementul
superior al Purmo Radson si LVI care

este tinut la Universitatea Erasmus din
Rotterdam. “Cred ca este o lume ciudata
pentru ca nu mai avem memorie. Lucrurile
se dezvolta atat de repede incat pur si
simplu nu avem timp sa acumulam toata
informatia pe care o primim. Raspundem
spontan, iar flexibilitatea este decisiva
pentru succesul atat pe plan personal, cat si
profesional. Ceea ce nu inseamna ca trebuie
sa mergem la intamplare, dar trebuie sa ne
adaptam rapid si sa fim flexibili fata de ceea
ce ni se intampla. Trebuie sa anticipam si sa
invatam. Tn fiecare zi, altceva. Cel putin asta
este ideea”.

DETERMINARE

“Companiile si organizatiile au cele mai
multe beneficii de la oamenii cu un inalt
nivel de inteligenta sociala. Ei se angajeaza
rapid in discutii cu partenerii de afaceri.
Sistiu cel mai bine cat de important este
sa potitraduce ceea ce auzi in solutii
concrete. Solutii pe care partenerii nostri
de discutie le cauta. Pentru cd si ei vor sa
isi impartaseasca cunostintele pentru a
putea trece la urmatorul pas in relatia cu
noi. Si ei se confrunta cu aceeasi problema
de a nu mai avea timpul necesar pentru a
tine pasul cu noile progrese atat de rapide.
Bineinetes ca ne dorim sa ramanem lideri!
lar munca in echipa este solutia”.

NOI OPORTUNITATI

Profesorul Willem Verbeke continua:
“Profesionistii din vanzari au inteligenta
sociala de la natura. Au o scoala a vietii care
le permite sa stabileascd noi legaturi foarte
repede. Au capacitatea de a intrevedea noi
oportunitati care le permit, atat lor, cat si
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partenerilor lor de discutii, sa se dezvolte.
La cursul nostru de la Universitatea
Erasmus aratam oamenilor de la Purmo
Radson si LVI oportunitatile pe care

epoca modernd le ofera. Ti invatam cum

sa se adapteze astfel incat munca sa fie

in avantajul lor. Atat ca indivizi, cat si

ca profesionisti. O noua constiintd, o

noua mentalitate care se potriveste cu
epoca moderna. O epoca ce nu cere doar
viteza si creativitate, dar si atitudine
antreprenoriala. Sau in alte cuvinte,
antreprenoriat. Si nu se intampla de la
sine, trebuie sa te lupti pentru asta. Dar nu
conteaza atat de mult ceea ce iti doresti tu,
ci mai ales ceea ce isi doresc clientii. Daca
vrem sa ne distingem si sa avem succes,
atunci interesele clientilor nostri vor fi mai
presus de ale noastre. Citind printre randuri,

asta inseamna sa cauti nevoile implicite”.

INVATAND DIN PROPRIILE GRESELI
“Pentru a te distinge si a avea succes pe
termen lung, este esential sa impartasim
informatii si cunostinte unii cu ceilalti.
Impartasirea de cunostinte este in
beneficiul atat al echipei si colectivului,
cat si al companiei”, explica profesorul
Willem Verbeke. “Tn final, atat oamenii,
cat si compania trebuie sa progreseze.
Compania este sursa finala unde toate
cunostintele se aduna, sunt filtrate si din

nou impartasite de la unii la ceilalti.
Tmpartasirea de cunostinte inseamna

de fapt imbogatirea cunostintelor. Dar
invatarea presupune si o serie de greseli din
care poti invata. Asa stau lucrurile. Oamenii
trebuie sa aiba ocazia sa greseasca. Greseli
din care atat ei, cat si compania vor invata.
Pentru ca a invata inseamna a schimba si a
schimba inseamna a invata. Dacd vrei sa tii
pasul cu vremurile Tn care traiesti, trebuie
sa fii deschis la schimbari. Si asta inseamna

schimbare Tn cel mai larg sens al cuvantului.

Pentru ca daca inveti ceva, acest lucru nu
schimba doar modul de gandire, dar si
comportamentul. Anumite conexiuni sunt
mai puternice, iar oamenii nu invata doar sa
gandeasca diferit, ci si sa actioneze diferit”.

CONSTIENT DE SINE SI INCREZATOR
IN SINE

“Ne concentram mereu in cursurile noastre,
printre altele, pe ce si cum poti invata si
folosi de la ceilalti, inclusiv colegi, clienti

si parteneri strategici. i, invers, ce 7i poti
invata pe ceilalti. Unde ne aflam? Unde ne
indreptam? Ce vom face atunci? Astfel de
intrebariii invata pe oameni sa se gandeasca
la scopurile activitatii lor zilnice. Am putea
spune cd ii ajutam pe oameni sd isi recastige
constiinta de sine. Ceea ce in practica
inseamnd ca pot sa abordeze piata cu mai
multa incredere in sine si cu o anumita
capacitate de introspectie”, concluzioneaza
Prof. Willem Verbeke. m

Vei putea face lucrurile bine
doar afldand ce nu este bine
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Purmo ofera informatii la TGA Expert Forum

TGA Expert Forum, organizat anual in patru mari orase din
Germania, reprezinta o platforma importanta de schimb de
informatii pentru producatorii si expertii din industrie. Purmo
se implica in acest forum de mai multi ani, concentrandu-se pe
probleme legate de confortul climatului interior si folosirea
eficientd a schimbatoarelor de caldura. In cadrul temei forumului
“Concepte de energie inteligenta”, consultantul Purmo Manfred
Falk, Director regional de vanzari la Rettig Germania, a prezentat
rezultatele ultimelor cercetari realizate in vara anului 2011 in
Germania si Scandinavia. S-a constatat astfel ca multi dintre

inginerii prezenti la forum nu stiau ca folosirea radiatoarelor in

sisteme de joasa temperatura determind un confort termic ridicat.

Inginerii prezenti au discutat cu interes despre rezultatele
prezentate de Purmo.

TGA Expert Forum este organizat de “tab”, o publicatie financiara
dedicata industriei echipamentelor de constructii din Germania.

Purmo va continua sa participe la TGA Expert Forum pentru a
prezenta experienta acestei marci si a furniza informatii despre
probleme importante in industria sistemelor de incalzire. m
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Purmo sponsorizeaza tinerii
inotatori talentati

Tinerii atleti cu potential au nevoie de sprijin, pentru a-si putea

concentra toata energia la antrenamente. Rettig Germania
sponsorizeaza doi tineri inotatori, Marina si Ramona Sulzmann,
care in ciuda varstei fragede si-au castigat deja renumele in
numeroase competitii. Ramona, in varsta de 19 ani, a obtinut
medalia de bronz la Campionatul national de inot in bazin scurt
din Germania in 2009 si medalia de aur la Campionatul de inot
in bazin scurt din Bavaria in 2011. Sora sa in varsta de 17 ani nu
este mai prejos, fiind detinatoarea a doua medalii de argint si
una de bronz la Campionatul de inot in bazin lung din Bavaria.
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Rettig Germania apreciaza

ambitia si determinarea

surorilor Sulzmann, trasaturi de
personalitate care se potrivesc

cu principiile Rettig si ale marcii
Purmo. In baza contractului de
sponsorizare, cele doua surori
notatoare din Munchen vor

purta in timpul competitiilor

casti personalizate cu logoul Purmo.

Purmo abordeaza in Germania publicitatea verde

localitatii Kassel. Zilnic, pentru 53.000 de soferi, imaginea uneia
dintre cele mai mari si inovative forme de publicitate este un
semn de bun venit in lungile lor calatorii. Literele “PURMO.DE” au
fost cu grija decupate in iarba, creand un semn de lungime mare
de 75 de metri siinalt de 65 de metri.

Semnul neconventional - unica forma de publicitate din zona -
este o amintire de-o viatd a marcii Purmo, asigurand un potential
maxim de retinere a mesajului si o expunere de baza

a marcii. Si bineinteles ca se potriveste si cu mesajele privind
protectia mediului si economia energetica referitoare la folosirea
radiatoarelor. Legatura dintre marca Purmo si peisaj aminteste de
Soferii de pe autostrada A7 din Germania au o experienta unica folosirea prudenta a resurselor - o problema cdreia compania i-a
de fiecare datd cand trec pe langa o anumita zona din apropierea acordat intotdeauna importanta foarte mare. m

45 de ani de maiestrie si calitate

Radson (Rad vine la de la Radiatoare si Son de la numele localitatii Zonhoven) a fost creat in

1966 iarin 2011 a aniversat 45 de ani de existental Marca a castigat o pozitie de lider in industria
sistemelor de incalzire din Europa in ultimele decenii. Institutul independent de cercetare USP
Marketing Consultancy masoara, la fiecare doi ani, notorietatea, imaginea si puterea marcii

in randul instalatorilor si consultantilor din domeniul instalatiilor din Olanda. Acest studiu

aratd ca Radson este marca cu cea mai mare notorietate din Olanda, fiind recunoscuta ca fiind
“trendsetter” (impune tendinte), “onestd” si “responsabila”. Pe piata, Radson este recunoscut ca
producator de radiatoare cu un excelent raport calitate-pret (mai mult de opt din 10 instalatori si

consultanti olandezi sunt familiarizati cu marca Radson). Acest rezultat nu este surprinzator

45 DE ANI RADSON

avand in vedere ca Radson s-a concentrat intotdeauna pe calitate si inovatie. Radson este o marca 1966_2011

ce cuprinde generatii si se bazeaza pe parteneriate pe termen lung. Compania vede acest aspect
ca una dintre cele mai importante valori pe care se poate construi o marca de succes. Acest lucru
este reflectat si de faptul ca Radson a realizat, pentru prima data in Belgia in 2011, un volum total
de vanzari de peste 35 de milioane de euro. ®

(l/iRADSON @RADSON [@IRADSON rADsonN Il

———————RADIATORS  clever heating solutions
1966 1977 1994 2001 2005 2011
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Un brand se inalta

Existd o imagine mai frumoasa decat un balon cu aer cald survoland cerul? Cei mai multi dintre

noi ne oprim si il privim timp indelungat visand la ziua in care vom zbura si noi cu balonul. Rettig
Germania s-a bucurat de expunere maxima cu balonul cu aer cald Purmo, la Festivalul International
al Baloanelor cu aer cald din Warstein, Germania — cel mai mare festival de acest gen din Europa.

Tn cadrul acestui eveniment, balonul Purmo s-a iniltat alsturi de alte sute de baloane, in fata a
100.000 —200.000 de spectatori, in cea de-a treia zi a festivalului. Festivalul Warstein International
Montgolfiade, denumit dupa fratii Montgolfier, inventatorii balonului cu aer cald, este cea mai
mare competitie de baloane din Europa. Evenimentul reprezinta o ocazie unica pentru Rettig
Germania de a prezenta marca Purmo unei audiente foarte mari. m
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Vocea

Latinescul “paterfamilias” poate

ca nu mai este un cuvant uzitat,

dar ramane cel mai potrivit pentru

a descrie capul familiei, patriarhul,
un apelativ potrivit pentru Cyril von
Rettig, Presedinte al Consiliului de
Administratie. Si nu intamplator
este o buna introducere pentru mana
sa dreapta, Markus Lengauer, CEO in
cadrul Rettig ICC, responsabil pentru
a duce numele familiei mai departe
si a conduce compania pe o piata
aglomerata, in continua crestere.
Odata ce il cunosti iti dai seama
imediat ca principiile Rettig de
deschidere, corectitudine, modestie,
incredere si respect sunt mai mult
decat cinci cuvinte despre profilul
companiei. r

T

MARKUS LENGAUER . ' .

MARKUS LENGAUER

47 de ani

Casatorit, tata a trei copii

LOCUL
NASTERII Linz (Austria)

FUNCTIA CEO Rettig ICC
Parte a Grupului Rettig

EXPERIENTA

Markus Lengauer a studiat inginerie mecanica la Viena, dupa care
si-a luat doctoratul la universitatile tehnice din Viena si Ziirich. In
aceasta ultima etapa a studiilor sale, a inceput sa lucreze ca asistent
universitar la Institutul de Ingineria Productiei din cadrul Universitatii
Tehnice din Viena.

Dupa ce si-a luat doctoratul, Markus Lengauer a fost angajat in 1991
ca tehnician la Vogel & Noot AG, in Austria, unde si-a inceput cariera
in industria instalatiilor de incalzire. In primii cinci ani si jumatate

la Vogel & Noot, el a ocupat diferite posturi, reusind sa fie numit in
1994 director general de tehnologie pentru Austria si Ungaria. In
1997, la varsta de 31 de ani, a parasit Vogel & Noot si s-a alaturat
companiei McKinsey & Company din Viena. In calitate de consultant
de management la McKinsey, a avut ocazia sa cunoasca indeaproape
diferite companii, in special germane, cum ar fi Carl Zeiss si Daimler
Chrysler.

In 1999, Vogel & Noot I-a invitat sa revina ca director general al

» '::r “, ; diviziei de echipamente de incalzire. La sfarsitul anului 2001, Markus
o WL - T Lengauer a fost numit presedinte al Comitetului de conducere de
iy " la Vogel & Noot atunci cdnd s-a scindat compania de holding. n
- whe 2l B 2002, cand Vogel & Noot a fost preluata de Rettig, a fost firesc sa fie
: = <, ‘}__,_\-L‘l’:‘ - invitat sa faca parte din echipa de management a Rettig ICC, divizia
p o '*; . 3 - de echipamente de incilzire a Grupului Rettig. In iulie 2004, Markus
Lengauer a fost numit oficial presedinte-director general al acestei
divizii, pe care a reusit sa o dezvolte, aducand-o pe o pozitie de frunte
I —— in industria echipamentelor de incalzire.
F
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“Uita-te la orice companie astazi si vei
vedea o0 organigrama, o imagine despre
cum ar trebui sa arate compania, cu un
CEOin varf, luand toate deciziile despre
cum vrea sa meargd lucrurile si toti
subalternii executand ceea ce li se cere”,

spune Markus. “Incerc sa fac lucrurile altfel.

Tn esenta, sunt un multiplicator al valorilor
familiei Rettig, un ambasador al mesajului
lor, a afacerii lor, cu responsabilitate finala
pentru banii lor. Echipa de management
poarta aceasta responsabilitate: cand au
fost insarcinati sa faca ceva, li s-a oferit si
libertatea de a alege, de a actiona si de a

obtine rezultate pentru afacerea de familie.

Am doar o mica influenta asupra modului
in care isi desfasoara activitatea —in cea
mai mare parte, sunt deciziile lor, faptele
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lor. Rolul meu principal este de a ma asigura

ca toti continua sa se concentreze pe
obtinerea de rezultate”.

Aceasta abordare poate parea profilul
standard al unui CEO, pana cand afli mai
multe despre specificul functiei lui Markus
in structura familiei. “Anul trecut, am fost
in Helsinki de vreo 20 de ori”, spune el,
“pentru a tine la curent familia despre
dezvoltarea afacerii. Sunt foarte interesati,
chiar daca nu se implica direct in deciziile
zilnice, si vor sa stie exact ce se intampla si
de ce. lar in sens invers, comunic cu echipa
de management in numele familiei: este
usor sa gandesti, atunci cand gandesti in
numele unor oameni pe care ii cunosti.
Stim cum gandesc proprietarii —ar dori sa

fsi asume un risc, vor sa incerce ceva nou?
Acest lucru influenteaza procesul de
decizie al companiei — cu cat ii cunosti
mai bine pe proprietari, cu atat poti
actiona mai bine in numele lor”

Aceasta intelegere profunda a condus in
ianuarie la achizitia companiei Hewing
GmbH, producator de conducte de 50
de milioane de euro pentru sistemele
de incalzire prin pardoseala. Dar n-a
insemnat oare si o departare a afacerii
de radiatoarele panou? “Trebuie sa
raspund la aceasta intrebare zilnic”, spune
Markus, “iar raspunsul scurt este un
rasundator nu”. Pentru a fi bine intelesi,
atunci cand vorbim de emitatoare de
incalzire, radiatoare si incalzire prin
pardoseala, nu putem vorbi de “unul sau
altul”. Acum este vorba de “amandoua”.

