Valkommen till oss
nar du vill spara
riktigt mycket
pengar!

Rotek erbjuder dig en battre energilosning.
Som aterforsaljare till IVT ger vi dig de
effektivaste varmepumparna pa markna-
den. Med mer an 20 ars erfarenhet har

vi den kunskap som behovs for att ge

dig den mest optimala varmepumps-
installationen.

Vi hjalper dig med allt

Vi ger dig en totalldsning. Du far allt
installerat och klart pa ett sakert och
bekymmersfritt satt. Dessutom extra
trygghet tack vare kraftfulla och hel-
tackande forsakringar.

Nojda kunder

Vart satt att arbeta ar mycket framgangs-
rikt. Tack vare ett natverk av mycket kvali-
ficerade samarbetspartners far vi néjda
kunder som rekommenderar oss till andra.

Bast i Sverige

Vi har tva ar i rad 2004 och 2005 blivit
"Arets IVT-aterforsaljare”. Kontakta oss
i dag, vi hoppas att du ocksa ska bli en
nojd kund.

ADA for var ekonomi

Rotek AB ar Trippel-A-ratade. Det innebar
att vi har god ordning pa var ekonomi och
att vi ar ett stabilt foretag med resurser
att alltid fullfélja de uppdrag vi atar oss.

Borja spara i dag!

Vanta inte, ring oss direkt och borja
spara pengar med trygga miljovanliga
varmepumpar fran IVT.

www.rotek.se

Tel: 040-42 41 30 E-post: rotek@rotek.se



Standigt denne Gunnar...

Gunnar Tjernberg pa Rotek i
Malmo ar stiandigt med bland de
IVT-aterforsiljare som siljer flest
virmepumpar. Den hir gangen
kom han tvaa pa listan. Detta ir
anmarkningsvirt med tanke pa att
Gunnar driver foretaget med
endast en anstalld servicetekniker.

Vad ar da hemligheten?

— For det forsta maste man tycka att det 4r roligt
och sa maste man jobba hért, siger Gunnar. For
mig har det blivit lite av en yrkesskada.

— Samtidigt hade framgangarna aldrig varit moj-
liga om jag inte haft ett mycket kompetent nit-
verk av olika partners. De rorforetag, elféretag
och serviceombud jag samarbetar med gor alla
ett mycket bra jobb. Dirmed far vi nojda kunder
som pratar positivt om virmepumpar. Det blir en
positiv spiral. Alla maste inse att man tjinar pé att
samarbeta. Om vi jobbar med varandra och
hjilps at kan vi gora bra jobb som ger nya jobb.

Hart arbete, entusiasm och ett bra nétverk ar
Gunnar Tjernbergs recept for framgangsrik for-
séljning.

Centralt engagemang

Just samarbete gar som en rod trad i Gunnars
tinkande. Dérfor engagerar han sig ocksa hart
centraltiIVT dir han dr med i produkt- och mark-
nadsréidet. Han #r ocksé med i styrelsen for den
nya branschorganisationen SEV.

- Jag vill inte sta vid sidan av och se pa. Jag sdger
vad jag tycker och kan dirmed medverka till en
fortsatt positiv utveckling. Nir det giller SEV har
vi alla nytta av att organisationen driver fragor
som 4r viktiga for branschen. Jag dgnar minst 20
dagar om aret at IVT:s produkt- och marknads-
rad och SEV.

Fastighet vaxer

Gunnar har nu natt en niva dir han inser att
foretaget inte kan vixa s mycket mer om
han inte nyanstiller. Darfor kommer ytterli-
gare en person att borja arbeta i foretaget.

- Eftersom marknaden fortfarande 4r myck-
et expansiv kinns det tryggt att nyanstilla.
Jag riknar med att omsittningen ska oka
ytterligare nista ar. Speciellt fastighetssidan
dr het nu. De senaste tre veckorna har jag salt
fem 40 kW virmepumpar.

Kopt gravare
—Jag har dven, tillsammans med Behrens Alter-
nativ Energi AB och Maskintjdnst i Ljungby,
byggt en ny entreprenadmaskin for slangligg-
ning. Darmed kan vi 6ka servicegraden till kun-
derna ytterligare.

— Hir i Skéne ir det daligt med berg, darfor dr
det mest jordvirme och grundvatten-virmepum-
par. Och i de fall tomten 4r for liten 4r Optima en
kanonprodukt. Vi salde 110 Optima forra éret.

IVT HOT NEWS 2004

Arets IVT Ater-
forsaljare 2004
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Jan och Gunnar Tjernberg ar bréderna, som tillsammans med ett 20-tal samarbetspartners,
svarat fér bragden att bli Arets IVT-terforséljare 2004.

Gunnar Tjernberg, Rotek
AB i Malmo, tog hem den
atravarda titeln ”Arets
IVT-aterforsaljare” 2004.

