', ZEITSCHRIFT FUR TEXTILPFLEGE
. Nr. 66106

MultiVision

G \ > y rﬁ#nﬁﬁ;
% MARKTR EXTILPFLEGE

= nterview z0 ¥ Forum ()

(VEIDERBUGEL
Siegerlaune

= PORTRAITSYDER BRANCHE

Die Zukunft hat 'ngst begonnen i

"Wintertrend 2006
~Bequemlichkeit bei jedem-Wetter

o



EDITORIAL

Goldener Kleiderbtigel 2006

Leistungen

Warum gibt der Geschéaftsfiuhrer

eines Maschinenunternehmens eine
Zeitschrift heraus?

Diese Frage wurde mir héufig gestellt.
Natirlich gehort das Zeitungmachen nicht
zu meinem Kerngeschéft. Daher (berlasse
ich die redaktionelle Arbeit den Leuten, die
dieses Handwerk verstehen. Die Tatsache,
dass sich die Redaktion der MultiVision
aus Fachleuten zusammensetzt, die sowohl
solides journalistisches Knowhow als auch
gewachsenes, jahrzehntelanges Branchen-
wissen mitbringen, betrachte ich manchmal
als Fugung. Entscheidend war diese Voraus-
setzung flr unseren Entschluss, den Golde-
nen Kleiderbugel ins Leben zu rufen.
Hartmut P. Kokerbeck hatte die Idee und
sorgte dafiir, dass wir sie vom American
Drycleaner Magazine adoptieren durften.
Unser Gedanke dahinter: Wie aktivieren
wir die Pressearbeit flir die einzelnen
Betriebe? Wir alle wissen, was es kostet
(u.a. in harten Euro), die professionelle
Textilpflege mit positiven Schlagzeilen in
die Publikumspresse zu bringen. Die schmut-
zige Wésche anderer Leute scheint eben
doch spannender zu sein als blitzsaubere
Leistungen.

Allerdings sieht das MultiVision-Team das
anders, und in diesem Fall bin ich als Heraus-
geber unmittelbar involviert.

Urspringlich war es mein Bestreben, mit
der Zeitschrift vornehmlich das eigene Un-
ternehmen darzustellen, bis ich erkannte,

Raum geben

wie wichtig es ist, allen Betrieben und Ak-
tiven in der professionellen Textilpflege
Raum zu geben, um Uber die eigenen Er-
folge zu berichten. Also entschied ich, aus
der MultiVision eine Publikation zu ma-
chen, die weit reichend informiert, Anre-
gungen gibt und uns allen hilft, Gber den
Tellerrand zu schauen.

Mittlerweile hat sie sich als Branchenforum
eine Nische zwischen den etablierten
Fachzeitschriften geschaffen, mit denen wir
auf keinen Fall konkurrieren wollen. Nein,
wir sind uns bewusst, dass unsere Zeit-
schrift fir Textilpflege aufgrund ihres Um-
fanges und Erscheinungszyklusses nur Aus-
schnitte aus dem aktuellen Branchenge-
schehen geben kann, wobei wir dennoch
représentativ sind und immerhin mehr als
95% der etablierten Reinigungsbetriebe er-
reichen, die u.U. keine Fachzeitschriften
abonnieren.

Reprasentativ fr die Leistungsfahigkeit der
Branche sind die neun Gewinner des dies-
jahrigen Goldenen Kleiderbugel. Sie alle ha-
ben ihn verdient und wir hoffen, dass sie
damit ebenso gute Erfolge fur die eigene
Pressearbeit erzielen wie ihre Kollegen in
2005, als dieser Preis zum ersten Mal ver-
geben wurde. Die Redaktion MultiVision
wird sie weiterhin unterstitzend begleiten.
Als Herausgeber ist es mir nun ein Anlie-
gen, diesen neun engagierten Unternehmer/-
innen neun (anzeigenfreie) Seiten zur Verfi-
gung zu stellen, auch wenn es unseren Um-
fang nahezu sprengt und viele andere Mel-
dungen auf der Strecke bleiben mussten.

Erfolge moglich zu machen, sehe ich als
meinen unternehmerischen Auftrag; Leis-
tungen Raum zu geben bleibt meine Inten-
sion als Herausgeber der MultiVision.

Ihr Dieter Kampmann

Branchenaktion:
Wetterfeste Aussichten

»Nasseschutz - ja,
_ bitte!«, so lautet der
¥ Slogan der neuen Pla-
kataktion der Branche
vom 1. bis 30. Novem-
i ber 2006.
Imprégnierung ist
Profisache: Das neue
Aktionsplakat wirbt fur eine der klassi-
schen Zusatzleistungen der Textilpflege-
branche, die jetzt und kilnftig gezielter
beworben werden sollen.

Die zweite Plakataktion fuhrt die Bran-
chenkampagne von DTV und EFIT fort;
wieder stellen neben den Verb&nden die
Sponsoren BUFA, Kreussler, Multimatic
und SEITZ die Plakate gratis zur Ver-
fligung. Ab sofort kénnen die flankieren-
den Werbemittel von den Homepages run-
tergeladen oder abgerufen werden. Auf
Wunsch gibt es beim DTV fir alle Betriebe
die Druckvorlagen fur Handzettel und
Flyer auf CD, bei Bedarf werden sie an die
Druckereien vor Ort direkt geschickt.
Weitere Informationen:

www.dtv-bonn.de

Zeitgleich erscheint das Kundenmagazin
Reiniger@work als begleitende Imagewer-
bung. Mit Informationen rund um textile
Schutzausriistungen vom Profi ist die Ver-
braucherinformation eine attraktive Ergan-
zung zur individuellen Werbung. Reiniger-
@work bleibt Uber den Aktionszeitraum
von vier Wochen hinaus aktuell und kann
nahezu unbegrenzt eingesetzt werden.

Der einfachste Weg, das Kundenmagazin als
unverwechselbares Werbemittel aus dem
eigenen Unternehmen zu présentieren, ist
der Eindruck von Firmenlogo und An-
schrift auf der Ruckseite. Fragen und Bestel-
lungen: rlieberum@multimatic.de,

Telefon (05422) 10035

éﬁa_«aq der “ANDERE” Schnelldampferzeuger

www.dampferzeuger.de

Tel. 0049 (0) 6203-494444 - Fax 0049 (0) 6203-4944 45
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Liebe Leserin, lieber Leser,

familiar war die Atmosphare wéhrend der Verleihung des Goldenen
Kleiderbtgel 2006 Anfang September in Melle (Seite 9). So erlebte
es Linda Quadflieg, Redakteurin der RWTextilservice. Es ist

eine besondere Ehre, dass die Fachpresse, vertreten auch durch Uwe
Schdn von der WRP, die Auszeichnung der MultiVision aufgreift
und berichtet. Die PR-Aktion zieht Kreise, ohne Beriihrungsangste
und mit Unterstlitzung aller, die mehr positive Presse fur die

Branche erreichen wollen.

Vielen Dank, Hartmut Kokerbeck, das war eine Superidee! Und es hat wieder einmal Spaf
gemacht, herausragende Konzepte kennen zu lernen und tolle Unternehmerinnen und
Unternehmer in der professionellen Textilpflege. Ihre Zukunft hat fir die meisten Erfolg-
reichen langst begonnen; Eberhard, Martin und Stefan Rauner bestdtigen das (Seite 19).
Wir portraitieren Rauner senior und seine Séhne, die Macher der Vereinigten Leder-
reinigung. Geschichten und Menschen hinter den Kulissen der Dienstleistung Textilpflege
sind so vielfaltig und emotional wie das Leben. Wenn das in und zwischen den Zeilen
unserer Reportagen Uber die Gewinner 2006 steht (ab Seite 10), wollten wir das so.
Vielen Dank allen, die mitgemacht haben.

Emotional, persdnlich und direkt wirbt das neue Branchenplakat »Nésseschutz — ja,
bittel«. Eine hiibsche, junge Dame hat sich entschieden: Sie setzt auf Impragnierung vom
Profi. Analog dazu gibt es wie immer das Verbrauchermagazin Reiniger@work mit
Fakten und Wissenswertem rund um die Profipflege. Wie immer liegt Ihr personliches
Exemplar der MultiVision bei.

Viel SpaR beim Lesen und einen erfolgreichen Winter,

lhre Gabriele Rejschek-Wehmeyer
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NEWS

Kurz notiert;

DTV-Verbandstag 2006

m FRANKFURT/BONN - Am

23.11. 2006 startet der DTV seinen Ver-
bandstag im Rahmen des Texcare Forums
mit internen Sitzungen: Prasidiums- und
Geschaftsfiihrerkonferenz, Wahlen etc.

Ein attraktives Besichtigungsprogramm bie-
tet der DTV am 24.11.2006: Die Kreuz-
nacher Zentralwascherei, die Frankfurter
Schule fir Mode, die Firma SEITZ in Kriftel
und der Fred Butler-Zentralbetrieb in
Hdchst kdnnen wahlweise besucht werden.