“Rettig ICC si-a asumat rolul de a se

concentra mai mult pe distributia de
agent termic decat pe generarea de

Incerc sa fac

lucrurile diferit.
Sunt de fapt un
multiplicator al

Rettig

valorilor familiei

energie termica. Emitatorul clasic de
incalzire este bineinteles radiatorul, cu
care avem o mare cota de piata. Dar in
plus, avem si radiatoare portprosop,
radiatoare decorative si sisteme de
incalzire prin pardoseala. Cand compari
cota de piata a acestor produse cu cota de
piata a radiatoarelor panou, este evident
mult mai mica. Vedem deci o oportunitate
clara de a ne creste piata pentru sistemele
de Tncalzire prin pardoseala. Pana acum o
problema a fost productia: pentru fiecare
produs, cu exceptia incalzirii prin
pardoseala, am avut propriile fabrici de
productie. De aceea, ceilalti — revanzatori
si instalatori — ne-au vazut ca producatori
ai acestor produse, iar aceastd imagine
este un castig foarte mare pentru noi. In
ceea ce priveste sistemele de incalzire prin
pardoseala, pana acum nu am facut decat
sa asamblam componentele sistemului,
furnizandu-| ca intreg: am asigurat
logistica, calculatia, serviciul tehnic,
activitatile de marketing aferente si asa mai
departe. Totul, de fapt, mai putin productia.
Tn 2011, cifra de afaceri pentru incalzirea
prin pardoseald a fost de 50 de milioane de
euro si am decis ca a venit timpul sa luam o
decizie strategica pentru viitor. Aveam doua
variante: o abordare “green-field”, adica sa
incepem productia de la zero, sau o
achizitie, iar Hewing GmbH a fost cea mai
buna alegere. Acum suntem in plin proces
de transfer al volumelor noastre catre
aceasta fabrica, si sperdm ca vom vedea o
schimbare a perceptiei noastre in piata, la
aceea de producator, ceea ce se pare ca are
un impact puternic asupra credibilitatii”.

Dupa ce a inceput ca tehnician la Vogel &
Noot in 1991, unde a ramas pentru cinci ani
si jumatate, inainte de a deveni Director
General la una dintre divizii, Markus s-a
alaturat companiei de consultanta
McKinsey la varsta de 31 de ani, punandu-si
in valoare abilitatile de management
pentru alti trei ani. A venit apoi invitatia de
a reveni la Vogel & Noot in 1999 ca Director
General al afacerii de sisteme de incalzire si
mai tarziu a devenit CEO in timp ce grupul

s-a impartit si a inceput sa caute investitori:

trecere rapida la Rettig in 2002 “cand am
devenit unul dintre cei aproximativ 10
Directori Generali ai numeroaselor marci
care existau la acea vreme. Tn 2004, mi s-a

propus sa devin CEO al ceea ce la acea
vreme era cunoscut ca Rettig Heating
Group. lar proprietarii au spus practic
“acum esti responsabil — care este planul
tau?”. Atrebuit sa ii conving ca povestea pe
care au auzit-o pand atunci nu este probabil
intreaga poveste. Ca predecesorii mei

le-au spus foarte simplu “cumparati aceste
companii si afacerea va creste, veti deveni
lider de piata si cand esti cel mai mare, nu
ai nicio problema”.

Siin acest moment, precizia tehnicianului si
strategia consultantului si-au unit fortele:
“M-au intrebat ce cred despre aceasta
abordare. Avand aproape doi ani si

jumatate de experienta in grup, vazand

Markus Lengauer si echipa sa de management de la Rettig ICC in timpul sedintei MT de la Leogang, Austria

Randul 1, de la stanga la dreapta: Werner Hinterberger, Stig BjUrkqvist, Astrid Tschernitz, Tomasz Tarabura

Randul 2, de la stanga la dreapta: Robert von Rettig, Neil MacPherson, Jos Bongers si Markus Lengauer
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cum functioneaza, le-am spus ca au facut
un progres mare, ca au cheltuit multi bani,
dar ca a venit timpul sa nu mai
achizitioneze noi afaceri si sa inceapa
integrarea lor. Stiam de la McKinsey ca
este usor sa faci o prezentare despre
sinergie si cat de bine poate sa arate pe
hartie. Realitatea este insa de multe ori
foarte diferita, asa cum era si in acest caz.

Am agreat in cele din urma schimbarea
structurii afacerii si aplicarea unui concept
“platforma”: in loc de 10 marci diferite, am
creat doua marci umbreld si am impartit

sistemul de organizare in “front-office”

(vanzari si marketing) si “back-office”

(achizitii, productie, logistica si operatiuni).

Modelul de productie a mai multor
radiatoare panou s-a modificat ca urmare a
ideii de platforma, o abordare similara cu
aceea folosita in industria auto.

“La sfarsitul zilei, ne dorim sa devenim
partenerul pentru toate emitatoarele de
incalzire pentru revanzatori si instalatori”,
spune Markus. “Vrem sd ajungem la pozitia
perfecta in care revanzatorii pot sa obtina
tot ce le trebuie de |a o singurd sursa, ca apoi
sa poata oferi instalatorilor tot ceea ce
consumatorii lor au nevoie. Astazi
instalatorul nu este doar acea persoana care
monteaza lucrurile si le pune in functiune.
Astazi lucrurile sunt mai complicate ca
niciodata, iar cand cineva isi construieste o
casa are nevoie de sfaturi si servicii tehnice
de la specialisti. Uneori instalatorii nu detin
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Avand o istorie de peste 100 de ani de navigat intre porturile baltice si nord-europene,
Bore le ofera clientilor sai o experienta vasta in transporturi si navlosire

toate informatiile tehnice si de aceea cea
mai mare provocare a noastra este sa i
sprijinim, oferindu-le cele mai bune
informatii si sfaturi utile. Ei sunt mai mult
decat meseriasi si practicieni, ei sunt si
oameni de afaceri, si noi ii putem ajuta sa isi
dezvolte afacerea. Le oferim traininguri,
studii de caz, informatii tehnice si, speram
noi, le aratam cum isi pot creste marja de
vanzari, cifra de afaceri si profitul.

“Ceea ce ne defineste si ne diferentiaza ca si
companie este constanta si siguranta
noastra”, explica Markus. “Alte companii din
industrie au probleme financiare, in timp ce
noi avem o baza financiara solida si o
implicare directa a familiei Rettig in investitii
pentru dezvoltarea viitoare a companiei, ca
dovada recenta achizitie si noul

departament de cercetare ce urmeaza a fi
deschis mai tarziu in acest an. Va fi o
investitie cheie, intr-un departament
independent de R&D (Cercetare si
Dezvoltare), concentrat doar pe colectarea
de informatii, procesarea cunostintelor,
crearea de idei si mentinerea companiei
noastre in prim-planul industriei, cu
sustinerea unor personalitati academice,
autoritati locale si institutii tehnologice.”

lar ca imagine generala, viitorul companiei
ca intreg? “Ah, viziunea noastra — noi nu
gandim in modul clasic de raportare la o
perioada de 12 luni”, spune Markus, cu
incuviintarea paterfamilias din Finlanda.
“Anul trecut Rettig a cumparat doua noi
nave, iar la ceremonia de “botez”, Cyril von
Rettig a fost intrebat de rezultatele
trimestriale. “Pentru Rettig”, a spus Cyril,

“un trimestru inseamna 25 de ani.”

TINOS, noul radiator decorativ cu linii clar definite

Tinos si Paros: doua radiatoare decorative deosebite care ofera atat frumusete, cat si
caldura vietii tale. Au fost create pentru a avea un loc special in camera ta. Cu liniile
drepte clar definite, Tinos este expresia stilului cubist minimalist, in timp ce formele usor
rotunjite ale radiatorului Paros confera un plus de frumusete oricarui interior. Alegerea iti
apartine! Radiatoarele sunt acum disponibile si in noi culori mate elegante si naturale.

RADIATOARE DE JOASA TEMPERATURA

-

Poti alege de asemenea racord dublu sau su-
port pentru prosop (bara din otel inoxidabil)

purmol

clever heating solutions
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Grupul Dahl este distribuitorul numarul unu in
tarile nordice de produse de instalatii, sisteme de

incalzire si produse sanitare, operand in Dane-
marca, Norvegia, Finlanda, tarile baltice si Suedia.
Compania opereaza in circa 260 de locatii din zona
si este parte a grupului francez Saint-Gobain.

Misiunea grupului Dahl este aceea de a fi cel mai
bun din perspectiva disponibilitatii, increderii

si competentelor, fiind totodata cel mai eficient
partener atat pentru clienti, cat si pentru furnizori.

TOMAS JOHANSSON

CLIENTUL
TOMAS JOHANSSON

Printre cele patru principii ale Rettig ICC se afla increderea si respectul. Acestea sunt elementele fundamentale in interactiunea

si comunicarea cu actionarii. in cei 200 de ani de istorie a Rettig Group, compania s-a bazat pe aceste principii pentru a consolida

relatia cu clientii, oferind produse si servicii de elita. Pentru a intari renumele de profesionalism, corectitudine si spirit de echipa, am

mentinut activ relatia cu clientii care ne impartasesc valorile si care pot beneficia din modul nostru de abordare a afacerii. Un astfel de

client este Dahl Group, distribuitorul numarul unu de instalatii, sisteme de incalzire si produse sanitare in Scandinavia, avand aproape

260 de locatii in Europa de nord si o cifra de afaceri de aproximativ 2,6 miliarde euro. Compania a desemnat recent in Suedia pe Rettig

ICC ca unic furnizor de radiatoare, in baza unui parteneriat strategic care include si aprovizionarea Dahl cu produse marca proprie.

Aceasta miscare indrazneata a fost ideea lui Tomas Johansson, CEO Dahl. Ne-am intalnit cu Tomas in Stockholm, Suedia, pentru a afla

mai multe despre acest parteneriat si asteptarile Dahl pentru perioada urmatoare.

“Cand m-am alaturat echipei Dahl in 2004,
compania urmarea cu atentie relatia cu
clientii sai. Am crezut intotdeauna ca daca
pierzi din vedere necesitatile clientilor tai,

iti poti pierde repede clientii respectivi. Dupa
mai bine de 15 ani de experienta in industria
de constructii, aveam deja o viziune clara
asupra afacerii; astazi companiile nu isi
doresc furnizori, ci parteneri - oameni care

le inteleg afacerea, nevoile, si clientii. Astfel
ca atunci cadnd am venit la Dahl, am stabilit
clar ca trebuie sa punem oamenii pe primul

loc si nu produsele”.

lar dupa 12 luniin pozitia de director general
al sucursalei Dahl, lui Tomas i s-a propus
preluarea pozitiei de CEO al companiei
suedeze. “Cred ca abilitatea mea de a
cunoaste oamenii m-a condus la aceasta
pozitie”, spune Tomas. “La inceputul lui 2000,
echipa anterioara de management si-a
concentrat cele mai multe dintre operatiunile

si activitatile companiei pe reducerea

costurilor si cresterea profitului. Din punct
de vedere strict financiar, aceasta decizie
parea cea mai potrivita. Dar afacerea Dahl -
si modelul nostru de afacere - s-a bazat
intotdeauna pe doua principii cheie: prezenta
locala si disponibilitate. Decizia companiei
era corecta, dar totodata in contradictie cu
filozofia companiei, ceea ce a creat o distanta
intre noi si clientii nostri. Deci prima mea
decizie a fost de a reveni la modelul
descentralizat al companiei, pentru a
recastiga increderea pe care incepusem sa

o pierdem, si de a redeschide locatiile care
fuseserad inchise. A fost un fel de reintoarcere

la origini”.

Sinicio reintoarcere la origini nu ar fi
completa fara familie, ceea ce pentru Dahl

si clientii sai a Tnsemnat crearea unei forte
de vanzari dedicate, asa cum explica Tomas.
“Apreciez oamenii care acorda importanta
muncii lor si modului de interactiune cu
clientii. Tn Suedia, succesul nostru se bazeaza
exclusiv pe echipa de vanzari; avem mai mult

de 300 de oameni care sunt pregatiti special,

motivati, echipati potrivit si au cunostintele
necesare pentru a oferi sfaturi detaliate
clientilor nostri, de multe ori avand mai mult
rol consultativ decat de vanzari”, spune
Tomas. Ceea ce seamana foarte mult cu
modul de abordare al Rettig ICC, cu o echipa
de vanzari care are cunostintele necesare
despre produs ce ii permit sa faca cele mai
bune recomandari in orice situatie. Modul
complementar de lucru a fost un factor
important in decizia de a deveni furnizor

exclusiv pentru Dahl.
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Astazi sunt 62 de birouri Dahlin Suedia,
avand echipe cu experienta ce iImpartasesc

viziunea dinamica despre viitor a lui Tomas.

“Tn prima zi ca CEO mi-am promis mie, dar
si echipei mele, ca ne vom concentra pe
patru principii fundamentale pentru a

avea un progres continuu: disponibilitate,
incredere, logistica si experienta. Tn centrul
acestora a fost bineinteles mentinerea unei
relatii apropiate cu clientii, si nu doar prin

a avea un birou Dahl in vecindtate. Mi-am
dorit ca echipa mea sa poata vedea prin
ochii clientilor, sa preintampine problemele
acestora si sa aiba pregatita o solutie in
orice moment. De aceea am organizat
cursuri de pregatire intensiva, pentru

ca orice agent de vanzari sa invete cum fsi
poate sprijini in mod real clientii indiferent
de activitatea lor comerciala”.

Schimbarea modului de lucru al unei echipe
de vanzari nu este niciodata usoara, mai
ales cand este vorba de mai mult de 30

de persoane, spune Tomas. “Vorbim de o
schimbare de mentalitate, de o reorganizare
fundamentala a identitatii si valorilor Dahl”,
explica el. “Ceea ce ne-am propus nu era

la fel de simplu ca introducerea unui nou
produs in portofoliu - se stie ca atitudinile
comportamentale sunt foarte greu de
schimbat”. Dar pentru ca Dahl sa recastige
relatia cu clientii sai, exact de asta era nevoie.

Dupa reorganizarea interna, Tomas si-a
orientat atentia spre un alt element
important - furnizorii Dahl - dar intai
de toate, echipa de vanzari trebuia sa
inteleaga nevoia de schimbare.

“Primul pas in reconstruirea companiei
noastre a fost acela de a implica angajatii
in procesul managerial de schimbare.
Le-am impartdsit ideile noastre, viziunea

noastrd si le-am cerut parerea si ideile lor.

Franchetea raspunsurilor, viziunea si
intelegerea de care au dat dovada au fost
surprinzatoare. Ne-am facut un plan de
schimbare a modului in care oamenii
gandesc, actioneaza si muncesc si exact

CLIENTUL
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acei oameni s-au implicat activ, devenind
parte a acestui plan, asumandu-si
schimbarea”. A urmat o perioada de intensa
comunicare, pregatire si coordonare in
vederea introducerii si implementarii
planului de colaborare. Pentru a sustine
promisiunile legate de produs pe care
echipa de vanzari urma sa le faca clientilor
sai, Tomas a autorizat de asemenea
introducerea unui nou sistem logistic cu
rezultate remarcabile. “Abordarea noastra
de acum este de livrare la timp”, explicd el,
“ceea ce garanteaza clientilor faptul ca

vor primi produsele exact cand vor dori,
oriunde in Suedia. Astazi, acest sistem are
99,3% rata de succes”. »
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EXTINDERE CU MARCI GLOBALE
Dupa ce procesul de pregatire si
reconstructie a companiei a fost complet,
a venit timpul pentru gasirea furnizorului
perfect, moment in care Rettig ICC, Purmo
Radson si Thermopanel a intrat in scena.
Cerintele Dahl (disponibilitate, incredere,
logistica si experienta - cele patru principii
ale companiei) se potriveau perfect cu
valorile Rettig ICC, iar negocierile nu

au facut decat sa apropie mai

mult ca niciodata cele doua

companii.

“Cred ca pentru a continua

sa livram ceea ce am promis

trebuie sa ne asiguram de

aceeasi implicare sidin partea
furnizorilor nostri”, spune Tomas.

“Unul dintre primele lucruri pe

care le-am facut ca si companie

sub coordonarea mea a fost

acela sa identificam noi

oportunitati de afacere si de dezvoltare
ca marca. Am cautat si creat noi grupuri
de clienti, apoi am implementat noi game
de produse pentru a raspunde cererilor
acestora. Ceea ce a implicat intrarea pe
piete cu totul noi, precum oferirea de

servicii de intretinere a cladirilor, atragerea

de noi grupuri de clienti, abordarea unor
domenii care se potrivesc cu clientii nostri
curenti si gamele de produse, atata timp cat
se incadrau siin procesele noastre logistice.
Dar tot ce am facut, am facut-o in stil

mare. Asta a fost important. Trebuia si sa
multumeasca clientul si sa aiba un element
de surpriza”. Spre exemplu, in 2006 clientii
suedezi puteau intra intr-un magazin Dahl

si sa incerce o bormasina Bosch.

