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“Valkommen

ANNU EN PREMIAR FRAN RETTIG ICC

Jag har nojet att halsa dig valkommen till det allra forsta
numret av Clever Magazine. Pd dessa sidor finner du
berattelser for att informera och inspirera dig, berattelser
som gar bortom produkterna och direkt till manniskorna
bakom varumarkena. Vare sig du arbetar for Purmo,
Thermopanel, Radson eller LVI, har samarbete med oss
som kund eller fortfarande funderar pa att ansluta dig till
vart vaxande natverk finns det nagot for dig har i Clever
Magazine.

Under 2011 bad jag mitt team att sprida ordet om var
avsikt att starta en ny tidning for intern och extern publik.
| takt med att nyheten spred sig talade vi med fler och fler
manniskor inom var egen organisation, samlade in nyheter
och synpunkter och talade ocksd med kunder som ville na
ut med sina berattelser till en bredare publik. Du haller nu
i resultatet av allt detta, och jag hoppas att du kommer att
uppskatta lasningen lika mycket som mitt team och jag
uppskattat att arbeta med tidningen.

Jag ar saker pa att det har bara ar det forsta av manga nummer
avClever Magazine,ochvillgarnahoradinadsikteromdet
eller idéer for framtida nummer. Kontakta mitt team pa
info@purmo.se med dina tankar och tips. 9

Keep it Clever!
ELO DHAENE

Brand Commercial Director
Purmo Radson LVI
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ur haller man
ett familjeforetag
pa topp?

Tomasz Tarabura, Brand Director fér Rettig ICC, dr baserad i Polen och sitter idag pa
ett familjesgt skidhotell Osterrike for att prata med oss om prestationer. Under vart
samtal hinner han med att diskutera den imponerande omsattningen 2011, den
positiva prognosen fér 2012, nagra avsl6janden om kommande produkter och en
intressant syn pa konkurrensen fran Turkiet. Men férst talar han entusiastiskt om

en sprudlande osterrikare som heter Chris.
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“Det var en del av processen att fa folk att arbeta battre tillsammans”,
sager Tomasz. “Ett mycket bra initiativ frdn Astrid, var personalchef,
som lade marke till att det blir harda diskussioner ibland, och trots
att det har gatt fem ar sedan varumarket omstrukturerades, kan
det vara nog sd jobbigt innan man hittar en gemensam forstaelse
och kan ga framat.” Fem dr kan lata mycket for en grupp pa atta
personer att lara kanna varandra. Tills man kommer underfund
med att de kommer fran alla hall i varlden for att representera ett
finskt foretag. “I borjan var det vissa saker vi inte ens kunde prata
om”, sager Tomasz, “men idag har vi anpassat vdra individuella satt
att vara sa de matchar gruppdynamiken. Allt det har hor till nar

man vaxer som ett team.”

ETT KULTURELLT PERSPEKTIV
Det initiativ for kulturkommunikation som Tomasz talar om ar en

guru som gar runt i korridorerna hos hogsta ledningen for manga

stora varumarken ochﬁworkshops om vikten av att forsta

r N
S

Att kunna kdanna
empati for den du
talar med ar en
nyckel till nara
forstaelse
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kulturella skillnader i ett internationellt foretag. “Chris Fuchs har
arbetat i alla varldsdelar, har goda insikter i olika kulturer och
nationaliteter och har under tiotals ar skaffat sig erfarenheter
och féormaga att se och dela med sig av hur méanniskor i olika
ldnder tanker och agerar”, sager Tomasz. Alla vi talade med pa
ledningsgruppsmatet i Osterrike kom med samma entusiastiska
berém, inte bara for Chris som talare, utan for de aha-upplevelser
han gav grupperna. Att kunna kdnna empati for den du talar med
ar en nyckel till ndra forstaelse, vilket ar livsviktigt om du arbetar i
ledningen for ett globalt familjeforetag. Temat om nara forstaelse
aren rod trad i hela vart samtal och genomsyrar faktiskt hela
ledningsgruppen. Det verkar vara ndgot av ett slaktdrag.

Men innan jag hinner fraga vad som utmarker en bra medlem

i gruppen, forklarar Tomasz varfor Rettig ar ett sa bra foretag.

“Rettig ar en av de stabilaste och pd

pa marknaden. Familjen Rettig har

decennier och tanker vara kvar dar manga decennier till. De har en
langsiktig vision, de ar inte ute efter snabba pengar utan satsar pa
langsiktiga samarbeten med vara distributorer”, forklarar Tomasz.
“Det centrala ar kvalitet, och det ar darfor vara produkter ar kanda
pa alla marknader for att ha den basta kvaliteten. | var egenskap av
det popularaste varumarket tycker vi att vi ocksa bor ge inspiration
till nasta kundniva, installatorerna, liksom till vara indirekta kunder,
slutanvandarna. Darfor anvander vi marknadsforingsmaterialet for

att informera och inspirera.”

Tomasz svaljer impulsen att kanna sig forolampad. Kanske hans
workshop med Chris ndmnde ndgot om irlandska skribenter med
svara fragor. “Innovation ar vad vi menar, och innovation ar vad

vi levererar”, svarar han. “Mdnga foretag i var bransch sysslar
fortfarande med produktorienterad marknadsforing. De visar bara
en bild av produkten, inte hur den skulle se ut i lagenheten eller
huset. Vi visar produkterna som de skulle kunna se ut pa plats, vi
hjalper kunden anvanda sin fantasi och skapa sig en bild av hur
deras hem skulle se ut med vara produkter. Alltsa inspirerar vi dem.
Nar det galler varmeavgivare har vi [6sningar som passar nastan for
alla situationer”, fortsatter Tomasz. “Vi levererar ocksa — och till och
med producerar numera — golvvarme. Sa vi visar inte bara en
panelradiator pa en vagg. Titta pa var broschyr sa ser du ett

1

komplett produktutbud for alla forhallanden. Inspiration

“Titta pa siffrorna. De ar helt klart positiva. Och med tanke pa de
omstandigheter som sarskilt Purmo Radson LVI kampade med
2011, tycker jag de ar mer an imponerande. Varfor? Jo, praktiskt
taget alla produktgrupper gav oss 6kad omsattning jamfort med

aret innan. Under andra halvan av 2011 skedde en ekonomisk

ATT FORBLI =
FRAMGANGSRIKL %

nedgang i alla sektorer, men anda trotsade vi trenden i alla vara
grupper och 6kade var andel pd manga marknader, till och med
dar vi redan hade en stor marknadsandel. Pa en viss marknad ar

vi aktiva bade med vdra egna varumarkesprodukter och privata
marken, och trots att vara markesprodukter ar dyrare an de privata
markena, 6kade vara varumarkesprodukter mer an de privata. Vilket
bevisar, som jag ser det, att vart marknadsforingskoncept fungerar

mycket bra.”

“Prognosen for 2012 ar ett stort fragetecken for alla branscher”,
sager Tomasz, “osakerheten ar stor, och vi ser hur reaktiv
aktiemarknaden kan vara. Men vi kan se att fler och fler kunder
blir overtygade om var tillforlitlighet, var formaga att leverera —
genom vart oerhort omfattande logistiknatverk —och allt detta
plus en del nya produkter som vi lanserar, gor att vi forvantar oss
tillvaxt under 2012.”

“Det fina med Purmo Radson ar att dven om basprodukterna
volymmassigt ibland gdr ner i nivd, kompenseras det med
mervardesprodukter som dekorativa produkter, radiatorer med
slat front och sd vidare. Dessa nya produktfamiljer blir storre for
varje ar, oavsett volymfoérandringarna i basprodukterna”, forklarar
Tomasz och fortsatter entusiastiskt med att beskriva de lysande

stjdrnorna bland 2012 ars produkter.

“Vi tror mycket pa framtiden for var flaktkonvektor Vido. Vido

har bade varme- och kylkapacitet och gar perfekt ihop med
varmepumpar. Den dubbla kapaciteten att bade varma och kyla
ner ar annu mer imponerande nar man ser att den gor det helt
automatiskt, pa egen hand. Det ar klart att nar vi utvecklade den
var FoU-teamet tvungna att géra kompromisser: det handlade om

att hitta balansen mellan basta effekt, minsta méjliga djup och
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att vara sa tystgdende som mojligt. Slutresultatet ar otroligt
positivt: ett extremt tyst och kompakt element med mycket
konkurrenskraftig effekt. Det har redan lanserats med gott resultat
pa en del marknader, och fler ar pa gang, inklusive de vertikala

radiatorerna Tinos och Paros.”

“Vi haller ocksa pa och testar marknaden for ett koncept som inte
bara innehaller enstaka varmekomponenter utan hela system.
Att erbjuda totalinstallationer inklusive blandarenhet, grenror,
pumpar, ventiler, styrsystem och sa vidare”, sager Tomasz.
Traditionellt innebar detta en massa jobb for installatoren, som
maste berakna, stalla in och definiera manga parametrar for att
fa den ratta inomhuskomforten. Det har nya konceptet gor hela

installationsprocessen mycket enklare och snabbare.

“Vi kommer att erbjuda installatorerna fordefinierade enheter,

ett slags “smarta lador” dar installatdren bara kopplar in
varmegeneratorn pd ena sidan och varmeavgivaren pa den andra.
Vi kallar det for Plug & Play-installation (PPI), och vi vagar lova att
det kommer att ge garanterad komfort. Det gor ocksa installatorens
jobb lattare och snabbare, vilket forstas betyder att han far mer
gjort pa en dag och okar sin fortjanst. Det betyder ocksa en viss
grad av standardisering: med det har systemet har vi fordefinierade
nivder med fordimensionerade komponenter. Om ndgot blir fel, sa
ar det vart ansvar att ratta till det, inte installatorens, sa han far
ocksa den sakerheten pa kopet —en win-win-situation fér honom.
Vi har redan testat det har framgangsrikt i Norden och nu haller vi

pa i Tyskland, som ar en karnmarknad for oss.

“Det ar en helt nyskapande idé. For forsta gangen i Purmo Radson

historia saljer vi inte produkter i repetitiva kvantiteter, utan vi saljer
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Ledningsgruppen for Rettig ICC i sammantride med Chris Fuchs

om kulturella skillnader och beteende (Leogang, Osterrike)

ett koncept. Jag skulle till och med kalla det en tjanst. Det 6ppnar
forstas dorrarna for oss att salja ytterligare komponenter, som
flerlagersror, kopplingar, grenrér och sadana saker, som ar en

klar affarsmojlighet. Men den stora skillnaden ar att vi saljer ett
varmesystem, inte varmeelement”, sager Tomasz, som far det att

I3ta som en sa bra idé att det ar konstigt att den inte redan finns.

“Det dr faktiskt forsta gdngen som radiatorer och golvvarmesystem
hanteras med samma kontrollenhet. Vi far konkreta marknadssiffror

i slutet av juli, men vi ser mycket positivt pa framtiden.”

Tomasz vill ocksa gérna prata om en vaxande trend bland
leverantorerna, nagot som har varit ett samtalsamne for manga
och en 6m punkt for andra, bade inom Purmo Radson och utanfor.
Under de senaste dren har vissa distributorer fattat det helt
forstaeliga beslutet att forsoka hitta billigare leverantorer. Det har
bland annat lett dem till Turkiet, dar de hittade produkter som
nastan kunde gora samma sak. Men var helt klart nagot som
fattades. “Kvalitet, forstas”, sager Tomasz stolt. “Nu har trenden
vant. Fler och fler kunder kommer tillbaka till oss och nya knackar
pa och vill ha kvalitet, for det ar vad deras kunder vill ha. Sa bade
vara varumarkesprodukter och privata marken vaxer tack vare

det har. Och kvaliteten far forstds stod av tillgangligheten och
stabiliteten hos familjeforetaget Rettig. Det ar en kombination av
alltihop. Folk kan forvanta sig palitlig service, pdlitliga leveranser

och kvalitet.”

Nar jag pressar Tomasz pa siffror som stodjer hans pastaenden, ar
han forst tveksam till att avsloja foretagskansligt material. “Om det
ska tryckas, sa skaffar jag klartecken avdem som bestammer”, sager
han sedan och fortsatter: “Det handlar om stora siffror, mellan 100

000 och 400 000 radiatorer, stora volymer, mojligheter genom

befintliga kunder, och detta enbart i Vasteuropa, dar vi redan har en
stor marknadsandel. Det finns 6kade majligheter dven i Osteuropa,
dar vi kan 6ka var marknadsandel i exempelvis Tjeckien och
Slovakien. Aven i Ungern och Rumdanien har turkiska produkter

stark narvaro, sa dar har vi ocksa mojligheter.”

Om allt det har Idter som en klar utmaning for konkurrenterna,
sa uttrycker Tomasz det annu tydligare. “Vara produkter har helt
enkelt battre kvalitet”, sager han. “Och @ven om de kostar mer,
sa har vi mer att ge kunderna, med det enkla budskapet att det
handlar inte om pris utan om varde, att vara produkter ar mer
lattillgangliga och att vi har ett battre utbud, s nar det kommer

till kritan ar Purmo Radson det naturliga och sakra valet.”

MEN KAN BILDEN VERKLIGEN VARA SA POSITIV?

Mitt bland alla dessa positiva tecken och stralande framtidsutsikter
fragar jag Tomasz om det finns nagra moln pa horisonten, om det
finns ndgot som hotar foretagets framgangar. “Var forsaljning ar
mycket beroende av marknadens efterfradgan pa nybyggnation och
renoveringar, de marknader som bestdmmer vara volymer”, medger
Tomasz. “Om ekonomin fortsatter att ga ner blir det svarare att fa
lan, vilket minskar nybyggnationen till exempel. Ravaror ar ocksa

en nyckelfaktor. Alla dramatiska kostnadsforandringar paverkar

0ss och tvingar oss sd smaningom att oka priserna, vilket gor

det besvarligt for oss. Men allt det har uppvags av var stabila
leveranskedja med produktionsanlaggningar pa olika marknader
med olika ekonomiska forutsattningar, vilket garanterar att vi alltid
har formagan att leverera. Om det blir mer kostnadseffektivt att
producera i en viss lokal ekonomi, sa 6kar vi volymen dar sa lange det
behdvs. Allt jamnar ut sig, och det ar en del av den solida grunden
for det har foretaget.” Och pa den grunden finns forstas ocksa vara
samarbetspartner, distributdrerna, som Tomasz papekar. “De ar

oerhort viktiga. Det gar bra for Purmo Radson distributorer, >
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For forsta gdngen
saljer vi inte
produkter i repetitiva
kvantiteter, utan

vi sdljer ett koncept
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de gor goda marginaler, vilket ar valdigt tillfredsstallande, for
nar det gér bra for dem, gar det bra dven for oss. Vi har ett stabilt
distributorsnat i Vasteuropa och nya partners i Osteuropa som

Richter und Frenzel i Tjeckiska republiken.

Innan Thomas gav sig ut i backarna med resten av ledningsgruppen
for en valfortjant rast fran strategier och planerande, tackte vi en
massa amnen i vart samtal, men det verkar som jag missade det
viktigaste. “GIom inte bort manniskorna! Vart foretag har fyra

hornstenar i sin varumarkesstrategi”, paminner han.

“Produktutbud, kvalitet, inspiration och manniskor. Pa praktiskt
taget alla marknader ar vi kdnda for att vara mycket vanliga och
samarbetsvilliga. Vara team ar inriktade pa att betjana kunderna —
distributorer, installatorer och planerare — pa basta satt. Vi erbjuder
teknisk support, utbildning och programvara om det behovs, och
allt med stod av vara professionella saljare. Och de ar inte bara hogt
utbildade och professionella. De ar ocksa trevliga. Jag hor ofta folk
pa faltet som sager “Jag gillar er forsaljningsdirektor, det ar en bra

kille”, och jag kan inte nog understryka hur viktigt det ar i affarer.

12 | ansiktena bakom varumarket CLEVER

Vara partners tycker om att gora affarer med vart folk, och i en varld
dar forsaljare inte alltid har sa bra image, ar det fantastiskt att
jobba pa ett foretag dar saljarna ar omtyckta. Vi har faktiskt ett
exempel pa ett 6steuropeiskt foretag, som haller pa och byter sin
nuvarande leveranskedja och ska borja arbeta med oss i stallet.

Jag fragade honom varfor. “For jag gillar ert folk. Jag gillar att gora
affarer med er”

Det ar bara ett exempel pd manniskorna bakom varumarket pa
Purmo Radson LVI. Efter att ha talat med manga som ar inblandade
i familjeforetaget, undrade jag om det kan vara sa att manniskor
trivs battre nar de vet vem de arbetade for och att det ar en familj
och inte en grupp anonyma aktiedgare. “Jag tror att de har mycket
att gora med foretagskulturen”, medger Tomasz. “Vi foredrar

att anstalla manniskor med positiv attityd, ett vanligt satt, en
personlighet som stammer 6verens med Rettigs foretagskultur,
som uppskattar oppenhet, anspraksloshet, fortroende och arlighet.”
Och att déma av dagens samtal ar det en kultur som ledningsgruppen

lever efter, med resultat som bevisar att det fungerar.

PAROS, den nya designradiatorn
med vackra kurvor

Tinos och Paros ar vackert designade radiatorer som
uppfyller din langtan efter varme. De har utformats
for att fa en alldeles sarskild plats i hjartat av ditt hem.
Tinos utstrdlar en stromlinjeformad kubistisk design
med sina raka linjer, och Paros mjuka kurvor ger varje
interior en touch av hogklassig design. Valet ar ditt!
Finns ocksa i nya, trendiga matta naturfarger.

LOW TEMPERATURE RADIATORS

Designventiler och handdukshangare i rost-
fritt stal finns som tillval.

purmoill

clever heating solutions
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PROJEKT
# MARKISCHES VIERTEL

Markisches Viertel ar ett stort bostadsomrade i vastra Berlin med cirka
17 000 bostader. Omradet byggdes mellan 1963 och 1974 for upp till
50 000 boende. Under de senaste fyra aren har en stor del av husen

varit under renovering.

Purmo Radson har hittills levererat ungefar 18 400 Compact radiatorer
till bostadsomradet, och ytterligare 8 500 ska levereras 2012.

Om alla radiatorer som Purmo Radson levererat till Markisches Viertel
stalldes pa rad, skulle det bli en rad pa éver sju kilometer. Ytterligare tre
kilometer ska tillkomma under 2012. Av de renoverade bostaderna
hade ungefar 3 680 utrustats med nya varmeelement i slutet av 2011,
berdknat pa ett genomsnitt av fem element per lagenhet. Antalet
bostader med nya Purmo Radson radiatorer ska oka till cirka

5380 vid utgangen av ar 2012.

i

-ttt stort
NOgNuUSs-
omrade blir
“gront”

Namn: Rettig Germany GmbH Period: 2008-2012

Plats: Berlin, Tyskland Projekt: Bostadsrenovering

Stora héghus bildar konturen till bostadsomradet
Markisches Viertel i Berlin. Den grona omgivningen
och parkerna gor att det nastan ser ut som en 6. De
enda byggnaderna runt omkring ar av olika storlek
och omfattar omraden med mindre hus. Bostads-
omradet ticker en sammanlagd yta pa 3,2
kvadratkilometer.

Markisches Viertel var det forsta storre nybyggda
bostadsomradet i det forna Vastberlin. Mer an 35 tyska
och internationella arkitekter var med om att utveckla
detta megaprojekt pa 1960- och 1970-talet. | borjan var
det manga som kritiserade bostadsomradet for dess kala
och ovanliga atmosfar, men omradets infrastruktur
utvecklades gradvis och bilden av bostadsprojektet blev
mer positiv. Skolor, barntradgardar och shoppingcentra
borjade dyka upp runt héghuskvarteren tillsammans med
gronomraden och lekplatser. Dessutom integrerades tva

sjoar i bostadsomradets system av promenadvagar.

Sedan 2008 har 13 000 bostader renoverats i Markisches
Viertel. Renoveringsprojektet ska enligt planerna
genomforas pa cirka atta ar. Det huvudsakliga syftet
med projektet ar att husen ska bli mer energieffektiva.
Omfattande isolering och ett modernt varmesystem ska
forbattra bostadernas energieffektivitet och géra dem
mer miljovanliga. For de boende medfor renoveringen
en enorm ekonomisk lattnad: deras varmekostnader
kommer att minska betydligt — med 50 procent eller

mer, beroende pa byggnad. m



Klaus Ackermann ar VD for Nibe Deutschland,

den tyska delen av ett svenskt foretag som satter
nya standarder for virmepumpar. Vi triffades pa
foretagets huvudkontor, dir Klaus berdttade om
den vixande efterfragan pa varmepumpar och hur
hans foretag tar ledningen i Europa och bortom.

CLEVER

“Nibe paminner mycket om Purmo Radson
pa det sattet att vi bada ar dynamiskt
vaxande foretag som expanderar och blir
starkare i hela Europa. Vi har olika strategier
men passar anda mycket bra ihop tekniskt.
Vi har omkring 6 500 anstallda, en
omsattning pa 850 miljoner euro och ar
noterade pa Stockholmsborsen sedan 1997.
Vi ar en krdvande arbetsgivare med hart
arbetande anstallda, som naturligtvis bade
tjanar bra och kan kdanna sakerheten i att
arbeta pa ett foretag med en solid bakgrund
och stabil framtid. Vart foretags personlighet
bestams av vdra intressenter —hdrt arbete
och héga mal, som drivs genom var VD

Gerteric Lindquists etik och goda exempel.”

NIBE, VARUMARKET

Nibe ar ett relativt ungt foretag, som
grundades i Sverige 1949 av Nils Bernerup.
Det har tre affarsomraden, Nibe Stoves,

Nibe Element och Nibe energisystem.
Varmepumparna tillverkas enbart i Sverige,
dar Nibe ar marknadsledande precis som i
manga andra nordeuropeiska lander och for
narvarande ett av de tio storsta i Tyskland.
“Antingen bygger vi helt nya anlaggningar,
som vi gjorde i Frankrike, eller kdper upp
befintliga anlaggningar, som i Polen”, sager
Ackermann. “Jag skulle tro att vi har ungefar
10 % organisk tillvaxt och 10 % forvary, allra
senast Schulthess Group AG, som var det
storsta forvarvet i varmepumpsektorn. Nibes
arliga tillvaxtmal ar 20 %, vilket vi ar sdkra pa
att uppna, eftersom det ar den niva vi legat

pa konsekvent de senaste dren. Jag skulle

saga att vi ar ett vanligt men ocksa kraftfullt,

vaxande foretag.”

KALLAN

Aggressiv produktutveckling spelar en
central roll for att nd den positionen.
Nibe ar ledande inom FoU av
varmepumpar med ett stort antal
engagerade utvecklingsingenjorer som
fokuserar enbart pa produktinnovation.
“Det ar naturligtvis en stor investering
och ett tecken pa fortroende”, forklarar
Ackermann. Och allt det fortroendet ar
valgrundat med tanke pad alla gdnger
Nibe har satt ribban for branschen. “Vi
var det forsta foretag som producerade
en varmepump med CoP over 5, det
forsta som lanserade en varvtalsreglerad
varmepump for markvarme och en
varvtalsreglerad varmepump for

utslappsluft”, fortsatter han.

