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WIEDEMANN — immer fur Sie da!

Unsere Branche wurde von der Bundes-
regierung als systemrelevant eingestuft.
Dies verschafft uns allen den groB3en
Vorteil, unser Geschift unter Einhaltung
von Hygienerichtlinien nahezu unverandert
weiterzufiihren. Gleichzeitig stellen die
bestehenden Einschrankungen auch
Chancen dar, die es zu nutzen gilt und
Verianderungen schnell herbeizufiihren.

Durch die bisherigen MaBnahmen in Deutsch-
land wurde die Ausbreitungsgeschwindigkeit
der Corona-Infektionen deutlich verlang-
samt. In der WIEDEMANN-Gruppe haben
wir die verianderte Situation bislang mit
groBem Engagement und Unterstiitzung
aller Beschiftigten gut gemeistert. Unser
Dank gilt allen Mitarbeitern, Kunden und
Lieferanten! Der Pandemie geschuldet, kam
es in den letzten Monaten vereinzelt zu
Lieferschwierigkeiten unserer Hersteller.
Aktuell haben sich diese wieder entspannt,
und wir tun alles, um Sie, sehr geehrte
Kunden, verldsslich mit den fiir lhre Arbeit

benotigten Waren zu versorgen.

In diesem Sinne ist es unter den veran-
derten Rahmenbedingungen unser Ziel,
auch kiinftig exzellent betreute und
begeisterte Kunden zu haben sowie eine
hervorragende Logistik mit hoher
Lieferzuverlissigkeit und Waren-
verfiigbarkeit anzubieten.

Damit die Betreuung vor Ort gut klappen
kann, unterstiitzen uns seit Beginn dieses
Jahres fiinf neue Regionalvertriebsleiter.
Neben Hendrik Woéhle, zustindig fiir
WIEDEMANN Sarstedt in der Region
Mitte und bereits in der letzten Ausgabe
der PartnerPost vorgestellt, sind fiir Sie
Thomas Roy-Bothien fiir WIEDEMANN
Burg in der Region Berlin, Stefan Gobel fiir
WIEDEMANN Sarstedt in der Region Siid
sowie Ronny Dorn und Stephan Harger-
Stegemann fir WESEMEYER in den Regio-
nen Nord und Mitte unterwegs.

Des Weiteren haben wir fiir Sie ein neues
Abhollager in Stendal eingerichtet, unser

Abhollager Berlin-Steglitz ist nach Berlin-
Mariendorf in die GroBbeerenstraBBe um-

gezogen und am Standort Kaltenkirchen
freut sich das neue Team auf |lhren Besuch.

Wir heiBen Sie herzlich willkommen!

Um den Betrieb jedoch ohne gesundheit-
liche Risiken fiir Beschiftigte und Kunden
sicherzustellen, gewinnen in diesen beson-
deren Zeiten die elektronischen Kommu-
nikations- und Abwicklungskanile immer
mehr an Bedeutung. Dem tragen wir Rech-
nung, indem wir u.a. weitere Verbesserun-
gen in unserem WIEDEMANN ONLINE-
Shop durchgefiihrt haben. So finden Sie dort
beispielsweise in Bezug auf die Ersatzteile
drei zusitzliche Bereiche. Probieren Sie
den WIEDEMANN ONLINE-Shop aus

und profitieren Sie von den permanenten

Verbesserungen!

Vom 12. bis 14. Mai 2020 fand die virtu-
elle SHK-Messe ,,MesseQ* statt. Namhafte
Hersteller unserer Branche nahmen daran
teil, die WIEDEMANN-Gruppe war in der
Expertenrunde zum Thema ,,Herausforde-
rungen Fachhandwerk und GroBhandel der
heutigen Zeit* durch Thorsten Meier und
Claus Stegmann vertreten. Details dazu
finden Sie auf der Seite 3.

Wir befinden uns mitten im 75. Firmen-
jubilaumsjahr unseres Unternehmens in
Sarstedt. Vielleicht haben Sie schon unsere
Werbung auf den Lkws, in den Abholldgern
und Ausstellungen oder die zahlreichen
Bilder und Einblicke der WIEDEMANN-
Mitarbeiter in der Presse gesehen oder das
Jubilaum tiber unsere Social-Media-Kanile
wahrgenommen. Wir bedanken uns bei den
Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern, die sich
auf unseren Aufruf, Teil der Imagekampagne
zu sein, gemeldet haben und WIEDEMANN
damit ein ganz personliches Gesicht geben.

Es gibt noch einen Anlass zu feiern:
WIEDEMANN Burg, haustechnischer
FachgroBhandel mit der Besonderheit
einer eigenen Luftkanalfertigung, blickt auf
30 Jahre Erfolgsgeschichte zuriick. Wir
bedanken uns fiir lhre Treue und freuen
uns auf viele weitere Jahre erfolgreicher
Zusammenarbeit. Lesen Sie dazu mehr auf

den Seiten 16 bis 17 und feiern Sie mit uns!

In lhrer letzten PartnerPost konnten Sie
bereits lesen, dass wir einen Wechsel in

der Geschiftsfiihrung der WIEDEMANN -
Unternehmensgruppe vorbereiten. Seit dem
I. Mai 2020 ist dieser vollzogen und ich habe
die Verantwortung auf Gruppenebene fiir
die Vertriebsmannschaft, das Produktmana-
gement und den Bereich Marketing von
Frans Soulier ibernommen. Ich freue mich
auf die neuen Aufgaben und wiinsche Frans
Soulier, dass er im Ruhestand die Zeit fin-

det, seinen Hobbies nachgehen zu kénnen.

Ich wiinsche lhnen viel Freude beim Lesen
unserer PartnerPost und lassen Sie sich von
weiteren Neuerungen, Angeboten und inte-

ressanten Initiativen inspirieren.

Wenn Sie Fragen haben, nehmen Sie telefo-
nischen Kontakt mit lhrem WIEDEMANN-
Ansprechpartner im Innen- oder AuBen-

dienst auf.
Wir sind immer gern fiir Sie da!

WIEDEMANN - lhr Partner, Prozess-
begleiter und Problemloéser im Markt!
Auf eine gute und vertrauensvolle Zusam-

menarbeit und gemeinsame Geschifte.

Sebastian Becker
Geschiftsfithrer der WIEDEMANN-Gruppe

£
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ATfO Vielfalt fur eine stylische und funktionale Badgestaltung

Keramische Waschtische, WCs, Dusch-WCs,
Urinale, Badmobel, Lichtspiegel, Spiegel-
schranke sowie Duschflachen und Badewan-
nen — Arto heiBt die hochwertige Komplett-
bad-Kollektion von Villeroy & Boch. Mit
diversen Kombinationsmoglichkeiten und
Einbauvarianten spielt Arto die Vielfalt des
geometrischen Designs voll aus und erzeugt
ein zeitloses, modernes Ambiente im Bad.

Die filigranen Waschtische wirken mit

diinnen Zargen und groBen Ablageflichen
besonders leicht. Ebenso die eleganten, griff-
losen Mobel, die viel Stauraum bieten und
sich dank verschiedener Ausfiihrungen und

Fotos © Villeroy & Boch AG

Farben genau den Kundenwiinschen anpas-
sen. Abgerundet mit einem spiilrandlosen Mit viel Liebe zum Detail machen die innova-
DirectFlush-WC oder einem innovativen

Dusch-WC genieBen ihre Kunden mit Arto

vielfiltige Moglichkeiten, das Bad in Szene

tiven Produkte und Losungen von Arto jede

Minute im Bad zu einem tollen Erlebnis.

zu setzen. Nahtlos an die Badeinrichtung

SERVICE

schlieBt bei Arto der Wellness-Bereich an: )
o . L Arto — unsere Exklusivmarke.
mit innovativen Badewannen, die teilweise . o
. o Uberzeugen Sie sich selbst von dem
auch als Whirlpool erhiltlich sind und boden- o )
N L einzigartigen Vertriebskonzept und dem
ebenen Duschflichen aus Quaryl. Die vielfil- ) ) o

unschlagbaren Preis-Leistungs-Verhiltnis

tigen Modelle lassen gestalterischen Spiel- der WIEDEMANN-Gruppe.

raum und vermitteln ein positives Gefihl.

Montage von muffenlosen

Abflussrohren einfach gemacht

Die Vorteile der Pam-Global
Vor rund 35 Jahren wurde in Deutschland die Rapid-Verbindung Rapid-Verbindung:

fur muffenlose Abflussrohre aus Gusseisen eingefiihrt. Seither , .
- einfachere Montage gegeniber

sind die Einschrauben-Verbinder zum Standard fiir die schnelle CV und CE

und sichere Verbindung von SML-Rohren geworden. Alle Zulas- ‘ ‘
- wesentlich schneller montiert als

sungen und Priifbescheide fiir den Brandschutz mit CV und CE

SML-Abflussrohren basieren auf der Verwendung

von Rapid-Verbindern. - Erflllung des Brandschutzes

- stabilere Ausfiihrung

Da der Einsatz von CV- und CE-Verbindern im Hoch- - bessere Optik
bau nicht mehr dem heutigen Stand der Technik ent-

spricht, wird er daher nicht mehr weitergefiihrt.

SERVICE

Die Pam-Global Rapid-Verbindungen fiir muffenlose, gusseiserne Abflussrohre und Formstiicke DIN EN 877 (SML) mit Ubereinstimmungs-
zertifizierung CE sind qualitdtsgeprift durch die Gitegemeinschaft Entwdsserungstechnik Guss e.V. und mit dem RAL-Gutesiegel der GEG
versehen. Die Rapid-Verbindungen liegen in den Abholldgern der WIEDEMANN-Gruppe fir Sie bereit.

PartnerPost 22020 | |
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Viega Edelstahlrohr — perfekt fur die Installation

von Heizungs- und Industrieanlagen

Das neue Rohr aus dem Hause Viega ist aus
nichtrostendem Stahl (Edelstahl) mit der
Werkstoff-Nr. 1.4520 nach DIN EN 10088
hergestellt. In den Dimensionen |5 bis 108
mm — inklusive der ZwischengréBe 64 mm —
ist es fir die Installation von Heizungs- und
Industrieanlagen geeignet. Dank der vielfil-
tigen Kombinationsmoglichkeiten mit Profi-
press-, Sanpress- und Sanpress Inox-Verbin-
dern kénnen Sie die Systemkomponenten

optimal aufeinander abstimmen.

