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2 Forord/Innehall

Basta lasare

Den 1 januari 2011
ar det tio ar sedan vi
etablerade Viega A/S.

Den tid som har gatt
har lart oss att forut-
sattningarna for att
o driva ett bra och 6n-
samt féretag i hdg
grad handlar om att prioritera insat-
ser, segmentera kunder och samar-
betspartner, vara duktig, flitig och visa
forstaelse for kundens verksamhet.

Resultaten av snart tio ars koncentre-
rad och kontinuerlig insats méarker vi
sarskilt i var kommunikation med radgi-
vare och tekniker. De fragar oss dagli-
gen till rdds om materialval i férhallande
till vattenkvaliteter och installationsme-
toder och vi upplever ocksa en stadigt
stigande efterfrdgan fran VVS-instal-
latérerna pa att fa hjalp med utbildning
och afféarsutveckling.

En gallupundersékning bekréftar att
den ofta massiva fokuseringen pa
pris och alternativa varumarken bland
grossisterna framst bidrar till lagre av-
kastning och en tydlig 6kning av antalet
reklamationer gentemot installatérerna.

Avslutningsvis vill jag garna passa pa
tillfallet att tacka de manga manniskor
som genom aren visat fortroende for
oss. Om det har handlat om tid eller
direkt varukép &r av mindre betydelse.
Utan den forstaelsen och insatsen hade
vi sékert inte uppnatt den ledande po-
sition som bade vart familjeforetag och
Viega A/S hér i Norden dagligen gladijer
sig over.

Trevlig lasning!
Med vanlig halsning

Finn Boye Nielsen
Verkstéllande direktor
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Med fértroende i samarbetet nar man langt

Motsatsen till fortroende dr som bekant misstroende, vilket ofta kan avlasas i daligt fungerande
foretag. Order gar forlorade, logistikkostnaderna stiger i onddan, antalet reklamationer 6kar.
Byggbranschen &r tyvérr inte ndgot undantag, vi lider i hog grad av att affarer inom storre byg-
guppdrag ofta avgérs med rabatter och alternativa priser och produkter.

En av véra goda samarbetspartner for-
mulerar sitt recept pa framgang pa fol-
jande satt:

"Vinnare fuskar aldrig.” Samtidigt &r
man hela tiden uppmérksam pa att un-
derhélla, utveckla och efterleva fore-
tagets egna moraliska och etiska reg-
ler.

Varfor blir det ofta fel nar affarer gors
upp?

| grund och botten eftersom kommu-
nikationen inte fungerar. Képaren sitter
ofta med sin egen dolda agenda och
véantar otéligt pa att fa igenom den. Det
ar inte manga som ladmnar séljaren
utrymme att beratta sin historia. Motta-
garen avbryter eller verkar ointresserad,
féretagets produkt och 16sning far inte
den uppmarksamhet den fortjanar.
Inkdparen (hantverksméstaren, inkdps-
eller produktchefen) tanker bara pa att
kdpa varan till ratt pris och visar séllan
intresse for varans verkliga varde. Dis-
kussionen i VVS-branschen om skill-
naden pa massing och rédgods &r ett
bra exempel:

— Méssing har anvénts i generationer
och i princip kan alla producera exem-
pelvis ventiler i detta material. Tek-
nologin fér anvéndning av rédgods be-
harskar daremot bara nagra fa

innovativa producenter. Viega &r en av
de ledande inom detta omrade. Senast
har Viega utvecklat en helt ny paten-
terad metod foér att gjuta rédgods i
stdngmaterial for automatsvarvning.
Detta sakerstéller enhetlighet i produk-
tionen, battre Idnsamhet och utnyt-
tjiande av ramaterialet, och darmed
Okad konkurrensformaga i forhallande
till producenter i Sydostasien och pri-
vata handelsmarknader.

Bristande dialog i vardekedjan

Om Viega i samtalen med inkdparen
inte kan na fram med budskapen om
korrosionsbesténdigheten i rédgods i
forhallande till méssing, blir vi ju
naturligtvis tvungna att hitta nasta led i
"kedjan”, i detta fall den radgivande in-
genjdren eller den tekniskt ansvarige i
det konkreta byggprojektet. D& tar vi
den tekniska dialogen hér. Det har vi
haft stor framgang med. Det bekraftar
den forséljningsutveckling som vara
Easytopventiler i rodgods genomgar.