Nibe var ocksa forst med att skapa det
som alla varmepumpar borde ha: ett
anvandarvanligt granssnitt. De mest
komplexa uppgifterna i de mest
komplicerade varmepumparna férenklas
pa ett sd tydligt och lattanvant satt, att
man ndstan inte kan ana hur komplicerat
det egentligen ar. Naturligtvis ar
temperaturinstaliningarna enkla att gora
for slutanvandaren, men dven harddata
bakom — prestanda, varmebehov osv —
visas ocksa tydligt, sa installatoren snabbt
och enkelt kan mata, kontrollera och
justera installningarna vid behov med
sin laptop eller med fjarruppkoppling.
“Granssnittet utformades med hjalp av
icke-tekniker, och att lyckas gora allt det
komplicerade sa enkelt ar annu en
pionjarbedrift av foretaget”, sager

Ackermann. >
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FORNYBAR ENERGI PA
FRAMMARSCH

Tyskland ar kant som ett mycket miljovanligt

land. Nyligen stangdes 13 karnkraftverk
med malet att ersatta deras produktion
med fornybar kraft. Resten av Europa foljer
mycket noggrant hur det gar. For ndrvarande
arcirka 18 % av den tyska energin fornybar.
Det har ar goda nyheter for tillvaxten av
varmepumpar, som Klaus Ackermann
forklarar. “Enligt lag maste minst 10-50 %
av energin i nybyggda hus komma fran
fornybara kallor. Arligen installeras omkring
600 000 varmesystem, och nio procent av
dem dr varmepumpar, som anvands i cirka

23 procent av alla nybyggda hus i landet.”

Marknadsfordelningen mellan nybyggnation
och renovering ar cirka 60/40. “Jag tror vi har

kommit forbi det stadium dar vi behoévde

forklara den fysiska principen bakom
varmepumpen”, sager Ackermann. “Antingen
forstar folk hur den fungerar eller tror att
de gor det — kunderna fragar inte efter
principerna bakom. Man har fatt tillrackliga
bevis pa att den fungerar for att inte
ifragasatta den: nar du tdnder en lampa,
behdver du inte forstd stromkretsar eller
elektricitetens lagar for att se att det inte
ar morkt langre. P4 samma satt fragar
slutanvandaren helt sjalvklart bara “hur

mycket kan jag spara pa elrakningarna?”

Nibe maste segmentera sin marknadsforing
for att se till att fordelarna kommuniceras
pa alla nivaer: for installatérer betyder
varmepumpar goda marginaler, for
slutanvandarna ger de kostnadsbesparande
inomhuskomfort, och fér husbyggare ar de

|atta att rekommendera tack vare att de gor

KALLAN

huset lattare att salja. Under de narmaste
aren forutspar man dock att det uppstaren
flaskhals, eftersom antalet installatorer ar
konstant, men efterfrdgan okar. “Grovt gissat
kanske en av 20 installatorer har formagan
att blien bra installator av varmepumpar —
det kravs en vilja att utbilda sig, eftersom
det behovs vissa kunskaper for installera en
varmepump,” sager Ackermann. “Men den
kunskapen ar naturligtvis mycket vardefull
for installatoren, eftersom det finns

mycket attraktiva marginaler och stabila
affarsmojligheter pd omradet. Om fyra

ar finns det kanske en certifiering for
varmepumpsinstallatorer, och Nibe arbetar
med myndigheterna for att stoda skapandet
av ett riktigt certifieringsprogram — det ar
frivilligt idag men kommer sakert att bli

obligatoriskt.

VEM BLIR VARME-
PUMPSINSTALLATOR?

Typiskt sett ar det en installator som tanker
framat, som forstar att framtidens energi ar
fornybar, och att hans affarer ar beroende
av att han kan erbjuda det till sina kunder.
Det finns forstas aven en mer opportunistisk
ingang till virmepumpsvarlden: om

man kan erbjuda specialservice och
specialprodukter — jamfort med traditionella
varmekallor —tjanar man helt enkelt mer
pengar. Tre gdnger om aret anordnar Nibe
kurser for installatorer. Efter genomford
utbildning far de certifikat som Efficiency
Partner, vilket visar att de fatt teoretisk och
praktisk utbildning om installation och
anvandning av Nibes produkter. “Certifikatet
innebdr att de kan lagga ytterligare tre ars

garanti ovanpa de tva ar som vi ger pa vara
produkter”, sager Ackermann. “| princip kan
de saga till slutanvandaren “eftersom mitt
foretag ar certifierat av Nibe, kan jag ge dig

o

fem ars garanti i stéllet for tva.

DET AR IDE MED NIBE

Nibe annonserar inte direkt till
slutanvandare i Tyskland och soker sig
inte aktivt till den sektorn. “Det ar

klart att om slutanvandarna vill ha
information, sa far de det. Men tank dig
det har scenariot: om vi annonserar till
slutanvandarna och dvertygar dem om
fordelarna med varmepumpar, kommer
de inte direkt till oss utan de gar till sina
installatorer, och vi har ingen kontroll
over vad installatérerna rekommenderar.
Sa det skulle kunna sluta med att vi

gor ett jattebra jobb med att styra
slutanvandaren ratt in i armarna pa en

konkurrent. Genom att inte annonsera till

slutanvandare eliminerar vi den risken.
Men vi far se, saker och ting kan ju

forandras.”

Och det har de faktiskt gjort. Alldeles
nyligen offentliggjorde Nibe Finland
planer pa att arbeta med Purmo Radson
Finland i en gemensam broschyr till
slutanvandare for att fora fram fordelarna
med Purmo Radson lagtempererade
radiatorer och Nibes varmepumpar.

“Det passar in i var malsattning att gora
yrkesverksamma medvetna om fordelarna
med att anvanda moderna Purmo
Radson-radiatorer tillsammans med
varmepumpar i lagtempererade
varmesystem”, sager Gunilla Laiho,

Sales Director for Purmo Radson Finland.
Ytterligare steg i processen kan vara
gemensamma seminarier och utbildning
for installatorer och medverkan i regionala

massor.

Det finns fortfarande en
missuppfattning att virmepumpar
och radiatorer inte fungerar ihop, men
allt eftersom folk far mer kunskaper,
bérjar de inse att de passar ihop
perfekt. P3 samma sitt som det finns
en solid teknisk samstammighet
mellan Nibe och Purmo Radson, blir
fordelarna med ett samarbete allt

tydligare. Vi opererar pa samma
marknad, pa varsin sida avsamma
varmesystem, och kan erbjuda manga

fordelar till slutanvindarna.”

VARFOR SKA
MAN DA
ANVANDA
VARMEPUMPAR

] ‘ . MED
LAGTEMPERERADE RADIATORER?
Det tar ungefar tva dagar att installera
ett varmepumpsystem, och det kostar
mellan 10 000 och 20 000 euro. Med en
genomsnittlig livslangd pa 20 ar borjar
systemet betala tillbaka den initiala
investeringen det 6gonblick du slar pa
det. “Med varmepumpar far du upp till 75 %
kostnadsfri energi fran omgivningen: du
investerar en enhet elenergi, och du vinner
tre enheter ren jordvarme i retur. Och
systemen kors i allmanhet med en
optimal niva pa 35 grader, vilket gor dem
idealiska for lagtempererade radiatorer.
Det rader ingen konkurrens mellan vara
foretag, sa det ar en god affar. Tillsammans
kan vdra produkter erbjuda slutanvandarna
en rad fordelar: klimatkontroll till lagre
kostnad, miljovanlighet, battre ventilation,

varme och kyla.

“Varmepumpen, som ett varmesystem

med elforsorjning, ar i hogsta grad en
framtidsprodukt. Den drivs inte med gas
eller olja utan elektricitet, som vi kan fa

fran vind- eller solkraft. Varmepumpen i
kombination med lagtempererade radiatorer
aren hallbar och energieffektiv trend som

med tiden kommer att finnas 6verallt” m
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KOLUMN

Hur tjanar du

ihop till brodfodan?

Varje gang nagon jag just traffat fragar vad jag arbetar med, kan jag
genast koppla in autopiloten. Samtalet utvecklar sig namligen oftast
precis pa samma satt. Forst utropar vederborande: “Varmeelement?”
foljt av “Jag har ingen aning om vilket slags element jag har i mitt
hus.” Och sedan, efter att ha funderat pa saken ett 6gonblick:
“Betyder det att det ar skillnad mellan olika slags varmeelement?”
Det ar min stickreplik; det ar da jag forklarar att det finns kompakta
radiatorer, sektionsradiatorer, vertikala element, konvektorelement
och sa vidare. Vid det laget tappar vissa av mina samtalspartner
intresset for amnet. Det ar ok for mig: nar jag ar ledig pratar jag anda
helst om annat an jobbet —tradgdrdsskotsel till exempel,

eller barnen, eller min senaste semester.

Men ibland stéter jag pa ndgon som ar genuint intresserad — det

ar oftast folk som just har byggt eller renoverat sitt hus. De borjar
verkligen fundera over saken och vill fa mer detaljerad information.
Det ar ocksa ok for mig —jag alskar ju mitt yrke. Vad jag i princip
vantar pa ar den punkt nar den jag pratar med vagrar att acceptera
sitt 6de. “Det var det ingen som berattade. Dessutom skulle jag
garna ha lagt pa lite pengar for en snyggare design.” Da tanker jag;
“Sa synd for installatdren och sd synd for oss.” Hogt sager jag att
installatorens hogsta prioritet ar ett funktionellt och energieffektivt
varmeelement och att han skulle betrakta design som en sekundar
fraga —och alldeles ny dessutom. Det fanns ju trots allt bara ett
slags element forr i varlden. “Men da kanske ni skulle géra ndgot

at det —ni, som tillverkare.” Jag svarar att vi faktiskt gor det —han
behover bara 6ppna ett heminredningsmagasin, dar det regelbundet
finns artiklar om element deras design, farger och ytor. Och det ar
tack vare vart outtrottliga pr-arbete, sager jag. Min samtalspartner
nickar och bérjar undra varfor han inte skaffade sig information

om varmeelement innan han borjade bygga. Han hade ju gett

Martin Hennemuth
Marketing Manager Purmo Tyksland
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sanitetsfirman noggranna instruktioner om utforandet pa tvattstall
och anslutningar. Han funderar pa det har en stund och sa blir han
tyst. For min egen del har jag for lange sedan glomt var jag ar och
att jag egentligen skulle foredra att prata om nagot annat pa en

privat fest.

Istallet borjar jag grunna éver hur var nasta marknadsforingskampanj
om olikheter mellan olika slags radiatorer ska se ut. Ibland flyter
jag utien liten dagdrom och forsoker tanka mig hur en framtida
konversation skulle ga till ndr ndgon fragar vad jag jobbar med.
Istallet for ett tviviande “Varmeelement?” skulle mannen fraga
med ett strilande leende: “Ah, det var ditt foretag som tillverkade
de dar smackra sakerna jag kopte till vinden haromdagen?” Nar vi
val har klarat av det, sa kan vi tryggt ga over till ett annat amne —

trddgarden, barnen eller semesterplanerna. Eller vi skulle kunna

skippa snacket helt och hallet och ga direkt pa buffén... m
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EasyFair ar den ledande arrangéren av tids- och kostnadseffektiva
massor i Europa. Malet ar att gora det lattare for manniskor att traffas
och gora affarer i en professionell miljo.

Och det ar verkligen latt. Alla utstallare har ratt till en fardigbyggd
standardmonter enligt easyFairs’ koncept. LVI Finland och Sverige
deltog med framgéng i de tva senaste massorna pd elomrédet SAHKO
och ELMASSA.

“SAHKO” r en viktig plats for méten och natverkande i elindustrin,”
sager Joni Gronqvist, Sales Manager pa LVI Finland. Evenemanget
bestar av tva intensiva forsaljningsdagar dar man bland annat traffar
viktiga inkdpare och beslutsfattare fran branschen. SAHKO 2011

i Helsingfors samlade totalt 6761 besokare under de tva dagarna.

“De flesta besokarna ar angelagna om att fa ldra kdnna nya
innovationer och nya produkter,” séger Pehr Lindh, Sales manager pa
LVI Sweden. “Det ar inte négon stor massa, men man kommer nara
kunden i de har sma montrarna och besdkarna visar ett mycket stort
intresse,” sager Per Lindh. Och som massrapporten visar: 92 % av
besokarna sager att de planerar att kopa en eller flera produkter
som visades upp pa massan inom den narmaste framtiden.

“LVI ser fram emot ett spannande och utmanande ar 2012 m

Vi ses pd easyFair!

LANGILA OCH SANBE

Den nya standarden for designade elradiatorer

Kvalitet ar utan tvekan nyckeln till LVI:s framgang. Med 90 ars
erfarenhet inom intelligenta uppvarmningslésningar vet vi exakt vad
vara kunder forvantar sig: radiatorer som inte bara erbjuder stil och
komfort utan ocksa ar mycket energieffektiva. Och naturligtvis ar de

vackra ocksal

Vi stravar efter att vara ledande inom innovation, kvalitet, design och
energieffektivitet i uppvarmningssektorn. Sa vi har skapat tva nya
modeller: Langila och Sanbe. Tva vackra designradiatorer, dar behovet
avvarme mater design for livet. Vi har designat elementen inte bara
for att de ska fa en sarskild plats i ditt hem utan ocksa i vara kunders

hjartan.

Med rena, raka linjer delar Langila upp rummet med sina kubistiska
ytor, medan Sanbes rundade form ger en elegant designldsning
i nastan alla interiorer. Liksom alla vara radiatorer uppfyller Langila

och Sanbe de strangaste normer och standarder. De ger dig inte bara

Radiatorkonstruktdrer Langila och Sanbe

behaglig, konvektiv strdlningsvarme, de har ocksa 10 ars garanti som
ger dig all den trygghet och komfort du kan 6nska dig. Langila eller
Sanbe. Valet ar ditt. Dessa sofistikerade och utomordentligt stilfulla

designade radiatorer forskonar alla interiorer.
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OAVSETT OM DET AR
ELLER

Det nya Vido-sortimentet fran Purmo Radson varmer upp ditt hem snabbt nar det ar kallt och kyler ner
det nar g-it arvarmt. Denna energieffektiva innovation ger snabbt exakta temperaturer aret om, med en
ekt pa 9266 Watt och en kyleffekt pa 4147 Watt. Vido ar en lovande energieffektiv innovation som

ger snabb och exakt temperaturkontroll med flera automatiska och anvandarvanliga program.

22 | ansiktena bakom varumarket CLEVER

OPPNA UPP FOR NYA

Den nya Vido-serien bestar av fem modeller med olika storlek for 2- eller 4-ro
ett stort antal tillbehor inklusive nya kontrollventiler och kondensatpumpar for kylins
kan forvanta sig av en Purmo Radson-innovation levereras Vido komplett med en innovatiy, inte
lattanvand kontrollpanel. Vilket inomhusklimat du an vill ha, skapar Vido det snabbt. Sommar som vinter.

och gar att fa med
is som man
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FOTOGRAFEN :

tt skapa
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For varumarkena Purmo Radson och LVI har vi skapat ett nytt visuellt koncept.

En annorlunda och distinkt fotostil dér vara produkter har huvudrollen. Framst for
att radiatorn pa ett dverraskande satt hanger fritt i omgivningen istallet for pa sin
normala plats, vaggen. De férsta bilderna i serien togs av vara nya designradiatorer
Tinos och Paros. De spelade en nyckelroll tillsammans med de vackra modellerna.
Fotograf var Frank Gielen. En belgisk fotograf som ar valkand i reklam- och
modebranschen for sina bildkonstverk. Den hér gangen i ndra samarbete med
Skillz, var reklambyra i Eindhoven i Nederldnderna.
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Vi var narvarande vid fotosessionen for
att intervjua Frank Gielen och bevittnade
skapandet av en ny bild for en ny kampanj
for golvvarme. Samma modell anvandes.
Men den har gdngen utan nagon synlig
produkt. “For den har speciella kampanjen
for golvvarme ville vi halla oss inom
konceptet men bestamde att istallet for
produkten skulle var modell svava 6ver
golvet. Hon lyfts upp av luftskiktningen
och hanger helt fritt over golvet och njuter
av den behagliga golvvarmen”, forklarar

Frank Gielen..

Det ar imponerande att se hur fyra
manniskor arbetar runt den kvinnliga

modellen Helene for att fa henne i basta

lage for att kunna ta dessa bilder.

Frank Gielen fortsatter: “Det ar forstas inte

mojligt att skapa precis de bilder vi har tankt

0ss och visualiserat pa papper i den har

tagningen. For att fa fram det vi vill, maste vi

ta olika bilder i olika vinklar och sedan skapa

den perfekta bilden i Photoshop pa datorn.”
Vifér lov att vanta tills Frank Gielen ar klar,
vilket inte stor oss alls, eftersom det inte ar
varje dag vi har chansen att vara med pa en
fotosession. Slutligen ar Frank Gielen klar
och vi kan bérja intervjua honom om hans
livsom fotograf och hans arbete for Purmo
Radson och LVI.

“For mig ar det mycket viktigt att forst av
allt forsta vad kunden soker efter. Jag
behover veta vad de gor, vilka produkter

de tillverkar, vad som driver dem och vilken
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Allt som hjdlper till
att stodja deras
pdstdenden och
sdlja deras produkter

visuell identitet och varumarkesposition de
har valt. Allt som kan hjalpa mig att skapa
bilder som stodjer deras pastaenden och
hjalper dem att salja sina produkter. Och
forstas att skapa en unik visuell karaktar
som skiljer dem fran andra. Som passar

varumarket och foretagsidentiteten.”

“Jag startade min karriar i Amsterdam av den
anledningen. Jag ville upptacka konsten att
skapa den perfekta bilden som manniskor
inte glommer nar de konfronteras med den.
Jag ville skapa bilder som verkligen griper tag
i en och berattar en historia utan att man
behdver lasa orden som star runt omkring.
Den perfekta bilden stimulerar ens fantasi
och berattar en historia som ingen copywriter
kan skriva. En historia man aldrig glommer.
Som assistent till Charles van Gelder fick jag
all den frihet jag behovde for att utveckla mig
sjalv som fotograf. Idag anvander jag
fortfarande tekniker jag larde mig i hans

studio i Amsterdam.”

“Det ar klart att det ar mycket som har
andrats i branschen. Nu arbetar vi med
digitalkameror med otroligt exakta linser.
Med battre ljusutrustning och forstas
mojligheten att retuschera och manipulera
varje bild i datorn. Tiderna har forandrats,
men genomslagskraften och styrkan i goda

konceptbilder har inte férandrats.”

:"_

e

Den perfekta bilden
stimulerar ens fantasi
och berdttar en historia
som ingen copywriter
kan skriva
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FODD |

FUNKTION

BAKGRUND
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“En bild sdger mer an tusen ord. Det tror jag
verkligen pa. For Purmo Radson och LVI
forsokte jag ta fram ett visuellt koncept och
en bildbehandling som verkligen skulle
sticka ut frdn mangden. Annorlunda an
andra radiatortillverkare och spannande i

en kanslig men befintlig och igenkannlig

Tiderna har fordndrats,
men genomslagskraften
och styrkan i goda
konceptbilder har inte
gjort det

miljo. Ett koncept som jag skapade i ndra
samarbete med kunden — Stefan Ramos
och Elo Dhaene —och deras reklambyra.
Resultaten fran den forsta serien vi gjorde
med Tinos Paros talar for sig sjalva, men det
viktigaste var att de uppskattades av folket

pa Purmo Radson och LVI.”

“Min fotostudio ligger i Hasselt, som ar
alldeles runt hornet fran Purmo Radson och
LVI. Lustigt nog har vi aldrig traffats forut.
Sa Tinos Paros var faktiskt de forsta

radiatorer jag sdg genom kameralinsen.

Se hela intervjun med Frank Gielen pd ndtet. Gd in pa till
www.clevermagazine.purmo.com/se/01/movie/ eller Ids
in den hdr OR-koden med din smartphone.

Forutom ett nytt slags bildfotografering tog
vi ocksd fram en ny visuell strategi for
produktfotografering. Med olika belysning,
olika kameravinklar och extrema narbilder
skapade vi vackra nya produktfoton. Du
kanske tror jag 6verdriver, men det ar sant.
Jag ar verkligen stolt dver det arbete jag
gjort for Purmo Radson LVI och jag ser fram
emot att arbeta for dem igen med nya

serier” m

Jag ar verkligen

stolt over det

arbete jag gjort
for Purmo

Radson LVI
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PROJEKT

I hjartat av Haag i Holland star tva splitter nya 140 meter
héga tornhus sammankopplade av lagre byggnader.
Kontorsbyggnaden har en golvyta pa 132 000m2, med 41
vaningar och plats for 4 050 arbetsstationer. Det holldndska
justitieministeriet och inrikesministeriet kommer att borja
flytta in i denna ansldende byggnad fran och med bérjan av
2013. For att kunna erbjuda deras anstallda en behaglig
temperatur har Radson levererat 7 400 radiatorer sarskilt
framtagna for “JuBi”-projektet.

Tornens standardvaningar kommer att varmas med termiska
bjalklag* med ett temperaturspann pa 50/40°C, som ocksa ar
kopplade till ett lokalt varmenatverk. Ett ventilationssystem kommer
att forse byggnaderna med frisk luft. Termiska bjalklag erbjuder
manga fordelar, inklusive ett behagligt inomhusklimat och
energibesparingar tack vare de laga temperaturerna i processen.

Det finns emellertid en nackdel: systemet svarar l[dangsamt pa snabba
temperaturvéxlingar. Radson levererade den ultimata I6sningen pa

detta problem.

PERSONLIG TEMPERATURKONTROLL

For att kunna varma upp rummen snabbt anvands
lagtemperaturradiatorer pa yttervaggarna for att komplettera
uppvarmningen med termiskt bjalklag. Anvandare kan till exempel
satta pa dessa element nar utomhustemperaturen sjunker hastigt.
| kontrast till termiskt bjalklag marks varmen fran en radiator
snabbt. Dessutom kan anvandarna sjalva kontrollera radiatorerna.
Folk upplever det ofta som mycket viktigt att kunna paverka
temperaturen i sina egna rum. En annan fordel ar att radiatorerna
tillhandahaller varme pa de platser i byggnaden déar den behdvs
som mest: nara fonstren. Dessa zoner kan bli obehagliga pa grund
av kalldrag. Kombinationen av grundlaggande uppvarmning med
termiskt bjalklag och individuell kontroll med radiatorer ger en hog

komfortniva.

LOGISTIKEN BAKOM JUBI
Det som gor JuBi-projektet sa speciellt &r logistiken under
byggarbetet. Byggnaden ligger ett stenkast fran centralstationen

och aromgiven av hoga kontorsbyggnader. Eftersom byggplatsen
saknade lagermojligheter levererades materialen enligt just-in-time-
principen. Innan de gjorde sina leveranser fick leverantorerna ett
byggplatskvitto med ett specifikt datum och en tidpunkt inom

en tidsram pa en kvart. Det gjorde materialleveranserna mycket
valorganiserade. | samarbete med Radson ordnade dterforsaljaren
Technische Unie just-in-time-leveranser av omkring hundra

radiatorer i veckan 6ver en period pa arton manader.