Das Viega Edelstahlrohr bietet eine wirt-
schaftliche Alternative sowohl fiir geschlos-
sene Heiz- und Kihlkreisldufe als auch fiir
Industrie- und Sonderanwendungen. Auch
fiir den Einsatz in auBenkorrosionsgefihrde-
ten Bereichen, wo es auf besondere Sicher-
heit ankommt, ist es bestens geeignet.

SERVICE

Das Viega Edelstahlrohr mit der
Werkstoff-Nr. 14520 liegt bereits in den
Abholldgern der WIEDEMANN-Gruppe
fur Sie bereit.

Alle wichtigen Informationen finden
Sie auch in unserem Flyer. Bei Interesse
sprechen Sie bitte lhren Fachberater im

AuBendienst an.

Wirtschaftlichkeit bedeutet in vielen indus-
triellen Anwendungen, langfristig einwand-
freien Betrieb zu garantieren. Die von
Viega verwendeten Dichtelemente sind
exakt auf die jeweiligen Medien-, Druck-
und Temperaturbedingungen der verschie-
denen Anwendungsgebiete abgestimmt.
Zum Einsatz kommen entsprechend der
Betriebstemperaturen: EPDM- (bis 110 °C)
und FKM-Dichtelemente (bis 140 °C).

Ganz gleich, ob technische Gase, Druck-
luft, Kiihlwasser oder andere Sonderanwen-
dungen — das Viega Edelstahlrohr bietet im

Systemverbund fiir alle Industrieanwendun-

gen die passende Losung. Bitte beachten Sie,

dass das Rohr nicht fiir Trinkwasser und

Frischwasseranwendungen zugelassen ist.

Das Viega Edelstahl-
rohr 1.4520 eignet
sich ideal fur die
Heizungsinstallation
und die Heizkérper-
anbindung.

Viega und WIEDEMANN eine sichere Verbindung!

lhre Vorteile auf einen Blick

- wirtschaftliche Alternative
fur geschlossene Heiz- und
Kihlkreislaufe sowie Industrie-
anwendungen

- kombinierbar mit Profipress-
Pressverbindern

- kupferfarbene Kennzeichnung
des Rohres schlie3t jegliche
Verwechslung aus

- erhdltlich in den Abmessungen
|5 bis 108 mm

- sekundenschnelle Montage und
besonderes Maf3 an Sicherheit

- alle Systemkomponenten
sind perfekt aufeinander ab-
gestimmt

- hohe Sicherheit dank der
Viega SC-Contur mit der
,unverpresst-undicht“-Funktion

VIEGA EDELSTAHLROHR 1.4520

:

WIEDEMANNE)

Effiziente Warmepumpentechnik fir den Renovierungsmarkt

Die neue Daikin Altherma 3 H HT macht

es moglich — die Hochtemperatur-Wirme-
pumpe mit dem klimaschonendem Kilte-
mittel R-32 ist die optimale Loésung fiir die
Renovierung sowie den Tausch von Gasgeri-
ten, Olgeriten oder sonstiger Heizsysteme.
Mit einer Vorlauftemperatur von bis zu 70 °C
und 14, 16 oder 18 kW Systemleistung ist die
DAIKIN Altherma 3 H HT die optimale Wahl
fiir verschiedenste Anwendungen und eignet
sich besonders fiir den Austausch von Heiz-

kesseln im Bestand.

2 | PartnerPost 22020

Ein eigens entwickelter Ventilator sorgt fiir
einen fliisterleisen Betrieb und dank der
Kombination aus Heizen und Kiihlen schafft
die Anlage 365 Tage im Jahr hochsten Kom-
fort. Trotz der Kombination aus hoher Heiz-
leistung, hohen Vorlauftemperaturen bei
geringen AuBentemperaturen ist die Daikin
Altherma 3 H HT mit einem COP von bis zu
5 in den meisten Gebiuden, ob Neubau oder
Renovierung nach den aktuellen Férderricht-
linien der BAFA forderfihig.

In Sachen Design machte die Daikin
Altherma 3 H HT mit dem Gewinn des IF
Design Award 2019 schon vor der offiziel-
len Markteinfiihrung auf sich aufmerksam.
Das elegante, silberne Gehause verleiht dem
AuBengerit eine edle Optik und dank des
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Ein besonderes Highlight — die neue Trend
4YOU Keramik aus dem Hause Laufen. Fiir
die Produktgestaltung ist der Schweizer
Designer Peter Wirz verantwortlich. Mit
viel Fingerspitzengefiihl verfolgt er dabei
eine konsequente und produktionsopti-
mierte Evolution. Im Mittelpunkt stehen
vor allem die schlanke Silhouette und die
klar definierten Radien, die die Wasch-
tische leicht und elegant wirken lassen.
Das tiefe Becken sorgt dabei fiir viel Funk-
tionalitit. Damit riickt die Asthetik von
Trend 4YOU in Richtung der Premium-
Designlinien von Laufen, bleibt aber fiir
jedermann erschwinglich. Abgerundet wird
das Programm durch die Ergdnzung der

idealen Badmobel.

Dariiber hinaus wird das 4YOU Programm
mit einer zusitzlichen Keramik-Serie
erweitert — More 4YOU. Hier werden
erfolgreiche Produkte des Herstellers
Villeroy & Boch mit den qualitativ hoch-
wertigen Badmobeln von Sanipa kombi-

niert. Ebenfalls als More 4YOU vermarkten

wir zukiinftig auch Duschabtrennungen von

Kermi. Hierzu wurde bereits eine Auswahl
der Top-Produkte vorgenommen.

Im Bereich der Trend 4YOU Duschabtren-
nungen halt ein neues innen-flichenbiindi-

ges Scharnierprodukt den Einzug. Mit nur

im Jahr 2020

PRODUKTINFORMATIONEN | TECHNIK

einer Tur in verschiedenen Breiten
decken wir alle Anwendungen sowohl fiir
die Nische, als auch in Kombination mit
einer Seitenwand ab. Selbstverstindlich

ldsst sie sich auch zu einem Eckeinstieg

vervollstindigen.

Eine weitere Besonderheit ist, dass wir die
4YOU Walk-In-Varianten zukiinftig grund-
siatzlich mit der Wandleiste fiir das Select”

More 4YOU Duschabtrennungen

Accessoires-System von Hiippe ausstatten
werden. So besteht von Anfang an die Weitere sinnvolle Erganzungen wie eine
Méglichkeit, dieses clevere Ordnungssystem  Handbrause mit PowderRain-Funktion oder
zusidtzliche attraktive Stahlwannen runden

die Uberarbeitung im Jahr 2020 ab.

zu kombinieren oder einfach spater nach-

zuristen.

Wr - :Hr-;»e

sl A8

SERVICE

4YOU ist unsere hochwertige Exklusivmarke mit groBer Auswahl an modernen und
attraktiven Badprodukten. Bereits seit 2016 vermarktet die WIEDEMANN-Gruppe
erfolgreich das 4YOU-Konzept.

horizontalen schwarzen Frontgitter
ist der Ventilator kaum sichtbar. Die
Wirmepumpe fiigt sich harmonisch

in jede moderne Gebiudeoptik ein.

SERVICE

Denken Sie daran: So viel Férderung gab es noch nie. Nutzen

Sie jetzt Ihre Chance und informieren Sie Ihre Kunden. Seit
Januar 2020 werden Wéarmepumpen mehr denn je gefordert:
Bei der Heizungssanierung gibt es bis zu 35 % flr den Einbau
einer Wirmepumpe, beim Austausch einer Olheizung sogar

bis zu 45 % Kostenerstattung vom Staat.

PartnerPost 22020 | 3
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HYGIENE
spezial

WIEDEMANN]

Die Wiederinbetriebnahme der Trinkwasser-
installation, besonders nach lingeren Still-
standzeiten, muss mit viel Sorgfalt und unter
Beriicksichtigung der allgemein anerkannten
Regeln der Technik durchgefiihrt werden, um
eine mogliche Keimbelastung ausschlieBen zu
konnen. Quantitative Schnelltests zur Unter-
suchung des Trinkwassers bieten hierbei
eine Orientierung und dienen als begleitende
MaBnahme zur Beurteilung einer moglichen

Kontamination.

Sind die Trinkwasserinstallationen, zum
Beispiel mit Legionellen mikrobiologisch ver-
seucht, muss umgehend Abhilfe geschaffen
werden. Legionellen kénnen beim Duschen
iber den Wasserdampf eingeatmet werden
und so in die Lunge gelangen. Um im Hand-

Installation von endstandigen Filtern

fUr sicheres und keimfreies Wasser

umdrehen wieder fiir sicheres und keimfreies
Trinkwasser zu sorgen, empfiehlt sich die
Installation von endstéandigen Filtern. Es han-
delt sich dabei um eine temporire Sofort-
maBnahme, mit deren Hilfe die Nutzung des
Trinkwassers voriibergehend sichergestellt
werden kann, wahrend eine mikrobiologische
Sanierung der gesamten Trinkwasseranlage
vorbereitet wird. Im Falle einer mikrobiolo-
gischen Kontamination miissen alle Entnah-
mestellen mit endsténdigen Filtern ausgestat-
tet werden. Die Wasserkeimfilter werden
unmittelbar an den jeweiligen Entnahme-
stellen wie an Duschkoépfen, Badewannen-
brausen, Waschtisch- und Kiichenarmaturen
montiert. ,,Endstindig* bedeutet dabei, dass
es keine weiteren technischen Bauteile zwi-
schen Filter und Nutzung des Trinkwassers
gibt. Dank dieser AkutmaBnahme ist die
bedenkenlose und uneingeschrinkte Nutzung
des Trinkwassers sofort nach der Installation
der endstindigen Filter moglich — im medi-
zinischen Bereich sowie bei der Pflege und

Versorgung immungeschwichter Personen.