Daca pierzi din

vedere nevoile

clientilor, iti poti

pierde clientii

Tnceputul Dahl cu deschidere catre client
a fost un succes. Clientii nu mai trebuiau
sa mearga nicaieri altundeva: odatad ce ai
deschis usile Dahl, gasesti tot ce iti trebuie.
“Ceea ce a fost convenabil pentru ei, dar

benefic si pentru noi”.

Compania mama a Dahl, Saint-Gobain, este una dintre cele mai mari

companii din lume. Cu o cifra de afaceri de peste 40 miliarde euro, compania

este prezenta pe diferite piete, in special piete de constructii siimobile.
Saint-Gobain creeaza, produce si distribuie materiale de constructii, oferind
solutii inovative pentru a raspunde cererilor in crestere in economii dinamice,
pentru eficient3 energetic si protectia mediului. In total, 190.000 de persoane

sunt implicate in activitatile Saint Gobain, companie prezenta in 64 de tari.

-—
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Urmatorul pas in planul lui Tomas a fost
unul indraznet care a contribuit la intarirea
pozitiei Dahl, a adus beneficii marcii Bosch
si a batatorit drumul spre un acord comun
de dezvoltare cu Rettig ICC. Care a fost

pasul? Exclusivitatea.

LA UN PAS DE SUCCES

“Am ales sa fim specialisti, sa ne

specializam sin ultimii 8 aniam
fnvatat si am dezvoltat foarte
multe ca si companie. Scopul
nostru ca revanzator s-a
schimbat, ne-am diferentiat
pe piata si pentru a mentine
aceasta pozitie colaboram
exclusiv cu furnizori puternici -
parteneri ca Purmo Radson si

Thermopanel”.

Dahl are o relatie solida si

de durata cu aceste marci,

care incepe cu multi ani inainte
ca Tomas sa se alature companiei, relatie
ce a constituit un fundament puternic
pentru parteneriat. “Ma concentrez pe
construirea si dezvoltarea pietelor si
afacerilor existente, cautand totodata noi
oportunitati de care nu poti beneficia decat

cu sprijinul unor parteneri dedicati”. »
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Numai cu un parteneriat puternic te poti
dezvolta pe piata cu succes si bineinteles ca
nu poti avea o anumita pozitie pe piata fara
0 marca puternica sau o gama de produse,
dar exista intotdeauna alternative”, spune
el, “spre exemplu o marca proprie. Cand

am inceput discutiile cu Purmo Radson si
Thermopanel, ne-am prezentat provocarile.
Ne doream sa dezvoltam o anumita parte
din piata careia nu ii puteam raspunde cu
programul nostru actual, dar careia eram
convinsi ca Ti vom putea raspunde cu un
radiator marca proprie. Ceea ce era posibil
doar prin colaborarea cu un partener
strategic puternic, pe care nu il aveam la
vremea respectiva in domeniul incalzirii”.
lar acest lucru insemna un real salt de
incredere pentru Dahl. “Am ales sa avem un
singur furnizor de radiatoare”, spune Tomas,
“iar alegerea era evidentd. Increderea

pe care o avem in Purmo Radson si
Thermopanel, calitatea produselor lor

si puterea companiei, toate acestea au
inlesnit decizia. Rezultatul a fost o situatie
de dublu castig: pentru companiile

implicate, dar si pentru clientii Dahl”.

Tomas nu Tsi face oare griji ca exclusivitatea
ar putea limita optiunile Dahl
concentrandu-se pe un singur produs
strategic, cum sunt radiatoarele? “Catusi
de putin. Marcile Rettig ICC sunt puternice,
de incredere si pe care te poti baza. Mai
mult, cererea pentru radiatoare este in
continua crestere si suntem increzatori ca
acest parteneriat va continua sa fie o sursa

de dezvoltare reciproca”.
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CRESTERE IN PERIOADA DE CRIZA
Tn ciuda unor timpuri economice din ce in

ce mai agitate, Dahl si-a mentinut trendul
sia continuat sa se dezvolte impresionant
de mult, in timp ce majoritatea afacerilor
mondiale se opinteau. “Sa ne uitam la
rezultatele din 2009 - 2010”, spune Tomas.
“2009 a fost varful crizei si piata din Suedia a
scazut cu 14 procente. Dar noi am inregistrat
o crestere cu 4 procente. larin 2010 am

addugat alte 10 procente de crestere”.

PARTENERIATELE SUNT CHEIA
DEZVOLTARII

Astfel de parteneriate sunt cheia dezvoltarii,
dupa cum spune Tomas. “Sunt convins

ca mai departe drumul trebuie sa urmeze
calea gandirii inovative. Ideile creative pentru
care constructorii, proiectantii, instalatorii,
revanzatorii si furnizorii chiar trebuie sa
lucreze impreuna. Se stie ca pietele se
schimba rapid si avanseaza cu viteza,

deci trebuie sa stim ca ne putem baza

pe partenerii nostri sa ofere rapid solutii
inovative si inteligente pe o piata atat de

complexa.

Solutii complete care se vor potrivi perfect
cu sistemele standardizate cerute, serviciile
silogistica necesard, si care, mai presus

de toate, vor raspunde nevoilor reale ale
clientilor. Si asta este exact ceea ce va oferi
parteneriatul pe care il avem cu Purmo

Radson si Thermopanel.” m

Prin ce este un CEO valoros? O intrebare la care Tomas
Johansson poate raspunde imediat. “Din punctul meu de
vedere, esential este interesul real pentru afacere. Si pentru
oamenii din industrie. Personal imi doresc mai mult sa dezvolt
lucruri noi, sa fac lucrurile sa mearga. Nimic nu este mai
atractiv si mai provocator decit sa gasesti si sa creezi afaceri
noi. Pentru asta e nevoie bineinteles de un sef si o companie

1y
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care sa iti permita sa faci asta. Si sunt recunoscator ca in
cadrul St Gobain si Dahl Group am toata libertatea de actiune.
Am avantajul de a fi inconjurat de oameni ambitiosi care

ma sprijina in atingerea obiectivelor si scopurilor companiei
noastre. Dezvoltarea unei companii inseamna dezvoltare
personala si dezvoltarea tuturor oamenilor implicati. Asta m-a

motivat in trecut si ma motiveaza si astazi”.
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Radiatoarele PURMO creeaza
climatul ideal in cel mai nou Centru
de Afaceri din nord-estul Romaniei

IDEO, cel mai nou Centru privat de Sprijinire si Dezvoltare

a Afacerilor din lasi, cel mai mare oras din nord-estul
Romaniei, beneficiaza de emitatoarele de caldura eficiente
de la PURMO. Radiatoarele decorative verticale Kos V au fost
livrate prin Inter Conti, partener vechi al Purmo in Romania,
in baza proiectului propus de compania de arhitectura lanis
Deco Design si a managerului de proiect lulian Nicolau.
Succesul centrului de afaceri este dovada bunei colaborari a
tuturor echipelor implicate in acest proiect, inclusiv Purmo.
Drept urmare, lanis Deco Design a transmis reprezentantilor
Rettig in Romania o ampla scrisoare de multumire.

IDEO, SUPORT PROFESIONIST PENTRU
AFACERISTII ROMANI

Deschis recent in lasi si infiintat de Tester Grup, IDEO este o
cladire de birouri dedicata intreprinzatorilor mici si mijlocii,
avand o suprafata de 10.000 metri patrati pentru birouri, sali
de training, sali de conferinte, un restaurant, o cafenea,
precum si o gradinita pentru copiii celor care lucreaza in
centrul IDEQ.

IDEO ofera mai mult decat spatii pentru birouri. IDEO
include nu doar spatii pentru mai mult de 40 de companii,
dar aduce pe piata comunitatii de afaceri cateva servicii
originale, oferite pentru prima data in nord-estul Romaniei.
“Office sharing”, spre exemplu, ofera companiilor
posibilitatea de a inchiria doar un birou individual in cadrul
unui spatiu deschis cu 10 birouri, avand acces la salile de
conferinta sau alte servicii, la fel ca oricare alta companie din
cadrul IDEO. Inchirierea cu ziua a unui birou este un alt
serviciu oferit in premiera de IDEO.

Conceptul revolutional al IDEO este sustinut de imaginea si
designul celor doua cladiri. Imaginea exterioara este
subordonata functiunii principale, designul fatadelor facand
apel la simplitatea liniei orizontale, |a stabilitatea fara
echivoc a volumelor prismatice, la neutralitatea sticlei si
capacitatea acesteia de a reflecta bidimensional intreaga
dinamica urbana inconjurdtoare. La interior, designerii au
hotarat sa contrazica sobrietatea specifica unei cladiri de
birouri, renuntand la nuantele clasice de gri, gri-verzui, verde,
negru, gri petrol, si folosind culori deosebite si neobisnuite

Eﬂuenta S

design penttt "‘mterioardl

cilduroase de business

pentru un astfel de interior, nuante de lila, roz, rosu carmin,
maro ciocolata, galben auriu, bronz, exprimate atat prin
intermediul finisajelor clasice dedicate functiunii office —
sticla laminata, otel inox, pereti varuiti simplu in alb —dar si
a unor finisaje speciale, mai putin intalnite in spatiile
comune ale unor astfel de cladiri —tapet, piele, lemn. Un
astfel de interior ar trebui sa includa accesorii si obiecte
decorative stralucitoare, iar radiatoarele decorative Purmo
Kos V, elegante si in acelasi timp eficiente, au reprezentat cea
mai bund solutie.

Kos V se caracterizeaza printr-un panou frontal neted, ceea
ce subliniaza aspectul clasic si elegant al radiatorului, iar
panourile laterale cu finisarea fina a muchiilor micsoreaza
austeritatea formei. Acest produs este disponibil in mai
multe culori si se poate adapta la diferite incaperi, inclusiv
pentru a crea atmosfera speciald de business in cadrul
Centrului de Suport si Dezvoltare a Afacerilor din lasi, prin
folosirea modelelor in culori speciale si chiar si din inox ale

radiatorului Kos V.

SCRISOARE DE MULTUMIRE PENTRU RETTIG DE LA IANIS
DECO DESIGN

lanis Deco Design isi desfdsoard activitatea pe piata de proiectare

de constructii din anul 2003, acumuland un portofoliu consistent si
diversificat de proiecte (cladiri civile si industriale, investitii publice

si private). Echipa de arhitecti si designeri lanis Deco Design a fost
mereu apreciata atat pentru gestionarea “all in one” a investitiilor,

cat si pentru caracterul premium asigurat proiectelor derulate.

Tn perioada 2007 - 2011 lanis Deco Design a participat alaturi de
beneficiarul privat al investitiei, Tester Grup SRL si Autoritatea de
Management pentru Programul Operational Regional prin Agentia
pentru Dezvoltare Regionald Nord—Est, la implementarea proiectului
IDEO, proiect finantat prin Programul Operational (POR) 2007 — 2013
—Axa prioritara 4 —“Sprijinirea mediului de afaceri regional si local”.
lanis Deco Design, responsabil pentru proiectul de design interior, a
ales pentru IDEO emitatoarele de incalzire PURMO, fiind cele mai
potrivite solutii de incalzire pentru un astfel de interior modern si
eficient. Kos V a fost raspunsul perfect, potrivit principiilor de design
si performantd ale centrului IDEO.

Ca rezultat si dovada a bunei cooperari cu echipa Purmo, dar si ca o
confirmare a calitatii deosebite ale radiatoarelor de incalzire Purmo,
lanis Deco Design a transmis reprezentantilor Rettig in Romania
urmatoarea scrisoare de multumire.

“Pentru amabilitatea, profesionalismul si promptitudinea cu care ati
colaborat alaturi de echipa lanis Deco Design la realizarea Centrului
de Sprijinire si Dezvoltare a Afacerilor lasi, vi aducem elogiile si
multumirile noastre insotite de speranta reiterdrii acestei colabordri
reusite si la lucrdrile noastre viitoare. Compania dumneavoastra a
rdspuns cu succes tuturor provocdrilor apdrute pe parcursul edificdrii
constructiei afirmdndu-se in mod cert drept unul din ingredientele de
care nu te poti lipsi in orice retetd a succesului. Onoratd de aprecierile
deosebite venite din partea celor mai multi dintre beneficiarii
indirecti ai clddirii, echipa lanis tine in mod deosebit sd imparta toate
aceste consideratii cu dumneavoastrd si echipa remarcabild pe care o
conduceti, multumindu-vd incd o datd pentru sustinerea acordata si
eleganta colabordrii.”, se arata in scrisoarea de multumire semnata
de Laura Balan si lulian Nicolau, administrator si respectiv director
general al lanis Deco Design.
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Ti-am povestit vreodata

despre vremea ...

Sunt oameni care desi nu I-au cunoscut niciodata pe Mikko
livonen, stiu totusi ceva despre el. Au auzit de Directorul R&D,
Cercetare si Standarde Tehnice din cadrul Rettig ICC, sau au citit
despre el, sau l-au vazut in noua campanie despre economia
de energiede 15%. El este poate ultima persoana la care

te-ai gandi pentru o campanie de marketing. in privat este o
persoana tacuta, rezervata si modesta, si pare a fi o combinatie
intre stilul academic si obsesia pentru tehnica. Este el oare
impacat cu rolul de purtator de imagine al campaniei 15% ?

“Nu ma deranjeaza, am fost intrebat si am fost de acord”,
spune Mikko, mot-a-mot. “Rolul meu este sa dezvalui
pietei adevarul, iar campania este un mod de a transmite

o informatie, deci si aceasta face parte din rolul meu.
Adevarul este ca ideea campaniei 15% este foarte buna, dar
este destul de greu sa te concentrezi asupra unei singure
cifre. Bineinteles ca toate cladirile sunt diferite, cu diferite
izolatii, necesitati de incilzire si asa mai departe. 15% este
un.principiu aplicabil aproape in toate cazurile, dar nu
universal, insa economia obtinuta poate fi uneori si mai

mare de atat. Am considerat c3 a venit totusi vremea sa
Iy%\m atitudine, sa explicam cifrele, sa aratam rezultatele
stiintifice. lar acesta este departamentul meu, ca sa spun
asa. Deci nu m-a deranjat sa imi pun chipul alaturi de fapte”.

OMUL DIN SPATE
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Tn industria sistemelor de incalzire a existat
mereu un fel de competitie prieteneasca
de traditie intre incalzirea prin pardoseala
si radiatoare. Prin comparatia dintre

cele doud Inseamna ca poti recomanda
folosirea numai a unuia dintre sistemele
de incalzire si foarte rar pe amandoua.
Faptul ca Purmo Radson furniza (si
producea) ambele sisteme a fost la

un moment dat sursa de amuzament si
dezbateri aprinse in interiorul companiei.
Acum s-a ajuns la varianta inteleapta de

a recomanda ambele sisteme ca o solutie
ideald de incalzire, dar in acest caz unde
isi maiare locul campania mult-laudata
15% si cercetarile pro-radiatoare care au
precedat campania? “Stiinta arata ca
cercetarea este valida, dovada este totusi
o dovadd”, adauga el. "Radiatoarele raman
mai eficiente in caz de aporturi de caldura
si prezinta pierderi mai putine. In ultimii
30 de ani consumatorii au fost puternic
manipulati, din motive de marketing, cu
privire la beneficiile sistemelor de incalzire
prin pardoseala. Confortul, argumentul
principal, a fost evidentiat prin contrast cu
aspecte negative despre radiatoare. Acum
insa, avand cladiri cu consum redus de
energie, marketingul s-a schimbat; acum
sunt promovate din perspectiva eficientei
energetice”.

Cea mai buna metoda de a pune la
incercare un om de stiinta este de a face

o afirmatie neargumentata. Tn 2008,
Mikko si un grup de cercetatori si-au unit
fortele pentru a verifica mai multe afirmatii
care s-au facut impotriva radiatoarelor.
Rezultatele sunt detaliate in documentul
"Pro Radiatoare”, o aparare construitd pe
fapte concretizate in 2 ani de colectare din
piatd a 140 de afirmatii. Pe scurt: au fost
spulberate, in sfarsit, mai multe mituri

si au fost dezvaluite mai multe diferente
semnificative intre emitatoarele de caldura
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folosite in cladirile
cu consum redus de
energie, cu sisteme
de incalzire de
joasa temperatura.

Aceastd cercetare
a fost dezvoltata
recent in campania “economiseste 15%
din energie”, campanie “care a ajutat
foarte mult echipele de vanzari”, dupa
cum spune Mikko. “Primim numeroase
raspunsuri pozitive, cercetarea este mult
mai usor de inteles acum, iar faptele mai
simplu de explicat. Ceea ce este

o veste foarte buna. lar

pentru clientii care vor sa

vanda sisteme de incalzire

prin pardoseala, putem

oferi acelasi suport”,

adauga Mikko.