RENA LINJER MED DOLDA KOPPLINGSROR

Byggnaden ritades av arkitektkontoret Prof. Hans Kollhof.

De beslutade sig for att anvanda Radsons “Integra”-modell; en
tunn, kompakt radiator som kan placeras nara vaggen och vars
reglageknapp kan monteras till vanster eller hoger. En sarskild
egenskap hos Integra-modellen ar dess dolda kopplingsror som

ar integrerade bakom frontpanelen. De lagre kopplingsroren
utformades sarskilt for JuBi-projektet. Monteringskonsolerna ar
dolda bakom radiatorn. Tillsammans med de dolda kopplingsroren

och en snygg finish ger detta Integra-modellen ytterst rena linjer.

KRAFTFULLT AVEN VID LAGA TEMPERATURER
Integra-modellen utnyttjar en “tva-i-ett”-princip. En hetvattenkanal
med en storre diameter ger utrymme for tva svetspunkter for
konvektorflansarna pa vattentillforselkanalen. Det innebar att
radiatorn avger mycket energi dven vid laga temperaturer, sa

att anvandaren kan vara saker pa att utrymmet snabbt varms

upp. Forutom dess rena design och hoga uteffekt ar Radsons
Integra-radiator unik i att alla dess komponenter formonteras

pa fabriken. Det genererar besparingar for installatoren eftersom
monteringstiden minskar och misslyckandekostnaderna blir lagre.

Integra saljs med en tiodrsgaranti. m

*Termiskt bjalklag ar ett uppvarmnings- och kylningssystem som utnyttjar byggnadens
massa. Vattenroren laggs i betonggolvets kidrna och uppratthaller en konstant
temperatur for golven/taken. Ett villkor for anvandning av termiskt bjalklag ar
mojligheten till effektivt temperaturutbyte, och darfér anvands inte upplyfta eller 6ppna
tak. En regleranordning for vattentemperaturen kan anvandas for att se till att systemet

reagerar pa inomhus- och utomhustemperaturen mot de olika yttervaggarna.
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Smart kombination
for energisparandes
och komfort .

Imtech har tillsammans med Homij Technical Installations fatt i uppdrag att konstruera alla bygginstallationer {5
for JuBi-projektet. Imtech N.V. dr en europeisk teknisk serviceleverantor inom elteknik, ICT och maskinteknik. Im"'»IF, "
tech.ar specialiserat pa att kombinera elteknik, maskinteknik och ICT (informations- och kommunikationsteknik) -'I.
o6ver hela det tekniska spektrumet till en integrerad och multidisciplinar I6sning. Det leder till en formaga till in-
tegration och skapar mervérde. Imtech ar en av de starkaste aktorerna pa GreenTech-marknaden (“gron” teknik

och héIIBarhet) i Europa. Uppskattningsvis 30 procent av de totala intdkterna genereras awdetta segment.
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Mikko livonen, FoU-chef, forskning och tekniska standarder, Rettig ICC

I modern affarsverksamhet ricker det inte med att ha

de mest passionerade medarbetarna och de basta
produkterna pa marknaden. Du behéver ocksa en
saljtrupp som ar fullt utrustad med de basta argumenten
och chefer som vet hur man lockar fram det basta ur sitt
team. Pa féljande sidor tar vi en titt pa hur Purmo Radson
fortsatter att investera kraftfullt 6ver hela filtet nar det
galler utbildning. Forst granskar vi utbildningens roll
tillsammans med Mikko livonen och Per Rasmussen
under kickoffen for LTR-kampanjen i Eindhoven nyligen.
Sedan gor vi en utflykt till Erasmusuniversitetet

i Rotterdam dar utbildningsforetaget Professional Capital
holl en Masterclass for ledningen.

Maarten Colijn, partner och deldgare Per Rasmussen, chef for varumdrkesutveckling Purmo Radson LVI

Effektiv kommunikation

genom utbildning
Professionalism @@
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i Nederlanderna pa ett hotell i
centrala Eindhoven anslét sig Per Rasmussen till Mikko livonen,
Elo Dhaene och sex av Purmo Radsons saljare som kommit fran
olika lander i Europa for en genomgang. Syftet med den tva dagar
langa workshoppen: att satta igdng budskapsférankringen for
den nya LTR-kampanjen. For Mikko utgjorde motet en mojlighet
att komplettera de studier som star i centrum for den nya LTR-
kampanjen. “Jag var tacksam Over chansen att fa prata med de
personer som ska sprida vart 15-procentsansprak till vara kunder”,
forklarar Mikko. “Vi ville fa aterkoppling fran vara saljteam for
att fa veta hur kampanjen togs emot i olika lander och, framfor
allt, svara pa deras fragor och reda ut alla problem som de kunde

tankas ha med de mer tekniska aspekterna.”

Det visade sig vara ett viktigt steg i processen med att forankra
budskapet genom hela kanalen. “Vi ombads forklara vissa delar
av kampanjen mer ingdende”, sager Mikko. “Den tva dagar

langa workshoppen blev darfor forsta steget i en mer intensiv
utbildning.” Per Rasmussen, chef for varumarkesutveckling, tar
upp traden fran Mikko. “Mikko fanns till hands for att forklara en
del av den nya kampanjens mer tekniska bakgrund”, sager Per, “for

Efter
kampanjlanseringen...
borjar utbildningen

34 | ansiktena bakom varumarket CLEVER

-* r det kan bli ganska komplicerat nar man
‘.*a*f talar om berakningar, procent och formler.
] Jag var dar for att befasta det jag redan
\F' lart mig och for att utveckla ett satt att

| . forenkla budskapet sa att saljtruppen kan
B e o B bevara och kommunicera det tydligt.

“Jag forstar saljartanket. Jag vet att nar man ar ute pa faltet sa har
man begransad tid pa sig att kommunicera produktens fordelar,
och det ar avgoérande att man lyckas uttrycka budskapet sa snabbt
som mojligt. Jag kanner ocksa till den tekniska biten och att
tekniska individer trivs med att vara tekniska. Min roll i utbildningen
var att utveckla nagon sorts kommunikationskompromiss: nagot

som innefattar bada dessa element.”

Aven om de exakta siffrorna varierar mellan olika lander
investerar Purmo en betydande budget i utbildning varje ar.
“Som chef for varumarkesutveckling vet jag att nyckeln till att
bygga vart varumarke dven ligger i utveckling av manniskorna
som representerar det gentemot kunderna”, sager Per. “Darfor
agnar vi stor uppmarksamhet at vart ‘humankapital’ for att se till
att de har alla verktyg som kravs for att pa effektivast mojliga vis

na ut med varumarkesbudskapet till marknaden.”

Resultaten talar for sig sjalva, och i fraga om LTR-utbildningen

talar Per for resultaten. “Jo, det finns en film om utbildningen”,

sager han med ett leende. “Vi skrev manus och filmade scenerna

pa samma dag —i princip samtidigt faktiskt. Lat oss bara sdga
att tidtabellen var valdigt bradskande, men jag ar n6jd med
resultaten.” Filmen har kombinerats med informationsgrafik
fran utbildningsforetaget Mercuri International till en innovativ

utbildningssvit pa webben for saljare i hela Europa.

“Det ar ett bevisat effektivt tillvagagangssatt”, forklarar Per.

Utbildningen leder saljaren steg for steg genom alla delar av LTR-

kampanjen och ar uppdelad i logiska avdelningar for optimal inlarning.

Efter varje del av utbildningen far saljarna svara pa ett antal fragor om
vad de har lart sig. “Vi har satt ribban ganska hogt”, sager Per, “for det
ar avgorande att vara sdljteam fullt ut forstar kampanjbudskapet sa
att de effektivt kan formed|a det till kunderna. Det ar orsaken till att
utbildningen innefattar ett ‘provelement’— séljarna maste fa mycket

hoga poang for att uppna ett godkant resultat.

LTR-utbildningen pa natet ar forstds inte allt. Vi fokuserar aven
pa forsaljningstekniker och effektiv sjalvsaker kommunikation”,
sager Per. Mercuris team har lokala utbildare som haller
workshoppar pa séljteamets eget sprak med grupper om 12

personer i intensiva endagssessioner.

= “Resultaten ar anmarkningsvarda”, sager
J "'{-. - Per entusiastiskt, “trots att saljarna redan
] i
| ar utatriktade personer ser vi dem efter

IBS  dessa sessioner bli an mer energiska och

extremt sjalvsakra.”

TRANING
UTBILDNING

Smart investering
[ fiffig uppvarmning

forklarar Per. “Det ar ett maste, for

denna typ av brett engagemang i vara saljteam ar en viktig investering
i var framtid. Vi planerar att behalla var marknadsposition, vilket
kraver att vi forser vara saljteam med ratt information, ratt stéd och
den sjalvsakra attityd som vara kunder uppskattar och forvantar sig
av 0ss.” Mercuri International ar en global saljutbildningsorganisation
med Gver 50 ars erfarenhet, som redan hjalpt éver 15 000 foretag att
oka sin saljkraft. Foretagets vd Judith Koekenbier: “Det ar ett noje for
oss att fa hjalpa Purmo Radson, for vi ser manga bekanta faktorer har
som vi sett manga ganger tidigare. | arbetet med Per har vi utvecklat
ett utbildningspaket som ar utformat for att undanréja hinder for
effektivkommunikation och se till att alla kampanjbudskap ar tydliga
och sjalvsakert inbaddade.” Utbildningen borjade i mars och planeras
fortsatta fram till slutet av april, varvid hundratals saljare kommer att
ha deltagit i den.

Per: “Vi ar 6vertygade om att hela saljstyrkan fran Polen till
Beneluxlanderna, Frankrike och Tyskland, Storbritannien och andra
lander kommer att dra nytta av den har utbildningen och ha den med
sig ut pa faltet nar de formedlar de manga fordelarna med Purmo

Radsons produktportfdl; till kunderna.”
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Att leda en masterclass
I ledarskap
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Landernas

forsaljningschefer fick sin

egen intensivutbildning

pa Rotterdams

Erasmusuniversitet.

Tvadagarskursen omfattade ett antal dmnen inklusive
hantering av KAM, multi-level selling, ndtverkande och
hur man undanrdjer hinder for personlig och yrkesmassig
utveckling. Kursens innehall tillhandahélls av professor
Willem Verbeke som du kan ldsa mer om pa sidan 38.
Workshoppen byggde pa hans bastsaljande
ledarskapsbocker The Successful Shaping of Key Accounts, |
Sell So | Exist och | Network So | Exist och leddes av Maarten
Colijn, hans kollega fran Professional Capital. For att fa
inblick i kursen och dess effektivitet talade vi med sju
forsaljningschefer fran olika lander om deras erfarenheter
och synpunkter fran tiden i Rotterdam.

“Jag uppskattade och hade stor nytta av programmet. Det gav oss
tid att fokusera pa viktiga delar av jobbet, att utvardera vad som
fungerar, forbattra det som inte gor det och dven att bli coachade i
fardigheter som hjalper oss att bli battre ledare. Som en [angvarig
medlem av Rettig ICC ar jag mycket glad 6ver att foretaget

gjort denna investering i utbildning trots det tuffa ekonomiska
klimatet. Det visar deras engagemang i verksamhetens langsiktiga

framgangar och ar ett tecken pa personlig tilltro som jag tror ar val

36 | ansiktena bakom varumarket CLEVER

vart att investera i. “Utbildning ar en avgorande del av var chefsroll,
den haller oss uppdaterade om trender och hjalper oss att halla ett
tydligt fokus pa vara fardigheter. Naturligtvis ar det viktigt att det
balanseras med vart vardagliga arbete med att salja radiatorer och
uppratthalla en hallbar verksamhet. Mitt personliga fokus nu ar att
implementera det jag |art mig pa utbildningen och att ge Rettig

valuta for deras investering i mig.”

“Det som var mest anvandbart for mig i utbildningen var att sa
manga kollegor i samma roll deltog i samma kurs. Det innebar

att vi forutom att ta in utbildningsmaterialet aven kunde lara av
varandra och ta med oss det vi lart oss till vara hemmamarknader
och implementera denna delade kunskap samtidigt. Det ar inte
mojligt om du ar den enda som deltar i utbildningen. “Jag ar stolt
Over att Rettig investerar sa mycket i utbildning; jag tror att det aren
av de basta investeringarna man kan gora: det ar bra for manniskors
baskunskaper och motivation, vilket i sin tur ar bra for foretaget. Jag
tror att den idealiska utbildningsfrekvensen ar en gdng om dret; sa
lange en modul har flera sessioner och tillrackligt med kursarbete
anser jag att resten av tiden bor anvandas till att implementera det

man har lart sig.”

“Det ar alltid bra att frascha upp sina kunskaper och forbattra
sin interaktion med befintliga och potentiella kunder samt
medlemmarna i sitt team. Alla tekniker, verktyg och fardigheter vi

larde oss pa Erasmusuniversitetet kan tillampas i vart dagliga arbete

och hjalper oss att bli annu battre ledare. Jag glads ocksa dver att
Rettig ICC beslutat att investera tid och pengar i att utbilda sina
chefer. Naturligtvis vill de ha de basta personerna for jobbet, och vi
ar alla kvalificerade och erfarna chefer, men vi kan alltid bli battre
genom att Idra oss de senaste teknikerna och inte minst genom att

|ara av andras erfarenheter.”

“Kunskapsoverforingen var lysande. Det var valdigt nyttigt att

fa jamfora teoretiska akademiska |6sningar med var dagliga
verksamhetsrutin, vilket gjorde det méjligt for oss att bygga

upp vart praktiska arbete med akademiska verktyg. Insikterna

vi fick av varandra var ocksa ovarderliga. Trots att vi arbetar pa
olika marknader med olika erfarenheter och ofta med olika
tillvdgagangssatt fann vi alla att vi hade saker att lara av varandra,
och vi delade med oss av och tog emot mycket anvandbara tips

av varandra. Jag iakttog ocksa en hel del kunskapsoverforing
mellan generationerna. Var grupp bestod av direktorer och chefer
med mer an 15 ars erfarenhet av industrin, liksom av nyare, unga
medarbetare. Sa vi drog nytta av erfarenheten a ena sidan och

av de frascha insikterna och idéerna a den andra. “Utbildningen
tydliggjorde faktumet att kunskap ar dynamisk och, framfor allt
inom affarsverksamhet, aldrig ndgon oféranderlig konstant, den
vaxer, forandras och utvecklas standigt. Min Overtygelse ar att
Rettig maste fortsatta vara en ledare inom utbildningen av sina
medarbetare for att behalla sin ledande position inom branschen.
Personligen tror jag att det kunde goras genom att utbildningen blev

en process snarare an en insats, och alltid tillhandahdlls av ledande

utbildare och akademiker med fokus pa att inspirera folk att gora ett

annu battre jobb an de redan gor.”

“Jag kom till denna utbildning med malet att gora storre

framsteg med var faltsaljartrupp, och jag blev inte besviken. Mina
forvantningar uppfylldes med rage, och vad jag fann sarskilt
fascinerande var det systematiska tillvagagangssattet och det satt
som mina internationella kollegor utfor och hanterar affarsprocesser.
Den har sortens avancerade yrkesutbildning ar valdigt viktig med
tanke pd hur skrammande snabbt affarskunskaper blir féraldrade.

| framtida utbildning skulle jag vilja se ett okat fokus pa account
planning och pa att utmana saljarstyrkans komfortzon. Vi ser redan
positiva resultat som en direkt foljd av den har utbildningen, med
okad kundtillfredsstallelse och en betydande 6kning av var andel

forsaljningsframgangar i Tyskland.”

“Det har var ett valdigt viktigt initiativ fran Rettig ICC for att hjalpa
oss utveckla och forbattra vara dvergripande ledningsfardigheter.
Vi larde oss om account planning, coachningstekniker, att bygga
upp en effektivare arbetsstruktur, évervaka saljorganisationen och,
givetvis, om ledarskap. Sjalva masterclassen var forstas central for
utbildningen, men det blev ocksa en harlig sammanhallning nar

vi delades upp i sma grupper for att 6sa olika problem. Det jag
imponerades mest av var att det, trots att alla arbetar i olika lander,
blev valdigt tydligt att vi alla ar lagspelare som arbetar hart for

samma foretag: geografin forlorade sin betydelse.”
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- PROFESSOR WILLEM VERBEKE
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Var varld forandras i en svindlande fart. Information

och teknisk utveckling sker fortlépande i en aldrig skadad
hastighet. Har finns tva alternativ: antingen hanger man
pa eller hoppar av taget. Den som bestammer sig for att
delta maste engagera sig i kontinuerlig personlig
utveckling, fortsatta anta utmaningar och genomga
extra utbildningar vid behov. Inom ramen for detta har
Purmo Radson LVI utvecklat en serie utbildningsprogram,
inklusive ett i nara samarbete med Professional Capital
och Erasmusuniversitetet i Rotterdam.
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“Jag tycker att det ar en bisarr varld”, lyder
professor Willem Verbekes 6ppningsreplik.
Tillsammans med Maarten Colijn har han
utvecklat ett intensivt utbildningsprogram
for de hogre cheferna pa Purmo, Radson
och LVI som ges pa Erasmusuniversitetet i
Rotterdam. “Anledningen till att jag tycker
det ar att vi inte langre har nagot minne.
Utvecklingen gdr i en sddan rasande fart
att vi helt enkelt inte har tid att lagra all
information som nar oss. Sa vi reagerar pd
ett primart och spontant vis, vilket innebar
att var foljsamhet dr avgorande bade

for var personliga och affarsmassiga
framgdng. Det betyder dock inte att vi
alltid maste félja med strommen, men det
betyder att vi maste rora oss parallellt med
och med optimal flexibilitet i forhallande
till handelser som ar betydelsefulla for oss.
Vi maste forutse och lara oss, dag efter

dag. Det ar dtminstone tanken.”

ENGAGEMANG

“Foretag och organisationer gagnas mest
av mdnniskor med hog social intelligens.
De interagerar med forhandlingspartners
pa ett uppmarksamt och insiktsfullt satt.
De vet battre an andra hur viktigt det ar
att 6versatta vad de hor till konkreta och
pragmatiska steg och I6sningar. Steg som
vara diskussionspartners soker eftersom
de ocksa vill dela med sig av sin kunskap
och erfarenhet sd att de kan ta nasta steg
tillsammans med oss. Och aven de stalls
infor problemet att inte langre ha tid till
att halla jamna steg med den ofantligt
snabba utvecklingstakten. Och vi ar
naturligt engagerade i att behalla var

ledning! Sa nyckeln ligger i teamarbete.”

NYA MOJLIGHETER
Professor Willem Verbeke fortsatter,
“Saljproffs ar socialt intelligenta till

naturen. Deras gatusmarta begavning
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gor det mojligt for dem att etablera nya
kontakter extremt snabbt. De ser och
identifierar mojligheter som ger
utrymme for bade dem och deras
diskussionspartners att vaxa. | var kurs
vid Erasmusuniversitetet visar vi folk fran
Purmo Radson och LVI méjligheterna som
erbjuds av var moderna era. Vi lar dem att
anpassa sig och sedan |3ta detta verka

till sin fordel, bade som manniskor och
yrkesman. Det dr ett nytt medvetande, en
ny attityd som stammer 6verens med var
moderna era. Denna tidsalder kraver inte

bara snabbhet och kreativitet utan ocksa

entreprenorsbeteende, eller snarare

entreprendrskap. Ingenting kommer ju
faktiskt av sig sjalv, man maste vara
beredd att kampa for det. Och det handlar
inte framst om vad du vill utan om vad
kunden vill. Om vi vill vara framgangsrika
och utmarka oss sd mdste vi satta vara
kunders intressen framfor vara egna. Laser
man mellan raderna sa forstar man att det
betyder att vi soker efter underférstadda

behov.”

VI LAR AV VARA MISSTAG

“For att forbli framgangsrika och sarskilja
oss pa langre sikt ar det viktigt att vi delar
med oss av information och kunskap till
varandra. Sadan kunskapsdelning ar i

bade teamets, kollektivets och foretagets

intresse”, forklarar professor Willem
Verbeke. “Bdde manniskorna och foretaget
mdste trots allt vaxa. Foretaget ar den
ultimata kallan dar all kunskap stralar
samman, filtreras och ater delas med alla.
Att dela kunskap ar att mangfaldiga den.
Men larande innefattar en process dar
man gor misstag och lar sig avdem, det

ar bara sd det ar. Manniskor maste darfor
ges chansen att gora misstag som bade de
och foretaget kan lara av. For [arande ar
forandring och forandring ar larande. Om
du vill félja med i din tid sa maste du vara
oppen for forandring. Och det betyder
forandring i ordets vidaste bemarkelse,

for om du lar dig ndgot forandras nagot
inte bara i din hjarna utan ocksa i ditt
beteende. Vissa kopplingar blir starkare
och mdnniskor lar sig inte bara att tanka

utan ocksa att handla annorlunda.”

SJALVMEDVETEN OCH SJALVSAKER
“Darfor inriktar vi var kurs bland annat pa
hur och vad man kan lara sig och ta till sig
av andra, inklusive kollegor, kunder och
strategiska partners. Och vice versa: vad
man kan lara andra. Vart ar vi pa vag?
Vilken ar var destination? Vad ska vi gora
dar? Fragor som dessa lar manniskor att
ater fundera 6ver malen for sina dagliga
handlingar. | slutanden handlar det vi gor
alltsa framst om att hjalpa manniskor

att dterfd sin sjalvmedvetenhet. Vilket

i praktiken medfor att de narmar sig
marknaden med storre sjalvsakerhet och
med en nodvandig dos introspektion”,

avslutar professor Willem Verbeke. m

Det enda sdttet att Idra sig
ar att lista ut vad som ar fel
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Purmo ger information pa TGA:s expertforum

TGA:s expertforum arrangeras arligen i fyra stora tyska stader
och ar en viktig plattform for informationsutbyte mellan
produktionsingenjorer och branschexperter. Purmo Radson har
medverkat vid forumet i manga ar och fokuserat pa fragor om
klimatkomfort inomhus och effektiv anvandning av varmevaxlare.
Sommaren 2011 rapporterade Purmo Radson konsult Manfred
Falk, regional forsaljningschef vid Rettig Germany, under temat
“Intelligenta energikoncept” om de senaste forskningsronen fran
Tyskland och Skandinavien. Det visade sig att manga ingenjorer
pa forumet var omedvetna om att lagtemperaturvarme i
radiatorer ger hog varmekomfort. Ingenjérerna diskuterade

Purmo Radson forskningsresultat med stort intresse.