Das Texcare Forum 2006 erdffnet Klaus Jahn,
Geschaftsfihrer intex e.V., Eschborn. Fir
einen motivierten Einstieg ins Fachpro-
gramm sorgt unter dem Motto »Mit Be-
geisterung zum Erfolg« Jorg Lohr, Erfolgs-
und Personlichkeitstrainer, Augsburg.

Weiter durch das Programm fihrt Elgar
Straub, Geschaftsfiihrer des Fachverbands
Bekleidungs- und Ledertechnik im VDMA
e.V., Munchen. Zum Thema »Textilien, The-
sen, Temperamente — die Zukunft der tex-
tilen Kette« referiert Hans-Jirgen Ulmer,
Marketing-/Vertriebsleiter und Prokurist
der Firma Kettelhack, Rheine. Uber »Wett-
bewerbsfahigkeit als das entscheidende Kri-
Unternehmenserfolg«
spricht Kaspar D. Hasenclever, Geschafts-

terium fur den

fuhrer von Kreussler, Wiesbaden.
»Zukunftschancen durch den Einsatz mo-
derner Technologie« zeigt Dirk Littmann,
Geschéftsfuhrer der Herbert Kannegiesser
GmbH, Vlotho, im Anschluss daran auf.

Nach der Kaffeepause tbernimmt DTV-
Geschéftsfuhrer Dr. Volker Schmid die
Moderation und tbergibt das Wort an Prof.
Dr. Kurt Nagel, Systeme fur Erfolg, Sindel-
fingen, der »Chancen fur Unternehmenc
skizziert. Gesellschaftliches Highlight ist
eine abendliche Schiffstour auf dem Main,
zu der die Messe Frankfurt einladt.

Fir DTV-Mitglieder relevant: Die DTV-
Delegierten- bzw. Mitgliederversammlung
am 25.11.2006 mit Gastredner: Holger
Schwanecke, UDH-Geschaftsfuhrer, Berlin.
Ein ausfihrliches Programm und weitere
Informationen:

www.dtv-bonn.de

Klaus Jahn zum Texcare Forum:

Marktplatz Textilpflege 6ffnen

® FRANKFURT/ESCHBORN - Ein Branchenevent feiert am 24.11.2006 im Congress
Center der Messe Frankfurt Premiere. Forum und Fachkonferenz des Deutschen Textilreini-
gungs-Verband e.V. (DTV), des Industrieverband Textil Service e.V. (intex), des Verband
Deutscher Maschinen- und Anlagenbau — Fachverband Bekleidungs- und Ledertechnik (VDMA)
sowie des Fachverband fir Wéscherei-, Textil- und Versorgungsmanagement (FWL) soll
Synergien schaffen. Veranstalter ist die Messe Frankfurt Exhibition GmbH, die auch die Tex-
care International ausrichtet. MultiVision sprach mit intex-Geschéaftsfihrer Klaus Jahn.

Congress Center der Messe Frankfurt

Herr Jahn, ist es richtig, dass intex Initiator
des Texcare Forums war?

Die Kommunikation mit allen Beteiligten
in der Textilpflegebranche genief3t bei intex
seit seiner Griindung im Jahr 1999 héchs-
ten Stellenwert. Aus diesem Grund enga-
giert sich intex auRRerordentlich im Messe-
wesen. Die Texcare International, quasi
unser gemeinsames Heimspiel in Deutsch-
land, liegt uns dabei sehr am Herzen. Nach
Aufnahme in den Messebeirat hat sich intex
bereits zur Texcare International 2004
machtig ins Zeug gelegt und gemeinsam
mit den internationalen Partnerverbanden
mit einer hochkaratigen und sehr gut
besuchten Veranstaltung zum Gelingen der
Messe beigetragen.

Beglinstigt durch die rdumliche, aber auch
geistige Nahe zur Messe Frankfurt haben
wir uns nach der letzten Texcare Inter-
national die Frage gestellt, was wir tun kon-
nen, um den langen, vierjahrigen Rhyth-
mus der Fachmesse sinnvoll zu nutzen.
Unsere ldee eines Branchentreffs fur die
deutschsprachige Textilpflege in Form eines
Kongresses mit angegliederter Ausstellung
fiel allseits auf fruchtbaren Boden. Daraus
wuchs erfreulicherweise das Texcare Forum,
auf dessen Erstaustragung wir uns méchtig
freuen.

Was ist die Idee des ersten Branchentreffs
dieser Art?

Der Marktplatz Textilpflege hat eine beson-
dere Bedeutung. Er bildet eine Basisdienst-
leistung ab, die in Teilbereichen weit ent-
wickelt ist, in anderen Bereichen bedroht
erscheint. Die Technologie erweist sich auf
allen Ebenen als fortschrittlich und wird
regelmaRig gut prasentiert. Was uns bislang
fehlte, ist die umfassende Beschéftigung
mit der Entwicklung des Marktes im groRe-
ren Umfang. Der Idee des Texcare Forums
entspricht es, sich bewusst von anderen
Veranstaltungen abzugrenzen und das Mar-
keting in den Fokus zu stellen.

Was konkret wollen Sie erreichen?

Die inhaltliche Dis-
kussion nachhaltig zu
beleben, wie wir nicht
nur den Bestand an
Kunden absichern,
sondern mit welchen
Malinahmen wir neue
Zielgruppen anspre-
chen und gewinnen kénnen. Das Vortrags-
programm bertcksichtigt genau diese
Aspekte. Uberdies halten wir es fir sinn-
voll, dass alle Partner innerhalb der Tex-
tilpflege ein gemeinsames Forum haben,
um sich Uber Ideen, Erfahrungen, neue
Entwicklungen und Chancen auszutau-
schen und sich in Erfolgen gegenseitig zu
beleben. Schliellich wére es winschens-
wert, wenn im Nachgang weitere fruchtbare
Initiativen entstiinden, um den Markt in
seinen Segmenten weiter oder neu zu
erschlieRen.

www.intex-verband.de
www.messefrankfurt.com



Universelles Flussigwaschmittel
Eines fir alle Mdglichkeiten

m KRIFTEL —Viva Uni heilt das neue Alleinwaschmittel aus dem Hause SEITZ, das sich vor allem durch seine universellen Einsatz-
mdglichkeiten auszeichnet. Der Hilfsmittelspezialist informiert: »Viva Uni eignet sich fir die Vor- und Klarwdsche und zwar sowohl

fur empfindliche Oberbekleidung aus Alten- und Pflegeheimen als auch fir Hotel- und Restaurantwésche sowie fur stark verschmutzte

Berufskleidung, beispielsweise aus Lebensmittel verarbeitenden Betrieben wie GroBkiichen, Fleisch- und Fischindustrie.«

Die moderne, spezielle und hochkonzen-
trierte Rezeptur in Viva Uni mache den
Einsatz von schédlichen Alkalibuildersys-
temen und die Verwendung zusétzlicher
Waschkraftverstarker wie Fettldser und En-
zyme nun weitgehend Uberfllssig. Fett-
flecken und EiweiBverfleckungen wirden
allein durch Viva Uni zuverlassig entfernt
werden: »Da Viva Uni frei von Alkali ist,
kann es hervorragend zum Waschen und
Bleichen fur empfindliche Ware in Verbin-

Prof. Dr. Jirgen Mecheels

= BONNIGHEIM/KIRCHHEIM - Nach
langerer Krankheit verstarb am 31.7.06 Prof.
Dr. Jurgen Mecheels. Er wurde 1928 als Sohn
von Prof. Dr. Otto Mecheels, dem Griinder
der Hohensteiner Institute, geboren.

Als promovierter Textilchemiker galt sein
Lebenswerk der quantitativen Bekleidungs-
physiologie. So griindete er 1961 das Be-
kleidungsphysiologische Institut Hohen-
stein e.V. und entwickelte das thermoregu-
latorische Funktionsmodell der Haut sowie
ein standardiesiertes Verfahren zur Schad-
stoffprifung von Textilprodukten. Beide
Werke haben bis heute ihre Gultigkeit, zum
einen als Messgerat 1SO 11092 zur Bestim-
mung des Tragekomforts von Textilien und
zum anderen als Oko-Tex Standard 100 und
dem damit verbundenen weltweit erfolgrei-
chen Oko-Tex Label.

Neben seinen kreativen Erfindungen als
Textilchemiker wurde er auBerdem bekannt
fur sein Standardwerk Korper-Klima-Klei-
dung und ab 1963 als Leiter des Forschungs-
instituts Hohenstein. Seine Leistungen
wurden mit dem Professortitel und dem
Verdienstkreuz am Bande ausgezeichnet.
Seit 1995 fuhrt sein Sohn Dr. Stefan
Mecheels, als Leiter der Hohensteiner
Institute, sein Lebenswerk weiter.
www.hohenstein.de

dung mit Viva Geniox schon bei 30°C ein-
gesetzt werden«, informiert die SEITZ
GmbH, Kriftel.