Die endstiandigen Filter von Conti+ zeich-
nen sich durch ihre schnelle und einfache
Montage sowie ihre Robustheit und Funkti-
onssicherheit aus. Mit einem Riickhalt von
99,99999 Prozent entfernen die Filter Pseudo-
monaden, Legionellen und andere Keime
duBerst zuverldssig aus dem Wasser.

Die Conti* oXanTMzero
Desinfektionslésung gibt es in drei Gebinde-GroBen:
20 Liter, 640 Liter und 1.000 Liter.

Die Conti Sanitdararmaturen GmbH bietet
zudem Desinfektionslésungen an. Conti*
oXan™zero ist eine umweltvertrigliche und
schadstofffreie Losung zur Desinfektion von
Trinkwasserinstallationen. Die pH-neutrale
Desinfektionslésung beseitigt Keime und
Bakterien riickstandsfrei und entfernt den
Biofilm.

Ein weiterer Vorteil: Bei der Trinkwasser-
desinfektion kann der Einsatz des Mittels
wihrend des laufenden Betriebs erfolgen

und schrénkt die Nutzung kaum ein.

SERVICE

Zahlreiche Produkte aus der Conti*-
Familie finden Sie in unserer aktuellen
Verkaufsunterlage ,,Hygiene spezial®.
Diese finden Sie natirlich in unserem
ONLINE-Shop. Bei Interesse kénnen
Sie auch gern lhren Fachberater im
Auf3endienst ansprechen.

Optimierung im Bereich der Abflussrohre SML und KML

Um die natiirlichen Ressourcen zu schonen, ist der Trend zu
wassersparenden Spiilsystemen unaufhaltbar. Dazu sind unter
anderem angepasste Rohrdimensionen erforderlich. Im Zuge der
Untersuchung an der Fachhochschule Miinster im Fachbereich
Energie, Gebiaude und Umwelt stellte sich heraus, dass in liegen-
den Entwisserungsleitungen DN 100 bei Spiilwasservolumen
von 4,5 Litern keine ausreichenden Transportweiten gewihr-
leistet sind. Die Lésung von Saint-Gobain Hes heiflt DN 80. Die
Produktion von DN 70 wird nun komplett eingestellt. Fiir den
Ubergang von DN 70 auf DN 80 steht ein Adaptergummi zur
Verfiigung. Dabei kénnen an eine gemeinsame Fallleitung DN 80

bis zu 5 Béder einschlieBlich WCs angeschlossen werden.

4 | PartnerPost 22020

- keine erganzenden Lagerkapazitdten

- einfachere Materialbestellung

- nur noch zwei Nennweiten fur Ein-, Zwei- und Mehrfamilienhiuser
- geringerer Platzbedarf

- bessere Selbstreinigungsfahigkeit und besserer Schallschutz

- Einsparungen beim Brandschutz

Die Vorteile von DN 80:

- keine zusatzliche Nennweite bei Entfall von DN 70




e’60 — Luftung mit

Warmerltckgewinnung

Mit der neuesten Innovation aus der e*-
Serie von Lunos Liiftungstechnik GmbH fiir
Raumluftsysteme lassen sich nach Hersteller-
angaben problemlos alle Bedingungen fiir
ein angenehmes Raumklima erfiillen:
Frische, saubere Luft wird durch den Liifter
in die Wohnraume geleitet, nahezu ohne
dass dabei ein Temperaturverlust erfolgt.
Larm und Staub werden absorbiert und
gelangen nicht in die eigenen vier Winde.
Durch die Kombination aus moderner
Motorentechnologie und neu konzipierter
Schallddimmung gelingt es dem €260, so leise
wie kein anderer vergleichbarer Liifter
seiner Klasse zu sein und dabei maximale

Leistung zu erbringen.

SERVICE

PRODUKTINFORMATIONEN | TECHNIK

Den e?60-Lufter von Lunos kénnen Sie in unseren Abholldgern oder im ONLINE-Shop

der WIEDEMANN-Gruppe erwerben.

Der e260-Lufter erreicht die Energieeffizi-
enzklasse A+ und kann im Neubau und in
der Sanierung eingesetzt werden. Es kénnen
dabei in jeder e>-Umgebung dieselben Gitter,
AuBenhauben, Innenblenden und Steuerun-
gen genutzt werden. Der €260 macht es zum
ersten Mal moglich, dass die Gerite nicht

mehr paarweise betrieben werden miissen,

sondern ab jetzt auch eine ungerade Anzahl
verbaut werden kann.

Mehr Volumenstrom, verbesserte Druck-
stabilitdt sowie kaum horbare Reversier-
und Betriebsgeridusche — mit e?60-Liifter
erleben Sie héchste Qualitét, Funktionalitat
und tollen Komfort.

i * . 3 . 3
Dank dem patentierten Strémungsgleich- Betriebsbereiche (deklarierter Volumenstrom*) ~ 0-40 m?/h 0-60 m*h
[o) [o)
richter, der fiir eine besonders gleichmaBige Wirkungsgrad 88 % 83%
Durchstrémung des Warmetauschers sorgt Stérdruckempfindlichkeit** bei 20 Pa Klasse S Klasse S2
kann ein hoher Wirkungsgrad erzielt wer- 0% 13,80 %
den. Die intelligente Steuerung macht es Spezifische Leistungsaufnahme (SPI)** Klasse O Klasse O
' zwei Gerite + Steuerung + Netzteil 011 W/m/h 012 Wm3/h
zudem moglich, dass zum ersten Mal ein v (m?/h) v (m?/h)
Axialventilator einen konstanten Volumen- ~ Schallleistungspege[™* 35 dB(A) 46 dB(A)
strom bei hohen Gegendriicken erreicht. Max. Leistungsaufnahme®** 33W
Der e260-Liifter besitzt als erstes Gerit Netzspannung** 200-240 V | 50/60 Hz
seines Typs die Druckstabilitit der Klasse Kernbohrung 162 mm

280 mm (geringer auf Anfrage)
154 x 243 mm
[60er Systeme inkl. LUNOtherm und AuB3enhauben

Mindestwandstarke

MaBe des Gerits

S| nach EN 13141-8. Dadurch ist er auch
einsetzbar in Gegenden mit hohen Wind-
geschwindigkeiten, wie zum Beispiel an der Kompatibilitit

Kiste oder in Hohenlagen. Ein weiterer Einbaumdglichkeiten Neubau und Sanierung

groBer Vorteil ist die stufenlose Einstellung Energieeffizienzklasse A"

; 3
des Volumenstroms auf bis zu 60 m*h. Das Technische Daten e?60-Liifter: *nach EN [3141-8, **nach EN 13142, ***bei 70 % des maximalen Volumenstroms,

schafft kein anderes vergleichbares Gerit. nach ErP-Richtlinie EU Verordnung 1254, gemessen mit G3-Filtern.

SERVICE

Die Abflussrohre DN 80 kénnen
fur Anschluss-, Fall-, Sammel- und

Grundleitungen gleichermal3en ver-

wendet werden und liegen bereits
in den WIEDEMANN-Abholldgern

fir Sie bereit.
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Fir jedes Bad — ganz gleich, ob Neubau
oder Sanierung — gibt es nicht nur eine

passende Losung. Entscheidend sind
die Winsche der Nutzer des Bades
und die Anforderungen an den Raum.

Beschiftigt sich der Endkunde mit dem
Thema Bad, werden Internetseiten aufge-
rufen, Badmagazine gewilzt und Freunde
befragt. Sehr schnell entstehen Bilder und
Begehrlichkeiten werden geweckt, wie das
neue Bad aussehen soll. An tollen Ideen
und Produkten mangelt es in keinem Fall.
Die zweite Erkenntnis des Endkunden ist
das Wissen iiber sein Budget. Er weiB, was
er ausgeben kann, wie viel Geld ihm zur
Verfiigung steht und wo seine sogenannte
Schmerz-Grenze liegt. Spitestens danach
treten die ersten Fragen auf. Bei der Beant-
wortung der Fragen kénnen wir bereits

im Vorfeld helfen. Auf unserer Website
www.wiedemann.de stehen jedem End-
kunden der Wunschbad-Konfigurator und

Webplaner zur Verfligung. Der Wunschbad-

Konfigurator hilft dabei, die ersten Wiin-
sche und Eckdaten zu benennen, wihrend
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der Webplaner die realistische GroBe des
Bades vermittelt. Dariiber hinaus erge-

ben sich natiirlich auch Fragen wie: Passen
die spontan ausgewihlten Produkte alle in
mein Bad? Werden all meine Anforderungen
erfiillt? Sind meine Wiinsche umsetzbar und
wer baut mir mein neues Bad? Entscheide ich
mich richtig und sind die Produkte auch auf
die Zukunft ausgerichtet? An dieser Stelle
kommen die nichsten Ansprechpartner, die
Experten, ins Spiel. Einige Endkunden haben
einen guten Kontakt zu ihrem Fachhand-
werker, andere erinnern sich, dass es einen
Fachmann gibt, der die Heizung einbaut oder
wartet und wieder andere begeben sich auf
den Weg in die Badausstellungen des GroB-
handels, in Badstudios usw.

Die Informationen, die der Endkunde sam-

melt, werden umfangreicher und bald ist

Das passende

klar, ohne fachmiannische Beratung geht es
gar nicht, jedenfalls nicht mit Aussicht auf
Erfolg. Somit sind unsere Ausstellungen und/
oder das Fachhandwerk die ersten Anlauf-
stellen. Der Endkunde bringt all seine Bilder
und Erfahrungen, seine Erfahrungsberichte
der Freunde und Bekannten mit in diese
ersten Gespriche. Eine Terminvereinbarung
ist jetzt zwingend notwendig ebenso ein
vorheriges Telefonat, indem unsere Ausstel-
lungsverkaufer abstimmen kénnen, welche
Vorbereitungen zu einem ersten Treffen not-
wendig sind.

Warum soll der Endkunde zu uns in die
Ausstellung kommen?

Das Konzept und unser Versprechen lautet:
»Wir gestalten fiir Sie das bestmégliche Bad
fir das uns von lhnen anvertraute Budget. In
Zusammenarbeit mit dem Partner aus dem



Bad finden ...