Expertforumet arrangeras av tab, en ledande branschtidskrift for

den tyska byggkomponentindustrin. Purmo Radson kommer att

fortsatta anvanda TGA:s expertforum som ett satt att presentera
varumarkets sakkunskap och informera branschen om viktiga

varmefragor. m

Purmo sponsrar
lovande unga simmare

Lovande unga idrottare behover stdd, sa att de kan fokusera

all sin energi pa traningen. Rettig Tyskland sponsrar tva unga
simmerskor, Marina och Ramona Sulzmann, som trots sin unga
alder redan har gjort sig ett namn i manga tavlingar. 19-ariga
Ramona tog en bronsmedalj vid tyska kortbanemasterskapen
2009 och knep rent av guldmedaljen vid bayerska kortbane-
masterskapen 2011. Hennes 17-ariga syster ar inte heller
nagon slofock, med tva silvermedaljer och en bronsmedalj fran

bayerska langbanemasterskap.
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Rettig Tyskland uppskattar
systrarna Sulzmans idrottsliga
ambition och framatanda,

som vi kanner passar vart foretag
och vart varumarke. Enligt
sponsoravtalet kommer de tva
Miunchenbaserade simmerskorna
att anvanda simmossor med

Purmo logotyp.

En gron ang som reklammedium

som star mitt pa ett grasbevuxet falt. Nastan som en av de mystiska
sadescirklarna dyker den massiva PURMO.DE-skylten plotsligt upp
ur intet, éverraskande och med garanterat maximal synlighet.

Ungefar 53 000 bilférare passerar dagligen denna ovanliga
reklamplats och har ostord utsikt 6ver webbadressen. Det finns
inga konkurrerande bilder runtomkring, och det gar inte att hoppa
over eller klicka bort reklamen som i traditionella tidningsannonser
och onlinemedia.

Forutom att skylten 6kar Purmos synlighet har faltreklamen
ocksd en miljoaspekt. Sambandet mellan varumarket Purmo och
Bilforare pa motorvagen A7 nara Kassel i Tyskland hajar dagligen till landskapet leder tankarna till klok anvandning av naturresurser —
nar de far syn pa en 75 meter bred och 65 meter hog bokstavsskylt nagot som foretaget alltid har varit starkt engagerati. m

45 ar av yrkeskunnande och kvalitet

Radson (Rad star for radiatorer och son for Zonhoven) grundades 1966 och firade sitt 45-arsjubileum 2011!

Varumarket har uppnatt en ledande stallning i den europeiska varmeindustrin under de senaste artiondena.

Det oberoende marknadsundersokningsforetaget USP Marketing Consultancy mater namnkannedom, i

45 AR RADSON

vartannat ar. Studien visar att Radson har den storsta varumarkeskannedomen i Nederlanderna samt 1966-201

image och varumarkesstyrka bland installatorer och konsulter i den hollandska installationssektorn

” o

“trendsattande”, “arligt” och “ansvarsfullt” som framsta associationer till varumarket. Marknaden ser pa
Radson som en radiatortillverkare med ett enastaende pris-/kvalitetsforhallande (mer &n dtta av tio holldndska installatérer och
konsulter kanner till Radson). Resultatet ar inte 6verraskande med tanke pa att Radson alltid har fokuserat pa kvalitet och innovation.

Radson dr ett varumarke som spanner éver flera generationer och ar baserat pa langsiktiga partnerskap. Foretaget ser detta som en av de
viktigaste kriterierna for ett framgangsrikt varumarkesbyggande. Det dterspeglas av det faktum att Radson sprangde vinstvallen 35 miljoner

euro for forsta gdngen i Belgien 2011. m

dim:ﬁﬂlﬂnsou @IRADSON [@RADSON rADsonN Il

&t RADIATORS  clever heating solutions
1994 2001 2005 2011

Ett varumarke lyfter

Finns det nagon mer majestatisk syn an en varmluftsballong som svavar hogt uppe i skyn? De flesta av oss
stannar till och tittar upp langtansfullt nar den glider forbi och dnskar att vi kunde dka med. Rettig Germany
har fatt maximal exponering med sin Purmo-ballong, sérskilt vid den internationella ballongfestivalen i
Warstein —den storsta i sitt slag i Europa. Dar lyfter Purmo-ballongen upp i skyn tillsammans med
hundratals andra ballonger, bevittnade av de 100 000—200 000 besékarna pa tredagarsfestivalen.

Den internationella Montgolfiaden i Warstein, uppkallad efter broderna Montgolfier som uppfann

varmluftsballongen, ar den storsta luftballongtavlingen i Europa. Evenemanget ar en unik mojlighet

for Rettig Germany att presentera varumarket Purmo for en bred publik. m

CLEVER ansiktena bakom varumarket | 43



ROSTEN R
MARKUS LENGAUER

MARKUS LENGAUER

47 ar gammal

rost

Latinets “pater familias” ar kanske inte

Gift, tre barn

FODD Linz (Osterrike)

langre ett allmant anvant uttryck, men
det ar fortfarande det basta sattet att
beskriva familjens ledare, patriarken,

TIANST VD for Rettig ICC
Del av Rettig Group

nagot som passar vl in pa styrelsens

ordforande Cyril von Rettig. Det ar inte

BAKGRUND

Markus Lengauer studerade maskinteknik i Wien och tog sedan en

nagon tillfillighet att det ocksa ar ett

passande epitet pa VD:n for Rettig

ICC, Markus Lengauer, som svarar Ph.D vid de tekniska universiteten i Wien och Ziirich. | slutskedet av

for att bara familjens fana och styra studierna borjade han arbeta som professorsassistent vid institutet

foretaget genom en konkurrensutsatt for tillverkningsteknik vid Wiens tekniska universitet.

marknad till fortsatt tillvaxt. Nar man

traffar honom far man snart klart fér Efter sin Ph.D tog Markus Lengauer 1991 anstallning som tekniker

sig att Rettigs hérnstenar 6ppenhet; vid Vogel & Noot AG i Osterrike dar han inledde sin karridr inom

fortroende, anspraksléshet och varmeindustrin. Under de forsta fem och ett halvt aren vid Vogel &
Noot gick han med stor framgang fran tjanst till tjanst och blev 1994
till teknikchef for Osterrike och Ungern. Ar 1997, vid 31 &rs alder

lamnade han Vogel & Noot for att arbeta pa McKinsey & Company

arlighet ar mer @n bara femord i en

foretagsprofil.

T

i Wien. Som managementkonsult vid McKinsey fick han mojligheten
att lara kanna flera olika, framfor allt tyska foretag som exempelvis
Carl Zeiss och Daimler Chrysler.

Ar 1999 fick han en inbjudan fran Vogel & Noot att dtervinda
som VD for foretagets varmetekniska verksambhet. | slutet av
2001 blev Markus Lengauer styrelseordforande for Vogel & Noot

b o - - : . .

P Vs nar holdingbolaget delades upp. Nar Vogel & Noot koptes upp av

e S Rettig ar 2002, var det helt naturligt att han ombads bli en del av

i ' . "14 ledningsgruppen for Rettig ICC, Rettig Groups varmedivision. | juli

. vie oA, ,5. ? -'-'I'.-;. 2004 utsags Markus Lengauer officiellt till koncernchef for denna
: - &, __}_‘.:‘l’:‘ - division, en position som han vaxte in i successivt. Divisionen intar pa

g '*; i < sa satt en ledande position inom varmeindustrin.
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“Titta pa vilket foretag som helst idag sa
hittar du ett organisationsdiagram, en bild
av hur foretaget bor se ut, med VD i toppen
som bestammer hur han vill ha det och alla
under honom som gor vad de blir tillsagda”,
sager Markus. “Jag forsoker gora pa ett annat
satt. Min uppgift ar i princip att fora familjen
Rettigs varderingar vidare —att vara en
ambassador for deras budskap, deras
verksamhet, med ett slutligt ansvar for
deras pengar. Ledningsgruppen bar sin del
av det ansvaret: nar de far ansvaret att gora
nagot, far de ocksa friheten att besluta,
agera och skapa vinster for familjeforetaget.
Jag lagger mig valdigt lite i hur de utfor

sina arbetsuppgifter —de fattar sina egna

beslut inom sina funktioner. Min viktigaste
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uppgift ar att se till att alla ar fokuserade

pa att leverera resultat.”

Allt det har kan |ata som en typisk VD-profil,
men Markus har en alldeles speciell roll i
familjestrukturen. “Forra aret var jag i
Helsingfors ett tjugotal ganger”, sager han,
“for att halla familjen Rettig uppdaterad om
sitt foretag. De ar aktivt intresserade, och
aven om de inte lagger sig i de dagliga
besluten vill de veta vad som hander och
varfor. Och dt andra hallet framfor jag till
ledningsgruppen vad familjen har att saga.
Det ar |attare att tanka nar man kanner
dem man tanker for. Vi vet hur agarna
tanker —gillar de att ta risker, vill de

prova nagot nytt? Det paverkar

foretagets hela beslutsprocess —ju battre
du kanner agarna, desto battre kan du

agera pa deras vagnar.”

Denna nara forstaelse ledde i januari till
kopet av Hewing GmbH, en tillverkare av
ror for golvvarme, for 50 miljoner euro. Men
var inte det att ga ifran karnverksamheten
panelradiatorer? “Den fragan far jag
dagligen”, sager Markus, “och det korta
svaret ar ett dundrande “nej”. For att

vara alldeles tydlig: nar man talar om
varmeavgivare, radiatorer och golvvarme,
finns det inget “antingen/eller”. Just nu

ar det “bada” som galler.

“Rettig ICC har tagit principiell stallning

for att fokusera pa varmedistribution
snarare an varmegenerering. Den klassiska
varmeavgivaren ar forstas radiatorn, dar vi
har en hog marknadsandel. Men dessutom
har vi ocksa handdukstorkar, designradiatorer
och golvvarme. Var marknadsandel for de
produkterna ar vasentligt mindre an for
panelradiatorer. Sa vi ser en klar mojlighet
att utvidga var marknad for golvvarme.

Hittills har det varit en fraga om

Jag forsoker

familjen Rettigs

gora pa ett annat

satt. Min uppgift
ar i princip att fora

varderingar vidare

produktion: for varje produkt, undantaget
golvvarme, har vi haft vara egna
produktionsanlaggningar. Sa utomstaende
— grossister och installatorer — har sett oss
som producenter pa de omradena, och den
uppfattningen ar en viktig tillgang for oss.
Vad giller golvvarme, sd har vi traditionellt
bara kdpt och satt ihop de olika delarna i
systemet. Vi har tillhandahallit logistik,
berakningar, teknisk service, marknadsforing
osv.—det vill saga allt utom sjdlva
produkten. Ar 2011 var omsittningen for
golvvarme 50 miljoner euro och da tyckte vi
att tiden var mogen att fatta det strategiska
beslutet att ga vidare. Vi hade tva alternativ:
att starta produktion fran scratch eller att
gora ett forvary, och det var sa Hewing
GmbH komin i bilden. Sa just nu haller vi pa
och for éver vara volymer till den fabriken
och hoppas att marknaden borjar uppfatta
oss som producent, vilket brukar ha en stark

positiv paverkan pa trovardigheten.”

Markus bérjade som tekniker pa

Vogel & Noot 1991, dar han stannade i

fem och ett halvt dr och blev VD for en av
divisionerna innan han vid 31 ars alder gick
over till konsultbolaget McKinsey, dar han
finslipade sina ledningstalanger i ytterligare
tre ar. 1999 fick han inbjudan att komma
tillbaka till Vogel & Noot som VD for
varmeverksamheten och blev senare VD for
bolaget nar holdingbolaget uppdelades och
borjade leta efter investerare. Ar 2002 kom
han till Rettig: “Jag blev en av de 10 VD:arna
for de olika varumarkena pa den tiden. 2004
blev jag ombedd att bli VD for det som da

kallades Rettig Heating Group.
Agarna sa i princip “nu ar det du som har
ansvaret —vad har du for plan?” Sa jag var
tvungen att dvertyga dem om att vad de
hade hort fram till dess troligen inte var
hela sanningen. Mina foretradare hade
helt enkelt sagt till dem “kép de foretagen
sa vaxer ni, ni blir marknadsledare och nar

nival ar storst, sa har niinga problem.”

Och har kombinerar Markus teknikerns
tydlighet och konsultens strategiska
tankande: “De fragade mig vad jag tyckte
om den installningen. Efter ungefar tva och
ett halvt drs erfarenhet av koncernen och
hur den fungerade, sade jag att de hade
kommit Idngt, spenderat mycket pengar,

men nu var det dags att sluta kdpa foretag

&
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och borja integrera. Jag visste fran min
tid pa McKinsey att det ar |att att gora
presentationer som visar pa synergier
och hur lockande det ser ut pa papperet.
Verkligheten ar ofta mycket annorlunda,

precis som i detta fall.

Till slut kom vi 6verens om att andra
strukturen pa verksamheten och tillampa
ett “plattformskoncept”: istallet for 10
olika varumarken skapade vi tva
varumarkesparaplyer och delade upp
organisationen i front-office (forsaljning
och marknadsforing) och back-office (inkop,
produktion, logistik och drift). Designen

pa ett stort antal panelradiatorer andrades
enligt plattformsidén - en valkand strategi

i bilindustrin.

Markus Lengauer tillsammans med ledningsgruppen for Rettig ICC vid gruppens méte i Leogang, Osterrike. Framre

raden frdn vinster: Werner Hinterberger, Stig Bjorkqvist, Astrid Tschernitz, Tomasz Tarabura

Andra rad frdn vinster: Robert von Rettig, Neil MacPherson, Jos Bongers och Markus Lengauer
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“Vart slutliga mal ar att bli den partner
som grossister och installatorer koper
sina varmeprodukter av”, sager Markus.
“Vivill uppna den perfekta positionen
dar grossisterna kan fa allt de behéver
fran ett enda stalle, sd att de i sin tur
kan erbjuda installatorerna allt det
som deras kunder behover. [dag ar
installatoren inte bara en person som
satter in saker och kopplar in dem. Allt
ar mer komplicerat an nagonsin, och nar
man bygger ett hus behdver man rad
och tekniska tjanster fran specialister.
Ibland har inte installatérerna all
teknisk bakgrundsinformation, och
darfor ar var storsta utmaning att hjalpa
dem med det och ge dem den basta
informationen och radgivningen.
Installatorerna ar framfor allt
hantverkare, praktiska manniskor,

men de ar ocksa affarsman, och vi

kan hjalpa dem bygga upp sina foretag.
Sa vi erbjuder utbildning, fakta, teknisk
information och visar dem
forhoppningsvis hur de kan 6ka sina

marginaler, sin omsattning, sin vinst.”

“Det som kannetecknar oss och gor oss
annorlunda som foretag ar var

forutsagbarhet, var palitlighet”, forklarar

Markus. “Andra foretag i var bransch

kampar med ekonomin, medan vi har en
stark finansiell bas och familjen Rettigs
atagande att investera i fortsatt

utveckling, sasom det senaste forvarvet
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Med en flera hundra dr ldng historik av sjétransporter mellan hamnar i Baltikum

och Nordeuropa, erbjuder Bore sina kunder en bred erfarenhet inom transport och charter

och var nya forskningsavdelning

som Oppnar senare i ar. Det blir en
nyckelinvestering, separerad fran
FoU-verksamheten och med fokus

enbart pa att samla information, bearbeta
kunskap, skapa idéer och halla oss kvar i
framsta ledet i branschen, med stod av
den akademiska varlden, lokala

myndigheter och tekniska institut.”

Och den storre bilden, framtiden for foretaget
som helhet? “Var vision, ja — vi tanker inte

i klassiska 12-manadersperioder”, sager
Markus med hansyftning till pater familias
i Finland. “Forra aret kopte Rettig tva nya
fartyg, och vid dopceremonin fick Cyril von
Rettig en fraga om kvartalsresultat. “For

Rettig”, sade Cyril, “betyder kvartal 25 ar.”

m—

TINOS, den nya designradiatorn med skarpa, rena linjer

Tinos och Paros: tva vackra designade radiatorer, dar design for livet moter langtan efter varme.
De &r utformade for att fa en sarskild plats i ditt hem. Med sina rena, raka linjer uttrycker Tinos en

minimalistisk, kubistisk design, medan Paros rundade former skanker extra behag at alla utrymmen.

Valet &r ditt! Finns ocksa i nya, moderna matta naturfarger.

LOW TEMPERATURE RADIATORS

Designventiler och handdukshangare
(rostfritt stal) finns som tillval

purmoil

clever heating solutions
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Dahlkoncernen ar den framsta nordiska distributoren
av VVS-produkter med verksamhet i Danmark,
Norge, Finland, Baltikum och Sverige. Foretaget

verkar pa omkring 260 orter i regionen och ar en

del av den franska Saint-Gobain-koncernen.

Det gemensamma malet for hela Dahlkoncernen
ar att vara bast inom Tillganglighet, Tillforlitlighet
och Kompetens och samtidigt vara den mest
kostnadseffektiva partnern for kunder och
leverantorer.

TOMAS JOHANSSON

KUNDEN
TOMAS JOHANSSON

En av de fyra nyckelprinciperna inom Rettig ICC &r ett fokus pa tillit och respekt. Det dr de mest grundliggande delarna av var

samverkan och kommunikation med intressenter. | Rettigkoncernens 200-ariga historia har foretaget anvint detta fokus till att

starka banden till kunderna och skapa 6msesidig tillvaxt med produkter och tjanster i varldsklass. For att befasta vart renommé

inom professionalism, rattvishet och lagarbete odlar vi aktivt relationer med kunder som delar vara varderingar och som kan dra

nytta av vart sitt att arbeta. En sddan kund &r Dahlkoncernen, Skandinaviens ledande grossist fér VVS-produkter med néstan 260

verksamhetsorter i Nordeuropa och en omséttning pa cirka 2,6 miljarder euro. | Sverige valde féretaget nyligen Rettig ICC till sin

enda radiatorleverantor, som en del av ett nytt strategiskt partnerskap som innefattar leverans av Dahl-méarkta egna markesvaror.

Detta djdrva steg initierades av Tomas Johansson, Dahls karismatiska vd. Vi traffade Tomas i Stockholm for att fa veta mer om

partnerskapet och Dahls forvantningar pa framtiden.

“Nar jag kom till Dahl 2004 holl foretaget
pa att se dver sin relation till kunderna. Jag
har alltid varit 6vertygad om att den som
slutar se till kundernas behov snabbt
forlorar sina kunder. Efter 6ver 15 ar inom
byggbranschen hade jag redan en tydlig
insikt i branschens satt att tanka; i dessa
dagar vill foretag inte ha leverantorer
utan partners — manniskor som forstar
deras verksamhet, behov och kunder. Nar
jag borjade pa Dahl klargjorde jag darfor
att vi maste sdtta manniskan forst, inte

produkterna.”

Snart, efter bara 12 manader som chef
for ett av Dahls dotterbolag blev Tomas
erbjuden tjansten som vd for foretagets
verksamhet i Sverige. “Jag tror att det var
min manniskokdannedom som forde mig
till denna roll”, sdger Tomas. “I borjan av ar
2000 hade den tidigare ledningsgruppen
centraliserat de flesta av foretagets
verksamheter for att sanka kostnaderna

och oka vinsten. P3 ytan, ur en rent

ekonomisk synvinkel verkade det vara ratt
vag att ga. Men Dahls verksamhet — och
var affirsmodell — har alltid vilat pa tva
stottepelare: lokal narvaro och tillganglighet.
Ledningsinsatsen behévdes men stod
samtidigt i direkt motsattning till
foretagets egen filosofi och skapade
avstand mellan oss och kunderna. Sa min
forsta dtgard blev att aterfora vart foretag
till en decentraliserad modell for att
atervinna den tillit vi holl pa att forlora
och 6ppna de kontor som hade stangts:

det kdndes som att komma hem igen.”

Ingen hemkomst vore komplett utan

en familj, vilket for Dahl och dess kunder
innebar att bygga upp en hangiven
saljarstyrka, forklarar Tomas. “Jag
uppskattar manniskor som uppskattar
sitt arbete och interaktionen med
kunderna. | Sverige bygger var framgang
absolut pd vart saljarteam; vi har dver
300 medarbetare som ar valutbildade,
motiverade och tillrackligt kunniga for att

ge detaljerade rad till kunderna: de intar

ofta en radgivande snarare an en sdljande
roll”, sdger Tomas. Har finns en sldende
likhet med Rettig ICC:s arbetssatt med

en kundorienterad saljarstyrka vars
produktkannedom gor det mojligt for
dem att ge ratt rekommendationerialla
lagen. De liknande arbetssatten var en
bidragande faktor till beslutet att bli

exklusiva leverantorer for Dahl.
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Ndarhet handlar inte

bara om geograf
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Idag finns det 62 DahlCenter i hela Sverige

'_ f j:

sig att aktivt stodja kunderna i all deras
med team av experter som delar Tomas kommersiella verksamhet.”
energiska framtidsvision. “Under min

forsta dag som vd lovade jag mig sjalv och Att forandra saljarstyrkans satt att arbeta
min personal att vi skulle fokusera pa fyra gar aldrigi en handvandning, sarskilt inte
grundpelare for kontinuerlig tillvaxt: nar det handlar om 6ver 300 personer,
tillganglighet, tillforlitlighet, logistik och sager Tomas. “Vi talar om ett attitydskifte,
expertis. Det mest centrala for allt detta en grundlaggande omprogrammering
var forstds att finnas nara kunderna, vilket av Dahls foretags-DNA”, forklarar han.
inte bara innebar att ha ett DahlCenter “Uppgiften vi stélldes infor var inte ndgot
i narheten. Jag behovde fa hela min enkelt som att utoka portféljen med en
personal att satta sig i kundernas stalle, ny produkt — beteendemonster ar notoriskt
forutse deras utmaningar och genast kunna svara att férdndra. Men det var precis vad
erbjuda en 16sning. Vi ordnade ett intensivt som kravdes for att aterknyta kontakten

utbildningsschema dar varje saljare fick lara mellan foretaget och kunderna.

Efter den interna omstruktureringen
riktade Tomas sin uppmarksamhet mot
nasta lank i kedjan —Dahls leverantorer —
men forst behovde saljargruppen forsta

forandringsbehovet.”

“Det forsta steget i dteruppbyggnaden av
vart foretag var att inkludera de anstéllda

i forandringsledningen. Vi delade vara idéer,
var vision, och vantade pa deras synpunkter
—deras idéer. Transparensen i svaren,

den insikt och vision vi fick tillbaka var
hapnadsvackande. Vi hade gjort upp en
plan for att forandra vara anstalldas satt att

tanka, agera och arbete, och just dessa

g3
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personer deltog aktivt, blev en del av planen
och kopte forandringen.” Detta foljdes

av en period av intensivt ledningsarbete,
kommunikation och utbildning for att
introducera och genomfora den
gemensamma planen. For att stodja de
produktloften som saljarna i fortsattningen
skulle ge till kunderna upprattade Tomas
ocksa ett nytt logistiksystem, med
anmarkningsvarda resultat. “Nu har vi

ett system med just-in-time-leveranser”,

forklarar han, “som garanterar att kunderna
far de produkter de vill ha precis nér de vill,
i hela Sverige. For narvarande har detta

system en framgangsprocent pd 99,3.” »
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ATT VAXA MED GLOBALA
VARUMARKEN

Nar den detaljerade forberedelsen och
rekonstruktionen av foretaget var avklarad
var det dags att hitta den perfekta
leverantoren, och det var dar Rettig ICC,
Purmo Radson och Thermopanel kom in

i bilden. Dahls krav (tillganglighet,
tillforlitlighet, logistik och expertis —
foretagets fyra grundpelare) passade perfekt
med Rettig ICC:s karnvarderingar, och
forhandlingarna skulle snart fora

de tva foretagen narmare

varandra an nagonsin.