Varje gang en radgivande ingenjor visar
Viega fortroende och véljer Viegas San-
press-system med Easytopventiler, sa
Okar vi rent faktiskt vérdet i hela instal-
lationen. Om man jamfér med en vanlig
massingsprodukt eller ett rdrsystem
som accepteras eller viljs utifran

devisen "ju billigare, desto béttre”, har
man inte en chans att fa en hallbar 16s-
ning.

Det finns val ingen som tvivlar p& att om
man lagger sin fortjanst pa en dyrare
produkt i stallet for en billig, s& tjanar
man faktiskt mer pengar, vilket i
slutédndan &r den viktigaste orsaken till
att vi driver foretag.

Easytop avsténgnings- och regleringsven-
tiler, i kombination med véra rostfria San-
press-rér 1.4521 och rordelar i rédgods, en
av marknadens mest korrosionsbestandiga
installationer fér bruksvatten.




4 Strategi

Véanskap

- framtidens grund fér samarbete

Vi lever i en tid nar i princip alla kan producera allt - efter-
som alla har tillgang till samma produktionsteknologi. Te-
knologiska forsprang far helt enkelt allt mindre betydelse
nar féretag i framtiden konkurrerar och handlar med var-
andra. Hos Viega ser vi darfér vanskap som en viktig fak-
tor nar det géller var framtida marknadsstallning.

Som ledande producent av installationssystem fér VVS-bran-
schen marker Viega ocksd av de véxlande konjunkturerna i
byggbranschen — det &r i regel hér vi forst k&nner av krisen.
Men trots kriser har Viega det bra. Vi tror att det gar bra for
oss eftersom vi som familjeféretag kan tanka langsiktigt och
hélla fast vid vara karnkompetenser. Vi investerar i innovativ
produktutveckling och har samtidigt 6kat fokus p& vardeska-
pande aktiviteter till gagn for samtliga led i var vardekedja.



Vanskap - skapar varde.

En vanskap bygger enligt var uppfattning pa en rad begrepp
som tillit, 6ppenhet och fértrolighet.

Enligt var dvertygelse &r dessa begrepp den bésta grunden
for bada parter att bygga ett fruktbart och vardeskapande
samarbete pa.

Med strategin "Tillvaxt genom vanskap” héller Viega péa att
etablera ett natverk av servicepartner. Strategin &r ett erkén-
nande av att man inte kan vara van med alla, s& dem man ar
van med ska man vara extra radd om. En servicepartner ar en
lojal och trovérdig samarbetspartner som kan séga ja till att
de initiativ Viega erbjuder ar vardeskapande och darmed ger
ndjda kunder, trygga medarbetare och mdjlighet till ékad
tillvaxt.

Vanskap forpliktigar

For att sékra och stérka partnerskapet &r det nédvandigt med
Omsesidiga forpliktelser och klart definierade férvantningar.
Gentemot de foretag som Viega ingdr partnerskap med
forbinder vi oss att bidra till att utveckla deras karnkompe-
tenser och affairsomrdden samt att utbilda deras medar-
betare.

Foretagen har olika affarsomréden dar de &r sarskilt starka.
- Till exempel installationer av inbyggnadscisterner:

| dag behéver en installationsvagg inte bara vara en vagg-
hangd toalettstol. Den anvands ocksé for reglering av stérre
vattensystem. Om det gar langre perioder nar badrums- och
toalettinstallationer inte anvéands kan det stillastadende vattnet
orsaka Okad bakterietillvaxt. Viegas I6sning Hygiene+ &r ett
spolsystem som kan programmeras att spola vid sddana till-
fallen.

— Eller val av material och materialsammansattning i forhal-
lande till vattenkvaliteter. Viega har samlat stor kunskap och
kompetens pa detta omrade. Har tanker man sarskilt pa
problem i samband med legionella i varmvatteninstallationer,
mikrobiellt betingad korrosion och utfallning av tungmetaller.

Forutom att vélja féretag som arbetar inom olika affarsom-
raden, valjer vi ocksa foretag av olika storlek. Storleken och
antalet medarbetare katalyserar ofta helt olika organisa-
toriska utmaningar och uppagifter.

Oavsett foretag upprattar Viega och foretaget en handlings-
plan som klart beskriver de aktiviteter och mal som passar
den specifika foretagsprofilen. Naturligtvis med respekt for
de strategier och affarsomraden som det aktuella foretaget
har.

Servicepartnern far sedan majlighet att erbjuda en lang rad
unika tjanster och garantier till sina kunder som far féretaget
att framstd som en trovardig och véardeskapande leverantor
pa marknaden. En win-win-situation alltigenom.

Strategi

Vanskap ar en viktig del i vart framtida samarbete.

Inbyggnadscisterner kan anvandas for reglering av stérre
vattensystem.