»FUr den Einsatz von Viva Uni in Wasch-
und Bleichbadern bei denen Viva Oxy, eine
Sauerstoffbleiche auf Peressigsaurebasis,
oder Viva Superox, eine Sauerstoffbleiche
auf der Basis von Wasserstoffperoxid, ange-
wendet wird, kann der pH-Wert mit Viva
Forte entsprechend eingestellt werden.«

Tkt

DIN EN IS 9001

SEITZ fasst zusammen: »Das universelle
Flassigwaschmittel Viva Uni setzt neue
MaRstdbe in der professionellen Textil-
pflege: Bessere Waschleistung bei gleich-
zeitiger, deutlich verbesserter Faserscho-
nung; strahlenderes WeiR durch den
Einsatz von optischen Aufhellern und
Reduktion der Verfahrenskosten durch den
Wegfall von zusatzlichen Waschkraftver-
starkern.« Weitere Details tber die Pro-
duktneuheit: www.seitz24.de

Die Produktlinien Aquastop und Cetox zur Ausriistung
und Imprégnierung bieten umfassenden Faserschutz,
der allen Anforderungen anspruchsvoller Kunden und
moderner Textilien gerecht wird.

SEITZ GmbH
Gutenbergstrasse 3

65830 Kriftel / Germany
Tel. +49(0)6192-9948-0
Fax +49(0)6192-99 48-99
www.seitz24.com

fiir alle Medien (Wasser, KWL, PER)
fiir alle Maschinentypen, ohne diese zu verkleben

umbhiillen jede Faser mit einem mikroskopisch
feinen Schutzfilm
erhalten das Gewebe bleibt luftdurchldssig und

atmungsaktiv
reduzieren Knitterbildung und geben sichtbar
bessere Form

SEIT2

The fresher company.
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Seit 20 Jahren schenken
Sie uns Ihr Vertrauen,

Wenn es um
Reinigungstechnologie geht.
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20 Jahre Wehrle & Weber
Spezialist ganzheitlicher Losungen

= MELLE/BUER - Am 1. Oktober 1986 wurde die Wehrle & Weber GmbH gegriindet.
Jetzt feierte das Unternehmen mit 12 Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern seinen Erfolg als

Servicepartner in der professionellen Textilpflege tber zwei Jahrzehnte. Seit ebenfalls 20
Jahren ist das Unternehmen mit Sitz in Buer Vertriebs- und Servicepartner von Multimatic,

Melle, MultiVision sprach mit Detlef Weber.

Doris und Detlef Weber (rechts) im Planungsgesprach im Betrieb Wehrle & Weber
in Melle, Buer.

Herr Weber, wiirden Sie lhren damals nicht
risikolosen Schritt in die Selbststéandigkeit
als Servicepartner fiir die Textilpflegebranche
wieder gehen?

Keine Frage, denn die Konzentration auf
den Service war und ist eine sichere Basis.
Der Slogan: Unser Service sichert lhren
Erfolg! ist zwar noch keine 20 Jahre alt, aber
mit dieser Devise sind mein Partner Engel-
bert Wehrle und ich damals an den Start
gegangen. Unser gemeinsames Ziel, bei dem
uns Ubrigens seit Firmengrindung meine
Frau Doris Uberzeugt unterstiitzt hat, war es,
bestmdglichen Kundendienst fur Textil-
pflegebetriebe zu bieten.

Sie waren von Anfang an Branchenkenner?

Richtig, Engelbert Wehrle und ich waren
schon vor 20 Jahren Spezialisten in Sachen
Textilpflegetechnik. Langjéhrige Erfahrun-
gen sammelten wir unter anderem als Mit-
arbeiter des Meller Unternehmens Multi-
matic. Das ist nicht zuletzt der Grund fur

unsere Verbundenheit zu Multimatic.

Ihre Kunden nehmen diese enge Verkniipfung
wahr und schétzen sie, vor allem aber
erkennen sie die sinnvolle Trennung der
Aufgaben und Kompetenzen in Ihrem Haus.

Bereits bei der Entscheidung, das Service-
unternehmen zu griinden, gab es klare Auf-
gabentrennungen. Meine Frau Ubernahm
sdémtliche administrative Aufgaben. Heute
fuhrt sie die Buchhaltung; inzwischen be-
schéftigen wir 12 Mitarbeiter/innen.
Engelbert Wehrle ist unser Mann an der
Front, der seine Erfahrungen an das quali-
fizierte Technikerteam weitergibt und durch
seinen personlichen Einsatz die Vertrauens-
basis in unseren technischen Kundendienst
pflegt. Die konzeptionelle, planerische und
kaufménnische Beratung unserer Kunden
bei Betriebsumstellungen, Investitionen usw.
sind mein Aufgabenschwerpunkt.

Schnelle Hilfe und sofortige Einsatzbereit-
schaft werden heute einfach gefordert, sind



die Kunden anspruchsvoller geworden?

Sicherlich, aber fiir uns gehort das seit jeher
zum Geschéft. Es ist doch klar, dass der Kun-
de seine Wiinsche vorgibt. Diese konsequent
zu erfullen, haben wir uns schon vor 20 Jah-
ren auf die Fahne geschrieben. Zuverl&s-
sigkeit und Flexibilitat sind fir uns verldss-
liche GroRRen und keine Schlagworte, mit
denen wir arbeiten.

Was ist heute anders als vor 20 Jahren?

Der Markt hat sich in den letzten zwei Jahr-
zehnten drastisch verdndert und wir uns
mit ihm. Das I&sst sich anhand diverser Bei-
spiele aufzdhlen, beginnend bei Umweltauf-
lagen, die fiir die klassische Textilpflege maR-
geblich waren, Uber die Einfuhrung der
Nassreinigung aufgrund des steigenden An-
teiles waschbarer Textilien, bis hin zu ver-
&dndertem Verbraucherverhalten. Entschei-
dend war fur uns an jeder Stelle, dass wir uns
den Markterfordernissen anpassen, denen
sich auch unsere Kunden anpassen mussten.

Dann leuchtete es ein, dass Ldsungen von
der Stange heute nicht mehr funktionieren.

Exakt, allerdings haben die auch in der Ver-
gangenheit selten funktioniert. Genau da ha-
ben wir vor 20 Jahren angesetzt, mit ganz-
heitlichen Lésungen auf die individuellen
Bedurfnisse der Betriebe zugeschnitten. Sei
es durch die Bereitstellung der richtigen Ge-
brauchtmaschinen, die bei uns in Buer ge-
neraltiberholt werden oder bei der Produk-
tion der Komponenten fiir Speziallésungen.

Wen bedienen Sie heute?

Wir sind in allen Bereichen kontinuierlich
gewachsen. Heute versorgen wir Kunden in
allen textilen Servicebereichen, von der
kleinsten Mangelstube Uber den traditio-
nellen Textilpflegbetrieb bis zur GrolRwé-
scherei, aber auch Geb&dudereiniger, Alten-
heime und Krankenh&duser usw. Im Grunde
machen wir alles, rund um den textilen
Werterhalt. Ebenfalls kontinuierlich expan-
diert ist der Bereich Metallentfettung, den
wir 1995 als zweites Standbein dazu ge-
nommen haben. Hier liefern wir weltweit
im groRen Rahmen.

Was nehmen Sie aus den vergangenen
Jahrzehnten in die Zukunft mit?

Vor allem die Néahe zur klassischen Textil-
pflege und zu unseren Kunden. Gestern wie
heute betrachten wir uns als Berater und
Servicepartner, der seine Kunden Schritt
fur Schritt begleitet, von der Planung bis
zur Realisierung. Wir lassen unsere Kunden
nicht allein und verkaufen bzw. warten
nicht einfach nur Maschinen. Ich denke,
das konnten wir beweisen. In Multimatic
haben wir einen starken Partner mit einer
Unternehmensphilosophie, die nahtlos zu
unserer passt. Wir arbeiten eben auf vielen
Ebenen als erfolgreiches Team.
www.wehrle-weber.de

@WWVW

BUFA Reinigungssysteme GmbH & Co.KG
August-Hanken-StraBe 30 - D-26125 Oldenburg
Telefon 0441 9317-251 - Telefax 0441 9317-100
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KWL-Umladetechnik

m BONN - Mit Frist bis zum 31. Oktober
2007 will der Gesetzgeber nun voraussicht-
lich das Ende der KWL-Umladetechnik fest-
legen. Der DTV prift gerade die Rechts-
situation und sieht berechtigte Hoffnung,
dass es Mdoglichkeiten gebe, die Umladema-
schinen weiterhin zu betreiben. Betroffene
Unternehmen konnen sich direkt an den
DTV wenden.

Weitere Informationen:

Deutscher Textilreinigungs-Verband e.V.

In der Raste 12 - 53129 Bonn

Telefon: (0228) 917310 - Fax: 9173120
info@dtv-bonn.de - www.dtv-bonn.de

\
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Nahere Informationen unter www.buefa.de
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Bequemlichkeit schafft Kundennéhe
Finden, Binden, Halten ...!

= HANNOVER - Ein Kundenbindungssystem ist nur so gut, wie es vom Systemanbieter mit Leben erfillt wird. Die CleanCard der Stich-
weh Franchise GmbH, Hannover, bringt fiir ihre Lizenznehmer jetzt einen echten Mehrwert durch die Zusatzoption »CleanCard Comfort

Service«. Bequemlichkeit heift das Verkaufsargument der Stunde in allen Dienstleistungsbereichen, mit dem Comfort Service von Stichweh

kommt sie zu den Kunden der professionellen Textilpflege direkt ins Haus, sprich ins Biiro oder die Verwaltung.