- Harligt, sager Gunnar Tjernberg.
Det var en hard kamp med P-0 Kal-
lies pa ETV anda fram till mallinjen.

Pionjar med IVT

Gunnar Tjernberg har salt IVT sedan 1987. Dess-
forinnan arbetade han bland annat som energi-
radgivare, och har etablerat goda kontakter i
virmebranschen i Skane.

— Framgéangarna hade inte varit méjliga utan det
stora nitverk av duktiga sam-arbetspartners
jag byggt upp, siger Gunnar. I Rotek arbetar
endastjag och min bror Jan. Tillsammans med
ett 20-tal duktiga installatérer och serviceom-
bud bildar vi ett team som #r framgéngsrika pa
marknaden.

IVT HOT NEWS 2005

Nojda kunder basta reklamen
Gunnar kan ocksa vittna om betydelsen av néjda
kunder.

- Detfinns ingen bittre reklam dn en n6jd kund,
sdger han. Den kund som far en bra besparing
och kinner trygghet med oss rekommende-
rar givetvis oss till andra. Enkel matematik
sdger att ju fler néjda kunder vi har desto fler
viarmepumpar kan vi silja. Det blir en god spi-
ral. En missnéjd kund kan ddremot orsaka stor
skada genom att sprida missndéjet.

— Efter minga ar i branschen ir vi ocksa si
etablerade och kinda att energiradgivare och
konsulter rekommenderar oss.

Fastighet okar...

Rotek omsatte hela 30 miljoner (exkl moms)
under 2004. Och Gunnar ér évertygad om att
kurvorna kommer att fortsétta uppat.

— Marknaden ir fortfarande stor och vi har alla
mojligheter att silja dnnu mer. Fastighets-
marknaden Okar allt snabbare. Dessutom
ricker det om var och en av véira 20 samarbets-
partners okar sin forsiljning med fem virme-
pumpar si har vi 6kat med 100 virmepumpar.

— Inledningen 2005 tyder pa att den som ska sla
oss som "Arets aterforsiljare” maste silja vil-
digt manga virmepumpar, skrattar Gunnar...



Rotek igen!

IVT HOT NEWS 2006

Arets INT aterforsiljare 2005

Jan och Gunnar Tjernberg tog titeln Arets IVT-&terférséljare dven 2005. Diplom och konstglas
6verldmnades som bevis. Aran vérderas ocksd hdgt av bréderna...

Rotek i Malmo blev for andra aret i rad Arets IVT-aterforsaljare.

— Det ar ofattbart att vi kunde ta titeln igen. Men samtidigt valdigt
roligt eftersom vi ar utpraglade tavlingsmanniskor, sager en mycket

nojd Gunnar Tjernberg.

Med en omsattningsokning pa 30 procent, vad galler inkop fran IVT,
lyckades Rotek ater ha den hogsta omsattningen bland alla fram-
gangsrika IVT-aterforsaljare. Gunnar, som numera aven har med sin
bror Jan i foretaget, har flera forklaringar till framgangarna.

Proffsiga partners

- Vi har genom aren byggt upp ett nat av
mycket kompetenta samarbetspartners.

De gor alla ett kanonjobb och hjalper oss
att fa néjda kunder. Genom aren har

Rotek svarat for cirka 3500 installationer.

Om dessa kunder ar ndjda sa ar de sam-

tidigt mycket goda ambassadoérer for oss.

Det sprider sig som ringar pa vattnet.

Som en del i arbetet med néjda kunder
gor Rotek alltid en egen kontroll hos
kunden efter installationen. Nar varme-
pumpen varit igang nagon eller nagra
veckor far kunden ett besok, eventuella
justeringar gors och kunden far méjlighet
att stélla fragor.

- Det ar viktigt att skapa ett fortroende
och inte slappa kunden nar varmepumpen
ar installerad. Den synen pa kundvard har
inneburit att vi har mycket hég kundndjd-
het — det ser vi som en investering for

framtiden.

Det ar kul det har

- Bade jag och Jan tycker att det har
jobbet ar sa roligt att det inte blir nagra
normala arbetsveckor. 70-80 timmar i
veckan ér inte nagon onormal arbetstid
for oss. Nar det gar bra sa ar det inte sa
svart att jobba mer. Och man far inte vara
radd for att jobba pa obekvama arbets-
tider. Arbete pa kvallar och helger ar
sjalvklarheter for oss.

Oka oka oka...

Rotek kande, liksom 6vriga branschen,
av nedgangen under november och
december forra aret da kunderna av-
vaktade det statliga bidraget.

- Det har faktiskt inte blivit nagon riktig
fart pa forsaljningen annu, sager Gunnar
Tjernberg. Men jag ar inte orolig, det kom-
mer att bli ett rejalt drag framdver och vi
har budgeterat med forsaljningsokning
aven under 2006. Allt talat ju for varme-
pumpar och med IVT har vi ett sortiment

som tacker behovet hos alla kunder.