\

Elektronisk styrning av spolsystem och beréringsfri tryck-
platta fér inbyggnadscisterner.
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Viega A/S - tio ar i Norden

Den 1 januari 2001 bildades Viega A/S som dotterbolag under Viega GmbH & Co KG. Nar man nu
tar ett steg tillbaka och tittar pa de snart tio ar som har gatt ar det forutom gladjen 6ver att eta-
blera ett foéretag och dra till sig och utveckla duktiga medarbetare sarskilt fyra punkter som vi
garna vill betona med anledning av detta:

1. Systemlésningar

Néar de nordiska marknaderna i slutet av 1980-talet bérjade
revidera byggproduktregler och standarder introducerade
Viega samtidigt kopparpressystemet Profipress (1987) och
bruksvattensystemet Sanpress, med rostfria Sanpressror och
presskopplingar i rodgods (1989). Denna kombination av ho-
gre krav pa kvaliteten pa material for vatteninstallationer, sys-
temlOsningar fran Viega och inte minst marknadens énskemal
om battre kvalitet har medfért att vi i dag &r marknadsledande
inom metallpressystem for bruksvatteninstallationer.

Foérdelarna med systemldsningar ar att kunden garanteras en
I6sning som ger sdkerhet for optimal drift (funktionalitet och
ekonomi), vilket i grund och botten &r det enda som intresserar
kunden, for det ar ju inte manga som véljer ndgot som snart
ska bytas ut igen. Utmaningen som vi ser det i dag ligger emel-
lertid i att f& kontakt med kunderna och tala det sprék som de
forstar. Hur manga anvandare intresserar sig egentligen for
vatteninstallationer, om de inte gér sénder och orsakar vatten-
skada?




2. Seminarier

"Att vara duktig foérpliktigar” — och med plikten féljer nya upp-
gifter. S& for Viegas medarbetare &r uppgiften inte bara att
sélja produkter och systemlésningar utan ocksa att halla se-
minarier for utvalda malgrupper dar det sarskilt ar budskapen
om dricksvatten och korrosion som &r av intresse.

Med dricksvattenkonferenser satter vi fokus pa skarpta krav
enligt 6vergripande europeiska och géllande nationella bygg-
produktdirektiv, nya och uppdaterade dricksvattenférordningar
med sérskilt fokus pa vattnets bakteriehalt och de stadigt
o6kande problemen med legionellabakterier i kall- och varmvat-
teninstallationer.

Det stigande intresset for energibesparingar har lett till att vi
ocksa erbjuder inspirationsseminarier om energieffektiv varm-
vattenproduktion, dér vi med installationsexempel doku-
menterar betydande besparingar samtidigt som varmvatten-
produktionen optimeras och installationen skras mot fortsatt
mikrobiell tillvaxt.

Korrosion i bruksvattensystem beror ofta pa bristande kun-
skap om vattenkvalitet och materialsammanséttning, varfér vi
genom vara korrosionsseminarier vill fortsatta fokusera pa den
nddvandiga utbildningen och certifieringen av VVS-installator-
er och montérer. Erfarenheterna visar att det &r den ratta inves-
teringen for alla parter och att kunderna &r villiga att betala fér
det!

3. Viega Akademi

Manga leverantorer forsoker efter basta formaga att informera
om sina produkter med diverse produktkurser. Genom inspira-
tionsméten och konferenser blev vi emellertid klara dver att
kunskap nog &r bra, men vad hjélper det om inte den kunskap
man fatt kan omséttas i pengar p& marknaden. For att bidra till
detta utvecklade vi for fyra ar sedan Viega Akademi som fram
till i dag har utbildat cirka 700 deltagare.

Tanken med akademin &r att deltagarna ska hitta inspiration att
utveckla sitt féretag. Ett praktiskt verktyg for detta &r att kunna
arbeta med till exempel SWOT-analyser, dar man hittar fére-
tagets styrkor, svagheter, hot och méjligheter.

Ar 2008 utskades akademins tva moduler med en ledarmodul.
Den hjélper agaren eller eventuella avdelningschefer att arbeta
med strategiska verktyg for att uppna tillvaxt. Modulen inne-
héller ocksa en organisatorisk del med fokus pa vardebase-
rade ledningsverktyg.

7 Jubileum

“Fokus péa ny service skapar tillvaxt” ar dverskriften pa ett av
tillvéxtverktygen. Det intressanta ar att det har skapats genom
att involvera VVS-medarbetare i stkandet efter foretagets
framtida kunder. Viegas bidrag till detta ar vart servicekoncept
"Viega Eco Plus Servicepartner” som har till syfte att skilja ut
utvalda VVS-foretag i forhallande till deras konkurrenter. Det
ska ocksd sakerstélla 6kad effektivitet i den dagliga produktio-
nen, det vill séga fler fakturerade timmar.