Systemberater Uwe Meyer (links) steht Reinhard Zenker, Hilden, beratend zur Seite.

»Unsere CleanCard ist an sich schon wert-
voll fur den Lizenznehmer. Den zusatzli-
chen Gewinn schafft die Option des Com-
fort Service«, sagt Hans-Jirgen Heyduk.
»Hol- und Bringdienste fur die private Gar-
derobe von Beschaftigten in grof3en Verwal-
tungen gibt es zwar schon so lange wie die
Textilpflege selbst«, sagt der Geschaftsfiih-
rer der Stichweh Franchise GmbH.

Die Schwierigkeit bei solchen Dienstleis-
tungen bestehe jedoch in der komplizierten
Abwicklung: »Lieferscheine schreiben, Geld
kassieren oder Rechnung schreiben, Mitar-
beiter suchen usw.«

Um all das zu vereinfachen, habe Stichweh

|

Reinhard Zenker mit seiner Mitarbeiterin
Irena Zhevova.

den Comfort Service erfunden. Unterneh-
mer und seit kurzem CleanCard Lizenz-
nehmer Reinhard Zenker in Hilden hat sich
von der unkomplizierten Abwicklung des
Konzepts begeistern lassen. Als die ent-
scheidenden Vorzuge nennt er: »lch muss
meinen Kunden nicht erst grofartige Er-
klarungen geben. Bei einer geringen An-
fangsinvestition und vernunftigen Preisen
erreiche ich einen rentablen Umsatzzu-
wachs.« Und das mit neuen Stammkunden,
die seinen Ladenbetrieb gar nicht kennen,
denn sie werden, wie gesagt, direkt am Ar-
beitsplatz bedient.

Vom reibungslosen Ablauf lie3 sich der
erste Kunde des AquaClean24-Betriebs von
Reinhard Zenker, die Proaktiv-Versiche-
rung, Uberzeugen. Zenker: »Die Mitarbeiter
der groBen Verwaltungen und Unterneh-
men wollen diesen Service, man muss nur
jemanden im Unternehmen finden, der sich
zustandig fuhlt, um das Projekt zu starten.«
Hilfestellung gibt hier der CleanCard
Lizenzgeber seinen Partnern, informiert
Heyduk. »Ein beauftragtes Telefonmarke-
ting-Unternehmen vereinbart Termine, die
von unserem Systemberater Uwe Meyer,

dem Lizenznehmer selbst oder mir persén-
lich wahrgenommen werden. Die Resonanz
in unterschiedlichen Branchen ist beein-
druckend.« Auf der Liste der namhaften
Firmen stehen u.a. die Kali & Salz AG, TUI
international, Wintershall AG, GE Money-
bank, Rewe sowie Ernst & Young.

Im Moment laufen laut Systemberater Uwe
Meyer starke Anstrengungen bei Ministe-
rien und o6ffentlichen Verwaltungen, die
noch einmal besondere Aufgabenstellungen
mit sich bringen.

Hans-Jirgen Heyduk sieht die Entwicklung
absolut positiv: »Ich sehe hier ein ganz we-
sentliches Marktsegment fir die Zukunft
der Branche. Wir missen neue Wege be-
schreiten, so wie es uns in anderen Be-
reichen vorgelebt wird.« Entscheidend sei
hier eben ein modernes und ausgetestetes
Systempaket.

www.cleancard.de

Seniorenkleidung
richtig pflegen

s BONNIGHEIM - Am 16. November
2006 findet aufgrund groBer Nachfrage ein
weiterer Infotag in den Hohensteiner
Instituten in Bénnigheim Gber die Nassrei-
nigung von Oberbekleidung aus Alten-
heimen statt. Hierbei geht es vor allem um
die Optimierung waschereiinterner Ab-
laufe. Die Teilnehmer/innen erhalten de-
taillierte Informationen Uber das Verhalten
der Textilien bei der Nassreinigung. Natur-
lich werden auch betriebswirtschaftliche
Aspekte bertcksichtigt und die Grenzen-
kostenrechnung mit ihrem Nutzen fur den
Betrieb exemplarisch vorgestellt.

Ein ausfihrliches Programm und die Mdg-
lichkeit zur Anmeldung gibt es im Internet:
www.hohenstein.de/SITES/termine.asp

oder unter der Telefonnummer:

(07143) 271791



Aufwertung der Dienstleistung Textilpflege

Offizielle Verleihung des Goldenen Kleiderblgel 2006

[ o] MARKETING

m MELLE - Gruppenfoto mit Siegern: Siracettin Tayfur, Martina Schulz, Rainer Buchholz, Evelyn Schulte, Nicole Cakmak, Dogan Cakmak,
Marion Straeter, Gabriele Rejschek-Wehmeyer, Karl-Heinz Straeter (vordere Reihe v.l.); Torben Kihl, Ernst-Friedrich Drews, Carolin Kehl,
Detlef Weber, Susanne Kehl, Ewald Brinker (mittlere Reihe v.1.); Dieter Kampmann, Carolin Kehl, Hartmut P. Kokerbeck, Thomas Stoltmann,

Marco Reichel und Christan Kehl (hintere Reihe v.l.).

In diesem Jahr verlieh die MultiVision
ihren Goldenen Kleiderbuigel zum 2. Mal fir
herausragende Leistungen in Technik, Or-
ganisation oder Marketing. Damit wirdigt
die Branchenpublikation Betriebe, die sich
durch individuelle Konzepte oder besonde-
re Detailldsungen auszeichnen. Herausge-
ber Dieter Kampmann uberreichte sie den
neun Gewinnern in Melle persénlich und
betonte: »Sie alle gehdren zu den Aktiven in
unserer Branche, die ein gemeinsames Ziel
verfolgen: Die Sicherung der Dienstleistung
Textilpflege am Markt!« Die Ergebnisse und
der Erfolg der taglichen unternehmerischen
Hdchstleistungen seien nicht nur hdhere

Umséatze und Gewinne, sondern vor allem
der Imagegewinn fiir die gesamte Branche.

Wadhrend der Preisverleihung hatten die
Preistrager die Moglichkeit, sich auszutau-
schen und kollegiale Kontakte zu kntpfen,
um von den Mitbewerber zu lernen und zu
profitieren. Zum Gewinn gehdért Ubrigens
die Begleitung der Betriebe durch die Re-
daktion MultiVision bei der individuellen
Pressearbeit. »Die positive Presse fir die
Gewinner im letzten Jahr war ein bemer-
kenswerter Erfolg«, kommentierte Gabriele
Rejschek-Wehmeyer. Daran anzuknipfen
winschten sich nattrlich alle Beteiligten.

»Zur positiven AuBendarstellung eines Un-
ternehmens, unabhéngig von der Branche,
gehort immer auch die Ladeneinrichtung
und -gestaltung«, betonte Ansgar Linne-
mann, Inhaber der Firma Linnemann,
Melle. Ein Besuch bei dem Spezialisten flr
Ladenbau, u.a. in der professionelle Textil-
pflege, stand auf dem Rahmenprogramm
(Foto links). Hier standen ebenfalls er-
fahrene Profis fr Hochstleistungen fiir den
fachlichen Dialog zur Verfugung. Mehr da-
riber in der ndchsten Ausgabe der Multi-
Vision.

www.linnemann-melle.de

DAS ORIGINAL

MACHEN SIE IHREN
KUNDEN ZUM
STAMMKUNDEN
MIT DER %

&
UND WEBDEN SIE
LIZENZNEHMER DER

Nr.

Kundenkarten
fiir beste
Textilpfiege

CLEANCARD SERVICE

Farberstr. 10 - 30453 Hannover
Telefon 0511-2131-130
www.cleancard.de
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Textilreinigung BLAB

Ubernahme gelungen: Besser ist billiger!

s HOHENSTEIN-ERNSTTHAL - »Besser ist billiger«, nach dieser Devise und auf der Basis des ganzheitlichen Konzepts nach der
Methode Six Sigma hat Marco Reichel als AufRenseiter das Traditions-Unternehmen BLAB Gbernommen und erfolgreich modernisiert. Dieses
Erfolgsprojekt hat den diesjahrigen Goldenen Kleiderbugel fir gelungene Betriebsiibernahme verdient, entschied die Redaktion MultiVision.

Das war eine gluckliche Fligung. Eine Un-
ternehmensberatung brachte gleich drei
ideale Partner fiir ein gemeinsames Projekt
zusammen. Der Textilreiniger Eberhard Blab
wollte sich zur Ruhe setzen, der Betriebs-
wirt Marco Reichel (30) wollte sich selbst-
standig machen und der Textilreinigungs-
meister Michael Eisenbarth (36) suchte eine
Fihrungsaufgabe. Im Juli 2005 Gbernahm
Marco Reichel die Firma BLAB und machte
sich gemeinsam mit Michael Eisenbarth an
die Herkulesaufgabe, das Traditions-Unter-
nehmen zu modernisieren, zu sichern und
auszubauen. Dafiir entwickelte er ein ganz-
heitliches Konzept nach der Methode Six
Sigma und setzte es
dann Schritt fur
Schritt um.