“l och med att vi fortsatter leverera

det vi utlovar anser jag att vi bor

forvanta oss samma engagemang

fran vara leverantorer”, sager

Tomas. “En av de forsta sakerna vi

gjorde som foretag under min

ledning var att leta efter nya
affarsmojligheter for tillvaxt, och

for var utveckling som ett

proffsvarumarke. Vi sokte efter och skapade
nya kundgrupper och implementerade sedan
nya produktgrupper for att uppfylla deras
behov. For att gora det gav vi oss in pa helt
nya marknader som fastighetsskotsel,
attraherade nya kundgrupper och narmade

oss omraden som passade ihop med vara

befintliga kund- och produktgrupper sa lange
de dven matchade vara logistiska processer.
Men allt vi gav oss in i gjorde vi helhjartat.
Det var viktigt. Det maste glddja kunden och
ha en wow-effekt. Som ett exempel pa det
kunde svenska kunder &r 2006 komma in pa
en Dahlbutik och plocka upp en borr fran
Bosch. Dahls forsok med verktyg till
kunderna blev framgangsrikt. Det betydde
att kunderna inte behdvde ga nagon

annanstans: sedan de stigit in genom Dahls

Om du slutar se
till dina kunders
behov, forlorar du

dina kunder

portar hittade de allt de kunde behova. Det
var behandigt for dem och I6nsamt for oss.”
Nasta steg i Tomas plan var djarvt, och det
bidrog till att starka Dahl, ge fordelar till
Bosch och bereda vagen for en msesidig
overenskommelse om tillvaxt med Rettig
ICC. Vilket steg? Exklusivitet.

Dahls moderforetag Saint-Gobain ar ett av varldens storsta foretag.
Med en arlig omséattning pa 6ver 40 miljarder euro verkar de inom
en mingd olika marknader med fokus pa boende och byggande.
Saint-Gobain tar fram, tillverkar och distribuerar byggmaterial och
erbjuder innovativa I6sningar for att uppfylla tillvixtekonomiernas

okande efterfragan pa energieffektivitet och miljoskydd. Saint-Gobain
sysselsatter totalt 190 000 personer och verkar i 64 lander.

-—
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PUSSELBITARNA FALLER PA PLATS
“Vivalde att vara en specialist, att bevara var
specialisering, och under de senaste atta aren
har vilart oss och utvecklats en hel del som
foretag. Var kapacitet som grossist har
forandrats, vi har utmarkt oss pa marknaden
och for att bevara var position samarbetar vi
uteslutande med starka leverantorer —
partners som Purmo Radson och

Thermopanel.”

Dahl har en anrik relation med
dessa varumarken som stracker
sig tillbaka i tiden mdnga arinnan
Tomas kom till foretaget, vilket
utgjorde en gedigen grund for
partnerskapet. “Mitt fokus ligger
pa att bygga upp och utveckla
befintliga marknader och
affarsomraden samt pa att soka
efter nya mojligheter som endast
kan fangas med stod av
engagerade partners. Bara med
ett starkt partnerskap kan du
framgangsrikt utveckla marknader, och vissa
marknadspositioner kan forstas inte nds
utan att tanja pa ett varumarke eller en
produktserie, men det finns alltid alternativ”,
sager han, “till exempel ett eget marke. Nar vi
borjade forhandla med Purmo Radson och

Thermopanel presenterade vivar »
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utmaning. Viville utveckla en sarskild del av
marknaden som vi inte kunde betjana med
vart befintliga program, men vi var sdkra

pa att det var mojligt med ett eget
radiatormarke. Och det skulle endast vara
mojligt i samarbete med en stark strategisk
partner som vivid den tiden inte hade inom
varmesektorn. Det var ett stort fortroende
for Dahl att ge. “Vi valde att byta till en enda
leverantor av radiatorer”, sager Tomas, “och
valet var sjalvklart. Tilliten vi har till Purmo
Radson och Thermopanel, kvaliteten pa
deras produkter och foretagets styrka gjorde
beslutet enkelt. Resultatet ar fordelaktigt
foralla: de inblandade foretagen och

Dahls kunder”

ArTomas inte orolig for att exklusiviteten
kan begransa Dahls mojligheter genom att
fokusera pd en strategisk produkt som

radiatorer? “Inte det minsta. Rettig ICC:s

varumarken ar starka, trovardiga och palitliga.

Dessutom rader det standig efterfragan pa
radiatorer, sd vi ar sakra pd att partnerskapet
vi skapat kommer att fortsatta vara en kalla

till omsesidig tillvaxt.”

TILLVAXT GENOM KRISEN

Under den 6kande ekonomiska oron
trotsade Dahl trenden och uppvisade
imponerande tillvaxt samtidigt som en stor
del av varldens foretag vacklade. “Se pa vdra
resultat for 2009-10", sager Tomas. “2009

var kulmen pa krisen, och marknaden i
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Sverige hade minskat med 14 procent.
Vi vaxte med fyra procent. Och med

ytterligare tio procent 2010.”

PARTNERSKAP AR NYCKELN TILL
TILLVAXT

Den hdr partnerskapsformen dr nyckeln

till tillvixt enligt Tomas. “Jag dr overtygad
om att framtiden handlar om innovativt
tdnkande. Kreativa idéer ddr
byggentreprendrer, konstruktérer,
installatorer, grossister och leverantérer
verkligen mdste samarbeta. Vi har linge
vetat att marknader uppenbarar sig hastigt
och utvecklas i snabb takt, sd vi mdste kunna
lita pd att vdra partners dynamiskt kan
tillhandahdlla innovativa och smarta
l6sningar for detta komplicerade

marknadsldge.

Heltdckande I6sningar som passar perfekt
overens med erforderliga standarder, system,
tjdnster och logistik och framfér allt speglar
kundens behov. Det dr det som vdrt
partnerskap med Purmo Radson och

Thermopanel kommer att tillhandahdlla.” m

Hur ska en bra vd vara? Den fragan far for ovanlighetens
skull Tomas Johansson att tveka. ”For egen del tror jag att
ett genuint intresse for branschen ar ett maste. Och for
manniskorna som arbetar i den. Jag ar véldigt engagerad
i att utveckla saker, att gora verklighet av saker. Inget

ar roligare eller mer stimulerande an att hitta och skapa
nya affarsméjligheter. Fér det behéver man forstas en

=

KUNDEN i

chef och ett féretag som later dig gora just det. Jag ar
tacksam over att jag har fullstandig frihet i mitt arbete
inom Saint-Gobain och Dahlkoncernen. Jag har dessutom
fordelen av att omges av ambitidsa personer som hjalper
mig uppna féretagets mal. Att utveckla ett féretag innebar
att utveckla sig sjalv och alla inblandade personer. Det har
varit min drivkraft forr och ar det dni dag.”

CLEVER ansiktena bakom varumarket ‘ 5Y/




PROJEKT
4 |DEO

AN

Purmo Radson radiatorer skapar
bra inomhusklimat i det nyaste
businesscentret i nordostra
Rumanien.

IDEO, det ny6ppnade privata centret for affarsstod och
affarsutveckling i lasi, den storsta staden i norddstra
Rumadnien, anvander sig av hogeffektiva Purmo Radson
varmeavgivare. De vertikala Kos V-designradiatorerna
levererades av Inter Conti, Purmo Radson langvariga
partner i Rumanien. Radiatorerna ar utformade av
arkitektbyran lanis Deco Design och projektledaren
lulian Nicolau. Businesscentrets framgang ar det basta
beviset pa det goda samarbetet mellan alla team som
varit engagerade i projektet, inklusive Purmo Radson.
Som ett resultat av detta har lanis Deco Design skickat

ett tackbrev till Rettigs representant i Rumanien.

IDEO, PROFESSIONELLT STOD FOR RUMANSKA
AFFARSMAN

IDEO, Tester Groups nyoppnade kontorscenter i lasi,
riktar sig till sma och medelstora foretag och har en
sammanlagd yta pa 10 000 kvadratmeter for kontor,
kurslokaler, sammantradesrum, en restaurang och ett
café samt ett dagis for barnen till alla dem som jobbar
pa IDEO.

IDEO erbjuder mer dan ett vanligt kontorshus. Utover
kontorslokaler for mer an 40 foretag erbjuder IDEO
foretagen en del egna tjanster, som for forsta

gangen finns tillgangliga i denna del av Rumanien.
Kontorsdelning till exempel ger ett foretag mojligheten
att hyra bara en arbetsplats i ett kontorslandskap med
10 skrivbord, med full tillgang till sammantradeslokaler
och alla andra tjanster som foretagen i IDEO har
tillgang till. En annan nyhet som IDEO erbjuder ar

att hyra kontor for bara en dag.

IDEO:s revolutionara koncept stdds ocksa av
arkitekturen och utformningen av de tva byggnaderna.
Fasaden pa byggnaden fokuserar pa enkla horisontella

linjer tillsammans med fasta, massiva prismor och den

esign och effektivitet™ )
varma foretagsmiljoer

dynamiska bilden av stadslivet som glaset reflekterar. Inuti
byggnaden bestamde sig designarna for att kontrastera
byggnadens seriosa funktion med spektakulara och
ovanliga fargeriinredningen, t.ex. lila, rosa, karminrétt,
chokladfarg, guldgult och brons, understruket av laminerat
glas eller stal, liksom speciella detaljer i |lader och tra.

I en sddan interior passar radiatorer med glansande design
och beslag, och Purmo Radsons vertikala och samtidigt

effektiva modell Kos V var det basta alternativet.

Kos V har ett kompakt, minimalistiskt utseende och hog
varmeeffekt. Den perfekta balansen mellan en plan
frontpanel och stangda, rundade sidohdljen. Kos V finns i
manga farger och ar den idealiska |6sningen for olika slags
interiorer, inklusive den alldeles speciella atmosfar som
skapas i businesscentret i lasi med hjalp av specialfargade

rostfria versioner av Kos V.

BRIEF VON IANIS DECO DESIGN

lanis Deco Design har dver atta ars erfarenhet av byggnadsdesign
med en portfolj som innehaller flera olika projekt for civila och
industriella byggnader, offentliga och privata investeringar. lanis

Deco Design har alltid uppskattats for god hantering av “allt-i-ett”-

investeringar och for vara forstklassiga tjanster och projektresultat.

Under 2007 och 2011 deltog lanis Deco Design tillsammans med
den privata direktinvesteraren Tester Group i IDEO-projektet, som
finansierades av det regionala utvecklingsprogrammet for stod till

den regionala och lokala foretagsmarknaden.

lanis Deco Design var ansvarigt for designen av interioren i IDEO,
och vi valde Purmo Radson varmeavgivare som den mest lampliga
uppvarmningslosningen for denna moderna och effektiva
affarsbyggnad. Kos V motsvarade perfekt IDEO:s design- och

prestandaprinciper.

Yo __ '-
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Som ett resultat och bevis pa det goda samarbetet med Purmo Radson,
liksom en bekraftelse av den hoga kvaliteten pa Purmo Radson
varmeavgivare, har lanis Deco Design skickat ett tackbrev till Rettigs
representant i Rumanien. “Hdrmed vill vi framféra vdr stora
uppskattning och tacksamhet for den vilvilja, professionalism och
beredvillighet som ni visade i samarbetet med lanis Deco Design vid
slutforandet av Centret for affdrsstod och affdrsservice i lasi, och vi

hoppas pd liknande samarbete i framtiden.

Ert foretag har framgdngsrikt svarat upp mot alla utmaningar som
uppstod under byggnadstiden, vilket dir en av de viktigaste ingredienserna
som mdste finnas i ett recept for framgdng. Vi ér mycket hedrade 6ver
den uppskattning som de flesta anvindarna av byggnaden har visat oss,
och vivill dela denna kéiinsla med er och ert fantastiska team och dterigen
tacka for ert stora stéd och beundransvérda samarbete.” S stod det i
tackbrevet som var undertecknat av Laura Balan och lulian Nicolau,

administrator respektive VD pa lanis Deco Design. m
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Har jag berattat
for digom nar...

Aven méanniskor som aldrig har triffat Mikko livonen vet
vem han ar. De vet att han ar direktor for FoU, forskning
och tekniska standarder pa Rettig ICC, de Idser om honom
eller ser honom i den nya 15 % -kampanjen. Han &r kanske
den person man allra minst vantar sig som frontfigur i en
marknadsforingskampanj. Privat dr han lagmald, blygsam
och forsynt, en blandning i lika delar av akademiker

och teknikfantast. Hur kidnns det da for honom att sta i
rampljuset i den nya 15 % -kampanjen

“Det ar ok, jag blev tillfragad och jag sade ja”, svarar Mikko
sakligt. “Min roll ar att fora fram sanningen till marknaden,
och det har arett satt att sprida information, sa det har ar
ocksa en del av min roll. Tanken med 15 % &r ju mycket bra,
men det &r utmanande att fokusera pa en enda siffra. Alla
byggnader arolika, de har olika isolering, virmebehov och
sa vidare. 15'% ar bara en tumregel, och det gar ofta att géra
annu stérre besparingar. Men vi tyckte det var dags att sitta
ryér foten, forklara siffrorna och foéra fram vetenskapliga

_Fi;kta. Och det &r ju min avdelning, sa att sdga. Sa jag har
- inget emot att ge fakta ett ansikte.”

MANNISKAN BAKOM
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I varmebranschen har det av tradition ratt
en “vanskaplig rivalitet” mellan golvvarme
och panelradiatorer. Fragan blev till sist sa
polariserad, att det bara gick att
rekommendera det ena eller det andra,
sallan bdda delarna. Det faktum att Purmo
Radson levererade (och numera dven
tillverkar) bada systemen gav en gangi
tiden upphov till bade skamt och livliga
diskussioner pd foretaget. Men eftersom
den accepterade sanningen numera
rekommenderar bdda systemen som den
idealiska I6sningen, hur gar det da med
den lovordade 15 % -kampanjen och den
tidigare ProRadiator-forskningen?
“Vetenskapen star fast”, understryker
Mikko, “forskningsresultaten ar giltiga

och bevisen haller fortfarande. Radiatorer
ar fortfarande battre pa att utnyttja
varmevinster, och de uppvisar mindre
varmeforluster. Under de senaste 30 aren
har konsumenterna blivit manipulerade av
stark marknadsforing om fordelarna med
golvvarme. Komfort har varit ledordet som
forts fram och kontrasterats mot negativa
synpunkter pa radiatorer. Men nu |ater det
annorlunda: i ldagenergihus marknadsfor
man numera radiatorer for deras

energieffektivitet.”

Basta sattet att utmana en vetenskapsman
ar att komma med ogrundade pastaenden.
Ar 2008 gick Mikko och en grupp forskare
ihop for att undersoka en del pastdenden
som gjordes om radiatorer. Resultaten finns
dokumenterade i “Pro Radiator”-rapporten,
som undersoker fakta bakom 140
pastaenden om radiatorer, som samlats in

pa faltet under tva ar. Rapporten tog kal pa

manga myter och
visade pa manga
anmarkningsvarda
skillnader mellan

varmeavgivare i

lagenergibyggnader
som utnyttjade ldga vattentemperaturer.
Forskningen utmynnade nyligen i
kampanjen “15 % energibesparing”

som enligt Mikko har “underlattat for

” o«

vara forsaljare.” “Vifar mdnga positiva
synpunkter pd att forskningen nu ar
lattare att ta till sig, det ar lattare

att forklara fakta”, sager han.

“Det dr forstas valdigt bra. Och

till kunder som ocksa vill sdlja
golvvarme kan vi sa klart

erbjuda det med.”

TALAR SALJARNAS SPRAK

Rettig ICC har en klassisk
foretagsstruktur dar det finns

en skiljelinje mellan forsaljning

och marknadsforing  ena

sidan och inkop, produktion,

logistik och affarsverksamhet &

den andra. Kanske den enda

person som ar verksam pa

bada sidorna samtidigt ar VD:n

Markus Lengauer. Men Mikko livonen har en
bakgrund inom forséljning som gar tillbaka

till hans studietid for manga ar sedan.

“Jag var 20 dr och gick pd Tekniska hogskolan

i Helsingfors”, forklarar Mikko, “och laste

VVS-teknik och Industriell produktionsteknik.

Jag tog ett sommarjobb i sydvastra Finland
pa en radiatorfabrik, dar jag svetsade

radiatorer for hand pa det gammalmodiga

sattet. Samtidigt hjalpte jag ocksa
forsaljarna att planera varmesystem, och
det gav mig en verkligt bra praktisk grund,
ett bra perspektiv pa hur forsaljare arbetar,
vad de behdver, hur de tanker. Sa jag har
alltid forstatt att de behover klara fakta i
sitt arbete, och det var det jag kunde hjalpa
dem med. Medan jag holl pa med detta,
arbetade jag som forskare pa Tekniska
hogskolan och undervisade om VVS, och
1982 blev jag inbjuden av agaren till
Lampdlinja Oy att borja pa hans foretag

i Finland. Strax efterat blev foretaget

Historien

bakom historien

om 15 %
kampanjen

uppkopt av Rettig ICC och jag har tillhort
familjen sedan dess”, sager Mikko med ett
leende. Sa hur passar ett tekniskt sinnelag
inienvarld av massproduktion? “Mycket
bra forstas. Nar jag var ung alskade jag
forstas maskiner, jag tog isar dem och satte
ihop dem, och jag anvande samma logik,
samma nyfikenhet pa varmeelement. Det
var darfor jag borjade min studie, for att ta

reda pa hur de kom till och varfoér.” Och

MANNISKAN BAKOM

sedan var det ett naturligt steg for Mikko
att ga vidare till produktutvecklingssidan,
dar design méter teknik. “Ja, jag holl pa
med integrerade ventilsystem, “berattar
han, “radiatorns konvektorflans, formen
och placeringen av den, och jag har alltid
varit fascinerad av den typen av

designfragor.”

VAGVALEN STYR LIVET

Men hans liv kunde ha sett helt annorlunda
ut om hans andra tidiga karlek hade fatt
blomma ut. “Ja, visst”, skrattar han.
“Musikakademin.” Det ar en
liten inblick mellan raderna i
en blygsam mans tekniska
CV. “Jag tankte ocksa bli
musiker”, forklarar Mikko.
“Keyboards, hardrock och
hammondorgel, och jag var
forstas med i ett band och vi
skulle forstas bli stora som
mina idoler Uriah Heep och
Led Zeppelin. Men det var for
lange sedan, nar jag hade

o n

har”, sager han, “och vi

kanske inte var sa duktiga
anda. Dessutom ar jag valdigt
nojd med den vag jag slogin
pa.Jag har en fantastisk familj, tva soner,
och som alla finska familjer dker vi skidor,
pa sommaren ar vii sommarstugan, och s
seglar jag. Och spelar golf.” Det finns helt
klart mycket mer hos denne direktor for
FoU, forskning och tekniska standarder an
man ser vid forsta anblicken. “A, det finns
mycket att beratta”, ler Mikko. “Har jag
berattat for digom nar jag var med i en

riktigt lyckad annonskampanj?”
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rra Frankrike).

Vad har vi gemensamt?
- Nadr det galler kvalitet

) och service dr Vi bdda
. lika kravande

ledstjarna

Han har manga ars erfarenhet och har alltid arbetat med samma mal fér 6gonen:
att garantera langsiktig tillfredsstallelse for sina kunder. André Clainquart
borjade sitt arbetsliv i en enkel kvartersbutik och gick vidare med att grunda ett
eget féretag som specialiserade sig pa forsaljning, installation och reparation av

varmesystem, och dven fornybar energi, rormokeri, badrumsutrustning och

badrumsdesign. Idag har han 10 anstallda som tillsammans med honom siljer
produkter och tjanster av hogsta kvalitet i Orchies och omradet omkring: fran
Roubaix till Tourcoing, Valenciennes och @nda bort till belgiska gransen.

KVALITETEN PA DET VI SALJER
MASTE VARA OKLANDERLIG.

Vart goda rykte ar beroende av det. Vara
kunder ska kunna saga att nar de vander
sig till Clainquart far de goda rad, att
utrustningen vi erbjuder ar precis vad de
behover och att monteringen av
utrustningen gar utan problem. Vi far ofta
nya kunder ryktesvagen. Sa vara kunder

maste vara ndjda med kvaliteten pa vara

produkter och tjanster om vi ska kunna ha
en framtid pa 1ang sikt: en n6jd kund
skaffar oss tio nya! Det ar darfor vi i forsta
hand erbjuder Radsons radiatorer. Vi har
aldrig haft nagra problem med deras
produkter, oavsett vilken modell vara
kunder valjer. Med Radson kan vi garantera
att de far en kvalitetsprodukt. Och lugn i
sinnet, vilket ar ovarderligt i sig sjalvt, lika

mycket for vara kunder som for oss.

EN STORT UTBUD AV LOSNINGAR
FOR VARA KUNDER.

Vi saljer vara produkter framst till privata
kunder. Och Radson hjdlper oss ge de
ratta svaren pa deras problem. De har
ett enormt produktutbud med olika slags
kapacitet, dimensioner och anpassade
utseenden. De har vattenburna
handdukstorkar, och radiatorer som
Compact, Vertical, Delta, Integra, Kos och
de nya modellerna nya Tinos och Paros —
det gdr alltid att hitta en perfekt [6sning
som kombinerar oklanderlig kvalitet med

overkomliga priser.

GARANTERAT TILLFORLITLIGA.

Vi stravar konstant efter att marknadsfora
vara produkter och tjanster och att lyfta
marknaden for vart utbud. Darfor ligger
vart foretag i ett detaljhandelsomrade
mitt emot var utstallningslokal. Det ar
ett fantastiskt skyltfonster for vara
produkter. Just nu ar det Radsons nya
radiatorer Tinos och Paros som har
basta exponeringen i utstallningslokalen.
Utstallningslokalen ger kunderna
mojlighet att se de olika modellerna

av radiatorer i verkligheten istallet for
att bara se dem pa bild i en katalog.

Vi ordnar ocksd 6ppet hus-dagar

varje ar. Under de dagarna har vi dels

affischer i utstallningslokalen, dels

puffar vi ocksa for varumarket Radson i var
reklam. Radsons goda rykte kommer dven

oss till del.

INNOVATION AR ETT STANDIGT
MAL.

| ar har Radson skapat de snygga
designradiatorerna Tinos och Paros.