Fachhandwerk erhalten Sie von uns alle not-
wendigen Entscheidungsgrundlagen und eine
realistische Einschédtzung der zu titigenden

Investitionen.*

Unabhingig davon, ob der Endkunde zuerst
zum Fachhandwerk geht und anschlieBend
zu uns in die Ausstellungen kommt oder
sich direkt bei uns beraten lasst — die Auf-
gabe unserer Ausstellungsverkaufer/-innen
besteht darin, die Wiinsche der Endkunden
zu ermitteln. Zuhoren und Fragenstellen sind
nun angesagt. Das ist auch der Zeitpunkt,

an dem wir spezielle Anforderungen an das
Komfort-Bad erfragen und liber Fordermog-
lichkeiten und Zuschiisse informieren. Wir
erklaren dem Endkunden persénlich oder
auch telefonisch, wie die Bestandsaufnahme
der eigenen Raumlichkeiten funktioniert,

dass es wichtig ist, das Budget zu kennen

bad-comfort

Wir gestalten Bider

Y

=

Gemeinsames Online-Meeting
T —
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WIEDEMANN-Gruppe | www.wiedemann.de

und welche MaBe wir unbedingt benétigen,
um den Raum zu erfassen. Dafiir haben wir
fir die Endkunden eine AufmaB-Unterlage
erarbeitet, die das Aufnehmen der Daten
erleichtert und allen Partnern schnell und
umfassend erste Informationen des vorhan-
denen Raumes liefert.

Haben wir die MaBe seines Raumes im per-
sonlichen Gesprach oder per E-Mail erhalten,
entwickeln unsere Ausstellungsverkaufer/-
innen eine erste individuelle Gestaltungsidee.
Dabei spielt das Produkt an sich keine Rolle
und tritt in den Hintergrund. Zum ersten

Mal in dem Prozess der Inspiration wird nun

die Idee in ein konkretes Bild umgewandelt.
Unterschiedliche Bereiche werden zugewie-
sen, Funktionseinheiten geschaffen, neue
Moglichkeiten und Rdaume entstehen. Die
aufgenommenen Wiinsche der Endkunden
treten nun mit der individuellen Gestaltungs-
idee den Beweis an, dass wir ihn richtig ver-
standen haben. Ist das der Fall, entsteht ein
Moment der héchsten emotionalen Bindung,
die es aufrechtzuerhalten gilt. Der Endkunde
folgt dem Experten/-innen gedanklich bei der
Présentation und folgt seinen/ihren Worten

durch sein neues Bad.

Fortsetzung: Seite 8

PartnerPost 22020 | 7
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Diese Prdsentation kann persoénlich in

den Ausstellungsraumen oder auch als
Online-Meeting stattfinden. Um diese emo-
tionale Bindung zu schaffen und zu nutzen,
haben wir uns als WIEDEMANN-Gruppe
fiir diesen neuen Verkaufsprozess entschie-
den und unsere Ausstellungsverkaufer/-in-
nen in dem Prozess der Gestaltung und der
Prasentation des Bades und des Verkaufs im
Trainingscamp der WIEDEMANN-Gruppe
umfangreich geschult. Eine der Kompetenzen
unserer Ausstellungsverkaufer/-innen ist es,
fir jede Form des Raumes, ob mit oder ohne
Dachschrige, groB oder klein, quadratisch,
verwinkelt oder schlauchférmig, ein sinn-
haftes und individuelles Gestaltungskonzept
sowie eine Lichtempfehlung erstellen zu kon-
nen. Und vor allem, den Endkunden in der
beschriebenen Weise mit Worten und Bil-
dern durch sein neues Bad fiihren zu kénnen.
Das macht die Ausstellungsverkiufer/-innen
zu Experten in Sachen Badgestaltung — zu

einem/einer Badgestalter/-in.

Das neu entstandene Konzept ist transparent
mit standiger Riickkopplung zum Endkunden.
Ist er noch emotional bei uns? Sollen wir in

seinem Namen weiterplanen?

Wie geht der Verkaufsprozess weiter?
AnschlieBend gilt es, die Gestaltungsidee in
der Praxis auf den Priifstand zu stellen. Auf
Wunsch bekommt der Fachhandwerker, als
Partner der Ausstellung, diese erste Gestal-
tungsidee, bevor er zu seinem Endkunden
fahrt. Das Fachhandwerk iibernimmt an die-
ser Stelle eine wichtige und entscheidende
Rolle, denn die Machbarkeitspriifung sowie
das technische AufmaB sind und bleiben die
Kompetenz des Fachhandwerkers. Es gilt vor
Ort zu beurteilen, ob die Gestaltungsidee
umsetzbar ist oder ob alternative Lésungen
gefunden werden miissen. Nach der Mach-
barkeitspriifung erfolgt die Bemusterung in
der Ausstellung.

In unseren Ausstellungen steht eine Vielzahl
von Produkten in jedem Preissegment zur
Verfligung. Jetzt gilt es, den einzelnen Gestal-
tungskomponenten die richtigen Produkte

im zutreffenden Budget zuzuweisen und live
zu prisentieren. Jetzt kommen Materialien,
Strukturen und Oberflichen ins Spiel, Details
werden abgestimmt und Fragen der Pflege

und Langlebigkeit beantwortet. Die Kalku-
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Welche Vorteile beinhaltet der
neue Verkaufsprozess fiir Sie?

- Sie sparen Zeit.

- Anhand eines systematischen, auf
die Zusammenarbeit abgestimm-
ten Fragenkataloges kdnnen Sie die
Umsetzbarkeit der Gestaltungsidee
vor Ort prifen und ggf. Abweichun-
gen mit dem Endkunden und dem
Badgestalter/-in besprechen.

- Ein im Vorfeld ausgefullter
Fragenkatalog (Endkunden-Flyer)
geht an Sie zusammen mit der
Gestaltungsidee.

- Das Aufmal3 kann auch durch den
ausfiihrenden Techniker gemacht
werden.

- In enger Absprache mit den Aus-
stellungsverkdufern/-innen kénnen
Produktwiinsche platziert werden.

Das Geschift/der Verkauf wird von
und zwischen Menschen gemacht.
Umso besser der Austausch auch
zwischen Ausstellungsverkdufer/-innen
und Fachhandwerkern ist, desto
effizienter sind die Zusammenarbeit
und der Erfolg in der Abwicklung.

lation der Gewerke obliegt dem Fachhand-
werker. Gemeinsam mit unserem Partner aus
dem Fachhandwerk treten wir den Beweis
an, dass wir die Wiinsche des Endkunden
verstanden haben und transportieren mit
den Produktvorschliagen die Idee in die Rea-
litat. Das Wissen Uiber die Produkte wird
erst jetzt eingesetzt. Das erhoht auch an
dieser Stelle die Effektivitit, denn mit diesem
Wissen, welche Eigenschaften und Beson-
derheiten welches Produkt genau an dieser
Stelle erfiillen muss, reduzieren wir die
Zeiten unnotiger Angebotserstellung sowie
unzihliger Anderungsschleifen. Dafiir muss
zwingend das Budget eingehalten bzw. eine
Anderung im Vorfeld mit dem Endkunden
abgestimmt werden. Ist der Endkunde begeis-
tert, steht einer Auftragserteilung an den
Fachhandwerker nichts mehr im Wege.

Die grundlegende neue Idee des gednderten
Verkaufsprozesses ist, die Gestaltungsidee
vor der Machbarkeitspriifung zu etablieren

und damit eine hohere emotionale Bindung

)

des Endkunden zu erzielen. Der Austausch
an Informationen und die Zusammenarbeit
mit dem Partner aus dem Fachhandwerk
wird optimiert. Das Konzept besticht durch
eine sehr enge zielgerichtete Kommunika-
tion und die Transparenz, welcher Schritt als
nichstes folgt sowie durch eine enge Beglei-
tung des Endkunden.

Was alles online geht - die Online-
Badplanung und Préasentation.

Diese Gestaltungsidee kann in der Ausstel-
lung gemeinsam mit dem Partner aus dem
Fachhandwerk oder auch als Online-Meeting
préasentiert werden. Beides ermdglicht ein
Sehen des Anderen und ein gemeinsames
Arbeiten an einer Gestaltungsidee. Der Vor-
teil der Online-Prisentation ist der Wegfall
von Fahrzeiten und somit die Zeitersparnis.

Wir haben den Prisentations- und Verkaufs-
prozess mit Hilfe der Werkzeuge so gestal-
tet, dass er jederzeit auch online méglich ist
— den Kontakt zum Endkunden aufzunehmen,
Informationen abzufragen, Bilder auszutau-
schen und individuelle Gestaltungskonzepte
zu prasentieren. Die neuen digitalen Medien
helfen uns, schneller und einfacher mit allen
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bad-comfort

Wir gestalten Bider

WIEDEMANNNE)
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Wir planen gemeinsam |hr neues
Bad. Dazu benétigen wir:

- Fotos von lhrem Bad

- den Grundriss

- die Platzierung der Wasser- und
Stromanschlisse

Ihr neues Bad muss nicht nur funktionieren, sondern lhren Anspriichen an Komfort
und Wohlbefinden gerecht werden. Fiillen Sie den nachfolgenden Fragebogen aus
und wir erstellen Ihnen — auf dieser Grundlage und unserem persénlichen Gespréch —

eine erste individuelle Gestaltungsidee fiir Ihr neues Bad inklusive eines ersten Budgets.

WIEDEMANN-Gruppe | wwwwiedemann.de

Beteiligten in Kontakt zu treten. Auch an Die ersten Besprechungen mit Endkunden Wie konnen Sie sich in den beschleu-

dieser Stelle unterstiitzen wir Sie als Partner ~ wurden begeistert aufgenommen. Sehr gern nigten Prozess einbringen und aktiver

und lhre Kunden, indem wir eine Anleitung
fiir Online-Meetings erstellt haben. Sicher-
lich ist diese Form der Kommunikation neu
und bedarf der Ubung. Erste Erfahrungen

haben gezeigt, dass der Umgang mit diesen

stellen wir lhnen beide Formulare ,,AufmaR
Bad“ und ,,Gemeinsames Online-Meeting*

zur Verfiigung.

Das nachfolgende Schema zeigt jeden einzel-

Partner werden?