Marco Reichel
* kennt Six Sigma
aus seiner frihe-
. ren Tatigkeit und
: ist begeistert. Ziel von
Six Sigma ist es, die Fehlerquote eines jeden
Arbeitsschrittes zu senken. Das verbessert

& War es
friher ..

—Heéure
waschy

-
A

4

Wil -E  Kan-May-Sir. 55
die Arbeitsqualitdt und senkt ganz automa-
tisch die Kosten. Kurz gesagt: »Besser sein
ist billiger«. Marco Reichel und Michael
Eisenbarth durchleuchteten und standardi-
sierten die Arbeitsabldufe in allen Abtei-
lungen, machten Zeitstudien, eliminierten
Doppelarbeit und erreichten bei geringeren
Kosten eine bessere Bearbeitungsqualitat
der Ware in deutlich kirzerer Durchlauf-

zeit. »Unsere Bemiihungen wirken sich di-
rekt auf die Leistung aus, die wir unsern
Kunden verkaufen. Die bemerken das und
geben uns Lob und Anerkennungk, freut

sich Marco Reichel.

Optik ist wichtig, will man den Kunden zei-
gen, dass ein neuer Wind weht. Also wurde
der Verkaufsraum neu gestaltet: Moderner
Speicherforderer, fur die Kundenbequem-
lichkeit eine Kinderspielecke, fir die Eltern

o SOREE  A,

Controlling zu jeder Zeit in allen Bereichen
des Unternehmens.«

Es folgte das Marketing; »Die Erstellung ei-
nes konkreten Marketing- und Werbepla-
nes und dessen Einhaltung verschaffte uns
eine Vielzahl neuer Geschéftskunden. Durch
unseren Mobilen Business Service erreichen
wir das gehobene Kundenklientel in Firmen
und Verwaltungen der Regiong, beschreibt
Marco Reichel diesen Sektor. Der Zentral-

L% £ ]

Marco Reichel hat das Traditonsunternehmen BLAB modernisiert.

die Sitzgruppe. Hier gibt es die aktuelle
Tagespresse zu lesen und gleichzeitig ein
Angebot interessanter Verkaufsartikel, vom
Fusselroller bis zum Teppich-Shampoonie-
rer. Alte Werbeplakate der Firma BLAB erin-
nern an die Unternehmenstradition.

Eine weitere dringende Notwendigkeit: Das
innerbetriebliche Rechnungswesen musste
auf den Prufstand. Ein PC-Netzwerk mit
funf Stationen wurde installiert; die passen-
de Software zur Auftragserfassung und
-verwaltung, Lieferscheinerstellung, Rech-
nungslegung und Mahnwesen stammen
von einem Spezialisten vor Ort. »Die Zeit-
ersparnis allein in diesem Sektor betrégt
berichtet Marco Reichel.
»Aullerdem habe ich nun ein effizientes

75 Prozent,

betrieb in der Karl-May-Stral3e versorgt in
drei Touren ca. 60 Annahmestellen und die
steigende Zahl von Firmenkunden. Werbe-
maRnahmen sind u.a. das Trikot-Sponso-
ring des ortlichen FuR3ball-Clubs und das
Angebot des Monats, das friihzeitig per Inter-
net und Direktwerbung angekindigt wird.
Nicht zuletzt musste die Produktion den
Anforderungen des Ubernahmekonzeptes
entsprechend umgebaut werden. Alle Ver-
&nderungen wurden innerhalb eines halben
Jahres umgesetzt. Dabei konnte sich die
neue BLAB Geschaftsleitung auf alte und
neue Mitarbeiterinnen gleichermaRRen ver-
lassen. »Alle sind von unserem Konzept
Uberzeugt und wissen, dass wir gemeinsam
unsere Ziele erreichen werden.«

www.textilreinigung-blab.de



Buchholz Textilpflege

GEWINNER

Mehr als punktuelle >Fleck-weg-Werbunge

m BAD OLDESLOE - Er hat erfolgreich eine Briicke zwischen Tradition und Moderne geschlagen und dokumentiert dies durch einen
sauberen Werbeauftritt, hinter dem ein professionelles, modulares Marketingkonzept steckt. Rainer Buchholz bekam seinen Goldenen

Kleiderbtigel fur Premium-Marketing.

Teamarbeit im Marketing: Torben Kuhl, Martina

Mehr als Fleck weg-Werbung sollte es sein.
Was Rainer Buchholz seinen Kund/innen,
insbesondere denen, die es werden sollen,
prasentiert, ist anspruchsvolle, ideenreiche
Werbung. Die Basis fir stets aktuelle Ak-
tionen und Werbemittel schafft ein innova-
tives Marketingkonzept, das er mit Unter-
stlitzung von Martina Schulz, Schulz-Con-
cept, Bad Oldesloe, entwickelte.
»Kleiderbad war gestern — Wellness ist
heute«, so lieBe sich die Richtung, die
Buchholz Textilpflege seit ihrem 125-jahri-
gen Jubildum im letzten Jahr konsequent
geht, zusammenfassen. Mit dem seinerzeit
topaktuellen Kleiderbad warb der klassi-
sche Reinigungsbetrieb bereits in den 60er
Jahren professionell.

Heute profiliert sich das Traditionsunter-
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Schulz und Rainer Buchholz.

nehmen als textiler Dienstleister am Markt
und bedient mit gezielten Leistungsange-
boten sowohl private als auch gewerbliche
GroB- und Kleinkunden. »Unser Firmenju-
bilaum war der ideale Anlass, uns 6ffentlich
im neuen Corporate Design und mit neuer
Botschaft zu préasentieren«, sagt Inhaber
Rainer Buchholz.

Ziele waren, die Wahrnehmung der Ver-
braucher fur die Dienstleistung Textilpflege
zu schéarfen und den Premiumservice des
Unternehmens zu kommunizieren. Der be-
stehende Kontakt zu Schulz Concept, Bad
Oldesloe, bildet eine optimale Vorausset-
zung; der Marketingpartner vor Ort macht
eine reibungslose und kontinuierliche
Kommunikation méglich. Ein buchstéblich
roter Faden sorgt fur die Kontinuitat. Ein

wichtiger Baustein des Marketingkon-
zeptes, der wéhrend der Jubildaumsaktionen
werbewirksam integriert wurde, ist das
soziales Engagement, mit dem der Unter-
nehmer die Ndhe zu den Menschen in Bad
Oldesloe betont.

Rainer Buchholz bat alle Géste, Freunde
und Gratulanten, statt Blumen und Geschen-
ken um eine Spende fur die neue Orgel der
Peter-und-Paul-Kirche zu Bad Oldesloe. Da-
durch konnte schlieRBlich die neue Orgel-
pfeife mit dem TonB finanziert werden.

Abgerundet werden alle Marketing- und
Werbeaktivitdten von Buchholz durch PR-
Arbeit. Die umfang-

reiche Berichter-
stattung zum Ju-
bilaum war ein
An-
satzpunkt fur die N .
PR-Strategie, die .
wie alle anderen MaR-

wertvoller

nahmen beinhaltet, Gber Premium Textil-
pflegeservice zu informieren.

KLEIDERBAD —=
Buchholz

Unterm Strich: Die Vorgaben, die sich
Rainer Buchholz gestellt hatte, wurden op-
timal erreicht. Zielorientiert und kontinu-
ierlich zu agieren, statt punktuelle Wer-
bung! Das positives Feedback seiner Kun-
den gibt ihm recht. Er hat gewonnen, vor
allem an Image als Textildienstleister von
morgen.

www.buchholz-textilpflege.de
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adrett Textilreinigung Drews

Die Kunden abholen, wo sie stehen

m DORTMUND - Hauptsitz der adrett Textilreinigung Drews ist Dortmund-Eving. Eine moderne Filiale gibt es in Waltrop und die

Serviceinnovation cleanissimo geben & nehmen seit letztem Jahr in Dortmund-Solde. Die Investition in die freistehende, vollautomatische

Servicefiliale war ein mutiger Schritt. Fir ihre besondere Innovationsbereitschaft erhielten Evelyn Schulte und Ernst-Friedrich Drews ihren

Goldenen Kleiderbiigel.

Als Ernst-Friedrich Drews vor 46 Jahren
seinen Betrieb in Dortmund-Eving eréffne-
te, boomte die klassische Textilpflege.
Dennoch bestatigt er, dass es nicht nur viel
Fleif3, sondern auch Schweif gekostet habe,
seinen Betrieb bis heute erfolgreich zu fuh-
ren. Hatte er sich anderes entschieden,
wenn er gewusst hatte, durch welche Héhen
und Tiefen das Gewerbe wéhrend dieser
Jahrzehnte gehen wiirde? Mit der Perspek-
tive, dass seine Tochter Evelyn Schulte mit
dem gleichen Biss die Nachfolge angetreten
hat, ist diese Frage beantwortet.

