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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
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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
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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
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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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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.
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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

CLEVER chipul din spatele marcii |

13