De ménga spilltimmarna som kénnetecknar den nordiska VVS-
branschen dranerar foretagens likviditet i en sddan omfattning
att motatgarder nu maste séttas in. Alternativet &r att en alltfor
stor del av de smé& och medelstora féretagen kommer att for-
svinna till férdel for de storre lands- eller Nordentackande fore-
tagen. Det &r inte nédvandigtvis till gagn fér den mindre an-
vandaren som representerar den sa kallade basmarknaden
och som alltid kommer att vara attraktiv — oavsett om det &r
kris eller ej.

4. Logistik

Den tid vi upplever just nu visar tydligt att grossisten som vérd-
eskapande led mer eller mindre har spelat ut sin roll. Detta ar
inte p& nagot satt en kritik utan helt enkelt ett nyktert konstat-
erande, och beviset for det ar att vi dagligen tar emot alltfér
manga smé& order och order som vi far bestélla frdn annat
hall.

Varje order &r en bra order, det ar det ingen tvekan om. Prob-
lemet ar bara att de manga sma orderna ar dyrare att hantera
an normala order, vilket vi varje manad kan avlasa i vara kost-
nader for att hantera DPD- och TNT-forsandelser som nastan
har exploderat jamfért med tidigare.

Det finns dock enstaka ljuspunkter i detta logistiska "helikop-
terperspektiv’: Vi upplever ocksa grossister som véljer att ga
in i ndrmare samarbete med oss och gemensamt haller kost-
naderna nere genom att arbeta med EDI (elektroniska bestalin-
ingar och fakturering) och VMI (leverantdrsstyrt lager). Totalt
sett betyder det att vi kan Iagga mer tid pa att utveckla forsalj-
ningen och kundernas verksamheter an att diskutera produk-
ter och priser.
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Gallupundersékning for Viega:
VVS-féretagen vill ha mérkesvaror

Viega klarar sig fint i en ny gallu-
punders6kning om VVS-féretagens
onskemal och krav pa leverantGrer
och producenter av VVS-tekniska
system. Kvalitet, design och innova-
tion ar nyckelorden i VVS-féretagens
bedémning av Viega. A andra sidan
ska vi arbeta dnnu mer pa att vara
synliga och p4 att fa en annu narmare
dialog med VVS-féretagen.

Markesvaror har hégre kvalitet och &r
battre att anvédnda &n private label-
produkter. Det tycker de flesta VVS-fore-
tagen i en ny gallupundersdkning av
VVS-féretagens  marknadsutmaningar
och krav pa leverantorer och producent-
er. Har klarar Viega sig utmérkt. De allra
flesta av de tillfrdgade upplever att
Viegas produkter &r av hdg kvalitet,
innovativa och véaldesignade.

- Det finns stor respekt fér Viegas kva-
litet. Viegas rér och rérdelar kallas exem-
pelvis framtidens rér. Och VVS-instal-
latérerna upplever ocksa att Viega har
en férmaga att g& mot strémmen” och
skapa nya produkter och ta annorlunda
initiativ i branschen som skapar varde i
det dagliga arbetet, sdger Camilla Kann
Fieldsege, som &r avdelningsdirektdr pa
Gallup och star bakom undersokningen.

Nytankande och innovation &r ett krav —
inte bara hos producenter som Viega
utan i hég grad ocksa for VVS-installa-
térerna sjélva, som affarsmassigt star in-
fér en del svara utmaningar. Den ekono-
miska avmattningen och dkade konkur-
rensen stéller stora krav pa VVS-foreta-
gens effektivitet bade i anbudsgivnin-
gen, det konkreta arbetet och i rollen
som effektiva och motiverande chefer
for sin personal.

“Det finns stor respekt for
Viegas kvalitet. Viegas rér och
rérdelar kallas exempelvis
framtidens rér”, sdger Camilla
Kann Fjeldsoe

- VVS-foretagen framhaver sjélva utma-
ningen i att "halla tungan ratt i mun” nar
det galler den dagliga planeringen av ar-
betsuppgifter, anbudsgivning och led-
ning av medarbetare. Kunderna é&r
enormt priskansliga, sa& VVS-foretagen
ska arbeta snabbt och effektivt, med
valdigt liten felmarginal och ocksa passa
in akuta jobb i arbetet. Har handlar det
ocksd om ledningsutmaningen att moti-
vera medarbetare att ge den basta kund-
servicen och utféra det basta hantverket
pa en och samma gang, séger Camilla
Kann Fjeldsge.