Textilreinigermei-
Evelyn
weil3,

sterin
Schulte
worauf sie sich
" einldsst. In der
Textilpflege ar-
. beiten die Men-
schen hart; mit dieser
Erfahrung ist sie aufgewachsen. Die Kun-
den bringen das Geld und verdienen es, mit
hervorragenden Leistungen bedient zu wer-
den. Servicebereitschaft in Kombination
mit bestmdglichem Warenausfall ist gelebte
Uberzeugung des Familienunternehmens.
Wichtige Stiitze des Betriebes war und ist
ihre Mutter Doris Drews. lhre eigenen drei
Kinder wachsen mit dem Erleben auf, dass
Familie und Geschéft wunderbar harmo-
nieren. Alle gehen Hand in Hand und jetzt
neue Wege in Sachen Textilpflege.

Sofort Uiberzeugt war Ernst-Friedrich Drews
nicht. Fir ihn gehort die Kommunikation
am Tresen zum wesentlichen Bestandteil
der Dienstleistung. Wirden Kunden eine
personalfreie Filiale annehmen? »Die Zei-
ten haben sich gedndert«, argumentierte
seine Tochter. »Wir missen unsere Kunden
jetzt dort abholen, wo sie stehen.« Das war
der wesentliche Aspekt fir die Entschei-
dung, in die freistehende Servicefiliale zu

Ein innovatives Team in Dortmund Sélde: Evelyn Schulte und Ernst-Friedrich Drews.

investieren, mit dem Kompromiss, diese
zumindest stundenweise mit Personal zu
besetzen. Durch die Hilfestellung und Be-
ratung vor Ort werden die ersten Berih-
rungsangste vor dem
Textilpflege« abgebaut.

»Serviceautomat

Evelyn Schulte hatte die Notwendigkeit
erkannt, die Dienstleistung Textilpflege fur
die Zukunft neu zu definieren. Die Option
eine cleanissimo-Filiale in Dortmund
Solde, direkt auf dem Parkplatz der neu
gebauten Markte Edeka und Lidl, zu plat-
zieren und sich damit einen dufRerst attrak-
tiven Standort zu sichern, wollte sie sich
nicht entgehen lassen. Noch naher kdnnte
sie den Kunden nicht kommen und mehr
Flexibilitdt kaum bieten. Sie selbst musste
nicht noch einmal in eine aufwdndige
Ladeneinrichtung investieren oder hohe
Personal- und Mietkosten aufbringen.

Die Servicevorteile fur ihre neuen Kunden:
Verfuigbarkeit rund um die Uhr, keine
Wartezeiten, die Kombination Einkauf und
Textilpflege sowie Parkplatze direkt vor
Ort.

Gut sichtbare Werbemittel wie Banner und
Plakate, direkt auch im Eingangsbereich
der Markte, machen jetzt darauf aufmerk-
sam. Flankierende WerbemaRnahmen und
-aktionen sind u.a. Flyer, Anzeigen bzw.
Beilagen in der Edeka-Werbung, Kunden-
information, Imagepflege mit Reiniger-
@work und Give aways.

Die ersten, wichtigen Ziele sind erreicht.
Vor allem aber, so Evelyn Schulte, haben
wir die Weichen in Richtung Zukunft ge-
stellt und zeigen uns unseren Kunden mit
neuem Service in bewdhrter Qualitat —
nach adrett Drews Standard.

Evelyn Schulte erkléart ihren Kunden

in Dortmund-Sélde wie cleanissimo geben
& nehmen funktioniert.



Erdmann + Kehl Textilpflege
Erlebniswelt Textilpflege fur die ganze Familie

m LIPPSTADT - Fir jeden etwas: Susanne und Hans Kehl, Inhaber der Erdmann + Kehl Textilpflege, Lippstadt, pflegen den Dialog mit
ihren kleinen und grofRen Kunden. Mit kreativen ldeen sprechen sie die gesamte Familie an und schenken Vertrauen in die professionelle

Textilpflege. Ihre herausragenden Geschéftsideen verdienen den Goldenen Kleiderbiigel 2006.

?\h

Susanne Kehl nimmt den Goldenen Kleiderbiigel von Dieter Kampmann entgegen,

links neben ihr Tochter Carolin und Sohn Christian.

Im Hause Erdmann + Kehl in Lippstadt
werden alle Kundinnen und Kunden so
behandelt, als kdmen sie zu Besuch. Kinder
erleben tolle Uberraschungen, die Eltern,
GroReltern und andere Verwandte staunen
lassen. Ein aktuelles Highlight: Die Spiel-
ecke unter himmlischem Baldachin mit
Schatztruhe. Hier erzéhlt die Chefin hdchst-
personlich Mérchen von Prinzessinnen und
verzauberten Frdschen; ein kleines Geschenk
gibt es zum Abschluss immer. Susanne Kehl
nimmt sich Zeit. Eltern oder Begleiter der
Kids finden Gelegenheit und MuRe, die
Erlebniswelt Textilpflege aus der Erwach-
senenperspektive zu betrachten.
Textilpflege zum Anfassen bietet Inhaber
Hans Kehl auf Wunsch wéhrend eines
Rundgangs durch die moderne Wascherei
und informiert, warum Profis viele Dinge
einfach besser machen. Die Kombination
von Technik und Kénnen beeindruckt.

»Es geht uns darum, deutlich zu machen,
dass die ganze Familie davon profitiert,
wenn professionelle Dienstleister in An-
spruch genommen werden, erklart Susanne
Kehl. Zeitgewinn als entscheidender Mehr-
wert der Textilpflege!

Die Menschen fuhlen sich wohl bei
Erdmann + Kehl, auch die Mitarbeiter/
-innen. Die positive Atmosphdre im ganzen
Betrieb schafft ein angenehmes Arbeits-
klima, die Offenheit wird durch groRe
Fenster, die viel Licht und Griin hineinlas-
sen, unterstrichen. Spall machen soll der
Einkauf in der Textilpflege! Was im Einzel-
handel Gblich ist, hat Susanne Kehl in
ihrem Laden umgesetzt. Der Verkaufsbe-
reich als Visitenkarte wurde bereits beim
Bau mit einem flexiblen und modernen
Ladenbausystem eingerichtet. Regelméfig
dekoriert die Chefin saisongerecht neu, um
textile Dienstleistung auch uber die Optik
bestmdglich zu verkaufen.

Die Entscheidung, den im neuen Gewerbe-
gebiet Lippstadts im letzten Jahr gebauten
Mischbetrieb mit einem Shop zu kombinie-
ren, brachte die Herausforderung mit sich,
die alten und neuen Privatkunden ins
Industriegebiet zu holen.

»FUr unsere vielen Fahrradkunden war das
nicht so leicht«, erzahlt Susanne Kehl. Sie
haben allerdings nach wie vor die Méglich-
keit in die Filiale in der Stadtmitte zu

GEWINNER

gehen. Von den neuen, nahezu uneinge-
schréankten Parkmdglichkeiten profitieren
jetzt die PKW-Kunden.

Die Unternehmerin setzt ihre Kreativitét
und die schdnen Dinge des Lebens in
Szene. Dass die Dienstleistung Textilpflege
dazu gehort, mochte sie vermitteln. Ihre
Attraktionen sorgen dafur, dass sich ein Be-
such immer wieder lohnt. Im groRziigigen
Verkaufsbereich mit Sitzgruppe harmoniert
die Kombination von Textilpflege, -verleih
und Dekorationen. Erdmann + Kehl inspi-
riert, weckt Lust auf saubere Textilien und
schldgt den Bogen zum gesamten textilen
Interieur, von der Tischdecke Uber das Bett
bis zur Fensterdeko.

Spezialitdat  des
Hauses ist u.a.
die Bereitstel- ¢
lung kompletter
textiler Ausstat- |
tungen sowie De-
korationen fur ge-
werbliche und private Anldsse, inklusive
frischer Blumen. Susanne Kehl kooperiert
mit einer Floristin.

»Das kann eine Hochzeit sein, eine Kom-
munion oder ein groRBes Unternehmens-
event, da sind wir flexibel.« Wer schnell nur
eine frische Tischdecke fir die Geburtstags-
feier braucht, bekommt die natirlich auch.
Erdmann + Kehl hat es einfach.
www.erdmann-und-kehl.de

Susanne und Hans Kehl sind ein starkes

Team. Ihr Konzept: Textilpflege erleben!
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Fasson Reinigung

Einzigartig: Die fahrbare Expedition

m SOEST - Enger ist besser — alles flieBt: Im Rahmen der Zusammenlegung von zwei Betrieben zu einem Sofortdienst fand Hanno
Preusser fur seine Fasson Reinigung ungewdhnliche Lésungen. Er erhalt einen Goldenen Kleiderbiigel fiir: Perfekte Betriebsorganisation. Der

erfahrene Textilreinigermeister verlegte die Lagerung seiner Ware in einen Transporter und installierte damit seine »fahrbare Expedition«.