Det har ocksa kommit nya varianter i vissa
modeller, till exempel Kos och Faro som nu
finns i 1,5 m.Just nu ar det Kos-sortimentet
som ar var storsaljare. Det ligger helt i linje
med dagens trender: folk bryr sig mer om
hur deras hem ser ut. Slutsatsen ar att
genom att backa upp utvecklingen av
Radsons varumarke har vi kunnat mota
kundernas behov fullt ut och garantera

var egen tillvaxt.

RADSON GER OSS MER.

Vi ar med i Radsons “lojalitetsprogram”.
Genom att tjana poang vinner vi priser.
Det kan vara allt fran en baseballméossa
till en polotrdja, en plasmaskarm eller en
mobiltelefon. Varje gang vi saljer en
Radson-radiator far vi ett visst antal
poang. Och vid arets slut kan vi 6nska oss
vilka presenter vi vill ha. Som direktor for
foretaget ger det mig en mojlighet att
tacka de manniskor som arbetar for mig.

Radson tackar mig for att jag arbetar for

INSTALLATOREN

ANDRE CLAINQUART |

dem och jag kan tacka dem som arbetar
for mig. Det gor att jag ocksd kan ge ett
storre ansvar till mina installatorer: de
maste hitta market med radiatorns
streckkod och det paminner dem

om att notera vad de installerar.

KVALITET OCH SERVICE AR
NYCKELN.

Radson har ett sortiment som vara
grossister oftast har i lager, vilket ar en
fordel. Och nar vi fragar efter speciella
storlekar och farger, svarar Radson alltid
snabbt. Det ar viktigt eftersom vi maste
utfora vara installationer fore en viss
deadline. Vi maste samarbeta med
partners som kan uppfylla vara krav

och vara kunders forvantningar.

HUR SER FRAMTIDEN UT?

Vi arbetar i nara samarbete med
varumarkets representant i norra
Frankrike, Matthias Lemaire, som
personligen presenterar nya produkter
for oss. Radson ar ett marke som ger
oss service och stéd. Om vi stoter pa ett
problem forsoker vi I6sa det tillsammans.
Oklanderlig kvalitet, utomordentlig
service, ett brett sortiment och
overkomliga priser... Det enda vi 6nskar

ar att ingenting nagonsin forandras. m



1 KOPAREN

Rettig har detta ar undertecknat ett
aktie6verlatelseavtal med Uponor,
agare till Hewing GmbH i Ochtrup,

Tyskland. Det betyder att Rettig blir

heldgare till Hewing, som producerar
hogkvalitativa PE-Xc-ror.
Transaktionen forutsatter
konkurrensmyndigheternas
godkdnnande.
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Hewing GmbH grundades 1974 i Ochtrup i
Tyskland, dar foretaget producerar hogklassiga
PE-Xc-ror och flerlagersror for ytvarme,
radiatoranslutningar och varmvattensystem.
Sedan Uponor forvarvade Hewing GmbH 1988
har foretaget genomgatt en fornyelse- och

kvalitetsforbattringsprocess.

2011 hade Hewing en omsattning pa cirka

50 miljoner euro. Det genomsnittliga antalet
anstallda ar 230. Hewing ar en av de ledande
tillverkarna av PE-Xc-ror och MT flerlagersror och
ar ocksa kant for sitt moderna laboratorium och

testcenter.

Alla produkter ar OEM-produkter och produceras
for systemleverantorer som Comap, Oventrop,
Pipe Lift med flera. Efter integrationen i
koncernen har Rettig for avsikt att bibehadlla
Hewings i stort sett oberoende struktur och
planerar att fora 6ver de rorvolymer som for
narvarande produceras externt till Hewing.
Hewing med sin sakkunskap och erfarna
personal passar perfekt in i Rettig ICC:s
framtidsstrategi. Det mojliggor for Rettig

ICC att vaxa fran en direktleverantor av
golvvarmesystem till en innovativ producent
som erbjuder hogklassiga golvvarmelosningar

for alla marknader.

KRONIKA.I

Hur hallbar maste du vara for
att kunna kalla ditt foretag

hallbart?

Idag ar det viktigare an nadgonsin att uppratthalla en balans
mellan energiforbrukning och effektiv utveckling. Min personliga
asikt ar att arbetet med att uppna och bevara denna balans ger
oss mojlighet att fordndra varlden genom att andra vart satt att
tanka. Forandring ar namligen grunden till alla langsiktiga
planer: att kunna anpassa sig ar ett villkor for [6nsam tillvaxt.
Det ar darfor Rettigkoncernen inlett en ny och hangiven satsning
pa mer hallbar utveckling inom hela var verksamhet. En satsning
som uppmanar och inspirerar foretagets personal oavsett tjanst

att dstadkomma mer med mindre.

Vart foretag verkar inom branscher som utnyttjar manga olika
typer av energi. Vi behover olja, gas, diesel och elektricitet for
att driva vara foretag och produktionsanlaggningar. Om vi kan
minska vart energibehov minskar vi ocksa var klimatpaverkan,
utrattar mer med mindre medel och bidrar darmed till en battre
varld. Av detta skal har vart sokande efter battre tekniska
[6sningar blivit en mdlmedveten mission och en integrerad

del av vart satt att bedriva verksamhet nu och i framtiden.

Som ett resultat av detta kan vi redan presentera nagra
uppmuntrande exempel pa hallbar verksamhet, exempelvis

vara nya energisnala fartyg Bore Sea och Bore Song, och véara nya
ugnsinvesteringar i Nordkalk. Sarskilt stolt ar jag 6ver vara nya
Rettig ICC-produkter som tillverkas av farre ramaterial och till

pa kopet erbjuder energieffektivare varmeprestanda. Tre fabriker
i Ungern och Polen anvander nu toppmoderna energieffektiva
metoder for tillverkning av vara radiatorer. Utover dessa
stromlinjeformade produktionsprocesser har vi minskat
energiférbrukningen genom designinnovationer av

ett multifunktionellt team som innefattar FoU, den

Cyril von Rettig
Ordforande i Rettig Group Oy Ab

operativa verksamheten, forsaljning och marknadsforing samt

vara produktionsanlaggningar.

Istallet for en stalkomponent pa radiatorns baksida skots samma
funktion nu av tva konvektorremsor med mindre material och

energi men med samma resultat.

Nar allt kommer omkring ar det nya idéer som skapar
morgondagen. Idéer som ger dig styrka och mer konkurrenskraft
samtidigt som de gor dig mer ansvarsfull 4n ndgonsin tidigare.
Att genomfora dem kraver engagemang, for utan det ar ingen
effektiv forandring mojlig. Pa Rettig fortsatter vi att utforska vara
arbetsmetoder, identifiera ny potential och tillfora mervarde till
var verksamhet. Centralt for denna utforskning ar innovation,
hélsa, sakerhet och miljé. Och eftersom vart foretag ar privatagt
kan vi uppna allt detta genom talamod och en langsiktig vision
och statuera ett kraftfullt exempel pa ansvarsfull verksamhet

och hallbar [d6nsamhet. m
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ZONHOVEN, BELGIEN

1966 De forsta Radson-radiatorerna lamnar
produktionen i Zonhoven

1975 Typ R75 bdrjar produceras. En helt ny radiator med
platkanaler som ar formade som ett "M” ger 50 %
storre varmeavgivning jamfort med foregangaren..

1986 Lanseringen av den revolutionerande radiatorn
Super 2. En princip kallad ”2-pa-1” ger 30 % storre
varmeavgivning jamfort med R75.

1989 Lanseringen av S3-radiatorn. ”"2-pa-1”-principen
samt hogre kanaler och storre vertikalhojd ger 9 %

hogre varmeavgivning.

1990 Foretaget blir en del av finska Rettig Group.

FABRIKEN ZONHOVEN, BELGIEN
vz

Rettig ICC forfogar 6ver femton produktionsanlaggningar for
tillverkning av radiatorer i elva olika lander. | varje nummer av Clever
belyser vi en av dessa fabriker. Och detta nummer handlar om
fabriken i Zonhoven, Belgien. Radsons hemort.
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FABRIKEN
ZONHOVEN

Fabriken
Zonhoven, Belgien

et

m =

i Kommer till fabriken vilkomnas vi a Bongers, som
e ns;h# av operativ chef ng‘]é' aransvarig for

gruppens samtliga produktionsenheter. Fabriken i Zonhoven,

dar ungefar 12 procent av Rettig Groups totala"antal radiatorer

speciell. Det ar den é’ﬂminstow Jos Bongers. |
n hdr som hans karriar pa finska Rettig borjade,
och som direktor har han ocksa den hogsta positionen har. Allt

som hander i Zonhoven ér alltsa hans direkta ansvar.
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“Varje ar lamnar totalt ungefdr 1,1 miljoner
radiatorer fabriken i Zonhoven for leverans
till kunder i 33 olika lander,” forklarar Jos
Bongers. “For tillfdllet arbetar ndstan 300
mycket motiverade experter i var fabrik och
de ar ansvariga for tillverkningen av ungefar
fem till sju tusen radiatorer om dagen —
beroende pa vilken typ som tillverkas.

For att dstadkomma detta har vi tre
moderna, valutrustade och fullstandigt
automatiserade produktionslinjer har i

Zonhoven.”

BUFFERTZON PA OVER 10 HEKTAR
“Ar 1966 tillverkade Radson sina forsta
radiatorer i Zonhoven. Det ar mycket som
har forandrats sedan dess. Under drens lopp
har fabriken vuxit kraftigt, dels tack vare
sammanslagningen ar 1990 med finska
Rettig ICC Group. Och naturligtvis har den
moderniserats. Den belgiska produktions-
anlaggningen ligger pa markagor med en
yta pa ungefar 75 000 m2 av vilka nastan
40 000 m2 har bebyggts. Eftersom fabriken
ligger néra ett naturskyddsomrade har
Rettig ICC avdelat mer an 10 hektar av
marken som en buffertzon,” berdttar en

markbart stolt Jos Bongers.

SUPER 2

“Zonhoven ar Radsons hem. Det var har det
borjade och det ar fortfarande har allt arbete
gors,” fortsatter Jos Bongers. “Ar 1986
exempelvis, lamnade de forsta revolutionara
Super 2-radiatorerna monteringsanlagg-
ningen i Zonhoven. Denna produkt innebar
ett stort steg framat for Radson som marke.
Produkten var sarskilt viktig for Radsons
konkurrenskraft eftersom denna produkt
forandrade varmeindustrin i grunden.

Den sa kallade “2-pa-1"-principen, dar tva
konvektorflansar verkar pa varje varm-
vattenkanal, forbattrade varmeavgivningen

med over 30 %.”
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» Jos Bongers, VD Rettig ICC

OKAD LONSAMHET

“Ett faktum som géller for alla vara fabriker
ar att vi inte bara investerar innovation

och kvalitet, utan ocksa i miljon. Under de
senaste femton dren har vi investerat dver
50 miljoner euro i expansion och moder-
nisering av fabriken i Zonhoven, enligt
BAT-principen. Dessutom har vi totalt
investerat dver sju miljoner euro i vatten-
och luftrening, bullerkontroll och
varmeadtervinning. Det &r atgarder som inte
bara gor fabriken och verksamheten i den
mycket hallbar, de har ocksa mer an val
Overtraffat vara forvantningar och de har
bidragit till att 6ka fabrikens lonsamhet.
Det ar verkligen positivt,” sager Jos Bongers

med ett leende.

HALLBARHET HAR LANGE VARIT
HOGT UPP PA AGENDAN

“Processer som minskar forbrukningen av
ravaror och energi till ett minimum &r rena
vinstmaskiner. Och det géller bade for oss
och for miljon. Hallbarhet ar ett tema som
har varit pa var agenda sedan lang tid
tillbaka. Darfor var det inte forvanande att
viislutet av 2003 var en av de forsta
tillverkarna i regionen som belonades
med det eftertraktade miljocertifikatet
ISO 14001

LAGER

“For att vi ska kunna halla korta leveranstider
till vara kunder har vi alltid knappt 100 000
radiatorer i lager i Zonhoven. Harifran
exporterar vi radiatorer till 33 olika lander.
Det betyder att vi ocksa nar utanfor Europa.
Och det har naturligtvis konsekvenser for
logistiken. Darfor har vi byggt ett ca 15 000
m2 stort lager intill fabriken. For att vi ska
kunna styra produktionen, tillgdngen och all
nodvandig transport har vi ocksa byggt upp
en valoljad logistikavdelning i Zonhoven.
Forutom var kvalitetsfokus i produktionen
ar det kanske en av vara viktigaste
saljargument,” sammanfattar Jos Bongers
innan han visar oss vagen till fabriken.

| fabriken far vi mojlighet att prata med dem

Radiatorer och
Zonhoven:
Rad&Zon dar

Radsons ursprung

som jobbar pa fabriksgolvet. De kanske kan
forklara vad det ar som gor Rettig ICC-
fabriken i Zonhoven, Belgien sa speciell?
Denna fabrik som fortfarande ar hjartat

i Radson-market, bade fysiskt och sjalsligt.

NOJD PERSONAL, PALITLIG
PRODUKTION

Har traffar vi personer som Kris Maes som
har arbetat pa foretaget i 25 ar. “Jag arbetar
vid svetsningsbandet,” sager Kris. “Mitt
jobb bestar helt enkelt i att se till att allt
monteras pa ratt satt. Jag tycker om mitt
jobb, och l6nen ar bra, och det ar val det som
ar det viktigaste?” En av de saker som vi hor
under hela besoket ar ndgot som Kris och
alla hans kollegor sager. “Stamningen —

de som arbetar har ar fantastiska
arbetskamrater, och det ar det som ar

skillnaden,” sager Kris.

Mekanikern Jan Dewitte haller med.
“Sammanhallningen har ar fantastisk,”
sager han. “Det dr en av anledningarna
till att jag ville arbeta har nar jag borjade
for mer @n 20 ar sedan. Jag hade sokt sju
olika jobb i regionen men sa snart jag
besokte Radson-fabriken visste jag att

det var har jag ville arbeta.”

Eftersom Rettigs 15 produktionsenheter

ar spridda 6ver 11 lander ar Zonhoven ett
belgiskt foretag med en internationell
inriktning och ett lokalt team som skapar
och sprider ett passionerat synsatt pa
anlaggningen. Det ar ingen tillfallighet

att Radson ar kand for palitliga produkter.
Har arbetar en palitlig och sammansvetsad
grupp av kollegor och manga avdem har
arvt yrket fran sina fader. “Det borjade som
ett familjeforetag,” forklarar Jan, "flera
personer fran samma familjer arbetade
har. Sa det rader lite av en familjetradition
har, en familjar stamning som gor att

alla trivs.” s>

4« Kurt Vansnick

Samverkan dr en viktig faktor for
ett framgdngsrikt foretag. I vart fall
tycker jag att samarbetet mellan
foretagsledningen och folket pd
tillverkningsgolvet dr mycket bra.

Vi dr verkligen ett team

Ludo Welkenhuysen »
Efter 12 dr pd fabriken
tycker jag fortfarande att
det dr kul att gd till jobbet

=danni LBy r

4« Marco Schoofs

Det dr mycket viktigt att vi ser

och upptdcker sma fel tidigt i
tillverkningen. Det dr min uppgift. Att
ha en ansvarsfull uppgift i vdrt team dr
inspirerande. Och utan de andra skulle
arbetet inte vara lika roligt

David Bernaers »
Jag har det bdsta jobbet i viirlden!

Ben Mastroianni »»
Teamet bestdr av 4 personer. Vi byter
plats varannan timme under dagen,
vilket betyder att jag har 4 olika
arbeten. Och det gér att man
behdller fokus

Kris Maes »

Vi har en fantastisk stimning
pd arbetsplatsen och vi har
kul ndr vi arbetar

FABRIKEN Ss3

44 Michael Gielis

Varje dag dr en ny dag med nya
utmaningar. Det dr det som gér
det intressant och kul

4 Stefan Martens

Varje dag hdnder ndgot nytt. Och

det gor det spdnnande. Férutom det
tycker jag att det dr fantastiskt att vdr
féretagsledning ger oss det ansvar som
kréivs for att vi ska kunna skapa bésta
mdjliga produkter

44 Eddy Thijs

Jag bérjade arbeta hdr ndr jag var
19 dr gammal. Under mina 25 dr pd
féretaget har jag haft chansen att
avancera till arbetsledare for lagret.
Var annars skulle det vara mdjligt?

< Ronny Vandebosch
Jag har sett fabriken expandera och
viixa. Jag har arbetat hdr i 37 dr och
jag kan sdga att vi har skapat ett av
de bdst presterande teamen i virlden
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Det familjara mottagandet omfattar aven de
som ar ganska nya pa arbetsplatsen, som
projektingenjor Johan Tielens. “Nar jag
borjade arbeta har for tre dr sedan kande jag
mig hemma med en gang,” sager Johan. “Vi
har ett bra satt att 6ka sammanhaliningen
hariZonhoven. En gang i manaden traffas
vi pa fritiden for att exempelvis kora go-kart,
aka skidor, eller ndgot annat roligt som vi
kan gora tillsammans. Det ar ett bra satt att
upptacka andra sidor av kollegorna an den
gamla vanliga “jobbrollen”, och det betyder
att vi alla egentligen ar vanner —inte bara
kollegor. “Den har investeringen i personalen
har verkligen gett resultat pa Zonhoven-
anlaggningen. Kombinationen av en positiv
stamning, bra 16n, trygg anstallning och
mojligheter till intern variation och
utveckling betyder att manga arbetare ser
Zonhoven som en livslang arbetsgivare.
Ronny Indeherberg aren “inhoppare” —

en person som har som jobb att ha manga
olika arbetsuppgifter. Han hoppar in dar

behovet ar som storst.

“Jag gillar variation,” forklarar Ronny. “Att
kanske gora fem olika jobb en vecka betyder
att jag far se alla sidor av tillverkningen, fran
borjan till slut, och jag tycker att det ar
jattekul att vara engagerad i alla delar av
tillverkningsprocessen.” Fér Ronny och

hans kollegor finns det ocksa mojlighet

att avancera internt och att utvecklas pa
arbetsplatsen. “Nar det blir en tjanst ledig
uppmanas alla som vill att soka,” sager
Ronny. “Och om man inte redan vet hur man
ska gora arbetet far man mojlighet att

utbilda sig. Darfor kan man alltid hitta nagot

som passar, och man far det stod som kravs
for att gora jobbet ordentligt. Den
uppmuntran och utbildning som vi far ar ett
tecken pa att arbetsgivaren litar pa oss.” Den
mycket |3ga personalomsattningen ar ett
tecken pa att detta fortroende ar besvarat,
och de anstallda blir i regel kvar inom

foretaget nar de en gang borjat arbeta har.

ATT HALLA ZONHOVEN |
TEKNOLOGINS FRAMKANT
Zonhoven investerar inte bara i arbets-
kraften, foretaget investerar dessutom i
fabrikens faciliteter och det ar en annan
bidragande orsak till Radsons fortsatta
framgangar. “Vi investerar kontinuerligt
i var fabriksanlaggning. Nyligen startade
vi upp en ultramodern och hogeffektiv
svetsningslinje som ger oss mojlighet
att bygga nya radiatorstorlekar samt en
automatisk limningsprocess. Det ar bara tva

exempel pa hur denna fabrik har utvecklats
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under arens lopp. Foretaget har utvecklat
manga nya modeller och innovationer sedan
1966 och vi kommer att fortsatta med det
allt eftersom produktserien fortsatter att
modifieras och diversifieras,” forklarar Jos

Bongers nar vi gar tillbaka till hans kontor.

“Radsons kapacitet att utvecklas parallellt
med varmemarknadens férandrande krav
gor att foretaget kommer att ligga i
framkant under en lang tid framover.

Det lojala teamet ar en viktig del i detta.
P& samma satt som familjer bygger pa
sitt arv genom att ta emot de nya
mojligheterna som presenteras nar

varje generation utvecklas, ar Zonhovens
langsiktiga instalining méjlig tack vare

de band foretaget har med sin personal
och personalens villighet att beframja

utvecklingen,” enligt Jos Bongers. m
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HISTORIEN

Historien om Rettig

en kort berattelse om langsiktig tillvaxt

Idag omfattar Rettigkoncernen tre separata affarsomraden: Bore (frakt), Nordkalk
(kalkstensbaserade produkter), och det vilkdnda Rettig Indoor Climate Comfort.
FOR dem som inte kénner till familjeféretagets ursprung, bérjade alltihop 1776 nir
Steffen Cerillius Rettig tog anstallning pa den nygrundade tobaksfabriken i danska
Ringkebing efter sin gesilltid i Hamburg.

Pehr Cerelius

1811-1871
Fredric von Rettig Robert Rettig
1843-1914 1818-1886
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Rettigs fodelse som
tobaksfabrik

Den férsta tobaksfabriken
grundas i Gavle av Pehr
Christian Rettig

Brdderna Pehr Cerelius och
Robert Rettig grundar en
tobaksfabrik

Angfartygs Aktiebolaget
Bore grundas

Det forsta fartyget, Bore |,
sjosatts

Hans von Rettig blir den forsta
stora aktiedgaren i Angfartygs
Aktiebolaget Bore

Rettig ger sig in i
vdrmebranschen

Rettig képer Purmo

Forsta sdljbolaget grundas
i Hannover i Tyskland

En helt ny radiatorfabrik
Oppnas i Jakobstad i Finland

Foretaget byter namn till
Oy Rettig Ab

Rettigkoncernen képer
fabriken Dia-Norm i Tyskland
och Dia-Norm Teoranta

pd Irland

1770

1809

1845

1897

1898

1926

1953

1970

1974

1976

1983

1989

Steffen stannade i Ringkgbing fram
till 1793 da han flyttade till Sverige for
att leda verksamheten for Carlskrona
Tobaks Fabrique. Hans son Pehr Christian
Rettig skulle folja i sin fars fotspar i
tobaksbranschen genom att grunda
P. C. Rettig & Co. i Gavle. Pehr Christians egen son Pehr Cerelius
grundade ocksa en tobaksfabrik, i Abo i Finland, och efter hans
dod 1871 tog hans bror Robert, som nu dagde fabriken i Gavle, 6ver

rodret fram till 1886 da hans son Frederic arvde familjeforetaget.

Parallellt med sitt tobaksintresse hade Frederic borjat utveckla en
blomstrande fraktverksamhet som var viktig for grundandet av
Angfartygs Aktiebolaget Bore 1897. Hans plan var att méjliggéra
trafik mellan Abo och Stockholm &ret runt, och med angkraftens
intrade kunde man bygga kraftfullare fartyg som klarade
umbarandena med resor genom istackta vattenleder. Ar 1898 gav
sig linjens forsta angfartyg Bore | ut pa havet, och flottan fortsatte
vaxa nar Hans von Rettig blev majoritetsagare 1926 och foretaget
vaxte till att bli Finlands ledande passagerar- och linjeoperator. I[dag
har Bore 18 fartyg varav en del chartras ut och andra anvands till
industrifrakt.