Viegas hdga produktkvalitet jamfort med
private labels bidrar enligt undersoknin-
gen till att minska antalet fel i installa-
tionerna och darmed till VVS-foretagens
effektivitet. A andra sidan visar undersok-
ningen ocksa att VVS-foretagen véarde-
satter en personlig relation till markes-
varuproducenterna — och att Viega pa
grund av konkurrensen fran grossisternas
private labels inte &r tillréckligt tillgéngliga.

- VVS-féretagen upplever, enligt var un-
dersdkning, Viegas mycket breda
produktsortiment som en klar férdel.

Undersdkning 9

Men langt fran alla vet att Viega inte bara
ar rérsystem utan ocksa exempelvis in-
byggnadscisterner, avloppsteknik och
golvvarme. Sa for att dra nytta av forde-
len maste Viega gora sitt produktsorti-
ment kant i branschen, séger Camilla
Kann Fjeldsge.

VVS-foretagen fick ocksé reagera pa ett
antal nya initiativ fran Viega i undersok-
ningen och de var sérskilt entusiastiska
over Viegas nya trédningsseminarier
fér VVS-medarbetare, gemensamma
marknadsféringsinitiativ. och nya idéer
for kvalitetssékring av Viegas installa-
tioner och system.

Camilla Kann Fjeldsge, avdelningsdirektor i Gallup
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Reportage

Viegas IGsningar installeras i
héftigt huvudkontor

Gert Wingardh ar en av Sveriges internationellt mest kanda arkitekter, och hans
firma har bland annat ritat House of Sweden i Washington, Clarion Hotel Sign i
Stockholm samt Sveriges ambassad i Berlin. Nu har Wingardh ritat kladfore-
taget Gina Tricots nya huvudkontor i den svenska textilstaden Boras. Bygg-
naden, som blir ett landmarke som syns pa langt hall, krdvde de basta tankbara
rér- och fixturlésningarna. Valet foll darfér pa Viega.

— Den hér byggnaden blir som en enorm reklampelare! menar Johan Gustavsson,
projektledare pa Installationsbolaget som skoéter en stor del av montagearbetena vid
bygget.

Johan forklarar:
- Gina Tricot &r ju en internationell kladkedja, Boras &r en textilstad, byggnaden &r
placerad alldeles vid en genomfart, och fasaden ar helt tackt i glas.

Kladkedjans huvudkontor kommer faktiskt att bli helt inglasat, vilket kommer att ge
ett spektakulart och spannande intryck — men ocksd medféra stora konstruktions-
massiga utmaningar.

- Ja, fortsatter Johan Gustavsson, det mesta &r helt barande. Vi kan inte bara borra
ett hal har eller dar. Allt ligger s pa marginalen; inga pelare, bara lattvaggar.

Med andra ord beh&vdes alltsa konstruktionselement av hég kvalitet, och hantverkare
som visste vad de gjorde. Och fér Installationsbolaget foll valet av rér samt fixturer
och spolcisterner till toaletter genast pa Viega:

— Installationsbolaget valjer alltid Viega, svarar Johan. Dels beror det pa en snabb och
serviceinriktad grossist som vi samarbetar med, dels &r grabbarna valdigt néjda med
delarna. Rordelarna styr och passar pa ett annat sétt, helt enkelt.

Johan menar att Installationsbolaget har testat manga andra fabrikat, men det var
Viegas produkter som visade sig passa de anstéllda montdrerna bast.
- Ja, pa det sattet &r de helt "outstanding”, menar Johan Gustavsson.

Steptec

Byggnadens avsaknad av egentliga yttervaggar medférde ocksé en betydande ut-
maning for toalett- och badrumsinstallationerna. Vaggmonterade toaletter monteras
ju vanligen mot yttervaggar i betong, for att tala ett nedéatriktat tryck pa 400 kg.

| Gina Tricot-huset fick Installationsbolaget dédremot satta upp toaletterna mot betyd-
ligt tunnare innervaggar i tré. Det har emellertid Viega |6st genom Steptec-systemet,
med ett komplett system av skenor och monteringssats foér vdggupphéngda toalet-
ter. Vaggens utformning, placering, héllfasthet och material blir genom Viega Steptec
helt enkelt mer ovasentliga aspekter av monteringsarbetet.