Wenn Sie Endkunden haben, die wir fir
Sie nach dem besprochenen Ablauf beraten
diirfen, leiten Sie deren Kontaktdaten —

nach Erlaubnis des Endkunden — an lhre

digitalen Medien schnell zur Normalitit wird.  nen Schritt in dem beschriebenen Prozess. Ausstellung weiter. Suchen Sie das Gesprich
mit lhrer Ausstellung und stimmen Sie das

weitere Vorgehen ab.

THR AVRUF Q“% TEHNHER
{( PROFT VOR ORT Unsere Ausstellungen sind dabei die Platt-
& formen des Verkaufs mit héchster emotio-
naler Bindung des Endkunden.
UNSER TVERVEW = @f FREMDGEWERKE
&5 SERVICE
THR BESTAND FINALE 2USAMMEN- Homepage:
STELLONG www.wiedemann.de/ausstellungen/selber-planen
Q zoom
WIR WERDEN .
HREATIV Android: https://play.google.com/store/apps/
ABLAUFPLANUNG details?id=us.zoom.videomeetings
PROJEKT Apple: https://apps.apple.com/de/app/
UNSER  PLANUNGS- J zoom-cloudmeetings/id546505307
GESPRAGH + BUDGET
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/5 Jahre WIEDEMANN Sarstedt
i
L
Gemeinsam Zukunft bauen. : : ) :
Heute ist es an der Zeit, auf das Erreichte zurtickzublicken und vor allem
neugierig nach vorn zu schauen. Angefangen hat alles 1945. Deutschlands
Stddte lagen in Schutt und Asche. Geld war praktisch wertlos und die
Lebensmittel waren knapp. Doch Hermann Wiedemann dachte mit seinen

55 Jahren noch lange nicht an den Ruhestand. Mutig und entschlossen,

WIEDEMANN R

Fir das Jubilaumsjahr von WIEDEMANN Sarstedt haben wir uns etwas Beson-
deres einfallen lassen. Unter dem Motto ,,Das Wertvollste, was wir haben, sind
Sie.” — sind wir mit einer Imagekampagne in das 75. Jubiliumsjahr gestartet.
Uber einen Mitarbeiternewsletter, einem Schreiben im Portal und Aushingen in
der ganzen Firma haben wir die Mitarbeiter dazu aufgerufen, Teil der Kampagne

zu werden, um WIEDEMANN so ein ganz persénliches Gesicht zu geben.

Seit Anfang Mdrz 2020 lauft unsere Imagekampagne ,,Das Wertvollste, was wir
haben, sind Sie.“ Wir danken unseren Mitarbeitern, dass sie sich so zahlreich
beworben haben und dabei so authentische Bilder entstanden sind, die wir nun

stolz prasentieren kénnen:

—

e WIEEDEMANN

Die entstandenen Mitarbeitermotive haben uns so iiberzeugt, dass wir diese
auf 120 x 80 cm groBe Leinwdnde gezogen haben. Geht man durch die Flure
des Sarstedter Biirogebiudes, bleibt man gern zum Staunen stehen.

So wird einem immer wieder klar: Wir sind im Jubilaumsjahr!

Um das Gefiihl auch an unseren Standorten zu vermitteln, haben wir 100 DIN Al Plakate mit den unter-
schiedlichsten Motiven drucken lassen und jede Niederlassung sowie jedes Abhollager des Sarstedter

Unternehmens damit bestiickt.

Unsere Bilder sind auch auf der StraBe unter-

wegs. Sie verschonern seit einigen Wochen die
Ladebordwénde unserer Lkw-Flotte und prisen-
tieren WIEDEMANN authentischer denn je.

10 | PartnerPost 22020
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Unsere Jubildaumskampagne

mit einem Startkapital von zwei Aktentaschen, einem Fahrrad sowie 19.000 Reichsmark in bar ausgestattet, packte
ihn der Unternehmergeist. Das Schreiben vom Regierungsprasidenten in der Tasche, errichtete er in Rethen/Leine
einen GrofB3handel mit Bedarfsartikeln flr Zuckerfabriken. Es ist die Geburtsstunde der WIEDEMANN-Gruppe.

Heute mit sieben Unternehmen und acht Gewerken sind mehr als 1.200 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter an rund
70 Standorten jeden Tag fur Sie im Einsatz.

In unseren Abhollagern und Ausstellungen sehen
Sie unsere Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen nun

in LebensgroBe.

Schon von weitem sichtbar, schmiicken die neuen
Flaggen mit dem Logo ,,75 Jahre WIEDEMANN*

unsere Standorte.

: 15 IAHBE
WIEDEMANN W)

Wer einen Blick in

die Hildesheimer

oder Hannoversche

Allgemeine Zeitung Im Jubilaumsjahr

wirft, wird seit Anfang wollten wir lhnen

Mirz regelmiaBig die in jeder Ausgabe

WIEDEMANN-Gesichter der PartnerPost
ein Interview mit

erblicken.

einem Vertreter

aus unserem Kun-

denkreis prisen-
tieren. Leider konnten wir dies aufgrund des Kontakt-

verbotes im Zusammenhang mit der Corona-Pandemie fiir

diese Ausgabe nicht realisieren. Fiir die nachste Ausgabe der

Parallel zu unseren Zeitungsanzeigen
zeigen wir alle zwei Wochen einen PartnerPost ist dies wieder fest eingeplant.
Einblick in das Berufsbild und den

Arbeitsalltag unserer Mitarbeiter aus

der Jubilaumskampagne auf Facebook
und Instagram. Schauen Sie gern auf
unseren Social Media-Kanilen vorbei.

Facebook:
facebook.com/

wiedemanngruppe

Instagram:
instagram.com/

wiedemanngruppe_
karriere

Seit kurzem erscheinen die Bilder auf den Roadsidescreens in
Hannover. Ein Ubersehen wird kaum méglich sein. Wir sind

stolz unsere Jubiliumskampagne so prisentieren zu kénnen.

Den Erfolg von WIEDEMANN verdanken wir lhnen — unseren langjdhrigen und treuen

Kunden — unserem Mut zu Expansionen und Innovationen sowie unseren Mitarbeite-

) . . . " . . PartnerPost 22020 | 11
rinnen und Mitarbeitern. Vielen Dank fUr Ihr Vertrauen und schén, dass es Sie gibt!
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Der WIEDEMANN-Ersatzteilservice

im ONLINE-Shop

Ein Teilchenbeschleuniger ist eine Anlage, in
der elektrisch geladene Teilchen — Elementar-
teilchen, Atomkerne, ionisierte Atome oder
Molekiile — durch elektrische Felder auf
groBe Geschwindigkeiten beférdert werden.
Je nach Teilchenart und Beschleuniger-

typ kénnen die beschleunigten Teilchen
annihernd Lichtgeschwindigkeit erreichen.
lhre Bewegungsenergie, auch kinetische
Energie, betriagt dann ein Vielfaches ihrer

eigenen Ruheenergie.

Derartige physikalische Gegebenheiten
scheinen zunichst einmal wenig mit der
SHK-Branche zu tun zu haben. Doch eine
kleine Gemeinsamkeit gibt es dennoch.
Denn auch die WIEDEMANN-Gruppe hat
es sich zum Ziel gesetzt, etwas zu beschleu-
nigen: das Finden der Ersatzteil(chen).

Der WIEDEMANN-Ersatzteilservice im
ONLINE-Shop geht dabei neue Wege und
gliedert sich in drei Bereiche auf:

- Ersatzteilportale

- Ersatzteillisten

- Ersatzteillinks

Der Bereich Ersatzteilportale beinhaltet
voll integrierte Suchportale unserer
Industriepartner. Uber eine gefiihrte

Suche kommen Sie direkt im System des
Lieferanten zu den gewiinschten Produkten,
von dort zu den zugehdrigen Explosions-
zeichnungen und damit zum bendtigten
Ersatzteil. Dieses kann sofort in den Waren-
korb des WIEDEMANN ONLINE-Shops
geworfen werden. Das ldstige Abschreiben
und Neueintippen der Ersatzteilnummer
entfillt somit, ebenso erhoht diese Art der
Suche und des Findens gleichermaBen die
Geschwindigkeit und die Sicherheit, auch
das richtige Ersatzteil gefunden zu haben.

Auf dem deutschen Markt bietet bisher nur
der Lieferant Vaillant ein derartiges voll
integriertes Ersatzteilportal. Derzeit ist die
WIEDEMANN-Gruppe bundesweit einer
von drei GroBhindlern, der dieses Portal in
ihrem ONLINE-Shop bereits implementiert
hat.

[2 | PartnerPost 22020

Im Bereich Ersatzteillisten —

sind die bereits bekannten B
Ersatzteilkataloge der-
jenigen Industriepartner ik
aufgefiihrt, die diese Listen

im PDF-Format iiber den

Datendienstleister OXOMI

bereitstellen. Zumeist handelt es sich um
mehr oder weniger interaktive Dokumente,
die immerhin Uber eine integrierte Such-
funktion verfiigen, um das richtige Ersatz-
teil zu finden. Der groBe Nachteil ist jedoch
oftmals, das gesuchte Produkt in den mit-
unter vielen hunderten Seiten iiberhaupt zu
finden. Ein weiterer Nachteil: Nur wenige
Lieferanten bieten diese Art Ersatzteil-
katalog an. Dennoch haben sie ihre Daseins-
berechtigung und langsam aber stetig wichst
auch ihre Anzahl.

Neu hinzugekommen ist der Bereich Ersatz-
teillinks. Auch hier diirfte die WIEDEMANN-

Gruppe Vorreiter sein und lhnen damit einen

wow [

WIEDEMANNE)

; | |
EEE R TN T 2

AXOR PHARO PONTOS m

einmaligen Service bieten. Der Hintergrund
ist, dass es sehr viele Hersteller — groBe

wie kleine gibt, die zwar Ersatzteile fiir ihre
Produkte anbieten, diese aber nicht regelma-
Big in Preislisten oder anderen Dokumenten
dem Markt zur Verfligung stellen. Ebenso
unterhalten viele Lieferanten auf ihren Web-
seiten eigene Ersatzteilbereiche oder ganze
Portale. Mitunter, wie zum Beispiel bei den
Industriepartnern hansgrohe oder Kermi,
verbergen sich dort wahre Schitze, die im
Internet aber oftmals gar nicht so leicht

zu finden sind. WIEDEMANN hat sich der
Suche angenommen und stellt nach und nach
alle im Netz vorhandenen Ergebnisse in Form

von Verlinkungen fiir Sie bereit.

mm B X

SERVICE

Praktische Tipps, die lhre Arbeit erleichtern, finden
Sie auch immer in unserem Newsletter. Melden Sie
sich dazu im ONLINE-Shop an und gehen Sie dann
auf ,,Mein Konto". Hier kénnen Sie unseren News-

EVaillant

letter abonnieren. WIEDEMANN wiinscht lhnen

viel Spaf3 beim Stébern.