Die Fasson Reinigung in Soest hat ihre
Kosten durch die Zusammenlegung von
zwei Betriebsstandorten zu einem perfekt
geplanten Sofortdienst auf kleinstem Raum
drastisch gesenkt: Der Zentralbetrieb Che-
mischreinigung Hanno Preusser in Warstein
versorgte zu besten Zeiten mit 30 Angestell-
ten ein groRes Filialnetz im Umkreis von 80
km. Spater kaufte Preusser die Fasson
Reinigung im Kaufland Soest hinzu, einen
typischen Sofortdienst auf 75 gm Flache an
einem der drei Kaufland-Eingange gelegen.
Beide Betriebe arbeiteten unabhéngig von-
einander.

2004 beschloss Kaufland einen Umbau mit
nur noch einem Ein-
gang. Die gute
Nachricht  fur
Hanno Preusser:

* Er konnte in
dem neuen Ein-
. gangsbereich einen
: Laden anmieten. Die
schlechte Nachricht: Sein neuer Betrieb
sollte nur 50 gm Fl&che bieten. Fur Hanno
Preusser war das der Anlass, seine Strategie
grundsatzlich zu Gberdenken. »Wie wére es,
den Stammbetrieb in Warstein aufzugeben
und die Produktion ganz auf Soest zu kon-
zentrieren? Wiurde der Platz ausreichen?«
Hanno Preusser plante, rechnete und beriet

sich mit Lieferanten.

Hanno Preusser erhalt den Goldenen Klei-
derbugel fir die perfekte Zusammenlegung
seiner beiden Standorte bzw. die ausgekli-
gelte Organisation, die den Erfolg auf

nur 50 gm mdglich machen.

Y

Der Transporter mit Uberldnge als fahrbare Expedition.

SchlieRlich fand er seine Losung fur opti-
male Raumminimierung. Er investierte in
eine leistungsstarke 16 kg KWL-Reini-
gungsmaschine mit idealen MaRen fur die
Raumverhaltnisse, in Nassreinigungstech-
nik (Waschschleudermaschine 16 kg und 30
kg Trockner), einen Detachiertisch, einen
Doppelfinisher (Puppe und Topper), kom-
binierte sie mit einer vorhandenen Univer-
salpresse und zwei Biigeltischen und ordne-
te sie so geschickt an, dass bestens gestalte-
te Arbeitsplatze entstanden. »Der schieren
Not gehorchend ergab sich daraus ein opti-
maler Warenfluss,
Preusser. »Kein Teil wird zwischengelagert,

freut sich Hanno

kein Handgriff zuviel gemacht, alles flieR3t.
Besser geht’s nicht.«

Problematisch gestaltete sich zunéchst das
Lagern der Fertigware; flir das vorhandene
Speicherband gab es einfach keinen Platz
mehr. Es musste um acht Meter gekirzt
werden. Wohin nun mit den Teilen? Hanno
Preusser hatte eine geniale Idee. Er kaufte
einen Transporter mit Uberlange, instal-
lierte darin zwei mal vier Meter Stangen,
extra helle Beleuchtung und einen klappba-
ren Arbeitstisch. »Meine fahrbare Expedi-

tion«, nennt er das Fahrzeug, das mit der
Aufschrift Fasson auf dem Kaufland-Park-
platz zusétzlich zu Werbezwecken dient.

Die Fasson Reinigung bearbeitet neben dem
Theken-Umsatz zwei Filialen in Delbriick
und Buren und auBerdem einen GrofRkun-
den mit verschiedenen Seniorenheim-Auf-
tragen. Dieser GrofRRkunde wird téglich
nachmittags beliefert. Wie fur den betrieb-
lichen Arbeitsablauf hat Hanno Preusser
auch fur den Fahrdienst einen prézisen
Takt erarbeitet. Morgens reinigt, detachiert
und wéscht der Chef. Ab 11 Uhr beliefert er
seine beiden Filialen. Danach besorgt er
personlich die Endkontrolle fur jedes ein-
zelne Stick und bedient Kunden am La-
dentisch. »So habe ich das Ohr am Markt,
weifd was meine Kunden erwarten und halte
meinen Qualitats-Level hoch«, betont er.
Nachmittags beliefert der Chef seinen
Groflkunden mit der Ware fur die Senio-
renheime. Diese Teile werden in dem Trans-
porter sortiert und gekennzeichnet und
hier nach der Bearbeitung direkt wieder zur
Auslieferung bereit gehdngt. Das macht den
Betrieb dieser UmsatzgréRe auf 50 gm
Uberhaupt maglich.



Haus der Kleiderpflege Richard Zischka
Serviceoffensive durch innovative Technik

m SIMMERN - Dienstleistung Textilpflege — schneller, direkter und stets verfiighar, dank automatischer Warenannahme und -ausgabe:
Perfekter Kundenservice rund um die Uhr! Die weithin bekannte Textilreinigung Haus der Kleiderpflege Richard Zischka ist mit dem Konzept

GEWINNER

des Zentralbetriebes und eigenen Filialen erfolgreich. Inhaber Raimund Zischka entschied sich fiir geballte Serviceoffensive durch Einsatz
innovativer Technik und erhalt dafir den diesjahrigen Goldenen Kleiderbiigel.

Raimund Zischka hat seine Filialen in den
Globus-Mérkten Griinstadt und Simmern
mit Annahme/Ausgabe-Automaten ausge-
stattet. Das renommierte Haus der Kleider-
pflege profiliert sich damit gegeniiber alten
und neuen Kunden als zukunfts- und ser-
viceorientiertes Unternehmen, das den
Verbraucherwiinschen nach Verfligbharkeit
und Bequemlichkeit noch mehr entgegen
kommt. Raimund Zischka realisiert
schnellstmdégliche, zuverlassige Auftragsab-
wicklung. In der Filiale im Globus-Markt
Oggersheim wurde vorerst nur die automa-
tische Ausgabestation installiert; eine spa-
tere Nachristung, um auch hier die vollau-

tomatische Annahme zu bieten, soll folgen.

Optisch présentieren sich die Zischka-
Shops mit Automatenstation innovativ,
dem Ambiente der Globus-Markte ange-
passt. In Simmern bekommen Zischka-
Kunden Textilpflege im 24-Stunden-Ser-
vice; hier liel sich die Anlage im Auflen-
bereich des Marktes installieren. Immerhin
wahrend der gesamten Offnungszeit des
Globus-Marktes kénnen die Verbraucher
ihre Ware in Grinstadt bringen und holen.

Als sich Raimund Zischka fiir die automati-
schen Servicestationen entschied, die eben
auch personalfrei funktionieren, war das
u.a. eine vorausschauende Investition im
Hinblick auf die zu erwartenden, noch
weitreichenderen Offnungszeiten der Markte
bzw. des Einzelhandels. Um die Kunden-
kommunikation weiterhin persoénlich zu
pflegen, einen sanften Einstieg in die Auto-
matisierung der Dienstleistung zu schaffen
sowie Schwellen&ngste zu nehmen, steht in
den Filialen nach wie vor gut geschultes
Verkaufspersonal hinter der konventionel-
len Ladentheke. Die Verkduferinnen kon-
zentrieren sich voll und ganz auf ihre
Kundschaft, da die Ware im Zentralbetrieb
bearbeitet wird. Sie beraten vor Ort und

Schneller, direkter und stets verfiighar: Die

Dienstleistung Textilpflege dank der auto-
matischen Warenannahme und -ausgabe.
Das Haus der Kleiderpflege Richard Zischka
ist mit seinem Konzept des Zentralbetriebes
und eigenen Filialen erfolgreich. Im Rahmen
eines DTV-Seminares présentierte Raimund
Zischka seine Technikinnovation im Globus-
Markt in Grinstadt interessierten
Kolleginnen und Kollegen.

fihren die Kunden in die Bedienung der
Automatik ein, nach dem Modell der
Deutschen Bahn auf grofRen Bahnhéfen an
den Fahrkartenautomaten.

»Wir hoffen, von den zwoIlf Stunden
Offnungszeit pro Tag schlieRlich nur etwa
sechs Stunden mit Personal besetzen zu

mussen«, beschreibt Raimund Zischka die
Zielsetzung. »Die meisten Kunden finden die
Anlagen gut. Sie brauchen nicht zu warten,
wenn die Verkduferin anderweitig beschéf-
tigt ist, und der Abholvorgang geht am Au-
tomaten definitiv schneller als am Laden-
tisch.«

Modernitdt und Fortschritt, professionelle
Textilpflege als zeitgemaRe Dienstleistung,
all das vermitteln die Zischka-Shops dank
innovativer Technik. Mit der Bereitschaft,
sich auf das neue Dienstleistungskonzept
fur die professionelle Textilpflege konse-
quent einzulassen, tut Raimund Zischka
schlie3lich eine ganze
Menge fir das

Image der ge-
samten Branche,
die vor der He- 'Q
rausforderung 3
steht, sich fur ihre
Zielgruppen aller :
Altersstufen neu definieren zu massen. Im
Fall Zischka steht ein traditioneller Name
fur eine eben so traditionelle wie zukunfts-
orientierte Dienstleistung.