VORBIND IN LIMBAJUL
VANZARILOR

Rettig ICC are o structura

clasica de front office/back

office, cu departamente

independente de vanzari &

marketing, pe de o parte, si

achizitii, productie, logistica

si operatiuni, pe de alta

parte. Probabil ca singura

persoana care functioneaza in ambele
segmente n acelasi timp este Markus
Lengauer, CEO al grupului. Dar Mikko livonen
are un istoric in vanzari care se duce inapoi
in timp, in anii lui de studentie.

“Aveam 20 de anisi eram la Universitatea
Tehnica din Helsinki”, povesteste Mikko,

“si studiam HVAC (incalzire, ventilatie si
aer conditionat) si tehnologia de productie
in industria mecanicd. Si m-am angajat

pe perioada verii in sud-estul Finlandei

la o fabrica de radiatoare, care suda
radiatoarele in stilul vechi, manual.

Tn aceeasi perioadi i-am ajutat si pe
baietii de la vanzari, i-am ajutat sa
proiecteze sisteme de incdlzire, ceea ce
mi-a oferit un fundament practic foarte
bun, o perspectiva reala despre

cum muncesc oamenii de la vanzari,

ce au nevoie si cum gandesc. Am stiut
intotdeauna ca au nevoie de fapte clare
in munca lor si ci doar asa i pot ajuta. Tn
acelasi timp, am lucrat si ca cercetator in
cadrul Universitatii Tehnice din Helsinki,
am predat HVAC studentilor mai tineri,
siin 1982 am fost invitat de proprietarul
Lampdlinja Oy sa ma alatur companiei sale

Povestea din

spatele povestii
campaniei 15%

din Finlanda. La scurt timp dupd aceea,
Rettig ICC a achizitionat compania si de
atunci fac parte din aceasta familie”,
zambeste Mikko.

Cum se exprima deci o minte tehnica
intr-o lume a productiei de masa? “A,

se potriveste foarte bine. Bineinteles,
atunci cand eram tanar eram indragostit
de motoare, sa le dezmembrez, apoi sa le
asamblez la loc, si pe aceeasi linie logica,
la fel si cu sistemele de incalzire. De aceea
am siinceput acest studiu, sa aflu cum
s-au dezvoltat aceste produse si de ce”.

OMUL DIN SPATE

Evolutia naturala I-a condus pe Mikko

la acea parte din lumea dezvoltata a
sistemelor de incalzire, unde designul se
contopeste cu tehnologia. “Da, am fost
implicat in sistemele de valve integrate”,
adauga Mikko, “si extinderea suprafetei de
convectie a radiatoarelor, forma si pozitia
sa; am fost intotdeauna fascinat de astfel
de probleme de design”.

ALEGERILE MARI TRASEAZA
CURSUL VIETII

Povestea sa ar fi putut fi totusi cu totul alta,
daca Mikko s-ar fi dedicat celeilalte mari
iubiri ale sale. “A, da”, rade,
"Academia de muzica”.
Aceasta este doar o mica
sclipire in rindurile CV-ului
tehnic al unui om modest.
“Clape, rock si orgd
electronica; si bineinteles
ca am facut parte dintr-o
formatie si bineinteles ca
am fi fost foarte buni, ca si
eroii mei Uriah Heep si Led
Zeppelin. Dar asta a fost
demult, in trecut, pe cand
aveam par”, spune, “si
poate cd totusi nu eram

chiar asa de buni. Oricum,
sunt foarte fericit cu
drumul pe care I-am urmat. Am o familie
minunatd, doi bdieti, si ca orice familie
finlandeza mergem la ski, vara mergem la
casa noastra de vacanta sisunt si un bun
navigator. Si un jucdtor de golf”. Se pare ca
Directorul R&D, Cercetare si Standarde
Tehnice este mai mult decat pare la prima
vedere. “A, sunt mult mai multe de spus”,
zambeste, "ti-am povestit vreodatd de
vremea cand faceam parte dintr-o campanie
de publicitate de mare succes?”.

CLEVER chipul din spatele marcii ‘ 63




Ly

64 | chipul din spatele marcii CLEVER

Ce avem in comun?

| Cdand vine vorba de

! calitate si servicii, suntem
la fel de exigenti

calauzeste

Are multi ani de experienta si a lucrat avand acelasi obiectiv: sa asigure clientilor
satisfactie pe termen lung. André Clainquart a inceput sa lucreze intr-un magazin
de cartier si a reusit sa isi infiinteze propria companie specializata in vanzarea,
instalarea si repararea sistemelor de incalzire, inclusiv cu energie regenerabila,
instalatii sanitare si accesorii de baie. Astazi are 10 angajati alaturi de care ofera, zi
de zi, produse si servicii de calitate in Orchies si in zonele limitrofe: de la Roubaix la
Tourcoing, inclusiv Valenciennes si pana la granita cu Belgia.

CALITATEA ESTE PRINCIPIUL
NOSTRU DE BAZA

Calitatea echipamentului pe care il vindem

recomandare de la alti clienti. Deci clientii
nostri trebuie sa fie multumiti de calitatea
produselor si serviciilor noastre daca vrem
trebuie sa fie impecabila. Reputatia noastra sa avem garantia unui viitor pe termen lung:
depinde de asta. Clientii nostri trebuie sa un client multumit aduce zece noi clienti. De
poatd spune ca, atunci cand revin la aceea principala marca de radiatoare oferita
Clainquart, primesc sfaturi utile, este Radson. Nu am avut niciodata probleme
echipamentele oferite sunt exact ceea ce au cu produsele lor, indiferent de modelul

nevoie si instalarea lor se face fard probleme.  ales de clienti. Cu Radson putem garanta

De multe ori avem clienti noi veniti prin calitatea produselor. Si lipsa oricarei griji,

ceea ce este inestimabil atat pentru clienti,
cat si pentru noi.

O GAMA LARGA DE SOLUTII
PENTRU CLIENTII NOSTRI

Tn general vindem produse catre clienti
persoane fizice. lar Radson ne ajuta sa le
oferim raspunsurile potrivite problemelor
fiecaruia. Este o marca cu o gama foarte
mare de produse, cu o varietate de
caracteristici, dimensiuni si finisaje
personalizate. Cu gamele de radiatoare
portprosop, tubulare, Compact, Vertical,
Delta, Integra, Kos si Faro, si noile modele
Tinos si Paros, oricand poate fi gasita
solutia perfecta — una care imbina perfect
calitatea impecabila cu pretul accesibil.

INCREDERE GARANTATA

Tncercdm sa ne promovam permanent
produsele si serviciile si pentru consumatorii
cu venituri mari. De aceea compania noastra
este prezenta intr-o zona comerciald, cu
vedere directa in showroom. Este o vitrina
foarte mare pentru produsele noastre. In
prezent sunt puse in evidenta noile
radiatoare Radson Tinos si Paros care sunt
foarte frumos expuse. Expozitia ofera
clientilor posiblitatea de a vedea pe viu
diferite modele de radiatoare si nu doar

in cataloage. Organizam zile deschise in
fiecare an. Sifin timpul acestor zile, pe

langa afisele din showroom, promovam

marca Radson si in reclamele noastre.
Reputatia excelenta pe care o are nu poate
decat sa aiba un efect benefic asupra
imaginii noastre.

INOVATIA ESTE UN OBIECTIV
CONSTANT

Anul acesta, Radson a creat Tinos si Paros,
radiatoare decorative deosebite. Intotdeauna
au existat imbunatatiri ale unor game,
precum Kos si Faro acum disponibile si la
1,50 m inaltime. Vanzarile noastre sunt

mai mari pentru gama Kos. Aceasta este in
concordanta cu tendintele actuale: oamenii
sunt interesati mai mult de imaginea casei
lor. Tn concluzie, sustinand dezvoltarea
marcii Radson am putut rdspunde mai

bine nevoilor clientilor nostri, asigurandu-ne
totodata si cresterea propriei afaceri.

RADSON NE OFERA CEVA IN PLUS
Am participat la “programul de fidelizare”
al Radson. Obtinand puncte, castigam
premii. Acestea pot fi o sapca, un tricou, un
televizor sau un telefon mobil. La fiecare
radiator Radson vandut, obtinem un
anumit numar de puncte. Si la sfarsitul
anului solicitam premiul pe care il dorim. Ca
director al companiei, acest lucru inseamna
un mod de a multumi oamenilor care
lucreaza pentru mine. Radson imi
multumeste pentru ca lucrez cu ej, iar

INSTALATORUL

ANDRE CLAINQUART

eu la randul meu pot multumi celor cu care
lucrez. Tmi ofera totodata posibilitatea de
a-i responsabiliza mai mult pe instalatori:
trebuie sa recupereze eticheta cu codul de
bare al radiatorului, ceea ce le reaminteste
ca trebuie sa noteze ceea ce instaleaza.

CALITATEA ESTE CHEIA,

LA FEL SI SERVICIUL

Radson are o gama de produse care este
depozitata la vanzatorii nostri, ceea ce este
un avantaj. lar cand exista cereri pentru
anumite dimensiuni si culori, raspunsul
Radson vine foarte repede. Ceea ce este
foarte important pentru noi pentru ca
trebuie sa respectam termenii de instalare.
Trebuie sa lucram indeaproape cu acei
parteneri care pot sa raspunda cererilor
noastre si asteptarilor clientilor nostri.

DAR DESPRE VIITOR?

Colaboram strans cu reprezentantul marcii
din nordul Frantei, Matthias Lemaire, care
ne ofera personal prezentari ale noilor
produse. Radson este o marcad ce ne ofera
servicii, care ne sprijina. Daca intampinam o
problema, cautam impreuna o solutie.
Calitate impecabila, servicii excelente, o
gama larga de produse si preturi accesibile...
Singura noastra dorinta este ca nimic sa nu
se schimbe”. m



L ACHIZITIA

Rettig a semnat recent un contract de
achizitie cu Uponor, proprietarul
Hewing GmbH, Ochtrup, Germania. Ca
urmare, Rettig a devenit proprietar
100% al Hewing, producator de
conducte PE-X de inalta calitate.

Hewing GmbH a fost fondata in 1974

in Ochtrup, Germania, unde produce
conducte PE-X de nalta calitate si conducte
multristrat pentru incalzirea prin pardoseala,
conexiuni pentru radiatoare si sisteme de
apa calda potabila. De la achizitia Hewing
GmbH de catre Uponor, in 1988, compania a
fost in continuu progres inovativ si calitativ.

Tn 2011, Hewing a inregistrat o cifra de
afaceri de aproximativ 50 milioane euro. lar
media angajatilor a fost de 230. Hewing este
unul dintre liderii producatorilor de conducte
PE-X si conducte multistrat, fiind totodata
recunoscuta pentru laboratorul propriu si
centrul de testare.

Toate produsele sunt certificate OEM,

fiind fabricate pentru furnizori renumiti de
sisteme, precum Comap, Oventrop, Pipe Life
si multi altii. Dupa includerea in grup, Rettig
ICC intentioneaza sa mentina principalele
structuri independente ale Hewing si sa
transfere volumele de productie de
conducte, externalizate in prezent,

catre Hewing. Cu experienta si angajati
experimentati, Hewing se potriveste
perfect cu strategia viitoare a Rettig ICC.
Siva permite Rettig ICC sa devina dintr-un
simplu furnizor de sisteme de incdlzire

prin pardoseala, un producator inovativ,
extinzandu-si oferta de solutii de calitate de
incalzire prin pardoseala pe toate pietele.

COI\/\ENTARIU'
r

Cat de durabil trebuie sa fii
pentru a putea spunecaaio
afacere durabila?

Astazi este mai important ca niciodata sa mentii un echilibru

intre resursele folosite si dezvoltarea eficienta. Din punctul meu de
vedere, obtinerea si mentinerea unui astfel de echilibru reprezinta
oportunitatea de a ne schimba lumea prin schimbarea modului
nostru de gandire. Pentru ca schimbarea este fundamentul tuturor
planurilor pe termen lung: capacitatea de adaptare este esentiala
pentru o crestere profitabild. De aceea, Rettig Group depune noi
eforturi pentru o dezvoltare si mai durabila a afacerii noastre. Efort
ce impulsioneaza si inspira membrii companiei noastre in a face,

fiecare in pozitia sa, mai multe lucruri cu mai putine resurse.

Compania noastra activeaza in industrii ce folosesc diferite tipuri
de energie. Avem nevoie de petrol, gaz, motorina si electricitate
pentru activitatea noastra si fabricile de productie. Daca reusim

sa reducem din necesarul de energie, reducem de fapt din povara
asupra mediului; facand mai multe lucruri cu mai putine resurse,
contribuim la o lume mai buna. Din acest motiy, identificarea unor
solutii tehnologice mai bune a devenit un scop in sine si o parte

integrata din afacerea noastra de acum si din viitor.

Prin urmare, putem sa oferim deja exemple incurajatoare de
comportament durabil, asa cum sunt vasele cu consum redus

de energie Bore Sea si Bore Song sau investitiile Tn cuptoare in
Nordkalk. Si sunt in mod deosebit mandru de noile produse Rettig
ICC care sunt realizate cu mai putind materie prima si, mai mult,
sunt mult mai eficiente energetic si ofera o mai buna performanta
caloricad. Trei fabrici din Ungaria si Polonia folosesc astazi cele mai

noi si mai eficiente energetic metode de productie a radiatoarelor.

Pe langa aceste procese de productie mult mai simple, am redus
consumul de energie printr-un design inovativ, datorita unei munci
de echipa prin colaborarea membrilor R&D (cercetare si dezvoltare),
Operations (operatiuni), Sales&Marketing (marketing si vanzari)

sifabricilor de productie.

La sfarsitul zilei, deja ai noi idei pentru ziua urmatoare. Idei ce te
fac mai puternic si mai competitiv fiind totodata mult mai
responsabil ca oricand. Pentru implementarea acestor idei e
nevoie de devotament, fara de care nu se pot obtine schimbari
reale. La Rettig, continuam sa ne mentinem modul nostru de lucru,
sd identificam noi zone potentiale de dezvoltare si sa addugam
permanent un plus de valoare afacerii noastre. In centrul acestei
actiuni stau inovatia, sandtatea, siguranta si mediul. Si pentru

ca aceasta este o afacere privata, putem obtine toate acestea cu
rabdare si viziune pe termen lung, oferind un exemplu puternic

de operativitate responsabila si profitabilitate durabila. =

Cyril von Rettig
Chairman of the Board, Rettig Group Ltd
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1966

1975

1986

1989

1990

ZONHOVEN, BELGIA

In 1966 ies primele radiatoare Radson de pe linia de
asamblare din Zonhoven

Tn 1975 este lansat modelul R75. Este un radiator
nou-nout, cu nervuri in forma de ,M” pe traseul de
apa rece + 50% putere termica in comparatie cu
modelul de baza.

Se introduce radiatorul revolutionar Super 2. Asa
numitul principiu ,,2 in 1” pe traseul de apa calda (2
foi A) + 30% putere termica in comparatie cu R75

Lansarea radiatorului S3. Principiul “21n 1” de pe
traseul de apa calda (foile A+B) cu nervuri mai
adanci si o inaltime mai mare a placii +9% putere
termica

Se alatura Grupului Rettig din Finlanda

FABRICA ZONHOVEN, BELGIA
/

Pentru productia radiatoarelor, Rettig ICC dispune de 15 unitati de
productie in 11 tari. In fiecare numar al revistei Clever ne vom opri asupra
uneia dintre aceste fabrici. In numarul curent este vorba despre fabrica
din Zonhoven, Belgia. Leaganul companiei Radson.

68 | chipul din spatele marcii CLEVER

FABRICA
ZONHOVEN

Fabrica
onhoven, Belgia

intampinati de Jos Bongers, réspor

roductie din cadrul grupului, in|cal

eratiuni la Rettig ICC. Fabrica din

se aproximativ 12% din totalul radia

ste una deosebita. Cel putif‘pe

numaiicd aici-a inceput cariera sa la compania ndeza Rettig, 3
dar, |icahwe director de operatiuni, aici ocupa si postul cel

mai important. El este deci direct responsabil de tot ceea ce se

intampla‘la Zonhoven.

oarelor Grupului
-Jos Bongers. Nu
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“In fiecare an, pleaca in total aproximativ
1,1 milioane de radiatoare de la fabrica
noastra din Zonhoven catre clientii din 33
de tari”, explica Jos Bongers. “In prezent
avem aproape 300 de experti puternic
motivati care lucreaza in fabrica noastra si
raspund zilnic de productia a aproximativ
5.000 - 7.000 de radiatoare —in functie de
tipul produs. Pentru a reusi acest lucru,
avem aici, in Zonhoven, trei linii de
productie moderne, bine dotate si complet

automatizate.”