Neuer Branchentrend — digitale Messen

WIEDEMANN unterstitzt als Kooperationspartner die messeQ

Innovative Produkte und neue Dienstleistun-
gen vorstellen sowie mit Messebesuchern
ins Gesprach kommen. Aber wie soll das
unter den Bedingungen der aktuellen Lage
funktionieren? Der Anbieter studioQ hat
hier mit der messeQ eine Antwort gefun-
den. Die Plattform ermdoglicht eine digitale
Prasentation von Produkten und Dienst-
leistungen — ohne Mitarbeiter und Messe-
besucher gesundheitlich zu gefihrden.

Die erste Runde der digitalen Messe fand
Ende Mirz 2020 statt. Acht Unternehmen
prasentierten an diesem Tag auf virtuellen
Messestdanden ihre Produkte und Dienst-
leistungen. Insgesamt |.427 Interessierte
nahmen teil. Vom 12. bis zum [4. Mai 2020
hatten die Hersteller wie Bette, Bosch,

SERVICE

burgbad, Geberit, Grohe, Hansa, hansgrohe,
Hewi, Kaldewei, Novelan, Palette CAD,
Stiebel Eltron, Testo und VitrA erneut

die Méglichkeit, in einem Zeitfenster von
30 Minuten ihre Neuheiten dem virtuellen
Publikum online zu présentieren. Das beson-
dere Highlight war die Experten-Talkrunde
per Webkonferenz am 14. Mai 2020.
Thorsten Meier, Geschiftsfiihrer Digitale
Geschiftsentwicklung bei WIEDEMANN,
und Claus Stegmann, Geschiaftsfiihrer LSH,
beantworteten hier Fragen zu den Heraus-
forderungen fiir das Fachhandwerk und den
Handel in der aktuellen Situation.

Alle Webinare werden aufgezeichnet und
kénnen im Nachhinein auf der Website

www.messeq.de angesehen werden.
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messell=t

'

Weitere Informationen erhalten Sie unter www.messeqg.de. Die nachste messeQ findet vom 8. bis zum |1. September 2020 statt.

Hier kénnen Sie wieder lhren virtuellen Messestand auswahlen, den Sie gern besuchen wollen und sich ganz bequem

zum jeweiligen Live-Webinar des Herstellers anmelden.

Die WIEDEMANN-Gruppe hat einen neuen Internetauftritt

Die Website der WIEDEMANN-Gruppe erstrahlte Ende Februar 2020 in neuem Glanz. Neben einem modernen Design standen vor

allem die klare und tbersichtliche Gestaltung sowie die intuitive Nutzerfiihrung im Fokus.

Mit der neu gestalteten Website bieten wir Ihnen, Endkunden sowie zukiinftigen Bewerberinnen und Bewerbern, ohne groBen Such-

aufwand einen frischen Zugang zur WIEDEMANN-Unternehmensgruppe, ihren Dienstleistungen und Produkten.

Wir wiinschen lhnen weiterhin viel SpaB3 beim Stébern auf unserer neuen Website www.wiedemann.de.

UNTERMEHMENS-
GRUPPE

ot I AP o

GROSSHAMDEL

WIEDEMAHN‘a

WIEDEMANNE)
BFD

KARRIERE
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Professionelle Beratung und Planung

bei Bauvorhaben

Die technische Entwicklung der modernen
Gebdudetechnik schreitet immer schnel-
ler voran. Auch die sich stindig andernden
Normen, Vorschriften und Verordnungen
machen Bauvorhaben und deren Planung
nicht einfacher. Vom Einfamilienhaus bis zur
Gewerbeimmobilie — als technischer Berater
und Planer von Heizungs-, Klima- und Luf-
tungs- sowie sanitartechnischen Anlagen —
realisieren wir Bauprojekte jeder Art und

GroéBe, ob Neubau oder Altbausanierungen.

WIEDEMANNH)
TECHNIK

KONTAKT

WTB — WIEDEMANN Technik und
Beratungsgesellschaft mbH

Thomas Heiser
Telefon: 05066 997-196
heiser@wiedemann.de

|4 | PartnerPost 22020

. Planung und Bautiberwachung eines
Blirogebdudes in Kénigslutter.
Ausfiihrungszeit: 2018-2020

Beatior

Wir ibernehmen die professionelle, software-
gestiitzte Planung rund um Klima, Heizung
und Sanitdr und erstellen fiir Sie alle erforder-
lichen Berechnungen und Zeichnungen. Dabei
behalten wir bei der Planung stets alle gelten-
den Normen, Vorschriften und Verordnungen
im Blick. Mit uns sparen Sie Kosten und erho-
hen gleichzeitig Ihre Kapazititen. Selbstver-
standlich erstellen wir lhnen auf Wunsch alle
Dokumentationen und Revisionsunterlagen

nach Fertigstellung der BaumaBnahme.

Erfreulicherweise nehmen immer mehr
Unternehmen unsere Leistungen in
Anspruch. Aus diesem Grund werden

wir uns den regionalen Gegebenheiten
unserer Unternehmensgruppe anpassen.
Wir planen kurzfristig einen Standort in
Hamburg und in Berlin aufzubauen. Der-
zeit sind wir auf der Suche nach geeigneten
Mitarbeitern, die in der Nihe der beiden
Ballungszentren dichter an unseren Kunden

sein kdnnen.
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Wir stellen vor

Ronny Dorn —
Regionalvertriebsleiter Nord bei WESEMEYER

Nach 26 Jahren in der Berlin-Brandenburger GroBhandelslandschaft war es fiir Ronny Dorn
an der Zeit, sich einer neuen beruflichen Herausforderung zu stellen. Aufgrund seiner
groBen Leidenschaft fiir den Norden kam die Position als Regionalvertriebsleiter fiir das
nordlichste Verkaufsgebiet von WESEMEYER wie fiir ihn gerufen.

Nach seiner Ausbildung hat Ronny Dorn in zahlreichen Abteilungen wie der Kalkulation,
dem Vertriebsinnen- sowie -auBendienst und in den letzten 17 Jahren als Fihrungskraft im

dreistufigen Vertrieb Berufserfahrung gesammelt. Zuletzt hat sich Ronny Dorn speziell dem

Ry Dom Projektgeschift im Berliner Markt gewidmet.

Stephan Harger-Stegemann —
vom Azubi zum Regionalvertriebsleiter Mitte bei WESEMEYER

Seit dem 01.01.2020 ist Stephan Harger-Stegemann bei WESEMEYER als neuer Regional-
vertriebsleiter Mitte in Siek titig.

Stephan Harger-Stegemann hat 2004 seine Ausbildung bei WESEMEYER erfolgreich abge-
schlossen. Durch viel Engagement und Weiterbildung konnte er verschiedene Abteilungen,
wie den Telefonverkauf und AuBendienst, durchlaufen und sich zuletzt als Standortleitung
der Niederlassungen Liibeck und Bad Oldesloe etablieren. Aufgrund von Umstrukturie-
rungen im Vertrieb wurde er nun zum Regionalvertriebsleiter Mitte ernannt. Auch diese

Herausforderung hat er, wie alle vorherigen, gern angenommen.
Stephan Harger-Stegemann

Thomas Roy-Bothien —
Regionalvertriebsleiter Berlin bei WIEDEMANN Burg

Als ausgebildeter Gas- und Wasserinstallateur wirkt Thomas Roy-Bothien seit Jahrzehnten
im SHK-Markt. Seit Beginn seiner Tatigkeit fir WIEDEMANN Burg im Jahr 2004 arbeitete
er mit nachhaltigem Erfolg im AuBendienst und als Niederlassungsleiter in Berlin-Lichten-
berg. Als Regionalvertriebsleiter wird Thomas Roy-Bothien zukiinftig den Berliner Markt
fir WIEDEMANN Burg weiterentwickeln.

Stefan Gobel —
Regionalvertriebsleiter Std bei WIEDEMANN Sarstedt

Stefan Goébel hat Anfang Marz 2020 mit seiner Einarbeitung bei WIEDEMANN in Sarstedt
begonnen und die Verantwortung fiir die Standorte Goéttingen, Herzberg und Goslar iiber-

nommen.

Nach seinem Realschulabschluss hat Stefan Gébel eine Ausbildung zum GroB- und AuBen-
handelskaufmann absolviert. Seitdem war er unter anderem fiir die Firma Simon, einem
ortsansassigen SanitdargroBhéndler in Kassel titig. Nach seinem Wehrdienst bei der Kassler
Bundeswehr fiihrte der Weg zuriick in die SHK-Branche. Stationen als Innen- und AuBen-

. dienstmitarbeiter und spiter als Innendienstleiter folgten. Mit seiner jahrelangen Erfahrung
Stefan Gobel

im Raum Stidniedersachsen und Kassel wird er nun die Vertriebsregion Siid leiten.

Wir winschen allen bei ihrer neuen Tétigkeit in der WIEDEMANN-Gruppe viel Erfolg.

PartnerPost 22020 | [5
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30 Jahre WIEDEMANN Industrie und Haustechnik in Burg

Wie jedes Unternehmen hat natiirlich auch WIEDEMANN Burg E: R;‘:

= gl i

w ™

[ WAL

seine ganz eigene Geschichte ...