Innebér detta att ni kommer att utéka

verksamheten och anstélla fler?

- Nej, vi far val ga upp till heltid, sager

Gunnar med ett skratt.

Trippel A-ratade

Rotek och broderna Tjernberg ar ett lys-
ande exempel pa hur det gar att utveckla
en framgangsrik affarsverksamhet byggd
pa kunskap, entusiasm och ett ndra sam-
arbete med IVT. Foretaget har mycket god
ekonomi och &r ett av de fa i branschen

som ar AAA-ratade.

IVT:s marknadschef Krister Persson, Gunnar
Tjernberg, och distriktschef Eskil Nilsson vid
éverlamnandet av priserna.



GUNNAR TJERNBERG, ROTEK | MALMO

VET Aktuellt 2001

Ensam ar stark

Hur omsitter man som en-
mansforetagare tolv miljoner
kronor pa ett ar? Fraga Gunnar
Tjernberg pa Rotek i Malmo.
Han vet...

BESOKET

—I grunden handlar det om hért arbete.
Och sd giller det naturligtvis att kunna
erbjuda bra produkter via ett nidtverk
av mycket kompetenta partners, siger
Gunnar Tjernberg.

Gunnar Tjernberg dr en stark profil
i VET-Gruppen. Som en av IVT:s
storsta dterforsiljare lyssnar man
girna pd hans framgangskon- 4
cept.

Ratt i tiden

—Jag satsade pa ritt produket,
fran ritt foretag och i rice tid, |
siger Gunnar Tjernberg.

—En annan viktig del 4dr att
vara med pd alla utbildningar |
som VET och IVT ordnar. Kun-
skaperna maste alltid utdkas och
uppdateras. Sjilv har jag gict alla
kurser och dr dven certifierad for fastig-
heter. Jag anmiler mig direkt och ir inte
ridd att ge synpunkter pd kursinnehdllet.

—Det ir nédvindigt for branschens tro-
virdighet och for kundernas trygghetatt vi
har sd vilutbildade dterforsiljare som moj-
ligt. Nojda kunder blir vdra bidstaambassa-
dérer. En missnojd kund sprider missnojet
tillandra.

—Det idr ocksa viktigt att samarbeta med
serivsa och skickliga underentreprenérer.
Hela kedjan méste fungera for att kunder-
na ska bli nojda.

Stora mojligheter

Gunnar Tjernberg har en bakgrund som
vvs-konsult och energirddgivare hos AF
Energikonsult. Dir jobbade han mot kom-
muner och andra med olika former av ener-
girddgivning.

—Jag insdg snart att virmepumpar var
framtidens melodi och dirfor startade jag
Rotek 1988 och borjade silja IVT virme-
pumpar. Forra dret sdlde jag 205 virme-

pumpar och jag ser fortfarande mycket

stora mojligheter pd marknaden. Det sti-
gande oljepriset och miljodebatten gor att
alle fler dntligen inser virmepumparnas
fordelar. Hir finns fortfarande hur mycket
som helst att gora. Dessutom kommer
snart utbytesmarknaden igdng pd allvar.

Ansvar mot kunden
Gunnar Tjernberg har alltsd valt att driva
sitt foretag Rotek som ett forsiljningsbo-
lag och har endast serviceteknikern Mikael
Nilsson pa l6nelistan.

—Jag har byggt upp ett nitverk av vvs-
foretag, borrare och andra installatorer.
Men Rotek tar indd ansvar for varje instal-
lation genom att vi gor uppstartskontrol-
ler och eventuella justeringar hos varje
kund. Kunden informeras ocksd om hur
det fungerar och vilka dtgirder han kan
gorasjilv. En vilinformerad kund gor att

vislipper mdnga fragor senare.

Fixat formaner
Guannar Tjernberg spelar en aktiv
roll som vice ordférande i VET-
Gruppens styrelse, ddr han
representerar installationsle-
det. Gunnar ligger bland
annat bakom flera av de for-
delaktiga avtal som gynnar

VET-Gruppens medlemmar.

(Utnyttja fordelarna — liis mer pi

www.vet.se)

—VET-Gruppen har blivit ett
verkligt lyft for var bransch, siger
Gunnar Tjernberg. Vi har lyckats
lyfta fram energifrdgorna i debatten

och Arne Logdberg har ritt instillning
och kompetens och stiller upp nir ndgon
behover hjilp.

Kvillsjobb

Lingre dn sd hinner var intervju inte innan
Gunnars mobiltelefon ringer. Det idr en
kund med en 36 &r gammal oljepanna och
en lickande tank, som behover snabb
hjilp. Tors vi gissa att kunden snart har en
IVT Greenline istillet. ..

Tage Ekstrom
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