. Fakta om bygget

Byggherre: Gina Tricot — www.ginatricot.se

Radgivande ingenjor: Agera VVS-Design - www.ageravvs.se/

Installatér: Installationsbolaget — www.installationsbolaget.se
Entreprenér: Bygg-Fast — www.byggfast.se

Anvanda Viega-komponenter: Wc-installationer: Steptec. Varme: Prestabo

Byggnaden forvantas sté klar i november 2010
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Ja, med lite framférhallning hjélper
man ju bade grossisten och sig sjélv,
menar Johan Gustavsson.

Hakan Kronlund &r forséljningschef pa Viega Sverige och har
ocksd kommit till bygget av Gina Tricots huvudkontor idag.
Han och Johan Gustavsson diskuterar de sista detaljerna kring
systemet Hygiene+ (Hygiene Plus) fran Viega.

Hygiene+ innebér berdringsfria tryckknappar for toaletter i of-
fentlig miljo, sdsom hotell, kontor och landsting. Med Hygiene+
kan spolknappen programmeras sa att toaletten spolas
automatiskt inom en angiven tidsrymd, och med den volym
vatten som kravs for att skifta det gamla vattnet i den del av
rérdragningen dar det finns risk for stagnation och bakteriella
problem. Losningen ar darfor p4 samma gang resurseffektiv
och hygienisk.

Ytterligare en fordel

- snabb och tillférlitlig logistiklésning

Distributionen av material och komponenter till en byggarbets-
plats &r alltid oerhort viktig. Om inte logistiken fungerar blir
bygget stdende, och bestéllare och Gvriga férlorar pengar.

En del av ansvaret ligger forstas hos installatéren att ge tydliga
bestallningar och tidsangivelser till grossisten:

- Ja, kan man ge lite framforhallning gentemot en grossist, sa
hjéglper man ju bade honom och en sjélv, menar Johan
Gustavsson.

— Det ar ju ocksa logistiken som kostar mycket, nar det blir fel,
lagger Hakan Kronlund till.

Viega har forvisso grossister i narheten av Boras, s& distribu-
tionen av delar har inte varit ndgot problem vid bygget av Gina
Tricots nya huvudkontor.

- Dessutom har Viega egna logistiklésningar, berattar Hakan.
Vi har ett containersystem dar vi arbetar valdigt néra instal-
latéren, som till exempel Johan pa Installationsbolaget.

Tanken med Viegas containersystem ar bade att underlatta for
installatéren och att se till att det aldrig fattas material under
byggtiden.

— Initialt fylls containern upp med till exempel 75 procent av
den mangd material som forvantas ga at, forklarar Hakan.
Installatéren utser sedan en person som ansvarar for att mate-
rialet fylls pd i god tid innan det tar slut.

Férutom att byggtiden blir effektivare med containersystemet
medfér minskningen av antalet transporter &ven tydliga
miljofordelar. Fordelar som for en tids-, budget- och klimat-
medveten kund kan bli helt avgdrande.

Prestabo for varme och Steptec for
wc-installationer.




Advantix insticksavlopp
Viega har manga produkter i sitt sorti-
ment, och alla ar naturligtvis inte lika
intresserade av hela vart program,
men vart nya Advantix insticksavliopp
menar vi bor vara intressant for de
flesta

Golvavlopp utan tatning:

Produktnyhet

Det nya insticksav-
loppet fér anvand-
ning i golv utan
tatning.

Avloppsvariant med
50 mm vattenlas,
har en avloppska-
pacitet pa 0,8 I/s.
Modell nr 4937

Den frostsakra vari-
anten "frostsdker
med lucka”, har en
kapacitet pa 0,7 I/s.
Modell nr 4937.2

Den "luktfria” vari-
anten med 30 mm
vattenlds har en
avloppskapacitet pa
0,4 1/s.

Modell nr 4937.1

Garanterat enkel hantering

De nya, praktiska insticksavloppen utan tatningsflans och
med flerldppstatning ar den ratta 16sningen fér anvandning
inom omraden utan titning bade inom- och utomhus.

Satt avloppet in i roret — fardigt! S& kort kan det sdgas — nagot
forenklat — nér man ska beskriva arbetsgangen vid montering
av de nya insticksavloppen. De ar bland annat lampliga i fol-
jande anvandningssituationer dar en tatning inte &r absolut
nddvandig:

— som "nddavlopp” i tvattkéllare

— iallarum déar spillvatten bara uppkommer ibland och da i
mindre méangder

— for tradgardar med terrassbelaggningar eller utomhus-
arealer dar det finns ett jordlager direkt under golvbelag-
gningen.

Avloppet ska installeras i dverensstdmmelse med géllande na-
tionella bestammelser for avloppsinstallationer.