Es ist der 1. April 1990. Das Unternehmen WIEDEMANN in Burg
wird neu gegriindet und startet seinen Geschiftsbetrieb in der Ufer-
straBBe. Einer PanzerstraBe mit gewaltigen Schlagléchern, in denen
man mit seinem Trabbi ordentlich steckenbleiben konnte. Mit nur
acht Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern wird die angemietete Lager-
fliche von ca. 500 m? auf den Beginn des Verkaufs vorbereitet. Mit
dabei ist auch Betina Kéhn, Mitarbeiterin der ersten Stunde, die
mittlerweile seit 30 Jahren fir WIEDEMANN Burg im Verkauf titig
ist. ,,Als der Betrieb am 19. Juni 1990 an den Start ging, war unter
anderem der Grundstein dafiir gelegt, dass sich in der Stadt Burg
mit der Ansiedlung des Unternehmens viele Familien eine gesicherte
Existenz aufbauen konnten. Aber auch fiir viele Handwerksbetriebe
und Bauunternehmen in der Region ist WIEDEMANN Burg ein
zuverlissiger Lieferant und Geschiftspartner geworden®, so J6rg
Rehbaum, Biirgermeister der Stadt Burg.

Die Raumlichkeiten sind damals sehr iiberschaubar. Es gibt nur zwei
Biiros — das Biiro von Bodmar Reichert, dem damaligen Geschifts-
fihrer von WIEDEMANN Burg und das Vertriebsbiiro mit zwei
Telefonen. Das Lager befindet sich gegeniiber auf der anderen Hof-
seite. Manchmal missen die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter in den

gemieteten Friihstiicksraum der VTB Gebdudetechnik GmbH aus-

weichen, um alle Kundenbestellungen aufnehmen zu kénnen.

Das Burger Unternehmen nimmt am 18. Juni 1990 seinen Geschdftsbetrieb in der UferstraB3e auf.
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Barbara Wiedemann macht am 8. Oktober 1991 den ersten Spatenstich zum
Neubau von WIEDEMANN im Gewerbepark in Burg.

Dabei wird die aus Sarstedt gelieferte Ware in Burg eingelagert und
kommissioniert. Die Lieferscheine werden von den Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern teilweise nach Feierabend mit nach Hause genom-
men und fiir den nichsten Tag vorsortiert, damit jeder Kunde seine
Rechnung piinktlich bekommt. Die allererste Bestellung erfolgt von
der Heyrothsberger Heizungs- und Sanitarfirma Ronald Dymke mit
einem Auftragswert von 36,92 Deutscher Mark. Dank der hervor-
ragenden Vertriebsarbeit und den guten Kontakten des damaligen
Geschiftsfiihrers Bodmar Reichert steigt bereits im Juli 1990 die
Zahl der Auftréage. Inzwischen bestellen 82 Handwerksfirmen bei
WIEDEMANN Burg ihre Produkte. Auch die Zahl der Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter in Burg wichst. Es ist schnell klar, dass fiir
die Zukunft groBere Raumlichkeiten fiir Lagerung und Verwaltung
benotigt werden. An einem Umzug fithrt kein Weg vorbei. Als idea-
ler Standort erweist sich der neuerdffnete Gewerbepark Burg. Der
erste Spatenstich zum Neubau erfolgt am 8. Oktober 1991 durch
Barbara Wiedemann. Am I. Juli 1992 kann schlieBlich mit dem Einzug

in die neuen Rdume begonnen werden.

INNENANSICHTEN | AUs DEN HAUSERN
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WIEDEMANN Burg anldsslich seines |0-jéhrigen Jubildums im Jahr 2000.

Heute stehen eine Lagerfliche von rund 13.650 m?, eine Badaus-
stellung und eine eigene Luftkanalfertigung in Burg zur Verfiigung.
Auf ca. 2.400 m? Flache werden auftragsbezogene Luftkanile und
Formteile mit modernsten Verfahren und ISO-zertifiziert aus ver-
zinktem Stahlblech, Aluminium, Edelstahl und weiteren Werkstoffen
gefertigt. ,,Wir feiern das 30-jahrige Firmenjubilaum mit dem, was
uns auszeichnet: Leidenschaft fiir Neues und Unternehmertum. Wir
sind stolz auf unseren Erfolg, den wir unseren treuen Kunden, lang-
jahrigen Partnern und unseren hochengagierten Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern zu verdanken haben. Um die Geschichte unseres
Unternehmens weiterzuschreiben, werden wir gemeinsam mit dem-
selben Einsatz und derselben Entschlossenheit weiterhin am Erfolg
arbeiten”, so Edwin Bauermann-Roos, Geschiftsfiihrer Vertrieb
WIEDEMANN Burg.

Betina Kéhn — Mitarbeiterin der ersten Stunde im Verkauf seit dem |. Juni
1990 bei WIEDEMANN Burg.

PartnerPost 22020 | |7
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Wechsel in der Geschaftsfihrung der WIEDEMANN-Gruppe

Seit dem |. Mai 2020 hat Sebastian Becker,
der seit August 1992 in unterschiedlichen
Positionen bei WIEDEMANN titig ist, die
Aufgaben als Geschiftsfiihrer Vertrieb und
des Produktmanagements der WIEDEMANN-
Gruppe von Frans Soulier iibernommen.
Frans Soulier wird der Unternehmensgruppe
mit seinen Kenntnissen und Erfahrungen
weiterhin in dem neu geschaffenen Beirat
zur Verfligung stehen. Jirgen Gatzemeier
tritt die Nachfolge als neuer Geschiftsfiihrer
Vertrieb in Sarstedt von Sebastian Becker an.
Wir als Geschiftsfiihrung wollen gemein-
sam fiir Kontinuitdt und Verianderung sorgen.
WIEDEMANN ist ein Familienunternehmen
und schon seit 75 Jahren im Markt vertreten.
Wir méchten mit dem Kunden iiber seine
Themen, aber auch seine Sorgen und Angste
sprechen. Nur wenn wir das genaue Anliegen
oder Problem des Betriebes kennen, konnen

wir den Kunden so begleiten, dass es ihm am

meisten bringt“, so Sebastian Becker. v.l.n.r: Sebastian Becker, Frans Soulier und Jirgen Gatzemeier.

In seiner neuen Position als Geschiftsfiihrer LSH kiimmern. ,,In den letzten sechs Jahren zeugung, dass das Unternehmen weiter in
Vertrieb fir die WIEDEMANN-Gruppe wird  hat sich WIEDEMANN rasant in Richtung guten Hinden ist, mochte ich einen groBen
Sebastian Becker sich neben Vertrieb, Aus- Dienstleistungen entwickelt. AuBerdem Dank an alle Mitarbeiter, Partner und Kun-
stellungen, Produktmanagement und Marke- haben wir uns bei den Basisleistungen, also den fiir das Vertrauen sowie die inspirie-
ting auch insbesondere um die Bereiche Key z. B. der Warenverfiigbarkeit und Liefer- rende, erfolgreiche und begeisternde Zeit
Account, Einkauf, Handelskalkulation sowie qualitét, deutlich verbessert. In der Uber- der Zusammenarbeit aussprechen®, so Frans

Neues Abhollager in Stendal

Seit dem |. April 2020 ist WIEDEMANN
Burg um einen Standort gewachsen und wir
kénnen Sie noch besser direkt vor Ort mit
unseren Produkten versorgen. Das rund
1.000 m? groBe Abhollager in Stendal bietet

lhnen eine Vielzahl an Artikeln.

Die engagierten Innendienstmitarbeiter
und Tresenverkaufer Franziska Schroder
und Dirk Schénborn sowie unsere beiden
AuBendienstmitarbeiter Bernd Gohlke
und Eberhard Niebylski nehmen lhre
Bestellungen gern entgegen und stellen
die Ware fiir Sie zur Abholung bereit.

|8 | PartnerPost 22020



Soulier, der seit 2014 fiir die Unternehmens-
gruppe tatig war.

Die WIEDEMANN-Gruppe hat mit Jiirgen
Gatzemeier zudem einen Vertriebsprofi
gewonnen, der bereits 1990 bis 1992 fiir
WIEDEMANN in der Ausstellung titig war.
26 Jahre bekleidete er bis Ende 2018 verschie-
dene Leitungspositionen bei einem Wett-
bewerber, davon die letzten zehn Jahre als
Geschaftsfuihrer Vertrieb. ,,Der Fachhand-
werker will letzlich seine eigene Struktur
umsetzen und als Leistung auf die StraBe
bringen. Wir von WIEDEMANN haben gute
Features, um ihn so zu unterstiitzen, dass es
passt: Von den Produkten iiber eine eigene
Luftkanalfertigung bis zu den individuellen
Losungen. AuBerdem liefern wir iiber die
HBG bundesweit", so Jiirgen Gatzemeier.

Nach 22 Jahren wird Frank Wolgast zum

31. Dezember 2020 WESEMEYER verlassen.
Als Geschiftsfiihrer hat er durch sein unter-
nehmerisches Denken, sein Organisations-
talent und seine Zuverlissigkeit einen groBen

Beitrag zum Erfolg des Unternehmens geleistet.

Michael Brennenstuhl, der derzeit als Ver-
triebsleiter bei WESEMEYER beschiftigt ist,

¢ LT uil

Frank Wolgast und Michael Brennenstuhl

tritt in die FuBstapfen von Frank Wolgast und
wird zukiinftig die Position des Geschiftsfiih-
rers Vertrieb wahrnehmen. Michael Brennen-
stuhl ist seit 1983 in unterschiedlichen Positi-
onen im Unternehmen beschiftigt und kennt

die Prozesse in- und auswendig.

Die WIEDEMANN-Gruppe dankt Frans
Soulier und Frank Wolgast fiir ihre tat-

INNENANSICHTEN | AUs DEN HAUSERN

=l FR

kraftige Unterstiitzung sowie ihren unermud-
lichen Einsatz und wiinscht ihnen alles Gute

im wohlverdienten Ruhestand.

Sebastian Becker, Jiirgen Gatzemeier und
Michael Brennenstuhl wiinscht die Unterneh-
mensgruppe viel Erfolg und gutes Gelingen bei

der Wahrnehmung neuer Aufgaben!

Vordergrund v.l.n.r.: Falko Lider, Franziska Schréder, Eberhard Niebylski und Steffen Eibl
Hintergrund v.l.n.r: Bernd Gohlke und Dirk Schénborn
(Das Bild wurde bereits vor der Corona-Krise aufgenommen.)