PESTE 10 HECTARE CA ZONA-
TAMPON

“Tn 1966, Radson a construit in Zonhoven
primele radiatoare. Bineinteles ca de atunci
s-au schimbat multe. De-a lungul anilor,
fabrica a crescut enorm — partial si datorita
fuziondrii din 1990 cu grupul finlandez
Rettig ICC. Evident cd ea s-a si modernizat.
Unitatea belgiana de productie ocupa

o suprafata de aproximativ 75.000 m?,
dintre care aproape 40.000 m? suprafata
construita. Pentru ca fabrica se afla in
apropierea unei rezervatii naturale,

Rettig ICC a amenajat peste 10 hectare

din proprietatea sa ca zona-tampon”, ne

spune Jos Bongers cu o mandrie vizibila.

SUPER 2

“Zonhoven este leaganul companiei
Radson. Aici a inceput totul si tot aici se
desfdsoara in continuare activitatea”,
continua Jos Bongers. “De exemplu, in
1986, au iesit de pe linia de asamblare

din Zonhoven primele radiatoare “Super 2”.
Acest produs a reprezentat un urias pas
nainte pentru marca Radson. In special
daca ne gandim la concurenta, pentru ca,
prin acest principiu nou, Radson a redefinit
complet industria echipamentelor de
incdlzire. Asa-numitul “principiu 2n 17,

cu doud nervuri de convectie functionand
pe fiecare traseu de apa calda, a permis o

crestere cu peste 30% a puterii termice.”
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» Jos Bongers, director de operatiuni Rettig ICC

PROFITABILITATE SPORITA

“Pentru fiecare fabrica este valabil faptul
ca nu investim doar in inovare si calitate,
ci si in mediu. Tn ultimii 15 ani, am investit
peste 50 de milioane de euro pentru
extinderea si modernizarea fabricii din
Zonhoven, aplicand principiul BAT. Tn plus,
s-au investit in total peste 7 milioane de
euro pentru purificarea apei si a aerului,
combaterea poludrii fonice si recuperarea
caldurii. Nu numai ca aceste masuri confera
fabricii un caracter deosebit de durabil, ci
au si depasit cu mult asteptdrile noastre si
chiar au sporit profitabilitatea fabricii. Este
un lucru cu adevarat extraordinar”, spune

Jos Bongers zambind.

CARACTERUL DURABIL ESTE DE
MULT TN AGENDA NOASTRA DE
LUCRU

“In special investitiile noastre pentru procese
care reduc la minimum utilizarea de materii
prime si energie sunt pure generatoare de
profit. Atat pentru noi, cat si pentru mediu.
Tema caracterului durabil este de multa
vreme Tn agenda noastra de lucru. Asadar,
probabil ca nu este surprinzator faptul ca, la
sfarsitul anului 2003, am fost printre primii
producatori din regiune care au primit mult
ravnitul certificat de mediu 1SO 14001.”

DEPOZITUL

“Pentru a le putea asigura clientilor nostri
o livrare rapida, avem mereu aproape
100.000 de radiatoare in stoc la Zonhoven.
De aici exportam radiatoare in 33 de tari.
Ajungem deci si dincolo de granitele
Europei. Bineinteles, acest lucru are
anumite consecinte logistice. De aceea
am construit langa fabrica un depozit de
aproximativ 15.000 m?. Pentru a putea
gestiona productia, livrarea si intregul
proces de transport necesar, aveam nevoie
side un bun departament de logistica in
Zonhoven. Pe langa productia noastra de
radiatoare de inalta calitate, acesta este
probabil unul dintre principalele noastre
atuuri”, concluzioneaza Jos Bongers inainte
de a ne conduce Tnapoi in fabrica. Acolo
avem ocazia de a discuta cu angajatii

din productie. Dorim sa aflam prin ce se

remarca aceasta fabrica Rettig ICC din

Radiatoarele
si Zonhoven:
Rad & Zon da

Radson

nastere companiei

Zonhoven, Belgia. Fabrica aceasta care este
si azi leaganul fizic si spiritual al marcii

Radson.

OAMENI MULTUMITI, PRODUCTIE
FIABILA

Am intalnit oameni precum Kris Maes, care
lucreaza de 25 de ani la aceasta companie.
“Lucrez pe linia de sudura”, spune Kris.
“Practic, eu ma asigur ca totul este asamblat
corect. Tmi face placere ceea ce fac si sunt
bine platit. Ce-as putea obiecta?” Unul
dintre subiectele pe care le auzim pe tot
parcursul vizitei este mentionat si de catre
Kris si toti colegii sai. “Atmosfera —este
excelent sa lucrezi cu oamenii de aici, iar
acest lucru este cu adevarat deosebit”,

spune Kris.

Mecanicul Jan Dewitte aproba si el.
“Interactiunea dintre toti cei de aici este
fantastica”, spune el. “Acesta este unul dintre
motivele pentru care am vrut de la inceput
sa lucrez aici, acum mai bine de 20 de ani.
Aplicasem pentru 7 posturiin regiune, iar
imediat ce am avut ocazia sa vad unitatea

Radson, am decis ca aici vreau sa lucrez.”

“Fiind una dintre cele 15 unitati de productie
pe care le are Rettig in 11 tari, cea din
Zonhoven este o companie belgiana cu o
perspectiva internationala si o echipa locala
care aduce pasiune in aceasta unitate. Nu
este o intamplare faptul ca Radson este
cunoscuta pentru produsele sale fiabile.
Oamenii care lucreaza aici formeaza o
comunitate de colegi stransa si solida, multi
invatand meseria de la tatii lor. “Ainceput ca
o companie de familie”, explica Jan. “Lucrau
aici multi oameni din aceleasi familii. Asa ca
veti gasi aici aproape o traditie de familie, o
atmosferd de familie, iar acesta este motivul
pentru care este atat de placut sa lucrezi
aici.” De aceasta primire in familie se bucura
si cei care sunt relativ noi aici, cum ar fi

inginerul de proiect »

Ben Mastroianni »»
Echipa noastra este formata din 4
persoane. Pe parcursul zilei facem

schimb de roluri o datd la doua ore, ceea
ce inseamna cd eu lucrez pe 4 posturi
diferite. Asa Imi pastrez concentrarea

Kris Maes
Avem o atmosfera incredibil de buna,
care face ca munca sa fie o placere

Kurt Vansnick

Pentru a reusi, o companie are nevoie
de interactiune. Cred ca, in cazul
nostru, managementul si oamenii din
productie lucreaza excelent impreuna.
Suntem cu adevarat o echipa

Ludo Welkenhuysen

Chiar siacum, dupa 12 ani, inca imi
place foarte mult munca mea la
aceasta fabrica

=danni L BY A
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Marco Schoofs
Este foarte important sa vedem si sa
recunoastem micile erori inca de la

inceputul productiei. Aceasta este sarcina

mea. Stiind acest lucru, vetiintelege ca
am o responsabilitate in cadrul echipei
noastre. Dar daca n-ar fi ceilalti, nu mi-ar
placea atat de mult munca mea

David Bernaers »
Am cea mai buna slujba din lume!

FABRICA s

Michael Gielis

Fiecare zi este o zi noua, cu noi
provocari. De aceea este mereu
interesant si placut

4 Stefan Martens

Fiecare zi e altfel. Acest lucru face sa
merite totul. In plus, imi place foarte
mult ca managementul nostru ne acorda
responsabilitatea necesara pentru a crea
cel mai bun produs cu putinta

Eddy Thijs

Am inceput sa lucrez aici la 19 ani.

Tn 25 de ani, am reusit sa ajung
supervizor la depozit. Unde altundeva
as mai fi reusit acest lucru?

< Ronny Vandebosch

Fabrica s-a extins si s-a dezvoltat sub
ochii mei. Lucrand aici de 37 de ani,
cred ca pot spune cd am construit una
dintre cele mai performante echipe
din lume
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Johan Tielens. ,Acum trei ani, cdnd am
inceput sd lucrez aici, m-am simtit cu
adevarat ca acasa”, spune Johan. “Aici, la
Zonhoven, stim foarte bine sa pastram
legturile. Tn fiecare lund avem o iesire cu
fabrica —mergem la carting, la schi, oriunde
putem merge impreuna. Este un mod
excelent de a vedea si alte laturi ale
oamenilor, nu doar pe cea profesionala, si
ne face sa fim cu totii prieteni, o familie —
nu doar colegi.” Aceastd investitie in oameni
a meritat din plin pentru unitatea din
Zonhoven. Combinatia dintre atmosfera
placuta, salariul bun, siguranta locului de
munca si oportunitatile de variatie si de
promovare in plan intern fac ca numerosi
angajati sa priveasca Zonhoven ca pe un

loc de munca pentru intreaga viata. Ronny

“_x

Indeherberg este un “saltaret” —adica
munca lui presupune numeroase munci
diferite, in functie de locul unde este cea

mai mare nevoie de el.

“Imi place varietatea”, explica Ronny.
“Avand vreo cinci activitati diferite intr-o
saptamana, am ocazia de a vedea toate
laturile productiei, de la inceput la sfarsit,
siimi place sa fiu implicat in toate etapele
procesului de productie.” Pentru Ronny si
colegii sdi, exista si avantajul suplimentar

al promovarii in plan intern si al abordarii
referitoare la posturile noi. ,Cand apare

un post nou, suntem invitati cu totii sa
candidam daca dorim”, spune Ronny. “Partea
buna este ca {i se ofera un instructaj, chiar
daca inca nu stii cum sa lucrezi pe postul
respectiv. Asa ca poti gasi mereu aici ceva ce
ti se potriveste si vei primi sprijinul necesar

pentru a face bine acel lucru. Aceasta
incurajare si instruire este un semn foarte
bun al increderii companiei in noi.” Rulajul
incredibil de redus al personalului este un
semn ca aceastd incredere este reciproca,
oamenii avand tendinta de a ramane in
cadrul companiei din momentul in care i
se alatura.

ZONHOVEN RAMANE UN LIDERIN
DOMENIUL TEHNOLOGIEI

Pe langa investitiile in oameni, investitiile
realizate de Zonhoven in unitatile sale
contribuie si ele mult la succesul continuu
al companiei Radson. “Investim mereu in
dotarile fabricii noastre. Introducerea
recentd a unei linii de sudura ultramoderne
cu randament ridicat, posibilitatea de a
produce radiatoare de dimensiuni noi si un
proces de lipire automat sunt doar cateva
exemple ale moduluiin care a progresat

aceasta fabrica de-a lungul anilor. Din 1966
au fost realizate aici numeroase modele noi si
inovatoare. Vor urma si altele, pe masura ce
gama de produse continua sa se modifice si
sa se diversifice”, explica Jos Bongers in timp
ce ne indreptam din nou spre biroul sau.

“Capacitatea companiei Radson de a evolua
in pas cu cerintele in schimbare de pe piata
echipamentelor de incdlzire o va ajuta sa isi
pastreze pozitia de lider inca mult timp de
acum Tnainte. Echipa sa fidela este si ea

un factor important. Asa cum familiile isi
construiesc mostenirea imbratisand noile
oportunitati care apar pe masura ce se
dezvolta fiecare generatie, longevitatea
fabricii de la Zonhoven este posibila
datoritd legaturilor pe care le are cu
oamenii sai si datoritd disponibilitatii

sale privind sustinerea progresului”,

incheie Jos Bongers.
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companiei Rafison
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vor asigura mult timp de acum inainte succesul

i
tithle sunt cheia longevitatii. Zonhoven ll
b iNVE tat in tehnologie, cat si in oameni.
lehnologia de calitate si personalul multumit
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POVESTEA

Povestea Rettig

istoria pe scurt a unui progres pe termen lung

Astazi, Rettig Group include trei companii din domenii diferite de activitate: Bore
(transport maritim), Nordkalk (produse pe baza de calcar) si cunoscuta Rettig Indoor
Comfort (industria sistemelor de incalzire). Pentru cei care nu cunosc originea
acestei companii de familie, ea a inceput in 1776 cand Steffen Cerillius Rettig a
ocupat o pozitie in recent infiintata fabrica de tutun din RingKloping, Danemarca,
dupa finalizarea perioadei de ucenicie in Hamburg.

Pehr Cerelius

1811-1871
Fredric von Rettig Robert Rettig
1843-1914 1818-1886
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Tnceputul Rettig ca fabrica de
tutun

Este deschisa prima fabrica
de tutunin Gavle, Suedia, de
catre Pehr Christian Rettig

Fratii Pehr Cerelius si Robert
Rettig deschid o fabrica de
tutun

Infiintarea companiei Bore
Steamship

Incepe sa functioneze primul
vas, Bore |

Hans von Rettig devine
actionar majoritar al
companiei Bore Steamship

Rettig se implica in industria
sistemelor de incalzire

Achizitia Purmo

Este deschisa prima
companie de vanzariin
Hanovra, Germania

Se deschide o noua fabrica
dedicata productiei de radiatoare
in Jakobstad, Finlanda

Compania isi schimba
numele in Oy Rettig Ab

Rettig Group achizitioneaza
fabricile Dia-Norm din
Germania si Dia-Norm
Teoranta din Irlanda

1770

1809

1845

1897

1898

1926

1953

1970

1974

1976

1983

1989

Steffen ramane in Ringkloping pana in
1793 cand se muta in Suedia pentru a
coordona activitatea fabricii Carlskrona
Tobaks. Fiul sau il urmeaza in industria de
tutun prin infiintarea P.C. Rettig & Co. In
Gavle, Suedia. Fiul lui Pehr Christian, Pehr
Cerelius a infiintat o alta fabrica de tutun in Turku, Finlanda, si dupa
moartea sa, in 1871, fratele sau Robert, care detinea fabrica din
Gavle, a preluat conducerea, pana in 1886, cand fiul sau Frederic a

mostenit afacerea familiei.

Tn paralel cu preocuparile sale in industria de tutun, Frederic a
inceput sa dezvolte o afacere infloritoare de transport maritim, cu
un rol important in infiintarea companiei Bore Steamship in 1897.
Intentiile sale erau de a facilita transportul intre Turku si Stockholm,
iar dezvoltarea turbinei cu abur a facut posibila construirea unor
vase mai puternice care puteau traversa ape inghetate. Bore |,
primul vas pe aburi a fost scos la apa in 1898, iar flota a continuat
sa se dezvolte odatd cu preluarea actionariatului majoritar de catre
Hans von Rettig in 1926, compania devenind lider in transportul
maritim de persoane si marfa din Finlanda. Astazi, Bore are 18 vase,
atat pentru transport de persoane, cat si de transport maritim

industrial.

DE LA TUTUN SI TRANSPORT MARITIM, LA BAUTURI,
DULCIURI SI MAI DEPARTE

De-a lungul timpului, familia Rettig si-a diversificat interesele,

intrand in afaceri de productie textile, bauturi siimobiliare. Atentia

sa s-a indreptat insa in 1970 catre un oras mic finlandez numit

Jakobstad. Aici, in 1953, trei intreprinzatori au pus bazele unei
afaceri in satul numit Purmo Tuote, care mai tarziu a devenit o mica
fabrica de radiatoare. Rettig achizitioneaza aceasta fabrica in 1970,
deschizand astfel capitolul modern al povestii Rettig. Tn 1974, un
centru de vanzari a fost deschis in Hanovra, Germania, pentru a
gestiona volumele de vanzari in tara, iar in 1976 o noua fabricd a
fost deschisa in Jakobstad. Tn anii 1980, fabrica din Jakobstad a
inceput sa vanda mai multe radiatoare de calitate catre Finlanda,
iar Rettig a devenit lider in productia de radiatoare in tarile nordice
dupa achizitia fabricilor finlandeze de radiatoare din Lampolinja
Oy din Kokemaki in 1983 si Kymi-Strombert din Heinola in 1986.
Afacerea a continuat sd se dezvolte si Rettig si-a intarit pozitia

de unul dintre cei mai mari jucdtori pe piata de radiatoare prin
achizitia fabricii de radiatoare din vestul Germaniei Dia-Norm din
Vienenburg si companiei asociate Dia-Norm Teoranta din Bunbeg,
Irlanda, Tn 1989. Urmatoarele achizitii au adus Rettig ICC pe pozitia
de lider de piata in industria sistemelor de incalzire, asa cum se

poate vedea si din prezentarea cronologica.