FRAN TOBAK OCH BATAR TILL DRYCKER, GODIS OCH
MYCKET MER

Under arens lopp har familjen Rettig diversifierat sina intressen

och engagerat sig i konfektions-, dryckes- och fastighetsbranschen.
Ar 1970 fokuserades dess uppméarksamhet emellertid p4 lilla

Jakobstad i Finland. Har hade tre entreprendrer 1953 startat ett

foretag vid namn Purmo Tuote, som senare skulle vaxa till att
omfatta en liten radiatorfabrik. Rettig kopte fabriken ar 1970
och detta blev borjan pa det moderna kapitlet av Rettigs historia.
Ar 1974 éppnades ett forsaljningskontor i Hannover i Tyskland
for att hantera de hoga exportvolymerna till landet, och 1976
Oppnades en ny fabrik i Jakobstad. Under 1980-talet borjade
fabriken i Jakobstad salja fler av sina kvalitetsradiatorer i Finland
och Rettig blev den ledande tillverkaren av radiatorer i Norden
efter kopet av finska Lampolinja Oy i Kumo 1983 och
radiatorfabriken Kymi-Stromberg i Heinola 1986. Verksamheten
fortsatte att vaxa och Rettig befaste sin position som en ledande
aktor inom radiatorbranschen genom att képa den vasttyska
radiatorfabriken Dia-Norm i Vienenburg och dess systerbolag
Dia-Norm Teoranta i Bunbeg pa Irland 1989. Senare forvarv har
gett Rettig ICC dess ledande position inom varmebranschen,

vilket du kan se i tidslinjen har eller pa webben pa www.rettig fi.

Rettigkoncernen diversifierade sig ytterligare 2010 med képet av
Nordkalk, som bryter kalksten for industri, jordbruk och miljovard

och hade en omsattning pa dver 369 miljoner euro for 2011.

Idag ar Rettigkoncernen ett globalt storforetag
med verksamhet varlden over. Dess sarskiljande
drag ar dess fortsatta engagemang for och
omsorg om kunder och personer, samt
familjetraditionen som behallit en viktig roll
drygt 200 ar efter foretagets fodelse. Efter alla
dessa ar forblir Rettigkoncernen trogen sina
grundprinciper om 6ppenhet, rattvishet,

anspraksloshet, tillit och respekt.
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Februari och mars ar de traditionella manaderna for branschmassor.
Massorna ar idealiska tillfallen for ett foretag som Radson att komma
i kontakt och tala med kunder och (potentiella) affarspartner

under ndgra dagars tid. Som en ledande tillverkare av radiatorer

och golvwwarme maste Radson forstas vara med pa de storsta
branschmassorna: VSK-Utrecht, Interclima-Paris och Batibouw-
Bryssel. VSK och Interclima skiljer sig fran de flesta andra massor
eftersom de arrangeras bara vartannat ar. Batibouw déremot ar

en arlig méssa med tva fackdagar som omedelbart foljs av inte
mindre dn atta konsumentdagar. Med sin monter pa over

150 m2 har Radson ett framtradande lage i utstallningshallen.
Lagtemperaturvarme &ar vart centrala méasstema och gar perfekt ihop

med trenden med hallbara och energieffektiva vairmeldsningar.

Branschmassorna ar ocksa ett unikt tillfalle for Radson att

introducera attraktiva produktinnovationer. Foljande nya produkter

presenterades for allmanheten under den senaste massan:

+ TInos/Paros-El.: den elektriska versionen av designradiatorn som
lanserades i slutet av 2011

+ Apia-M: handduksvarmare med dubbla ror

- Muna, Elato, Flores: handduksvarmare med turbofunktion

- Vido: konvektor for bade uppvarmning och nedkylning

« Golvvarmetermostat med pekskarm (och fargskarm)

En uppmarksammad promotionprodukt for installatorer pa
VSK-madssan var en splitter ny Radson Volkswagen Caddy som
var forsta pris i ett lotteri i Radsons monter. Och helt enligt
traditionen var Radson-partyt ett mycket lyckat evenemang
for inbjudna kunder som ett satt att avsluta massan pa ett

passande satt i en gemytlig stamning.
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Nya produkter, ett motiverat och entusiastiskt forsaljningsteam
och en snygg monter ar de viktigaste komponenterna i ett lyckat

massdeltagande.

Massmontern fungerar som ett visitkort utdt och maste passa ihop
fullstandigt med foretagets image. Av den anledningen har Purmo
Radson LVI under manga ar framgangsrikt samarbetat med
monterbyggaren i.xpo i den tyska staden Kaarst nara Disseldorf.
Med tanke pa att en massmonter ar en betydande investering for
ett foretag har vi bestamt oss for att anvanda samma monter for
alla massor dar Purmo Radson LVI deltar. Det innebar dels ett smart
utnyttjande av manniskor och resurser och dels att vi far en
enhetlig affirskommunikation i all var mdssdeltagande i Europa.

Vi kommer att anvanda det nuvarande valkanda masskonceptet
under de massor som aterstdr under 2012. Frdn och med 2013
kommer vi emellertid att presentera en helt ny monter.

Desto storre anledning att titta in i vdr monter!

En oberoende marknadsundersokning som utfordes av USP
Marketing Consultancy 2009 visar att Radson ar det mest valkanda
varumarket i den hollandska installationssektorn. Det kommer
inte som ndgon dverraskning for Belgien dar Radson har varit

ett hushallsnamn pa sin hemmamarknad i flera decennier.

Radson har uppnatt sin stallning genom hart och hangivet arbete.
Fortroende for varumarket kombinerat med en noga genomtankt
marknadsforingsmix ar grunden for dess framgang. Foretaget
investerar kontinuerligt i varumarket med hjalp av kampanjer,

smarta marknadsforingskampanjer och idrottssponsring.

Fordelen med idrottssponsring ar att man kan samla kunder
och affarspartners till en unik upplevelse dar man tillsammans
njuter av hogklassig idrott i en positiv och inspirerande miljo.
Idrottssponsring ger ocksd goda mojligheter att skapa extra
medieexponering for varumarket genom direktsand tv,

nyhetsartiklar, bevakning i sporttidningar osv.

Herafed s
il i

Det fick Radson att i slutet av 2011 tillsammans med sin
kund Jinstal, en hollandsk konsultfirma, borja sponsra ett
eget lag i maratonskridsko, Radson Jinstal-team. Jinstal
hade redan varit aktivt i skridskosporten i manga dr men
ville ge sitt skridskolag chansen att komma upp i en hogre
professionell niva. Man letade efter en stor co-sponsor
och tog som en god kund helt logiskt kontakt med Radson.
Teamet har nu uppnatt fantastiska resultat och har fatt

en permanent plats i den hogre divisionen.

Radson har ocksa varit aktivt i mindre skala inom tennisen
sedan borjan av 2011. Foretaget ar med och sponsrar herrarnas
elitlag i ELTV-Eindhovens tennisklubb. | laget finns bland annat
de tidigare professionella tennisspelarna Paul Haarhuis och
Jacco Eltingh. Laget vann holldndska masterskapen bade 2006
och 2007. Sponsringen av ELTV:s tennislag har fatt till resultat
att Paul Haarhuis ger tenniskurser och leder teambuilding flera

ganger om aret for Radsons anstallda, kunder och affarspartner.
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omvandlar energi
till effektivitet

Professor Tekn. Dr. Christer Harrysson @r en vakand forskare och undervisar om bygg- och

energiteknik samt innemiljé m.m. vid Orebro Universitet i Sverige. Han har utfért manga

studier dir han jamfort energianviandningen i olika energisystem, -kallor och varmegivare.

Forskning dr ett av de viktigaste verk-

tygen for att 6ka kunskaper och fa

klara och oberoende insikter i hur olika
varmedistributionssystem fungerar. Det gor
det ocksd mojligt att rangordna prestanda
hos olika |6sningar. | min undersokning

av energianvandningen och innemiljon i
Sverige studerades 130 lagenheter i smahus
i Kristianstad under ett ars tid. Deras energi-
anvandning for el, vatten och uppvarmning
foljdes noga. Alla hus var byggda mellan
1986 och 1997 och var grupperade i sex
klart avgransade omraden med variationer
vad galler byggnadssatt, ventilation och
varmesystem. Resultaten var dvertygande.
Vi registrerade upp till 30 % skillnader i
energianvandning mellan de olika tekniska

|6sningar som anvandes.

Ett av mina viktigaste mal var att faststalla
skillnaden mellan olika typer av varmesys-

tem och den varmekomfort som systemen

erbjuder. Vi jamforde uppmatt energi-
anvandning for golvvarme och radiatorer
och intervjuade de boende. Vifann att hus
som varmdes upp med radiatorer anvande
mycket mindre energi. Sammanlagt — inklu-
sive energi for varmesystemet, varmvatten
och hushdllsel —var for de bada omrddena
med radiatorer den genomsnittliga uppmatta
energianvandningen 115 kWh/m? Detta
jamfort med den genomsnittliga energi-
anvandningen pd 134 kWh/m2 for fyra
omraden i hus med golvvarme. Kort sagt
visar vara data frdn omradena i Kristianstad
att radiatorer enligt matningarna ar 15-25 %
effektivare an golvvarme. Uppmatt energi-
anvandning visar ocksa att skillnaden pa

15 % avser hus med golvvarme och 200 mm

EPS-isolering under betongplattan.

SAMMANFATTNING
En annan viktig och signifikant slutsats

av denna studie ar att konsulter, leveran-

Professor Tekn. Dr. Christer Harrysson forskar och undervisar vid

Orebro universitet och ir chef fér Bygg & Energiteteknik AB.

torer och installatorer maste tillampa de
kunskaper som finns for att ge de boende
klar och transparent information. Dessutom
rekommenderar vi att komfortnivan ses
som lika viktig som beraknad respektive
uppmatt energianvandning i nya, men dven
i befintliga och ombyggda hus. Detta borde
beaktas av projektplanerare, byggare och
aven av agare och fastighetsforvaltare till

saval befintliga som nya byggnader.

Information: Husen i studien dr direkt
Jjamforbara med byggnader som dr isolerade
enligt den tyska EnEV 2009-standarden.

En fullstdndig sammanfattning av den
forskning som utforts av professor Harrysson

finns pd www.purmo.se/clever
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STOLT VINNARE |4

Gasservice Venlo stolta vinnare
av ny Radson Volkswagen Caddy!

Makarna Peters pa installationsforetaget
Gasservice i Venlo ar de stolta vinnarna av
nya Radson Volkswagen Caddy. De krontes
till segrare under VSK-massan i Utrecht i

februari.

Precis som under HVAC-mdssan i Briissel i november 2011 tyckte
Purmo att det skulle vara en bra idé att lansera den sd kallade
Caddy-kampanjen dven for Radsons hollandska kunder. Ett
tusental personer fick masstidningen “Hot Issue” per post
tillsammans en magnet formad som den nya radiatorn Tinos. Med
denna magnet kunde de ga till Radsons monter och kolla om de
fatt den vinnande koden genom att placera magneten pa en
fungerande Paros-radiator. Masskampanjen blev enorm succé och
lockade hundratals nyfikna till montern, men vinnarna avsléjades
inte forran alldeles i slutet av massan. Det tog inte lang stund att

lista ut vem vinnaren var.

STOLTA AGARE

Gasservice Venlo grundades 1993 och har vaxt till ett valkant och
respekterat foretag i Venloregionen. Ar 1998 expanderade de
foretaget med en elteknikavdelning som leds av Pieter Peeters.
Sedan borjan av 2008 ar all verksamhet koncentrerad till deras nya
lokaler pa Guliksebaan i Venlo. Gasservice Venlo skoter all
installation, service och underhall av gas-, vatten- och
elinstallationer for saval privata bostader som foretag. De héller
kvaliteten och kundtillfredsstallelsen hogt. “Vi ar dverlyckliga for det
har priset”, sager fru Peeters. “Vi har varit lojala Radsonkunder i
aratal. Darfor var det latt for oss att hitta hit; vikommer ju trots allt
hit titt som tatt. Men det har ar forsta gangen vi aker hem med en
sadan fantastisk gdva!”, sdger hon och skrattar. Radson dnskar dem

allt gott och mycket noje ute pa vagarna med sin nya bil! =
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UPPTACK DOLDA NIVAER AV TRIVSEL MED
PURMO GOLVVARME
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Inomhusvarme med toppkomfort Purmo golvvarmesystem sveper
in rummen i en trivsam varme. Golvvarme ger en fullandad
uppvarmningskomfort, en kombination av behaglig fotkansla och
jamn temperatur.

Fordelarna med Purmo golvvdarme stracker sig mycket langre an till
bara goda egenskaper som en stabil, palitlig och behaglig kansla av
varme dret om. Forutom att Purmo golvvarmesystemen fungerar
osynligt och tyst kraver de efter installation endast minimal tillsyn,
ofta till och med ingen alls. Alla vara system dr dessutom planerade
for enkelt montage med minimal atgang av tid och moda.

Det finns en uppsjo av golvvarmesystem pa marknaden. Bara
ett foretag kan emellertid erbjuda dig trygghet som vilar pa
tiotals ar av erfarenhet och expertkunskap av golvvarmesystem
i kombination med radiatorer. Purmo ingdr i Rettig ICC-gruppen,
varldens storsta leverantor av varmesystem. Varje produkt i vart
breda sortiment av varmeldsningar levereras bekymmersfritt.

Ingjutning | Modul rérhallarskena

Idealiskt golvvirmesystem for nybyggnation. Roren forldggs i rérhallarskenor pa
isoleringen som sdkerstdiller att varmen kommer huset till godo. Réren gjuts sedan in
i betong och distribuerar virmen behagligt genom betongplattan.

purmo

clever heating solutions
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« Sdlfteamet i Rumdinien (frv.): Laurentiu Dumitrescu, MJria nﬁﬁnde Sdnda
Anca Surducan, Adrian Drdghici, loan Drédgan, Cristing laco , Cristian Dimac il

Socialt engagemang / Rettig Heating Rumanien

Purmo engagerar sig fortlopande i att forbattra manniskors liv, inte bara genom att erbjuda de béasta varmeldsningarna, utan ocksa genom
valgorenhetsprojekt. | ett sponsorprogram som utvecklades 2010 och 2011 slutforde det rumanska Purmo-teamet installationen av ett
komplett virmesystem med golvvarme och radiatorer som ideellt arbete for Trefaldighetskyrkan i Dudesti, Bukarest. Medlemmarna i
Purmos team transporterade och installerade sjalva hela varmeutrustningen och allt annat som behévdes for att varma upp denna
speciella offentliga plats. Projektet kostade 4 000 euro, men det verkliga vardet gar inte att uppskatta. De som kommer in for att delta i
gudstjansten och varma sin sjal med det heliga evangeliet far nu ocksa njuta av den varme som Rettig sa generdst tillhandahaller genom

det professionella teamets arbete och engagemang.

Ifjol donerade Purmo ocksd radiatorerna till varmesystem for rumanska arkitektkammarens transsylvanska kontor i Cluj, den grekisk-
katolska kyrkan i lIclod, Cluj’ lan och aven Sfintii Martiri Brancoveni-kyrkan i Cluj-Napoca. Men valgorenheten slutar inte dar. | slutet av 2011
donerade Purmo ett stort antal radiatorer till flera dldreboenden i den moldaviska regionen. Totalt installerades ett hundratal radiatorer
med ett varde pa mer dn 10 000 euro.“Vart engagemang i social valfard tillhor vara viktigaste mal och prioriteringar. Purmos produkter
tillverkas for att forbattra kvaliteten i inomhusklimatet, och vi fokuserar alltid pa manniskor och deras trivsel. Purmo ar inte bara kvalitet

och hallbarhet, Purmo ar framfor allt omsorg,” sager Tunde Sandor, VD for Rettig SRL, Sales&Marketing Director for Purmo i Ruménien. m

Purmo Clever kampanjer i Rumanien

Varje ar arrangerar Purmo tillsammans med langvariga partners Clever kampanjer for planerare och installatérer. 2011 var ater ett fullspackat ar
for Purmo i Rumanien, som borjade med specialevenemang som Renexpo Sydosteuropa och Construct Expo-Romtherm-massan, den tredje
upplagan av konferensen om byggnaders energiprestation. | maj ordnade Purmo ett fabriksbesok i Polen for rumanska planerare. Dar visade vi
upp den modernaste produktionslinjen och presenterade Purmos sortiment av smarta varmelosningar. Samtidigt erbjod Purmo under hela aret
tillsammans med Purmos huvudpartner i Rumanien speciella formaner for installatorer, ett slags VIP Club. Aven grossister med stora natverk
erbjods exklusiva kampanjer inom ramen for Clever konceptet. Alla dessa marknadsforingsaktiviteter har lett till ovantat framgangsrika
omsattningsvolymer och — siffror, som lyckades dvertraffa bade budgeten for 2011 och omsattningen 2010. An en géng bevisade Purmo i

Rumanien att professionalism, kvalitet och innovation kan dvervinna alla kriser. m
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UZ Ghent

REHABILITERINGSCENTRET K7

Ar 2007 inleddes ett renoveringsprojekt vid Universitair Ziekenhuis
(universitetssjukhuset) i Ghent med inriktning pa modernisering
och specifikt pd minskad dvergripande energiforbrukning. Det
senare ar oumbarligt for UZ Ghent, vars byggnadsytor omfattar
hela 300 000 m2. Sedan projektstarten har flera byggnader

pa UZ-omradet — som bestar av 40 byggnader —redan hunnit
renoveras helt och anpassas till dagens energipolicyer. En av dessa
byggnader ar rehabiliteringscentret “K7”. For detta ekologiska

projekt valde UZ Ghent ut Radson som varmepartner.

Rehabiliteringscentret “K7” omfattar 12 000 m2, inget litet omrade
at varma upp. Syftet med renoveringen var darfor att utrusta
rehabiliteringscentret med energieffektiva varmeinstallationer.

UZ Ghent beslét av denna anledning att samarbeta med
avfallshanteringsforetaget Ivago som dagligen branner staden
Gents avfall vid hoga temperaturer. Forbranningsprocessen

slapper ut dnga som tas till vara av UZ Ghent som varmekalla till
rehabiliteringscentret. Genom detta forfarande far komplexet 65 %
avsinvarme fran “gron anga”. Naturgas behover endast anvandas

under vintermanaderna for att ge extra varme.

Infor detta val utforde forskningsbyran De Klerk omfattande studier.

Slutligen rekommenderade de detta varmesystem for UZ Ghent,
i kombination med radiatorer. For rehabiliteringscentret valde de
Radsons Integraradiatorer. Beslutet om de olika radiatortyperna
styrdes av de olika avdelningarnas funktioner och syften.
Anledningen till detta ar skillnaderna i motstandskraft hos
patienterna. Pa andra avdelningar (t.ex. K1 och K2, som blev

fardiga 2010) vars patienter har lagre motstandskraft,

valde man hygieniska modeller utan flansar. De
termostatkontrollerade kranarna i rehabiliteringscentrets
gemensamhetsutrymmen ar blockerade sa att temperaturen

kan regleras centralt. | patientrummen har man dock valt en annan
[6sning. Personerna som vilar upp sig pa centret stannar ofta
under langa perioder, vilket gor méjligheten att sjalv kunna reglera
rumstemperaturen tilltalande. De kan bestamma klimatet och
komfortnivan i sina egna rum. Patienternas behov och 6nskemal

tillvaratogs under projektets genomférande.

UZ Ghents totala energikostnader for naturgas, elektricitet,

vatten och nyligen dven dnga uppgar till 6 miljoner euro per ar.
Sedan man bytt till varmeproduktion med grén anga i kombination
med Radsons radiatorer har UZ Ghent lyckats minska sina totala

energikostnader med 1 miljon euro per ar (16 %). ™

Uppdragsgivare: UZ Ghent

Konsultbyra: De Clerck

Huvudentreprenér: Algemene Bouw Maes NV
Installationsféretag: Cegelec
Projektansvarig UZ Ghent: Veerle de Smet

(Energy coordinator government buildings),
Geert De Waele (Managing official UZ)
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HEM BEHOVER BADE ISOLERING OCH MODERN
VARMETEKNIK FOR EFFEKTIV UPPVARMNING. OM
HUSAGARNA BARA KUNDE FA ETT AV DEM, VILKET
BORDE DE VALJA?

Bdda dessa dtgdrder dr forstds av grundldggande betydelse. |
idealfallet ska allt arbete fér att forbdttra en byggnads
energieffektivitet utféras vid samma tid for att 6ka virmesystemets
energieffektivitet. Det slutgiltiga beslutet dGr husdgarnas, men de gor
klokt i att inhdmta rdd frdn en konsult inom byggnadsenergi innan
de bestammer sig.

KOSTNADEN FOR ATT IMPLEMENTERA BADE ISOLERING
OCH NYA VARMETEKNIKER KAN OFTA OVERSTIGA 100
000 EURO. HUR SKA FOLK KUNNA BETALA FOR DETTA?
I det Idnga loppet dterbetalar sig investeringskostnaden fér isolering,
fonster eller ett nytt virmesystem genom avsevdrt ldgre
virmekostnader. Dessutom finns det oftast bidrag eller program som
kan hjdlpa till med kostnaderna. | Tyskland finns exempelvis ett effektivt
subventionsprogram som ger reellt ekonomiskt stod for energieffektivt
byggande och renovering. Byggnadsrenoveringsprogrammet KfW CO2
gynnar alla dtgdrder som 6kar energieffektiviteten samtidigt som
CO2-utsldppen minskar, inklusive energieffektiva virmesystem. Vid
nybyggnation eller renoveringar utgor kostnaden for isolering av
yttervdaggar, tak, kdllare, fonster och ytterdérrar en stor del av
isoleringsinvesteringen. Om de resulterande mdtningarna av
energieffektiviteten dir 30 procent battre dn normen i EnEV2009
anses de uppfylla virdena fér KfW-programmets energieffektiva
70-hus. Genom att uppnd denna standard blir byggnaden
kvalificerad for ytterligare subventioner fér anvindning av férnybar
energi. Programmet frimjar ocksd fler marknadssubventioner for
anvéindning av férnybar energi.

VILKEN TYP AV VARMESYSTEM BOR HUSAGARNA VALIA?
Valet av virmesystem beror pd ett antal faktorer, inklusive
byggnadens faktiska tillstdnd, ldge och storleken pd den yta som
behéver virmas upp. Ur energieffektivitetens synvinkel mdste man
dock alltid borja med att titta pd byggnadens viggar och tak. Jamfor
exempelvis titbefolkade bostadsomrdden med landsbygden — valet
av viarmesystem mellan de olika omrddena varierar ofta kraftigt.
Oavsett typ av nytt varmesystem bor man dock alltid insistera pd

att dven férnybar energi kan anvandas.

MANGA VARMEENTREPRENORER KLAGAR PA DEN
FORVIRRANDE MARKNADEN MED ALLTFOR
KOMPLICERADE SYSTEM. SKULLE DU REKOMMENDERA
ATT EN TEKNISK KONSULT TILLFRAGAS VID EN MODERN
VARMERENOVERING?

I regel ska varje vidrmeentreprendr kunna ge rdd utan assistans.