Karakteristiska egenskaper och modellvarianter

Med tre olika modeller kan Viega erbjuda den réatta I6dsningen
for de olika anvandningsomradena. Fér inomhusbruk finns det
bade en luktfri variant och en variant med 50 mm vattenlas. For

utomhusbruk finns en frostséker modell med manuell lucka.
Alla vattenlasinsatser for insticksavloppen &r latta att ta ut. Nar
de &r borttagna finns det en 6ppning med en diameter pa
90 mm som gor det Iatt att rengéra och inspektera spillvat-
tenledningen. Alla vattenlasinsatser kan levereras som
reservdelar. Galler och gallerramar for alla insticksavlopp byg-
ger pa var beprévade kvalitet — de ar tillverkade i rostfritt hog-
kvalitetsstal i belastningsklass K3.

Pa monteringsplatsen satts avloppet med flerlappstatning
mycket enkelt in i rorstutsen till ett PVC- eller HT-rér. Avloppen
kan anvandas for alla rér och muffar med en invandig diameter
pa 98-105 mm. Insticksavloppet ska justeras efter golvbelagg-
ningens hojd och niva, och avlioppen kan alltsd snabbt och
okomplicerat anpassas till varje installationssituation. Det re-
kommenderas dock att lata en tredubbel l1apptatning sitta som
tatning i réret sa att man alltid &r p& sakra sidan.

Om man féredrar att anvénda ett designgaller eller en platta
som avloppsskydd kan gallret |att bytas ut.

Ytterligare information finns pa
www.viega.se/produkt
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Viega sOker: servicepartner for Viega Eco Plus

Tror du att ditt foretag har det som behdvs for att bli fram-
gangsrikt pa en vaxande marknad for installationsvaggar
for inbyggnadscisterner, urinaler eller handfat? Hor du till
kategorin sma och medelstora VVS-féretag? Eller har du
fér narvarande relationer med andra leverantérer som inte
tilifér din verksamhet nagot varde eller inte passar ditt
foretags strategi? Da skulle partnerkonceptet Viega Eco
Plus Servicepartner kunna vara av intresse for dig.

Karnan i konceptet ar en unik tillgang till och sedan betjaning
av anvéndaren (kunden), dér vi i samband med méjliga reno-
verings- och ombyggnadsuppdrag sékerstéller optimalt utbyte
av var och partnerns kompetens inom VVS-tekniska och kor-
rekt genomférda I6sningar.

Vi marknadsfor just nu partnerkonceptet i Danmark och
Norge, och sedan fdljer vi efter i Sverige och Finland. En ge-
mensam ndmnare fér kommande partner i alla fyra nordiska
lander ar att de kommer att dra nytta av ett samarbete som
skapar framgang genom kvalitetsprodukter och en rad saljverk-

tyg. Viega Eco Plus Servicepartner-konceptet erk&nner och
beldénar de partner som genom sitt engagemang klarar att géra
vara gemensamma kunder néjda och trygga.

Som partner i vart selektiva och branschledande program far
man tillgang till férdelar som kan hjélpa till att utveckla verk-
samheten och befasta relationen till bade nya och redan be-
fintliga kunder. Sarskilt det sistndmnda borde ha intresse for de
flesta, eftersom ingen i VVS-branschen med ratta kan havda
att de ager sina kunder.

Partnerprogrammets dverordnade syfte ar att genom en kon-
centrerad marknadsféringsinsats bidra till tillvaxt i partnerns
lokalomraden. Med Viega Eco Plus-installationsvaggar och
spolsystem visar vi att Viega inte bara &r rérlednings- och av-
loppssystem och att vi har mer att erbjuda an de flesta pa den
nordiska marknaden.

Detta erbjuder vi
En av de saker Viega forbinder sig i samarbetet ar att ge sitt
starka stod till en malinriktad insats mot utvalda malgrupper



(kommunala institutioner, skolor, vardhem, bostadsféreningar
och hotell). Partnern ska framsté och marknadsfér sig som den
lokala experten som vet hur man bast undviker stagnation i
bruksvatteninstallationer, skyddar sig mot dalig vattenhygien,
bakterietillvéxt och korrosion.

Detta forvéntar vi oss

Partnern férbinder sig att anvanda Viega EcoPlus-installations-
vaggar liksom andra relevanta I6sningar fran Viega. | grund och
botten en schyst forpliktelse som bara har gett positiva och
givande erfarenheter. Flera av vara partner har uttryckt att de
aldrig tidigare har stott p& en leverantdr som forbinder sig att
utveckla deras verksamhet. Tidigare har den vanliga upple-
velsen varit att man bara képer ndgot om priset varit ratt och
férstds om man har en order som produkten kan anvandas
for.