Rettig Group a continuat sd isi diversifice activitatea prin achizitia,
in 2010, a companiei Nordkalk, care extrage calcar
pentru industrie, agricultura si protectia mediului
sicare, in 2011, a inregistrat o cifra de afaceri mai

mare de 369 milioane euro.

Astazi, Rettig Group este o companie globala
importantd, ale carei activitati se intind la

nivel mondial. Ceea ce o diferentiaza este
devotamentul permanent si grija pentru clientii
siangajatii sai, precum si traditia de familie care
inca joaca un rol important, dupa circa 200 de ani
de la inceputurile companiei. Dupa toti acesti ani,
Rettig Group isi mentine principiile fundamentale
de deschidere, corectitudine, onestitate, incredere

si respect.
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Radson la targuri si expozitii

Lunile februarie si martie sunt in fiecare an cele mai aglomerate
luni in targuri si expozitii. Aceste evenimente ofera ocazia ideala
pentru o companie ca Radson de a intra in contact si a discuta cu
consumatorii si partenerii (potentiali) de afaceri in numai cateva
zile. Ca lider in productia de radiatoare si sisteme de incalzire prin
pardoseald, Radson trebuie sa fie prezent la cele mai importante
targuri: VSK-Utrecht, Interclima-Paris si Batibouw-Brussels. VSK si
Interclima se diferentiaza de cele mai multe targuri prin faptul ca
au loc o data la doi ani. Batibouw este, pe de alta parte, un targ
anual care include doua zile de intalniri de afaceri, urmate de nu
mai putin de opt zile dedicate consumatorilor. Avand un stand de
150 m?, Radson are o pozitie importanta in galeria expozantilor.
Campania sistemelor de incalzire de joasa temperatura reprezinta
tema principald a expozitiei si se incadreaza perfect in trendul
solutiilor de incdlzire durabile si eficiente energetic. Targurile
reprezinta totodata o ocazie unica pentru Radson de a introduce
un numar important de produse inovative.

DEZVOLTARE IN 2012

Urmdtoarele produse noi au fost prezentate publicului la

ultima editie:

- Tinos/Paros-EL: versiunea electrica a radiatorului decorativ
lansat la finele anului 2011

« Apia-M: radiator portprosop cu conexiune dubla

+ Muna, Elato, Flores: radiatoare de baie cu functie Turbo

- Vido: convectori atat pentru incalzire, cat si pentru racire

- Termostat cu touchscreen (si ecran color) pentru incalzirea prin
pardoseala

O promotie deosebita pentru instalatori a fost realizatd in cadrul
targului VSK, unde in urma unei trageri la sorti a fost oferit marele
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premiu constand intr-un Radson Volkswagen Caddy. Si, pastrand
traditia, petrecerea Radson a fost inca o data un eveniment de
succes la care consumatorii au fost dinainte invitati pentru a
incheia ziua targului intr-o maniera deosebita si o ambianta de
sarbatoare.

Produse noi, o echipa de vanzari motivata si entuziasta si un stand
atractiv sunt elementele cheie pentru succesul participarii la un
targ de specialitate. Standul din cadrul unui targ reprezinta o carte

de vizita care trebuie sa corespunda intru totul imaginii companiei.

De aceea Purmo Radson LVI are de mai multi ani un parteneriat de
succes cu constructorul de standuri i.xpo din orasul german Kaarst
de langa Dusseldorf. Tinand cont de faptul ca un stand pentru
targuri si expozitii reprezinta o investitie importanta a unei
companii, am ales sa folosim acelasi stand pentru Purmo Radson
LVI la toate targurile. Acest lucru reprezintd o folosire inteligenta

a resurselor umane si financiare si asigurd totodata o continuitate
a comunicarii companiei in cadrul tuturor targurilor europene.
Conceptul actual pentru participarea la targuri va fi mentinut siin
2012.Vom avea insa un cu totul alt stand de prezentare in 2013.
Un motivin plus sd treci pe la standul nostru! m

Radson, o marca puternica

Studiul independent de piata realizat de USP Marketing
Consultancy in 2009 arata ca Radson este cea mai cunoscuta
marca in industria instalatiilor din Olanda. Aceasta nu este
tocmai o surpriza, Radson fiind o marca de renume pe piata
interna de mai multe decenii.

Radson a obtinut aceasta pozitie prin munca asidua si
devotament. Increderea in marca si un mix de marketing
bine ales stau la baza succesului sau. Compania investeste
continuu in marca prin campanii, promotii de marketing si
sponsorizari (in sport).

Avantajul sponsorizarilor in sport este acela ca intriin
echipa cu clientii si partenerii de afaceri pentru a crea o
oportunitate unica de experienta sportiva intr-un mediu
pozitiv si inspirational. Sponsorizarile in sport ofera de
asemenea posibilitati atractive de a genera expunere media
suplimentara pentru marca prin transmisii de televiziune in
direct, articole in ziare, acoperire in reviste (de sport) etc.
Aceasta a condus la decizia Radson de a-si uni fortele la

Mol e
w

e

sfarsitul anului 2011 cu clientul sau Jinstal, o firma olandeza
de consultantd, pentru a se aventura pe gheatd ca sponsori

ai echipei Radson Jinstal la maratonul de patinaj pe gheata.
Jinstal este prezent in sportul pe gheata de mai multi ani,

dar si-a dorit ca echipa sa de patinaj sa treaca la nivelul
superior de profesionalism. In cautarea lor pentru un sponsor
mare, ca bun client, a fost normal sa apeleze la Radson. Echipa
a obtinut rezultate exceptionale si a obtinut un loc important
in clasament.

Radson a fost de asemenea implicat intr-o mica mdsura in
tenis de la inceputul anului 2011. Compania este sponsor

al echipei masculine din prima liga a clubului de tenis
ELTV-Eindhoven. Echipa ii are in componenta si pe fostii
jucatori profesionisti de tenis Paul Haarhuis si Jacco Eltingh
si a fost campioana OlandeiTn 2006 si 2007. Sponsorizarea
echipei de tenis ELTV a avut ca rezultat si ore de antrenament
de tenis si prezentari in cadrul activitatilor de teambuilding
asigurate de Paul Haarhuis de mai multe ori pe an pentru
angajatii, clientii si partenerii de afaceri ai Radson. ®
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Cum sa transformi
energia In eficienta

Prof. Dr. Chirster Harrysson este un cercetator renumit care preda Tehnica Energetica
la Universitatea Orebro din Suedia. El a coordonat numeroase cercetiri comparative
privind consumul de energie pentru diferite sisteme, surse si emitatoare de incalzire.

Cercetarea este cea mai importanta
metoda pentru sporirea cunoasterii

si obtinerea de informatii clare si
independente privind functionarea mai
multor sisteme de incdlzire. De asemenea,
poate contribui la cresterea performantei
diferitelor solutii de incalzire. Cercetarea
realizata timp de un an privind mediul si
consumul de energie in Suedia a inclus

130 de locuinte din Kristianstad. Studiul

a monitorizat consumul sistemelor de
incalzire, consumul de electricitate si apa
calda. Toate casele implicate in cercetare

au fost construite de la mijlocul anilor '80
pana in 1990 si au fost grupate in 6 zone, cu
diferente in constructii, ventilatie si sisteme
de incalzire. Rezultatele au fost elocvente.
Au fost constatate diferente de consum

de energie de pana la 25% intre mai multe
tipuri de echipamente tehnice folosite.

Unul dintre principalele obiective a fost
acela de a determina diferenta dintre
eficienta energetica a mai multor tipuri
de sisteme de incalzire si confortul termic

oferit de acestea. Am comparat rezultatele
nregistrate pentru incdlzirea prin pardoseala
si radiatoare, realizand si interviuri cu
proprietarii. Am descoperit ca locuintele
incalzite cu radiatoare consuma mult mai
putina energie. In total - incluzand energia
pentru sistemul de incdlzire, apa calda si
electricitate - consumul mediu de energie

a fost de 115 kWh/m?a. Aceasta comparativ
cu un consum mediu de energie de

134 kWh/m?a in casele cu incalzire prin
pardoseala. Pe scurt, datele arata ca
radiatoarele sunt cu 15 - 25 % mai eficiente
decat incalzirea prin pardoseala. Date care
arata ca 15% din diferente sunt strans
legate de izolatia caselor cu incalzire prin
pardoseala cu placi de polistiren expandat
de 200 mm sub podeaua de beton.

CONCLUZII

O alta concluzie importanta a acestui
studiu este aceea ca proiectantii, furnizorii
si instalatorii trebuie sa furnizeze
proprietarilor informatii clare si complete.
Tn plus, recomandam ca nivelul de confort

Prof. Dr. Christer Harrysson preda la Universitatea Orebro (Suedia)
si este Director al Bygg & Energiteknik AB

sa fie la fel de important ca estimarea
performantei energetice si consumului de
energie pentru cladirile noi sau renovate.
Fapt ce trebuie avut in vedere atat de
proiectanti si constructori, cat si de
proprietari si furnizori de servicii de
mentenanta tehnica in cladirile noi. m

Observatii: Locuintele incluse in acest
studiu pot fi comparate cu locuintele izolate
conform reglementdrilor EnEV 2009 din
Germania.

Un rezumat complet al studiului coordonat
de Prof. Harrysson poate fi consultat

accesdnd www.purmo.ro/clever
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FERICITUL CASTIGATOR |

Gasservice Venlo (Olanda) fericitul
castigator al Radson VW Caddy

Domnul si doamna Peeters de la compania
de instalatii Gasservice din Venlo sunt
fericitii castigatori ai noului Radson
Volkswagen Caddy. Au fost desemnati

castigatori in timpul targului VSK care

a avut loc in februarie, in Utrecht.

La fel ca in timpul targului HVAC din Bruxelles, din noiembrie 2011,
Radson s-a gandit ca ar fi o idee buna sa lanseze asa-numita
campanie Caddy si pentru clientii Radson din Olanda. Aproximativ
0 mie de persoane au primit prin posta ziarul targului “Hot Issue”
alaturi de un magnet in forma noului radiator Tinos. Cu acest
magnet se puteau prezenta la standul Radson pentru a verifica,
prin plasarea magnetului pe un radiator Paros in functiune, daca
au codul castigator. Campania de la targ a fost un adevarat succes
sia atras la stand sute de persoane curioase. Dar castigdtorii au
fost anuntati abia aproape de finalul targului. Nu a durat mult

pana la descoperirea castigatorului.

PROPRIETARI FERICITI

Gasservice Venlo a fost infiintatd in 1993 si a devenit o companie
de instalatii recunoscuta si respectata in zona Venlo. Tn 1998,
compania s-a extins prin adaugarea unui departament de inginerie
electrica condus de Pieter Peeters. De |a inceputul anului 2008,
toate activitatile s-au concentrat pe noile oportunitati oferite de
Guliksebaan din Venlo. Gasservice Venlo se ocupa de montarea
completa, reparatiile si mentenanta instalatiilor de gaze, apa

si electricitate atat in case particulare, cat si in sedii de companii.
Pentru ei cele mai importante sunt calitatea si satisfactia clientilor.
“Suntem Tncantati de acest premiu”, spune doamna Peeters.
“Suntem client fidel Radson de mai multi ani. Deci a fost simplu
pentru noi sa ajungem aici; pana la urma, venim aici periodic. Dar

»
I

este pentru prima data cand luam acasa un cadou atat de frumos

spune ea, razand. Radson le ureaza toate cele bune si multe calatorii

placute cu noul automobill
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DESCOPERA NIVELURI NEBANUITE DE v
CONFORT CU INCALZIREA PRIN PARDOSEALA

Confort desavarsit in orice interior

Sistemele de incalzire prin pardoseala de la Purmo imbraca orice
incapere intr-o caldura interioara unica. lar prin combinatia

cu radiatoarele Purmo, vei obtine confortul interior desavarsit,
fmbinand senzatia placuta a picioarelor calde cu temperatura
uniforma din camera.

Beneficiile incalzirii prin pardoseald de la Purmo merg dincolo de
senzatia de caldurd permanentd, sigura si confortabila pe toata
durata anului. Pe cat de invizibil si silentios in timpul functionarii,
in egala masura sistemul de incalzire prin pardoseala de la Purmo
aproape ca nu necesita deloc mentenanta, odata ce a fost instalat.
Sitoate sistemele noastre sunt create astfel incat sa fie usor de
instalat, intr-un timp foarte scurt si fara mizerie.

Pe piata exista o gama variata de sisteme de incalzire prin
pardoseala, dar numai o singura companie iti ofera un plus
de siguranta datorita experientei si cunostintelor in domeniu
acumulate in decursul mai multor decenii.

Noppjet / Noppjet S
« simplu si simetric pentru o distributie uniformd a agentului termic
« poate fiinstalat in unghi de pand la 45 de grade, pentru acoperire totald
« reactie relativ rapidd la schimbdrile de temperaturd
« Noppjet S - pentru proiecte de renovare, datorita structurii subtiri
(max 60 mmy), pentru stabilitate optimd a pardoselii

purmoill

clever heating solutions
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« Echipa de vdnzari din Romania (de la stanga la dreapta):-.La nt itrescu, (lelgleluntean,
Tiinde Sdndor, Anca Surducan, Adrian Draghici, loan Drd’ggﬂ, I cobersc'u, mache.

Purmo se implica in Romania in proiecte sociale

Purmo se implica continuu in imbunatatirea vietii oamenilor, nu doar prin oferirea de solutii adecvate de incalzire, ci si prin proiecte caritabile.

Tn cadrul unui proiect de sponsorizare dezvoltat in 2010 si 2011, echipa Purmo din Romania a finalizat instalarea completa a unor sisteme de
incalzire prin pardoseala si cu radiatoare, pro bono, pentru Biserica Sf. Treime Dudesti din Bucuresti. Membrii echipei Purmo au transportat si
instalat ei insisi intregul echipament de incalzire, asigurandu-se ca au fost facute toate actiunile necesare pentru incalzirea acestui spatiu public
atat de special. Proiectul s-a ridicat la valoarea de 4.000 de euro, dar adevdrata sa valoare este inestimabila. Astfel, toti cei care vor veni aici sa
beneficieze de serviciile religioase pentru a-si incalzi sufletele se vor bucura totodata de confortul unui sistem de incalzire oferit cu generozitate
de Rettig prin efortul siimplicarea directa a echipei sale de profesionisti.

Anultrecut, Purmo a donat radiatoare pentru sistemele de incalzire din cadrul cladirii din Cluj a Ordinului Arhitectilor din Romania —Transilvania,
precum si pentru Biserica Greco-Catolica din Iclod, judetul Cluj, si pentru Biserica Sf. Martiri Brancoveni din Cluj Napoca. lar actiunile caritabile nu
s-au oprit aici. La sfarsitul anului 2011, Purmo a donat mai multe radiatoare unor case de batrani din Moldova. Au fost instalate in total in jur de
100 de radiatoare in toate aceste locatii, cu o valoare totald de peste 10.000 de euro. “Unul dintre obiectivele noastre importante este de a ne
implica Tn viata comunitatii, pentru a contribui la cresterea calitatii vietii cat mai multor oameni. Produsele Purmo sunt create pentru a spori
confortul interior, de aceea ne concentram intotdeauna pe oameni si confortul vietii acestora. Purmo nu inseamna doar calitate si durabilitate,
Purmo inseamna si grija si atentie”, declara Tunde Sandor, Director General Rettig SRL, Director de Vanzari si Marketing Purmo in Romania. ®

Campanii Purmo Clever in Romania

Tn fiecare an, Purmo propune in colaborare cu partenerii sai de incredere din Romania campanii ingenioase in beneficiul proiectantilor,
instalatorilor si consumatorilor finali, campanii “clever” care vin in preintdmpinarea nevoilor personalizate ale fiecaruia. Tn 2011, Purmo a avut
un nou an plin de astfel de evenimente si actiuni de marketing, participand la evenimente specializate precum Construct Expo-Romtherm

- Expozitie Internationald pentru Echipamente de Tncalzire, Ricire si de Conditionare a Aerului, la Conferintele specializate despre performanta
energetica a cladirilor sau la targul de energii regenerabile si eficienta energetica din constructii si renovari - RENEXPO® SOUTH-EAST EUROPE.
Tn luna mai, Purmo a invitat mai multi proiectanti din Romania intr-o excursie la fabrica din Rybnik, Polonia, pentru a vedea cea mai modern3
linie de productie de radiatoare panou din Europa, precum si pentru a afla noutatile aparute in gama de emitatoare de caldura marca Purmo.
Tn acelasi timp, de-a lungul intregului an, Purmo a oferit promotii si campanii special create pentru instalatori, in parteneriat cu cei mai
importantisi loiali parteneri ai Purmo in Romania, precum si campanii exclusive pentru agentii distribuitorilor care au acoperire nationala.
Toate aceste activitati de marketing si-au dovedit eficienta si rentabilitatea, fapt dovedit de rezultatele neasteptat de bune concretizate in
volume de vanzari mult peste estimarile bugetate pentru anul 2011 sau vanzarile din anul 2010. Inca o data, Purmo dovedeste pe piata din
Romania ca profesionalismul, calitatea si inovatia pot invinge orice criza. ®
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Spitalul Universitar Ghent

CENTRUL DE REABILITARE K7

Proiectul de renovare al Spitalului Universitar din Ghent a inceput

n 2007, concentrandu-se pe modernizare, in special pe reducerea
generala a consumului de energie. Aceasta este indispensabild pentru
Spitalul Universitar Ghent, avand in vedere suprafata acestuia de nu
mai putin de 300.000 m?. De la inceputul proiectului, mai multe cladiri
de pe domeniul Spitalului Universitar - care include 40 de cladiri -

au fost complet renovate si adaptate la politicile actuale de energie.
Una dintre aceste cladiri este centrul de reabilitare K7. Pentru acest
proiect ecologic, Spitalul Universitar Ghent a ales Radson ca partener

in domeniul incalzirii.