Det dr viktigt att de hdller sig informerade om utvecklingen inom
utrustning och marknadstrender och utnyttjar de mdnga

FRAMTIDEN

modjligheterna som finns for

att gora detta. Under de
senaste dren har exempelvis
vdra handelskammare och
fackférbunden hdr i Tyskland
investerat en hel del i utbildning

och utveckling av sina
medlemsforetag. Tillverkarna
gor ocksd vad de kan for att

uppmuntra kunskapsspridning,
vilket bidrar till att forse installatorerna med bdde praktisk och
teoretisk kunskap. Sd jag skulle inte rekommendera en teknisk konsult:
skickliga yrkesmdin bér redan vara kapabla att ge kompetenta rdd

om renoveringen av ett vidrmesystem. Men jag vill ocksd tilldgga

att husdgare bor inhdmta rad och stdd frdn en specialiserad
energirddgivare innan de sdtter igdng ndgon energirenovering. |
Tyskland kan man anséka om bidrag frdn exportkontrollmyndigheten
BAFA och viilja bland en omfattande lista med experter pd
www.energie-effizienz-experten.de. Dessa personer dr sérskilt Iimpade
for rddgivning vid BAFA:s byggplatskonsultation liksom fér att planera
och évervaka byggandet av KfW energieffektiva hus 40 och 55.

ALLA FORSTAR VI PRINCIPERNA FOR
VARMEOVERFORING | HUS. VARFOR TROR DU ATT
MANGA FORTFARANDE UTESLUTER VARMEPUMPAR
UTAN GOLVVARMESYSTEM | BOSTADSBYGGNADER
FRAN FORE ANDRA VARLDSKRIGET?

Ta Tyskland som exempel hdr: vart fjdrde virmesystem i nya hem
utrustades med en virmepump dr 2011, vilket bevisar att
vdrmepumpen har accepterats av marknaden och dr vida spridd. Men
hela varmepumpsystemets effektivitet och kostnadseffektivitet beror
pa ett antal faktorer. For det forsta systemets temperatur och for det
andra valet av virmekdlla, dvs. radiatorer eller golvvirme. Om hela
virmepumpsystemet inte kan drivas pd ett effektivt sitt pd grund av
begrinsande byggbestdimmelser i en befintlig byggnad sd dr det
ingen mening med att bygga in en virmepump.

POLYSTYREN AR ETT EFFEKTIVT ISOLERINGSMATERIAL,
MEN HUR STALLER DU DIG TILL ORON FOR ATT DET KAN
FORSTORA FASADERNA | EUROPEISKA STADSKARNOR?
Renoveringar beror pd en médngd faktorer och kriver personligt
engagemang frdn byggnadsdgaren och kommunala instanser
samt tekniskt och ekonomiskt stéd. En integrerad renovering av

en befintlig byggnad mdste dessutom férst och framst uppfylla
estetiska krav och inte "std ut” pd ett oférdelaktigt sett; detta
tillkommer ovanpd de energirelaterade kraven. Ett generellt

projekt av denna typ betraktas bara som en framgdng om den
energirelaterade renoveringen genomférs pd ett kreativt sdtt inom
den befintliga byggnadskonstruktionen; det dr arkitektens roll att se
till att detta motiverar bdde anstringningarna och kostnaden. m
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Wojciech Makowski
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Wojciech Makowski dr ndgot av en polsk paradox: han ar en slipad affirsman och

samtidigt en omtalat gener6s och vanlig person. Wojciech ar alltid uppmarksam

pa om nagon behéver hjalp och omger sig med personer som, rent ut sagt,

alskar honom. Clever Magazine reste till Warszawa for att traffa mannen som

introducerade panelradiatorn i Polen, som varit aterférséljare for italienska

maobler och som under en period av sitt liv sysselsatte 70 personer i ett

foretag som tillverkade jeans av importerat tyg fran Brasilien.

Makowski foddes 1947 i det krigsharjade
Warszawa och lekte bland ruinerna i staden,
vars byggnadsbestand till 80 procent
jamnats med marken i bombningarna.

Nar han vaxte upp foljde han med sina
vanner pa hemliga utflykter till hustaken
dar de spanade mot horisonten i ett land
under ateruppbyggnad under den sovjetiska
regimens vakande 6ga. Som ung man

var Wojciech intresserad av flygplan och
studerade senare vid Warszawa universitets
fakultet for kraft- och luftfartsteknik.

Men stallet for att fortsatta som pilot

vigde han sitt arbetsliv at att bli kapten

for industrin. Darigenom bidrog han till
tusentals polackers bekvamlighet och
byggde upp ett antal framgangsrika
foretag, vilket stéttade landets ekonomi
och imponerade pd manga manniskor
genom arens lopp. Att Wojciech vardesatter
arlighet ar tydligt, och han talar
oppenhjartigt om alla dmnen som tas

upp. Den enda gang han tvekar ar nar
anledningen till vart besok kommer pa

tal: hans stundande pensionering.

“Jo, jag gar i pension vid arsskiftet”, forklarar
han sakligt. “Arligt talat vet jag inte hur

jag plétsligt kunde bli sa gammal”, sager
han med ett leende som ar bade glatt och
nostalgiskt. “Jag vet inte vad framtiden for

med sig, eller vad en psykolog skulle saga om

min syn pa pensionen. Men jag ser fram emot
att ge ndgon annan chansen att leda det
basta foretaget i Warszawa”, sager han, “och

att 1ata yngre formagor fa sin tid i rampljuset.”

Det rampljus som Wojciech Makowski
syftar pa gdr idag under namnet Purmo
Polska, men foddes nar en teknologie
kandidat fran Warszawa universitet
bestamde sig for att hans framtid inte
var inom kylningsomradet. “Aret var
1972, jag hade just slutfort mina

studier och tillbringat ett halvar inom
kylningsindustrin innan jag atervande
till Tekniska Institutet”, sager han. “Jag
var ansvarig for utvecklingen av nya
tekniker inom varmebranschen. Det ar
forstas ungefar samma sak som kylning,
principerna for varmedverforing ar de
samma, det ar bara riktningen som skiljer.
Dar stannade jag i 11 dr och arbetade
med en del externa foretag framst fran
Sverige, inklusive radiatortillverkaren
Fellingsbro Verkstader och Wirsbo.” Med
sitt team skapade Wojciech flera projekt
och genomforde ett antal moderna
varmeinstallationer, en uppgift som
forsvarades av den ekonomiska stiltje
som Polen levde under som ett land i
Ostblocket. “Det var en svar situation, och
att tjdna sitt levebrod blev bara svarare ”,
forklarar Wojciech innan han paborjar

berattelsen om sitt liv som entreprendr.
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“Jag startade eget 1982 med att tillverka
bld jeans och jackor avimporterat tyg fran
Brasilien”, sdger han. “Det var en valdigt
intressant tid for mig. Jag larde mig mycket
om organisation, ekonomi och bokféring
och vid en tidpunkt hade jag 70 anstallda.
Samtidigt importerade och sdlde jag
italienska mobler, det var en njutbar period
av mitt liv. Men konkurrensen fran ost, fran
Kina okade och foretaget lades ned 1989.”

For somliga skulle detta kunnat vara slutet,
men inte for Wojciech. For Polen var 1989
ett ar av verklig politisk omvalvning och
forandring. Socialistregeringen hade fram till
dess tillhandahallit subventionerad energi,

vilket gjorde uppvarmningen valdigt billig

och resulterade i att folk inte bekymrade
sig namnvart om att begransa sin
varmeforbrukning. “De fanns inga
termostatventiler, det behévdes ju inga”,
sager Wojciech. “Om man ville justera
temperaturen sa 6ppnade man bara ett
fonster — det var valdigt primitivt. Min
teori var att varmekostnaden skulle 6ka
nar subventioneringen upphorde, och
da skulle alla tvingas bérja tanka pa sin
energiforbrukning. Det var en tydlig
affarsmojlighet. Det var dags att
atervanda till min forsta specialitet,
tillbaka till varmetekniken.” Utmaningen
var enorm: bara 4 procent av hushallen
anvande panelradiatorer i landet som
dominerades av gjutjarnselement med

tunga och lackande jarnror. “Det var

ytterst primitivt, och méjligheterna
fanns dar. Sa jag grundade foretaget
TKM systems 1990 med tva partners
och sedan satte viigang.”

SLUTET PA DEN SUBVENTIONERADE
ENERGIN OCH BORJAN PA
ENERGISPARANDETS ERA

“Vart mal var att byta ut de
gammalmodiga installationerna mot nya
moderna installationer. Férutom radiatorer
importerade vi koppar- och plastror fran
Italien, Finland och Sverige via de kontakter
jag knutit genom Institutet. "De alltid lika
viktiga termostaterna fran Danfoss och
Heimaier importerades fran Tyskland och
Danmark. “Kom ihdg att det handlade om
inget mindre an ett nationellt, kulturellt
attitydskifte”, betonar Wojciech. “Till en
borjan var det en mycket tuff process. Vi
behovde kunna visa att panelradiatorerna
inte rostade, som de gjort forr med 6ppna
och lackande installationer. Lyckligtvis insag
installatérerna mycket snart att de skulle
kunna slippa bara tunga gjutjarnsradiatorer
och jarnror. Vi gjorde demonstrationer och
visade for dem att de kunde fa 200 meter
ror som bara vagde 20 kg. Fram tills dess
hade de tvingats ta raka och mycket tunga
jarnror, kapa dem och ganga dem, vilket var
ett hart arbete. En radiator vagde dessutom
70 eller 80 kilo, i jamforelse med

panelradiatorer som vagde 30 kilo.”

“Jag minns hur en installator kom fram till
mig efter en presentation och sa att han
skulle salja hela sitt jarnlager, alltihop. Han
skulle bara jobba med panelradiatorer i
fortsattningen. Den dagen var jag valdigt
stolt.” Det pagaende teknikskiftet hade
aven en annan intressant aspekt. Under
gjutningsprocessen for jarnradiatorer
tacks radiatorns insida av ett fint lager

sand som inte helt gar att skolja bort.
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Nar termostatventilerna infordes
upptackte man att dessa sandkorn
kunde hamna i den mindre ventilen

och blockera den, vilket omojliggjorde
anvandningen av termostatkontroller

pa de gamla radiatorerna. Det var en
ytterligare utmaning for den traditionella
uppvarmningsmetoden. En annan lycklig
omstandighet for Wojciech var att
regeringen nyligen infort ett bidrag

for moderna varmeinstallationer for

att uppmuntra energisparande.

“Jag hade alltsa blivit en vanlig grossist, och
det forsta dret var valdigt framgangsrikt
med god vinst. Under tiden hade Rettig

ar 1989 kopt en av mina leverantorer,
Fellingsbro Verkstader i Sverige, och snart
blev jag erbjuden att salja Purmoradiatorer
fran Finland. S& smaningom fick jag ett
mycket intressant erbjudande fran Rettig
och 1992 sélde jag foretaget och stannade
kvar som vd for Rettig Polska.” Darifran
fortsatte arbetet med expansion till Polen
och introduktion av panelradiatorer till en

vaxande publik.

NYA FRON TILL EKONOMISK
TILLVAXT

“I'grund och botten var vi pionjarer”, sager
Wojciech. “Kom ihag att det pa den gamla
tiden inte funnits ndgra privata grossister,
bara statskontrollerade. Allt det forandrades
over en natt 1990 — vi var bland de forsta.
Naturligtvis fanns det andra som ville bli

aterforsaljare av vara produkter till

kunderna. Problemet var att de inte hade
nagra pengar.Jag fick en idé; vi skapade ett
kreditsystem dar kunder kunde ta kanske
en langtradare med radiatorer, 500 eller

1 000 stycken och betala oss efter 90 dagar,
sa att de fick mojlighet att komma igang
med sitt eget foretag. Det borjade med en
eller tva dterforsaljare och vaxte snabbt till
22 stycket runt om i Polen. Det har hjalpte
dem forstas att vaxa, och gradvis kunde

de minska aterbetalningstiden och sa
smaningom borja betala direkt for
produkterna de ville ha. Manga av dessa
aterforsaljare ar fortfarande verksamma
och har starka lojalitetsband till oss, det ar
en valdigt bra relation eftersom de ocksa

var pionjarer som blaste liv i ekonomin.”

Vid den har tiden kopte vi i samarbete

med Rettigs ledningsgrupp i Finland
radiatorfabriken Rybnik, ett beslutsamt drag
i utvecklingen av den polska marknaden.
Idag ar Rybnikfabriken modernast i Europa
och producerar radiatorer for distribution i

hela Europa och Asien.

"Det fanns en annan tidpunkt —en riktig
vandpunkt kring 1993, nar forsaljningen
verkligen tog fart. Det fanns en gata i
Warszawa med radhus pa bada sidor. Den
ena sidan av gatan, en hel radhuslanga, var
utrustad med traditionella varmesystem. Pa
den andra sidan installerade vi den moderna
motsvarigheten: panelradiatorer,
kondenspannor och sa vidare. Efter ett ar

hade de boende i de nya husen hélften sa

Jag fick ett mycket
intressant erbjudande
frdn Rettig och 1992 sdlde

Jag foretaget och stannade
kvar som vd.

PURMO | POLEN %

hoga
energirakningar som
grannarna

mittemot. Det finns

ingen reklam som
gar upp mot bevis, och 1995 salde vi en halv
miljon radiatorer om aret, vilket okade till
900 000 ar 1999.

OCH PENSIONEN?

“Jag ar tacksam for alla vanner jag har,
och efter den politiska omvandlingen
1989 har det varit fantastiskt att folja

och vara en del av denna férandring i 23
ars tid. Lyckligtvis hade forandringarna
redan borjat nar jag startade mitt foretag,
stamningen var annorlunda och det

fanns antligen mojligheter.”

“Nar jag gar i pension ska jag agna mig at
mina intressen”, sager han, "idrotter som
cykling, simning och segling pa sjoarna,
skidakning i Osterrike och Italien p& vintern.
Men jag ar ocksd mycket fortjust i att lasa,
sarskilt fornhistoria och arkeologi, att resa
och att samla pa gamla fotografier, speciellt

av Polen och Warszawa. m

PURMO | POLEN
1992 -2012
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PROJEKT

—Kambinerad

Purmo &r det enda mérket i Sverige som erbjuder bade
radiatorer och golvvirmesystem. “Vart huvudmal ar inte
att bli nummer 1 inom golvvarme. Daremot vill vi kunna
erbjuda golvvirme som en del av en total produktportfélj
med intelligenta varmel6sningar,” sager Jan Ekwall,

Sales & Marketing Director, Nordic Region.

Purmo lanserade sitt golvvarmesystem i Sverige 2010 men har varit
aktivt i golvvarmebranschen i flera decennier i Centraleuropa. “Vi
upplever just nu en snabb tillvaxt och har genomfort en del lyckade
projekt inom golvvarme, som definitivt ar en nisch for oss,” sager
Jorgen Persson som ar ansvarig for forsaljningen av Purmo

Thermopanel i Sverige.

|

- radiatorer och

| Sverige erbjuds radiator- och golvvarmesystem i allmanhet
separat till konsumenten eller entreprendren pa grund av att de har
olika leverantérer. Men Stangd Rorservice AB, som ar ett av de
ledande installationsforetagen i Linkoping, ar vana att erbjuda

Purmos kombinerade [6sning.

Stanga Rorservice AB arbetar bade med renoveringar och
nybyggnation. “Just nu haller vi pa och fardigstaller 19 nya
enfamiljshus i Heda och 29 villor i Asunden, Linképing,” sager
foretagets agare Jerry Wistrom. | bada fallen har man installerat
radiatorer pa 6vervaningen och golvvarme pa bottenvaningen.

Losningen ger hog komfort till slutanvandaren. P4 bottenvaningen

har man ofta faciliteter som entré och ett storre badrum med bastu.
De utrymmena tjanar pa en varmelosning som torkar upp golvet.
“Aven koket och vardagsrummet med sina stora fonsterytor ligger
normalt pa bottenvaningen, vilket gor det bekvamare med en dold
varmelésning,” sager Jerry Wistrom. Pa 6vervaningen finns sovrum och
hemmakontor, och det finns inget behov att dra extra ledningar for
golvvarme dar. “Med Purmos dekorativa och plana radiatorer och olika
typer av handdukstorkar ar det latt att hitta en [6sning for alla familjer

och husagare,” sager Jorgen Persson.

“Alla vara 30 installatorer ar valutbildade och certifierade, och vart
foretag uppfyller alla certifieringskrav vad galler kvalitet, miljo och

saker vatteninstallation. Detta i kombination med de hogklassiga

(=]

produkterna fran de leverantorer vi valt garanterar en saker och smidig
arbetsprocess, fran installation till dverlamnande till kunden,” sager
Wistrom. Vissa av slutanvandarna har redan flyttat in i sina nya hus i
Heda och Asunden, och &n s& lange har den smarta varmeldsningen

fungerat perfekt.

Projektinformation:

Linképing, 29 fristdende hus Linkdping, 19 enfamiljshus.

72 kvm golvvirme per hus Golvvirme pd bottenviningen
pd bottenvdningen och och radiatorer pd évervdningen,

radiatorer pd 6vervdningen utan shunt.




Den grona berattelsen om LVI

LVI &r en del av Rettig ICC, den ledande specialisten inom varmel6sningar i Europa. Rettig ICC

har 16 fabriker i 10 lander och designar, tillverkar och levererar radiatorer, golvvarme, ventiler

och termostater till mer dn 50 lander och genererar en omsattning pa ca 572 miljoner euro. LVI
grundades ursprungligen som Lidkdpings Varmeledningsindustri ar 1922 och har sedan dess vuxit
till ett ledande internationellt foretag med aktiv narvaro Norge, Sverige, Finland och Frankrike
och exportverksamhet dver hela varlden.

Vi tillbringar merparten av var tid
inomhus. Inte undra pa att vi dgnar sa
mycket omsorg och uppmarksamhet at var
interior. Vi tycker det ar viktigt att vart hem
ar ett sakert och bekvamt stalle att vistas
pa. LVI forstdr att radiatorn ar mer an bara
en uppvarmningsanordning. Vara
oljefyllda elradiatorer utstrdlar inte bara
en naturlig varme som kanns behaglig, de
ar ocksa trevliga att titta pa. Var
designprincip ar att radiatorn ska passa
din inredning och inte tvartom. Darfor
utformar vi alla vara radiatorer med ett
oga pa estetik och detaljrikedom. LVI
grundades 1922 och ar den ledande
tillverkaren i Sverige i sektorn. Foretaget
har legat i framkant i branschen nastan
hundra dr och har anvant sin erfarenhet
och kompetens for att utveckla ett brett
sortiment av varmelosningar som
erbjuder den allra basta typen av varme,
oovertraffad komfort och granslos
valfrihet. Vara elradiatorer tillverkas
enligt de strangaste miljokrav och har
genomgatt omfattande prov i hus,
fritidsbostader och flervaningshus, liksom
i offentliga byggnader och institutioner.
LVl erbjuder ett stort urval elvarmelésningar
som utnyttjar avancerad teknologi. Den
vegetabiliska olja som leder varmen i
manga av vara radiatorer ar resultatet av

35 ars forskning och utvecklingsarbete.

Oljan har en speciell, patenterad
sammansattning, som kan motsta extrema
temperaturer utan att dess egenskaper blir
forsamrade. Dessutom ger vegetabilisk olja
en jamn och behaglig varme tack vare sina
goda varmebevarande egenskaper. Tack
vare den exakta termostaten och
temperaturminskningsprogrammen

kan du uppna stora energibesparingar.
Teknologin i LVI:s radiatorer baseras pa
varmeledningsprincipen, dar en uppvarmd
vatska cirkulerar i ett slutet system.Det
egentliga varmeelementet bestdr av tvd
lager svenskt stal av hog kvalitet. De fogas
samman med hjdlp av maskinsvetsning,
som ger en produkt utan svetsfogar eller

skarvar.

Eftersom LVI-radiatorerna avger en
behaglig och naturlig varme fungerar

de dven vid ldga yttemperaturer. Detta
ger manga fordelar. For det forsta blir
radiatorn aldrig for het att vidrora,

vilket ar speciellt viktigt nar det finns
barn i narheten. For det andra minskar
dammcirkulationen, vilket dar goda
nyheter for familjer med allergier. Och for
det tredje gor den laga yttemperaturen
att damm som samlas pa elementet inte

sveds eller branns, vilket innebar att det

inte uppstar obehagliga lukter. Allt
detta medverkar till ett behagligare

inomhusklimat.

Med sin diskreta horisontella design
uppvisar Yali en mjuk finess i varje interior.
Kompletterad med toppgrill och sidopaneler
som gommer fula detaljer ar Yali en tidlos
panelradiator. Denna eleganta radiator med
slat front ger en behaglig, naturligt
utstralande varme tack vare anvandningen
av miljovanlig vegetabilisk olja. Yali finns i tva
slata versioner. Yali F med mjuk platt front och
Yali PF med en platt front med profilerade
linjer. Nya Yali GV ar det senaste vertikala
tillskottet i den vdlkanda horisontella
Yali-familjen. Yali GV ar den perfekta
I6sningen nar man har begransat
vaggutrymme eller nar man vill utnyttja
vaggytan optimalt. Radiatorn ar utrustad
med en digital vaggmonterad termostat. Den
tradlosa termostaten gar att programmera i
sex lagen (komfort, temperatursankning,
stopp, frostskydd, automatisk).En enda
fjarrkontroll racker for att reglera alla

LVI-radiatorer i samma rum.
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Familjeportratt
Olika radiatortyper
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Dipl.ing. Mikko livonen, FoU-chef, Forskning
och tekniska standarder, Rettig ICC

OM JAG BIOD IN D #?
TILL EN. UTBILDNINGS
KRING RADIATORER

A \ b [

SKULLE DU VARA

INTRESSERAD?

Besok www.purmo.se/clever
och anmal dig till ett seminarium

Konsten att skapa forstklassiga varmelosningar med radiatorer
i ldgtemperatursystem

Som yrkesman vet du hur man varmer upp manniskors hem. Men kanner du till hemligheten om

hur man gor ndjda kunder till lyckliga kunder? Purmos Clever-radiatorer for lagtemperatursystem

ar sarskilt utformade for effektiv energiomsattning, minskar energikostnaden med minst 15 %" och
skapar ett mer behagligt inomhusklimat. Hur? Det dr nagot vi skulle vilja dela med oss av till dig som
yrkesproffs. Smart design borjar med smart tankande. F6lj med oss till en av vara utbildningstraffar
i Sverige. Besok www.purmo.se/clever for att lara dig mer!

e . . . .
) Jamfort med andra varmeavgivare och baserat pa vetenskaplig I I
CLEVER forskning som utforts i ndra samarbete med tekniska PURMO l‘ THERMOPANEL ll
LOW TEMPERATURE RADIATORS universitet i Helsingfors, Bryssel och Dresden (2009-2011). clever heating solutions clever heating solutions

Purmo Rettig Sweden AB Garnisonsgatan 25 C, 250 22 Helsingborg Tel: 042-153000  info@purmo.se www.purmo.se
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