KONTAKT

WIEDEMANN GmbH
Hanseallee 94 - 39576 Stendal
Telefon: 03931 25198-00

stendal@wiedemann-burg.de

Offnungszeiten:
Mo. — Do.: 6.30 bis 16.30 Uhr
Fr: 6.30 bis 14.00 Uhr

PartnerPost 22020 | 9
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Neues Team mit bekannten Gesichtern

in Kaltenkirchen

In unserer Filiale Kaltenkirchen hat sich in den
letzten Monaten einiges getan. Um die neue
Vertriebsstrategie im Norden Hamburgs
umzusetzen und den Service am Standort
auszuweiten, wurde ein Team zusammen-
gestellt, welches diese Herausforderungen
annimmt und fachkundig umsetzt.

Zunichst konnten wir Marianne Liithje fiir
den Service am Abholtresen gewinnen. Sie
zeichnet sich unter anderem durch ihre lange
Betriebszugehorigkeit aus. Aufgrund ihrer
20-jahrigen Tatigkeit fiir WESEMEYER ver-
fiigt sie Uber tiefe Sortimentskenntnisse, die
einfach unschlagbar sind. Ebenfalls neu im
Team ist Tom Martelock. Seit dem I. April
2020 ist er im telefonischen Vertrieb tdtig
und unterstiitzt bei Bedarf den Abholservice.
Noch unter seinem urspriinglichen Namen
Hildebrandt, kennt Tom Martelock das
Unternehmen in- und auswendig. So hat er im
Jahr 2008 seine Ausbildung bei WESEMEYER
absolviert und war insgesamt zwolf Jahre

im Vertrieb Sanitir Heizung titig. Um seine
Branchenkenntnisse zu erweitern, verlie er
2017 das Unternehmen. Nach drei Jahren ist

er nun wieder zu seinen Wurzeln zurick-

gekehrt und stellt sich voll motiviert den

neuen Herausforderungen.

Mit Dirk Zimmermann haben wir ein echtes
WESEMEYER Urgestein vor Ort. Seit |5 Jah-
ren ist er im Unternehmen beschiftigt und
kennt das Verkaufsgebiet wie kein Zweiter.
Seine langjahrige Branchenerfahrung und
sein SHK-Meistertitel machen ihn zu einem
wertvollen Kollegen. Im AuBendienst ist
Katharina Pausch an lhrer Seite. Sie hat stets
ein offenes Ohr fiir [hre Anliegen und bringt
zudem mit viel Freundlichkeit und Kompe-
tenz auch garantiert ein zufriedenes Lacheln
in lhren Alltag. Katharina Pausch kann in
ihrer beruflichen Karriere auch bereits auf
20 Jahre Vertrieb bei WESEMEYER zuritick-
blicken. Zusammen bilden die Vier das neue
Team Kaltenkirchen. Mit insgesamt 67 Jahren
Branchenerfahrung sind sie wahre Experten

in Beratung und Service.

SERVICE

v.l.n.r: Dirk Zimmermann, Marianne Liithje und
Tom Martelock.

Mit einem breiten Sortiment aus rund 4.500 Artikeln am Standort Kaltenkirchen sind wir
von WESEMEYER der ideale Partner fur lhr Bauvorhaben!

HELLMICH-Standort Steglitz nun in Mariendorf

Der Standort Berlin-Steglitz ist mit der
kompletten Mannschaft, dem kompletten
Lager und allen Einrichtungen umgezogen.

Seit dem 2. Juni finden Sie uns nun im

Akanierring-Gewerbegebiet an der Grof3-

beerenstraBe in Alt-Mariendorf. Unsere

engagierten Mitarbeiter erreichen Sie tele-

fonisch und per Fax unter den bekannten

Telefonnummern. Wir freuen uns, Sie an
unserem neuen Standort, der nur einen

Kilometer vom bisherigen entfernt liegt,

begriiBen zu kdénnen.
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KONTAKT

PETER HELLMICH KG - GrofB3beerenstraf3e 2—10 - 12107 Berlin
Telefon: 030 768903-0 - Neue E-Mail: verkauf. nd@hellmich.berlin

By Farves iy
el PETER HELLM|

DIE GERALDENONMER,

I

Offnungszeiten:
Mo. — Do.: 6.30 bis 17.00 Uhr



sikla — siFramo

Das Montagesystem mit unbegrenzter Anwendungsvielfalt

Ressourcenschonung durch den
Einsatz von siFramo

Als verantwortungsbewusstes Familienunter-
nehmen setzt Sikla auf Ressourcenschonung
und legt bei der Produktentwicklung Wert
auf eine hohe Recyclingfihigkeit. Insbeson-
dere das siFramo Montagesystem hat auf-
grund der Gewichtsreduzierung im Vergleich
zu herkémmlichen Stahltragern eine bessere
Okobilanz.

Effiziente Montage mit einem
Schraubentyp fiir alle Bauteile

Die Montage von siFramo erfolgt tiber
gewindeformende Schrauben. Durch die
spanlose, passgenaue Kaltverfestigung des
Muttergewindes entwickelt die Schraube
einen Formschluss. Die Verschraubungen
in den so geformten Gewinden sind wieder
I6sbar und kénnen wiederverwendet wer-
den. Zudem wird mit einem Schraubentyp
fiir alle Bauteile und Dimensionen gearbeitet.

Gepriifte Sicherheit

Sikla Produkte werden in Zusammenarbeit
mit unabhingigen Instituten gepriift. Die
Anforderungen an die Produkte werden
durch externe und interne Qualitats-

kontrollen sichergestellt.

Sikla ist nach ISO 9001 zertifiziert. Die
siFramo und Simotec Trigersysteme sind
durch die Zertifizierung nach EN 1090 bis
EXC2 zugelassen und werden gleichwertig
zum konventionellen Stahlbau eingesetzt.
Sie profitieren von einem beruhigenden
MaB an Sicherheit, welches durch gepriifte

Korrosionsbestéandigkeit, statisch berech-
nete Konstruktionen nach EC 3 sowie die

Sikla Gewihrleistung garantiert ist.

siFramo ist ein multifunktionales Montage-
system fiir alle Lastbereiche, das durch
uneingeschriankte dreidimensionale An-
bindungsmaoglichkeiten iiberzeugt. Das
geschlossene siFramo Profil zeichnet sich
durch eine hohe Torsionssteifigkeit aus,
die Adaption ist stufenlos durch eine form-

schliissige Verbindung zuverlissig gesichert.

Die innovative Verbindungstechnik redu-
ziert den Montageaufwand und spart somit
Zeit und Kosten.

Verdrehsicherheit

Warmgehende Rohrleitungen erzeugen
Reibungskrifte in Achsrichtung des Rohres,
die von der Unterkonstruktion aufgenom-

men werden missen.

Sikla HCP - fiir hochste Anforderungen
Alle siFramo Produkte werden standard-
maBig in der hochwertigen Sikla HCP-
Beschichtung geliefert. Fur dariiber hinausge-
hende Anspriiche an den Korrosionsschutz
hat Sikla fiir das Tragersystem siFramo zusaitz-
lich eine individuelle Mehrfachbeschichtung
entwickelt und fiir diese Ausfiihrung den
Nachweis fiir die Erfiillung der Korrosivitats-

kategorie C5-I ,,Lang* erhalten.

Mit wenigen Systemkomponenten kénnen
alle gingigen Befestigungssituationen reali-
siert werden.

ANZEIGE

Unser Spezialist in der Montagetechnik
und mit den Produkten siFramo, ein
starker Allrounder mit nahezu unbe-

grenzten Anwendungsmoglichkeiten.
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Ein System, viele Vorteile

- multifunktionales und selbst-
erklirendes Montagesystem

- geprifte Sicherheit
- stufenlose Anbindung

- Verschraubung durch
Gewindeform-Technologie

- schnelle und einfache Planung
von Standard-Halterungen dank
, Anwenderrichtlinie

- Konstruktionsdnderungen kénnen
sofort und ohne Zeitverlust auf der
Baustelle Ubernommen werden

- minimales Gewicht — maximales
Handling — maximale Tragfahigkeit

- maximale Typisierung — minimaler
Montageaufwand

- kompatibel mit jedem Baukdrper —
einfache Anpassung vor Ort

- kein Schweil3en — keine Stor-
kanten — kein Produktionsausfall

- nach Demontage wieder-
verwendbar

- alle Bauteile haben die hochwertige
HCP-Beschichtung

- kompatibel zu allen Sikla

Befestigungssystemen

1
f
i
-
i
3
I
-
]
-
i




Hiermit mdchten wir ein gro3es DANKE aussprechen, dass Sie in Zeiten der
Corona-Krise unter Einhaltung aller Vorsichtsmal3nahmen und Regeln taglich fir einen
reibungslosen Ablauf sorgen, verstarkt Artikel in unserem ONLINE-Shop bestellen

und mit lhren Fachberater im Innen- und Aul3endienst telefonisch in Kontakt bleiben.

DANKE, dass Sie sich rlcksichtsvoll, umsichtig und fair verhalten!

Sie halten Abstand und wir halten Sie stets auf dem Laufenden.

WIEDEMANNME]

GRUPPE

WIEDEMANN GmbH & Co. KG - Wiedemannstral3e - 31157 Sarstedt
WIEDEMANNMBY)P 1cicfon 05066 997-0 - Fax 05066 997-193 - haustechnik@wiedemann.de - www.wiedemann.de

SARSTEDT
WIEDEMANN GmbH - Pappelweg - 39288 Burg
WIEDEMANNM) reicfon 03921 911-0 - Fax 03921 911-180 - gmbh@wiedemann-burg.de - www.wiedemann-burg.de
BURG

Walter WESEMEYER GmbH - Jacobsrade 3-21 - 22962 Siek
WESEMEYERE Telefon 04107 9077-0 - Fax 04107 9077-166 - wesemeyer@wesemeyer.de - www.wesemeyer.de
4

PETER HELLMICH KG - Seidelbastweg 145 - 12357 Berlin

PETER HELLMICHI' Telefon 030 3116008-0 - Fax 030 3116008-19 - zentrale@hellmich.berlin - www.hellmich.berlin