De tekniska och designmassiga férdelarna gor det 14tt att sélja
Viega Eco Plus-systemet.

Strategi

Viega Eco Plus installationsvaggar

Den gedigna kvaliteten i kombination med prisbelént design
och specifika krav pa funktionalitet, sdsom en bowdenkabel-
enhet (mekanisk kabelenhet som gor det latt att mandvrera),
berodringsfria tryckknappar, vattenbesparande cisterner samt
latt och snabb montering av stativet, i antingen végg eller golv,
(férhindrar att man borrar ned i dolda ror eller golvvarme), pas-
sar for all sanitet och kan hoéjdjusteras efter montering av sta-
tivet. Det finns valdigt manga héllbara och trovardiga argument
fér detta system som gor det latt att vélja framfér andra mots-
varande system.

. Vill du veta mer om Viega Eco Plus Servicepartner?
Kontakt National forsaljningschef Hakan Kronlund

E-post: hakan.kronlund@viega.se
Telefon: +46 317037169
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Vidar Holm och Frederik Fiske

Vidar Holm, nationell férséljningschef
VVS, fjéll och fisk

Vidar Holm &r 56 ar, bor i utkanten av Oslo och tilloringar sin
fritid tillsammans med familjen, som ocksa omfattar tva har-
liga barnbarn. Han &r en utpréglad friluftsmanniska med stor
passion for fjallturer, och fisketurer till bland annat Key West i
Florida och Mexiko.

Vidar har arbetat med VVS-marknaden sedan 1994. Dessforin-
nan arbetade han med regleringssystem fér varme- och venti-
lationssystem for kontors- och industribyggnation.

| dag &r han ansvarig for att den norska marknaden drar nytta
av de kompetenser och kvalitetsprodukter som Viega kan till-
féra marknaden.

*Jag vill pasta att VVS-marknaden i Norge inte alls har sett
vilka majligheter det finns med leverantdrer som Viega. Genom
en gemensam och engagerad insats kan vi ta tag i de dagliga
problemstéllningar som bade medarbetare och chefer i VVS-
foretag i Norge har skjutit framfor sig i aratal”, sager Vidar lite
provocerande.

Darfér ar jag upptagen med att skapa mervarde hos kunderna,

Viega A/S - Filial Sverige

Skérs Led 3

412 63 Goteborg

Telefon: +46 (0) 31 703 71 69
Faxnummer: +46 (0) 31 703 71 66
info@viega.se

www.viega.se

genom vanskap och 6ppenhet, s det kommer alla till godo i
det l&nga loppet och vi slipper det eviga pratet om pris, pris,
pris ... De framtida kraven pa kunskap om VVS-tekniska instal-
lationer nér det galler vatten, energi och klimat blir allt storre,
och Viega har den kunskapen och ar berett att rusta VVS-bran-
schen, séger Vidar.

Frederik Fiske, distriktschef Ost
Fréan snabbmat till vattenférande installationer

Frederik Fiske ar 41 ar och bor tillsammans med sin familj i
Enebakk utanfor Oslo.

“En stor del av min professionella karriar har jag arbetat med
att bygga upp snabbmatskedjan SUBWAY i Norge — frén 0 till
12 restauranger” sager Frederik.

Nu har det blivit Viegas tur. Tilsammans med mina kolleger i
resten av Norden kommer min uppgift att vara att bygga upp
Viegas servicepartnerkoncept som ar ett marknadsféringskon-
cept anpassat till sma och medelstora VVS-foretag som vill ha
hjalp att utveckla sina verksamheter i foérhallande till nuvarande
och framtida kunder. Jag och mina kolleger pa Viega forbinder
oss gentemot vara servicepartner bl.a. att 6ka kompetensen
hos installatérernas medarbetare och att bidra till att 6ka deras
omsattning genom att skaffa fler kunder till deras verksamhet.

Produkten for servicepartnerkonceptet, Viega Eco Plus, ar fan-
tastiskt bra och har en lang rad férdelar, inte minst med hansyn
till pris och kvalitet.

"Mitt personliga mal — och Viegas mal — &r pa sikt att bli mark-
nadsledande i detta segment fére 2015. Nagot jag absolut
tror ar mojligt. Med en langsiktig strategi, fokus pa utvalda
installatérer och en 6nskan att verkligen bidra till att utveckla
konkurrenskraftiga installatérer som skiljer sig fran mangden”,
sager Frederik.
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