Centrul de reabilitare K7 are o suprafata de 12.000 m? - o suprafata
destul de mare pentru a fiincalzita. Scopul lucrarilor de renovare a
fost acela de a echipa centrul de reabilitare cu instalatii de incalzire
eficiente energetic. De aceea Spitalul Universitar Ghent a decis sa
lucreze cu compania de ardere a deseurilor lvago, care incinereaza
zilnic deseurile orasului Ghent la temperaturi inalte. Procesul de
incinerare produce energie care este recuperata de Spitalul Universitar
Ghent ca sursa de incalzire pentru centrul de reabilitare. Astfel, 65%
din complex este incdlzit cu “energie verde”. Doar in lunile de iarna

se foloseste gaz natural pentru incalzire suplimentara.

Pentru a lua aceasta decizie, biroul de cercetare De Klerk a realizat

intai un studiu aprofundat. Tn final, compania a recomandat Spitalului
Universitar Ghent sa foloseasca acest sistem de incalzire in combinatie
cu radiatoare. Pentru centrul de reabilitare au ales radiatoarele Radson
Integra. Alegerea anumitor tipuri de radiatoare a fost determinata de
functia si rolul fiecarei cladiri. Aceasta pentru cd exista diferente intre
starea de sanatate a rezidentilor. In alte cladiri (spre exemplu K1 si K2,

finalizate in 2010), cu pacienti cu starea de sanatate mai precara, au

fost alese modele de radiatoare igienice fara elemente de convectie.
Capetele de control termic individual al radiatoarelor din salile de
asteptare si din holurile centrului de reabilitare au fost blocate, astfel
incat temperatura sa poata fi controlatd centralizat. Acest lucru nu se
intdmpla siin saloane sau rezerve. Oamenii care sunt in convalescenta
stau de obicei in centru o perioada mai lunga, prin urmare este foarte
placut pentru ei faptul ca isi pot controla temperatura direct din
incapere. lar cu aceste radiatoare, pot sa stabileasca singuri climatul
interior si nivelul de confort din camera in care stau. Tn timpul realizarii

proiectului au fost luate in considerare nevoile si dorintele pacientilor.

Costurile totale de energie ale Spitalului Universitar Ghent, inclusiv
gaz natural, electricitate, apa si mai nou “energie verde”, se ridica
la 6 milioane euro pe an. De la trecerea pe productia de incalzire

”a

prin “energie verde” in combinatie cu radiatoarele Radson, Spitalul
Universitar Ghent a reusit sa isi diminueze costurile totale de energie

cu 1 milion euro pe an (16%). m

Beneficiar: Spitalul Universitar Ghent

Birou de cercetare: De Clerck

Contractor general: Algemene Bouw Maes NV
Companie de instalatii: Cegelec

Responsabil proiect Spitalul Universitar Ghent:
Veerle de Smet (Coordonator de energie

pentru cladiri guvernamentale), Geert De
Waele (Management Spitalul Universitar)
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PENTRU A FI EFICIENTE TERMIC, LOCUINTELE TREBUIE SA FIE BINE
IZOLATE SI SA BENEFICIEZE DE ECHIPAMENTE MODERNE DE
INCALZIRE. DACA PROPRIETARII DE LOCUINTE AR AVEA O SINGURA
OPTIUNE, CE AR ALEGE?

Bineinteles ca ambele optiuni sunt extrem de importante. Ideal ar fi ca
lucrarile pentru cresterea eficientei energetice a suprafetelor exterioare
ale unei locuinte sa fie realizate concomitent cu lucrarile de crestere a
eficientei energetice a sistemului de incalzire. Decizia finala apartine
proprietarului, dar este recomandabil ca acesta sa se consulte cu un
specialist in eficienta energetica a unei cladiri inainte de a decide.

COSTURILE PENTRU IZOLATIE SI SISTEME MODERNE DE INCALZIRE POT
DEPASI 100.000 DE EURO. i1 PERMIT OAMENII ACESTE COSTURI?

Pe termen lung, costurile pentru izolatie, ferestre noi sau un sistem
modern de incalzire sunt recuperate prin costurile mult mai mici pentru
incalzire. In plus, existd anumite programe si subventii care ii pot sprijini
pe proprietari cu sumele necesare. Spre exemplu, in Germania exista un
program care ofera sustinere financiara pentru lucrari de constructie sau
reabilitare pentru cresterea eficientei energetice. Programul KfW CO2 de
reabilitare a constructiilor promoveaza toate masurile care conduc la
cresterea eficientei energetice si totodata reducerea emisiilor de CO2,
inclusiv introducerea de sisteme de incalzire eficiente energetic. Pentru
cladiri noi si reabilitate, costurile pentru izolatia peretilor exteriori, a
acoperisului, subsolului, ferestrelor si usilor exterioare constituie mare
parte din investitiile pentru izolatie. Daca masuratorile indica o eficienta
energetica cu 30% mai mare decat prevederile directivei EnEV 2009,
Inseamna ca respecta valorile stabilite prin KfW Energz Efficiency House
70. Atingand acest standard, cladirea se califica pentru alte subventii
pentru orice energie regenerabila pe care o foloseste. Programul
promoveaza de asemenea introducerea de noi subventii pentru folosirea

energiei regenerabile.

CE TIP DE SISTEM DE INCALZIRE AR TREBUI SA
FOLOSEASCA PROPRIETARII DE LOCUINTE?
Alegerea unui sistem de incalzire depinde de mai
multi factori, inclusiv situatia curenta a cladirii,
pozitia si suprafata care urmeaza a fi incalzita.

Dar din punct de vedere al eficientei energetice,
trebuie sa te gandestiin primul rand la suprafetele exterioare ale cladirii.
Sa comparam zonele rezidentiale foarte populate cu zonele rurale, spre
exemplu. Alegerea sistemului de incalzire difera foarte mult de la 0 zona
la alta. Dar pentru orice sistem nou de incalzire, oamenii ar trebui sa
insiste ca acesta sa foloseasca si energie regenerabila.

MULTI CONTRACTORI DIN DOMENIUL SISTEMELOR DE INCALZIRE SE
PLANG DE PIATA AGLOMERATA CU SISTEME DE INCALZIRE FOARTE
COMPLEXE. RECOMANDATI UN INGINER CONSULTANT PENTRU
LUCRARILE DE RENOVARE CARE IMPLICA UN SISTEM DE INCALZIRE
MODERN?

TIn mod normal, orice contractor in domeniul sistemelor de incalzire ar
trebui sa poata oferi consultanta fara asistenta din afara. Este important

VIITORUL

ca orice contractor sa fie la curent cu toate noutatile din domeniu privind
echipamentele noi sau tendintele din piata, si sa profite de oportunitatile
pe care acestea le ofera. Spre exemplu, in ultimii ani, camerele de comert
si asociatiile de comert din Germania au investit mult in pregatirea si
dezvoltarea companiilor membre. lar producatorii fac tot ce este posibil
pentru a incuraja transferul de cunostinte ajutandu-i astfel pe instalatori
sd beneficieze atat de pregatire practica, cat si teoreticd. Deci, pentru a

va raspunde la intrebare, nu, nu as recomanda un inginer consultant:
reprezentantii de vanzari cu experienta ar trebui sa aiba deja pregatirea
necesara pentru a oferi un sfat competent privind reabilitarea sistemului
de incalzire. As adauga totusi ca proprietarii, inainte de a incepe lucrarile
de renovare pentru cresterea eficientei energetice, ar trebui sa ceara
consultanta si sprijin de la un expert in eficientd energetica. In Germania,
oamenii pot aplica pentru un fond de la BAFA (Oficiul Federal de Control
in Economie si Export) si pot alege un expert dintr-o lista lunga care se
regaseste pe www.energie-effizienz-experten.de. Acestia sunt special
pregatiti sa ofere consultanta “la locatie” pentru BAFA si sa realizeze
proiectul si monitorizarea constructiilor conform standardelor KfW
Energy-Efficient houses 40 si 50.

CRED CA TOTI TNTELEGEM PRINCIPIILE TRANSMISIEI AGENTULUI TERMIC
N LOCUINTE. DE CE CREDETI CA PROIECTANTII INCA EXCLUD FOLOSIREA
POMPELOR DE CALDURA FARA SISTEME DE INCALZIRE PRIN PARDOSEALA
N CLADIRILE CONSTRUITE INAINTE DE AL DOILEA RAZBOI MONDIAL?

Sa luam Germania ca exemplu: unu din patru sisteme de incalzire din
locuintele noi a fost adaptat la folosirea in sistem cu o pompa de caldura
in 2011, dovedind ca piata accepta folosirea pompelor de caldura si ca
acestea pot fi folosite in mod uzual. Dar eficienta energetica si de cost a
intregului sistem cu pompa de caldura depind de mai multi factori. In
primul rand, temperatura agentului din sistem, iar in al doilea rand,
alegerea tipului de emitatori de incalzire, spre exemplu radiatoare sau
incalzire prin pardoseala. Daca un sistem de incalzire cu pompa de
caldura nu poate functiona eficient din cauza unor restrictii privind
standardele de constructie intr-o cladire deja existenta, atunci instalarea
unei pompe de caldura nu are sens.

PLACILE DE POLISTIREN POT FI O SOLUTIE DE IZOLATIE FOARTE
EFICIENTA, DAR CE PUTETI SPUNE DESPRE TEMERILE PRIVIND
DISTRUGEREA FATADELOR CLADIRILOR DIN CENTRELE ORASELOR
EUROPENE?

Lucrarile de reabilitare implica mai multi factori si presupun implicarea
personala a proprietarului cladirii, autoritatilor locale, precum si
posibilitatea unui sprijin tehnic si financiar. Un proiect de reabilitare a
unei cladiri deja construite trebuie sa respecte intai de toate arhitectura
acesteia si sa nu iasa in evidenta in sens contrar; aceasta conditie este
mai importanta decat cerintele privind eficienta energetica. Un proiect
complet de acest tip este cu adevarat un proiect de succes daca lucrarile
de reabilitare pentru cresterea eficientei energetice reusesc sa respecte
arhitectura actuala a cladirii; este rolul arhitectului sa gaseasca solutia
creativa si sa se asigure totodata ca acest lucru justifica atat efortul, cat
si costurile aferente. m
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PURMO POLONIA a
WOICIECH MAKOWSKI

Wojciech Makowski este un fel de paradox polonez: in acelasi timp un puternic
om de afaceri si totodata un caracter prietenos si generos. intotdeauna dornic

sa ajute pe cineva, Wojciech este inconjurat de oameni care il iubesc sincer.
Clever Magazin a calatorit in Varsovia pentru a-l intalni pe cel care a introdus
radiatoarele panou in Polonia, a distribuit mobila italiana si, la un moment dat

in viata sa, a angajat 70 de oameni intr-o fabrica de blugi din material importat

din Brazilia.

Nascut in 1947 in Varsovia postbelicd, ca
si copil, Wojciech Makowski s-a jucat
prin molozul orasului distrus, 80% din
cladiri fiind daramate in timpul
bombardamentelor. Crescand, impreuna
cu prietenii sai, se urca pe acoperisul
cladirilor urmarind in orizont tara care
se recladea sub atenta supraveghere a
regimului sovietic. Tanar fiind, Wojciech
era pasionat de avioane, pentru ca mai
tarziu sa studieze la Universitatea Tehnica
din Varsovia, Facultatea de Inginerie
Electrica si Aerospatiala. Sidesinu a
continuat sa se pregateasca sa devina
pilot, si-a investit energia profesionala
in a deveni capitan de industrie. A
contribuit astfel la confortul a mii de
polonezi si a dezvoltat mai multe afaceri
de succes, ajutand economia tarii sale si
impresionand multi oameni de-a lungul
timpului. Un om care apreciaza sincer
onestitatea, Wojciech vorbeste deschis
despre orice subiect abordat, ezitand putin
doar atunci cand amintim motivul vizitei
noastre: iminenta sa iesire la pensie.

“Intr-adevar, voi iesi la pensie la sfarsitul
acestuian”, explica el, de fapt. “Sa fiu sincer,
nu stiu cum am ajuns la aceasta varsta”,

iar zambetul de pe chipul sau este placut si
nostalgic. “Nu stiu ce rezerva viitorul, sau
ce ar spune un psiholog despre modul in
care privesc eu iesirea la pensie. Dar abia
astept sa las pe altcineva sa aibd sansa sa
fie responsabil de cea mai buna companie
din Varsovia”, spune el, “sa i las pe cei tineri

sa fie in lumina reflectoarelor”. Lumina
reflectoarelor la care se refera Wojciech
Makowski este cunoscuta astazi ca Purmo
Polonia, care a luat viata datorita unui
licentiat in stiinte din Varsovia, care a decis
ca industria frigorifica nu este viitorul sau.
“In 1972, dupa ce mi-am terminat studiile
am lucrat jJumatate de an in industria
frigorifica si apoi am revenit la Institutul
Tehnic”, spune el. “Am fost responsabil de
dezvoltarea de noi tehnologii in industria
de sisteme de incalzire. Seamana intr-un
fel cu industria frigorifica, principiile
transmisiei caldurii sunt aceleasi, doar
directiile sunt diferite. Am lucrat acolo 11
ani, colaborand cu companii externe, in
special din Suedia, inclusiv producatorii

de radiatoare Fellingsbro Verkstader si
Wirsbo”. Tmpreuna cu echipa sa, Wojciech
a realizat diferite proiecte si a instalat
numeroase sisteme de incalzire moderne,
fapt complicat si de situatia economica din
Polonia, specifica unei tari din fostul bloc
comunist. “Situatia era dificila si devenise
tot mai greu sa iti castigi existenta”, explica
Wojciech, inainte de a povesti

viata sa ca antreprenor.

“Mi-am deschis propria afacere in 1982,
fabricand pantaloni si geci de blugi, cu
material importat din Brazilia”, spune el.
“Afost o perioada foarte interesanta pentru
mine. Am invatat multe despre organizare,
finante si contabilitate, la un moment dat
aveam 70 de angajati. Totodata, am importat
si comercializat mobila din Italia,
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o perioada foarte frumoasa din viata
mea. Dar competitia a devenit tot mai
puternica, in special din China, astfel ca
n 1989 compania s-a inchis”. Pentru unii
oameni, acesta ar fi putut fi sfarsitul; nu
si pentru Wojciech.

Erain anul 1989, o perioada de reala
transformare politica si tranzitie pentru
Polonia. Pana atunci, guvernul polonez
oferise energie subventionata, ceea ce
facea ca incalzirea sa coste foarte putin,
iar oamenii acordau foarte putina atentie
consumului de agent termic, fara aproape
niciun efort in a reduce consumul de
energie. “Nu existau termostate, pentru
ca nu era nevoie de ele”, spune Wojciech.
“Daca oamenii voiau sa schimbe
temperatura, deschideau geamul —
foarte simplu. Mi-am dat seama ca daca
ar disparea subventiile si costurile pentru

incalzire ar creste, atunci toti ar trebui sa

fie mai interesati de consumul propriu de
energie. lar acest lucru era o oportunitate
clara. Era timpul sa ma intorc la prima
specializare, la sistemele de incalzire”.
Provocarea era imensa: intr-o tara dominata
de radiatoare din fonta, cu tevi din fier si
instalatii vechi, doar 4% din proprietarii de
locuinte foloseau radiatoare panou.

“Totul era foarte rudimentar si
oportunitatea era evidenta. Asa ca
fmpreuna cu alti doi parteneriam pus
bazele companiei TKM Systems in 1990

xn

sine-am apucat de treaba”.

SFAR$ITUL SUBVENTIILOR LA
ENERGIE SI DIALOGUL DESPRE
ECONOMISIRE

“Scopul nostru era sa schimbam vechile
instalatii cu unele noi, moderne. Pe langa

radiatoare, importam tevi din cupru si
plastic din Italia, Finlanda si Suedia,
folosind contactele pe care le aveam

din perioada in care lucram la Institut”.
Termostatele Danfoss si Heimeier erau
importate din Germania si Danemarca.
“Sa nu uitam ca vorbim de fapt de o
schimbare in mentalitatea si cultura unei
natiuni”, subliniaza Wojciech. “La inceput
a fost un proces foarte greu. A trebuit sa
demonstram ca nu existd niciun fel de
coroziune in radiatoarele panou, asa cum
se intampla in trecut cu instalatiile vechi,
cu scurgeri. Din fericire, instalatorii au
realizat foarte repede ca nu mai trebuie

sa care radiatoare grele din fonta si tevi
din fier. Am facut diferite demonstratii
pentru acestia, aratandu-le ca pot cara
200 de metri de teava care cantaresc doar
20 de kilograme. La acea vreme, instalatorii
foloseau doar tevi drepte din fier, foarte
grele, pe care apoi le taiau, le infiletau,

era foarte mult de munca. lar un radiator
cantarea in jur de 70 — 80 de kilograme,

in comparatie cu doar 30 de kilograme ale
unui radiator panou. “Imi amintesc, dupa
0 anumita prezentare, ca un instalator a
venit la mine si mi-a spus: “O sa imi vand
tot stocul de radiatoare de fonta si o sa
lucrez de-acum doar cu radiatoare panou”.
A fost o zi in care m-am simtit foarte
mandru”. Mai era un lucru interesant la
schimbarea tehnologiei de lucru. Tn timpul
procesului de turnare a radiatoarelor de
fonta, in interiorul radiatorului ramane un
strat fin de nisip care nu poate fi curatat in
totalitate. lar dupa introducerea ventilelor
termostatice s-a descoperit cd aceste
granule de nisip puteau patrunde in

ventil blocandu-l sifacand astfel imposibil
controlul termostatic al radiatoarelor
vechi. Ceea ce a constituit o alta provocare
pentru metoda traditionala de incalzire. A
aparut apoi o noud oportunitate pentru
Wojciech, intrucat guvernul a decis sa
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ofere o subventie pentru instalatiile
moderne de incalzire, ca rasplata pentru
economisirea de energie. “Am devenit
astfel un comerciant ca oricare altul, iar
primul an a fost unul foarte bun, cu un
profit mare. Tntre timp, in 1989, Rettig
cumpadrase unul dintre furnizorii mei,
Fellingsbro Verkstader din Suedia si, prin
urmare, mi s-a oferit ocazia de a vinde
radiatoare Purmo din Finlanda. Tn cele din
urma, am primit o ofertd interesantd de la
Rettig, asa ca in 1992 mi-am vandut
afacerea si am ramas in pozitia de Director

General al companiei Rettig Polonia”.

SADIND SEMINTELE PENTRU
CRESTERE ECONOMICA

“In fapt, am fost deschizatori de drumuri”,
spune Wojciech. “Tmi amintesc ca pe
vremuri nu erau comercianti privati, totul
era controlat de stat. Si totul s-a schimbat
peste noapte in 1990 - am fost printre
primii. Bineinteles cd au fost alte
persoane care au dorit sa devina
vanzatori, sa furnizeze produsele noastre
catre consumatori. Problema era ca nu
aveau deloc bani. Asa mi-a venit ideea.
Am creat o linie de credit prin care
consumatorii puteau lua o cantitate mai
mare de radiatoare, 500 sau 1000 de
bucati, si sa ne plateasca dupa 90 de zile,
pornind astfel propria lor micd afacere.
Am inceput cu unul sau doi vanzatori si
am ajuns repede la 22 in toatd Polonia.

Acest mod de lucru i-a ajutat sa se

dezvolte si treptat perioada de plata a
fost redusd, ajungand chiar sa plateasca
in avans pentru produsele dorite. Multi
dintre acei furnizori functioneaza si astazi
siavem o legatura foarte puternica si
loiala, o colaborare foarte buna, pentru ca
si ei au fost deschizatori de drumuri ca si
noi, sprijinind economia. Cam in aceeasi
perioada, in colaborare cu echipa
manageriala a Rettig din Finlanda, am
cumparat fabrica de radiatoare de la
Rybnik, o miscare decisiva in dezvoltarea
pietei poloneze. Astazi, fabrica de la
Rybnik este cea mai moderna din Europa,
producand radiatoare care sunt

distribuite in toatd Europa si Asia.

“A mai fost un moment —un punct cu
adevarat culminant, prin 1993, cand
vanzarile au luat un avant foarte mare.
Este o sosea Tn Varsovia cu case construite
in sir pe ambele parti. Pe o parte a soselei,
toate casele erau echipate cu sisteme
traditionale de incalzire. Tn timp ce pe
cealalata parte, am instalatin case
sisteme moderne de incdlzire: radiatoare
panou, centrale in condensatie si asa mai
departe. Dupa un an, oamenii din casele
noi plateau facturi de energie cu 50% mai
mici decat vecinii lor de peste drum. Nu
exista nicio publicitate mai buna decat
dovada concretad. Si prin 1995 vindeam
jumatate de milion de radiatoare pe an,
crescand la 900.000 de bucati in 1999”.

Am primit o oferta foarte
interesanta de la Rettig si
astfel, in 1992, mi-am vandut

afacerea si am ramas ca
Director General al companiei

\

PURMO POLONIA

S| DESPRE
IESIREA LA
PENSIE?

“Sunt foarte fericit

saam multi

prieteni, si dupa

transformarile politice din 1989, dupd 23
de ani, pot spune ca a fost minunat sa vad
toate aceste schimbari, sa fac parte din
schimbare. Si din fericire, cand incepeam
eu aceasta companie, schimbarile deja
incepuserd, atmosfera era diferita, existau

n sfarsit oportunitati.”

“Cand voi iesi la pensie, imi voi dedica
timpul hobby-urilor mele”, spune el,
“sportul —imi place sa merg pe bicicletd,

sa inot si sa ma plimb cu barca pe lac, sa
schiez iarna in Austria sau Italia. Dar imi
place foarte mult sa citesc, in special despre
istoria antica si arheologie, sa cdlatoresc si
sa colectionez fotografii vechi, in special din

Polonia. Varsovia, mai precis”. m

PURMO IN POLONIA
1992 -2012
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Purmo este singurul producator din Suedia care ofera atat
sisteme de incalzire cu radiatoare, cat si sisteme de incalzire
prin pardoseala. “Scopul nostru nu este de a fi marca numarul
unu in incalzire prin pardoseala. Noi vrem sa oferim sisteme de
incalzire prin pardoseala ca parte dintr-un pachet de produse ce
constituie solutii inteligente de incalzire”, declara Jan Ekwall,
Director de Vanzari si Marketing pentru regiunea de nord.

Purmo a lansat sistemele de incalzire prin pardoseala in Suedia in
2010, dar este activ in acest domeniu in Centrul Europei de mai
multe decenii. “Am progresat foarte mult in ultima perioada si am
realizat proiecte de succes in domeniul incalzirii combinate, ceea

ce este cu sigurantd zona noastra de nisa”, spune Jorgen Persson,
responsabil pentru vanzarile de produse Purmo in Suedia. Tn general,
sistemele de incalzire cu radiatoare si incalzire prin pardoseala sunt

oferite separat consumatorului final sau dezvoltatorului din Suedia,

e e e S ——

din cauza faptului ca au furnizori diferiti. Un furnizor de solutii
combinate Purmo este Stanga Rorservice AB, unul dintre instalatorii
de top din Linképing.

Stanga Rorservice AB activeaza atat in domeniul renovarii, cat si

cel al constructiilor de locuinte noi. “Acum finalizam 19 noi locuinte

unifamiliale in Heda si 29 de case individuale in Asunden, Linkoping”,

spune proprietarul companiei, Jerry Wistrém. In ambele cazuri
radiatoarele sunt instalate la etajul 1, iar la parter este montat
un sistem de incalzire prin pardoseala.

Aceastd solutie ofera confort sporit pentru consumatorul final. La
parter de obicei se afla un hol si 0 baie mare cu sauna. Aceste spatii
beneficiaza de o solutie de incdlzire care mentine podeaua uscata.
“Bucataria si livingul cu suprafata mare sunt, de asemenea, plasate
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la parter, iar o solutie de incalzire ascunsa creste nivelul confortului”,

adauga Jerry Wistrom. La etaj se afla dormitoarele si birourile, iar
acolo nu este nevoie de incalzire suplimentara prin pardoseala. “Cu
ajutorul radiatoarelor decorative cu fata plana sau cu diferite tipuri
de radiatoare portprosop de la Purmo este foarte usor sa gasesti
solutia ideala pentru fiecare familie sau proprietar”, completeaza
Jorgen Persson.

“Toti cei 30 de instalatori pe care ii avem sunt instruiti si atestati,
iar compania noastra respecta standardele de calitate, mediu si
siguranta in instalatii. Aceasta, alaturi de produsele de calitate de

la furnizorii alesi, asigura un proces de lucru sigur si usor, de la

inslatare pana la predarea catre consumatorul final”, spune Wistrom.

Unii dintre consumatori s-au mutat deja in noile case din Heda si

Asunden, si pAn3 acum totul a decurs perfect pentru o viata cu

incalzire inteligenta.
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Detalii proiect:

Linkoping, 29 case individuale
72 metri patrati de incalzire prin pardoseala
pentru fiecare casa, la parter, si radiatoare la etaj

Linkoping, 19 case unifamiliale.
Incdlzire prin pardoseald la parter si radiatoare
la etay, fara derivatie
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LVI este parte a Rettig ICC, lider european si specialist in solutii de incalzire. Cu 16 fabrici in 10
tari, Rettig ICC creeaza, produce si furnizeaza radiatoare, sisteme de incalzire prin pardoseala,
armaturi si sisteme de control pentru mai mult de 50 de tari, obtinand o cifra de afaceri de
aproximativ 572 milioane euro. LVI a fost fondata initial ca Lidkopings Varmeledningsindustri
in 1922, de atunci dezvoltandu-se continuu si devenind o companie lider international,
prezenta activ in Norvegia, Suedia, Finlanda si Franta, cu exporturi in intreaga lume.

Ne petrecem cel mai mult timp in casa.
Nu e de mirare cd acordam atata atentie
confortului interior. Este evident ca ne
dorim o casa sigura si confortabild. LVI
intelege ca radiatoarele sunt mai mult
decat un emitator de incalzire. Radiatoarele
noastre electrice nu doar ofera caldura
naturala, dar au si un aspect placut. Create
pe principiul ca un radiator trebuie sa se
incadreze in designul interior al unei
incaperi si nu invers, toate radiatoarele
noastre au un puternic simt estetic si al
detaliului. LVI a fost fondat in 1922 si este
producatorul numadrul unu in industria

de profil din Suedia. Compania noastra
este lider in domeniu de aproape un secol
folosind aceasta experienta si cunoastere
pentru a dezvolta o gama larga de solutii
de incalzire - multe dintre ele pe ulei - care
ofera cea mai buna forma de incalzire, un
stil deosebit, confort maxim si optiuni
nelimitate.

Radiatoarele noastre electrice sunt produse
in conformitate cu reglementarile stricte
privind protectia mediului si sunt testate

si probate in numeroase case, cabane de
vacanta si apartamente, precum siin cladiri
siinstitutii publice. Folosirea uleiului
vegetal ca agent termic in multe dintre
radiatoarele noastre este rezultatul a 35 de
ani de cercetare si dezvoltare. Ulejul are o
compozitie speciala, patentata, si rezista

la temperaturi extreme fara a-i altera
proprietatile. n plus, uleiul vegetal asigura

o incalzire uniforma si confortabila datorita
capacitatii ridicate de retinere a caldurii.
Datorita termostatelor precise si
programelor de scadere a temperaturii, poti
face reale economii de energie. Tehnologia
folosita pentru radiatoarele LVI se bazeaza
pe principiul de conductie termica care
presupune incdlzirea unui lichid care circula
intr-un sistem inchis. Respectiv, sistemul de
elementi din doua straturi din otel suedez
de Tnalta calitate. Acestia sunt uniti cu
ajutorul aparatului de sudurd, obtinandu-se
un produs fara puncte de sudura sau unire.

Pentru ca radiatoarele emit o caldura
confortabila si naturald, radiatoarele LVI pot
fifolosite pe suprafete de joasa
temperatura. Ceea ce ofera multe avantaje.
Tn primul rand, radiatorul nu este niciodata
prea fierbinte la atingere, ceea ce este
avantajos mai ales cand sunt copii prin
preajma. In al doilea rand, circulatia prafului
este redusa, ceea ce este o veste buna
pentru familiile alergice. Siin al treilea rand,
datorita suprafetei de joasa temperatura,
praful de pe radiator “nu se arde”, ceea ce
fnseamna ca nu exista mirosuri nepldcute.
Toate contribuie la un climat interior si mai
confortabil.

Cu un design discret orizontal, Yali confera
rafinament in orice interior. Avand un grilaj

DESPRE

superior deosebit si panouri laterale
care ascund interiorul radiatorului, Yali
este radiatorul panou atemporal. Acest
radiator cu panou frontal plat ofera
caldura confortabila, naturala si radianta
datorita folosirii uleiului vegetal protector
pentru mediul inconjurator. Initial Yali a
avut doua versiuni: Yali F, cu un panou
frontal plat, si Yali PF, cu panou frontal
profilat. Noul Yali GV este cel mai recent
radiator vertical care se alaturd gamei
deja foarte cunoscuta a radiatoarelor
orizontale Yali. Radiatorul vertical Yali GV
este solutia perfecta in cazul unui perete
cu suprafatd ingusta sau in cazul in care
doresti sd salvezi din suprafata peretelui
folosind la maximum indltimea acestuia.
Este dotat cu termostat digital, fara fir,
care poate fi programat in 6 pozitii
(confort, scadere temperaturd, stop,
protectie contra inghetului, automat).
Nu este nevoie decat de o singura
telecomanda pentru a controla unul sau
mai multe radiatoare LVI montate in
aceeasi incapere.
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Portret de familie

Diferite tipuri de radiatoare
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M. Sc. (Tech) Mikko livonen, Director R&D
Cercetare, dezvoltare si reglementari tehnice, Rettig ICC

DACA TE-AS INVITAL &
LA UN TRAINING
SPECIAL DESPRE

@JA MF

Al ACCEPTA
INVITATIA?

Viziteaza www.purmo.ro si
inscrie-te la trainingurile Purmo
sunand la 021.326.41.08.

Cum sa creezi solutii excelente de incalzire cu radiatoare de joasa temperatura

Ca profesionist, stii cum sa aduci caldura in viata oamenilor. Dar stii care este secretul sa

transformi clienti multumiti in clienti foarte fericiti? Sistemele de incalzire cu radiatoare

ingenioase de joasa temperatura de la Purmo sunt special create pentru a transforma

energia in eficienta, economisind cel putin 15% din costurile de energie* si creand totodata

un climat interior mult mai confortabil. Cum? Acest lucru am vrea sa il impartasim cu tine ca 1
profesionist. Un design ingenios incepe cu o gandire inteligenta. Accepta invitatia la una dintre \
sesiunile noastre de training. Viziteaza www.purmo.ro pentru a afla mai multe informatiil

o *In comparatie cu alte emititoare obisnuite de caldura si
c LEVE R n baza unor cercetari stiintifice realizate in colaborare cu p U n m 0 lll
Universitatile Tehnice din Helsinki, Bruxelles si Dresda (2009 - 2011). . .

RADIATOARE DE JOASA TEMPERATURA clever heati ng solutions

Rettig SRL Bucuresti, str. Branduselor, nr. 66, et. 2 T: +4(0)21 326 41 08 purmo@purmo.ro WWW.purmo.ro



	Clever Magazine_cover_RO
	Clever Magazine_RO.pdf
	Clever Magazine_cover_RO 3
	Clever Magazine_cover_RO 1