Die Kunden haben das verstanden, schon
nach kurzester Zeit wurde die automatische
Annahme problemlos angenommen. Etwas
schwerer tun sie sich allerdings mit der
automatischen Annahme, jedoch wachse die
Akzeptanz langsam aber sicher, bestétigt
der Unternehmer Raimund Zischka. Er will
mit der automatischen Annahme/Ausgabe
speziell junge Konsumenten ansprechen
und fur die Textilpflege gewinnen. Dafur
erforderliche und gezielte Marketingmal-
nahmen kann er jetzt ebenfalls umsetzen,
denn sein neues System erlaubt ihm die
Sammlung, Auswertung und Pflege der
Kundendaten. Mit individuell auf das Profil
der jeweiligen Kunden abgestimmten Ak-
tionen geht er auch weiterhin erfolgreich in
die Serviceoffensive.

www.zischka.de
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Textilpflege pico bello

Erfolg mit weiblicher Intuition

s WESTERKAPPELN - Nicole Cakmak hatte im Jahr 2004 den Betrieb ihrer Mutter ibernommen. Jetzt bekommt sie einen Goldenen
Kleiderbtigel fir unternehmerisches Engagement. Der erste Schritt zum Erfolg war die Investitionen in neue Wasch- und Reinigungstechnik

und einen zeitgemalen Ladenbau. Dank moderner Nassreinigungstechnik konnte sie ihr Leistungsspektrum deutlich erweitern. Fiir ihre Ser-

vicespezialitat »Pferdedecken< wirbt die Chefin direkt an der Front, z.B. bei Turnieren. Kompetenz, Sympathie und viele neue Kunden ge-

winnt sie durch ihre soziale Prasenz.

»Respekt!«, denken wir beim Verlassen des
kleinen, feinen Betriebes von Nicole Cak-
mak in Westerkappeln, der seinem Namen
pico bello alle Ehre macht. Die auler-
gewdhnlich engagierte Textilpflegeunter-
nehmerin hat uns Uberzeugt. Erfolg all
ihrer Bemuhungen: Deutliche Umsatz-
steigerung, Ruckgang der Fremdleistungen,
gréBerer Kundenstamm.

Nein, fur mutig hdlt sie sich nicht. Sie habe
sich lediglich konsequent daflir entschie-
den, den Betrieb ihrer Eltern am Leben zu
erhalten, den Men-

schen am Ort und
mit der Filiale
im nahe gelege-
® nen Mettingen
die Verfugbar-
. keit der Dienst-
‘ leistung Textilpflege
zu sichern. Sich selbst schuf sie die Mdg-
lichkeit, Familie, Kinder und Karriere mit-
einander zu vereinbaren. Genau das, so ent-
schied die Redaktion MultiVision, sei eben-
falls eine bemerkenswerte Leistung, vor
allem in der Branche.

Nicole Cakmak entspricht keinem Klischee,
weder als Mutter, noch als Unternehmerin.
Familie ist ihr wichtig; wohl kaum hétte sie
sich sonst fur ihren inzwischen vierkdpfi-
gen Nachwuchs entschieden. Tamer, das

Textilpflege pico bello in in der VidumstraRe
in Westerkappeln.

Nicole Cakmak nimmt an der Seite ihres Mannes Dogan Cakmak ihren Goldenen
Kleiderblgel entgegen.

jlingste Familienmitglied ist gerade finf
Monate alt. Er begruflt uns lautstark, wah-
rend er in seinem Kinderwagen liegt und
darauf wartet, von der UrgroBmutter abge-
holt zu werden, damit Mutter Nicole sich
wieder voll und ganz auf das Geschéaft kon-
zentrieren kann. Dass ihr dies muhelos
gelingt, zéhlt zu ihren Starken. Blitzschnell
kann sie umschalten, sich auf die aktuelle
Situation im Betrieb einstellen und agieren.
Wenn es um Zeit geht, ist Nicole Cakmak
Spezialistin. Ohne ein perfektes privates
und betriebliches Timing kdnnte sie ihren
Betrieb gar nicht fuhren. Rickendeckung
bekommt sie von ihrem Ehemann und
ihren vier zuverl&ssigen Mitarbeiterinnen.
AuBerdem arbeitet sie mit einer Schnei-
derin zusammen, die sowohl MaRBanferti-
gungen erledigt als auch daftr sorgt, dass
pico bello-Kundinnen und Kunden ihre
Garderobe auf Wunsch anziehfertig zuriick
bekommen.

Service ist das Stichwort. Gerade im landli-
chen Bereich sei Kundennéhe Uberlebens-

wichtig. Die guten persdnlichen Beziehun-
gen pflegt die qualifizierte Textilreinigerin
bei unzéhligen gesellschaftlichen Anldssen.
Alte und neue Kundinnen und Kunden ho-
norieren ihr soziales Entgegenkommen, u.a.
durch Sponsoring, auch in Form textiler
Dienstleistungen, fir die Gemeinde, Kin-
dergdrten, Schulen etc.

Nicole Cakmak hat viel investiert und
naturlich nicht ohne Risiko. Jeder Monat
sei eine neue Herausforderung. Ihr Motor,
so vermittelt sie sehr glaubhaft, sei die enge
Verbundenheit mit der Textilpflege, in die
sie buchstéblich hineinwuchs.

Nachmittags jobbte sie als Teenager fur ihre
Mutter; die Ausbildung war sozusagen nur
noch der Feinschliff. Von der Vorstellung
perfekt zu sein, musste sie sich wie alle
berufstatigen Mdutter verabschieden. Per-
fektion im Bezug auf ihre Reinigungs-
qualitat ist fur sie jeden Tag aufs Neue
MaRstab fur ihren persdnlichen Erfolg: pico
bello — der Name ist Programm.



RWS Textilpflege
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Servicequalitat ist mehr als ein tolles Outfit

s HAMBURG - Wir pflegen Traume hei8t der Werbeclaim von RWS Textilpflege, so lesen es auch die Besucher der Homepage. Ebenso
subtil wie wirkungsvoll erfahren die potentiellen Kunden, dass sie mehr erwarten dirfen als einfache Dienstleistungen. Was versprochen

wird, muss Inhaber Siracettin Tayfur halten, und mit ihm sein gesamtes Serviceteam. Seine Servicequalitat Uberzeugte auch die Redaktion

MultiVision. Siracettin Tayfur gibt in Hamburg der professionellen Textilpflege ein zeitgeméRes und unverwechselbares Gesicht, mit

Betrieben und Werbung in frischer Optik und im Corporate Design.

Ein Tayfur-Laden in seiner frischen, turki-
sen Optik ist in jedem Fall ein Hingucker.
RWS Textilpflege présentiert sich in Ham-
burg an den besten Standorten und hoch-
preisigen Einkaufzentren in unverwechsel-
barer Charakteristik. Neben der vollstandi-
gen Leistungspalette Textilpflege bietet
RWS (Reiniger-Wdscher-Schneider) stets
eine Anderungsschneiderei und z.T. einen
Schuh- und Schlusseldienst an.

Nun bedeutet Servicequalitat weit mehr als
ein tolles Outfit der Laden, weil3 Siracettin
Tayfur, der im Jahre 1987 seinen ersten
Betrieb erdffnete und 1991 die RWS Tayfur
GmbH griindete. In renommierten Ein-
kaufszentren gehore das zum Standard, der
Kunde erwarte von seinem textilen Service-
partner ein gepflegtes Erscheinungsbild,
vom Ladenbau bis zur korrekt gekleideten

Verkauferin am Tresen.

en Trume

wir pfieg

»Servicequalitdt wird durch die Menschen
verkorpert, die sie verkaufen. Sie sorgen
dafir, dass Kundenbeziehungen aufgebaut,
gepflegt und gesichert werden.« Auf die
Qualitat seiner Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeiter legt der Textilpflegeunternehmer
daher grof3en Wert, an sie stellt er die glei-
chen hohen Anspriiche wie an sich selbst,
sowohl in der Produktion als auch im
Verkaufsbereich. »Qualitatsleistungen wer-

Gewinner 2006: Siracettin Tayfur

den an sdmtlichen Stellen eines Unterneh-
mens erbracht«, unterstreicht er. »Wir
mussen uns nicht nur auf technische
Schwachstellen konzentrieren, sondern
auch auf unsere eigenen bzw. die Produk-
tions- und Qualitatsverluste durch falsch
eingesetztes oder unmotiviertes Personal.«
Wenn ein Kunde sein einwandfrei gereinig-
tes Kleidungsstuck von einer schlecht ge-
launten Verkduferin ausgehéndigt bekom-
me, speichere er dies als negative Erfahrung
ab. Ein einmal gestdrtes Vertrauensver-
héltnis wieder aufzubauen, sei weitaus auf-
wandiger (und teurer), als im Vornherein
positiv zu agieren.

Die negative Wirkung unachtsamer Ser-
vicekrafte sei nicht messbar; selbstver-
stdndliche Freundlichkeit als Standard
jedoch ein verlasslicher Erfolgsfaktor. Sira-
cettin Tayfur hat ein gutes Gespur fur die
Empfindlichkeiten seiner anspruchvollen
Stammkunden, deren Gepflogenheiten er
gut kennt. Da kommt beispielsweise der
junge Geschéaftsmann, tendenziell ungedul-
dig, weil unter Zeitdruck, und bringt jeden

Samstag seine komplette Wochengarde-
robe. Blitzschnell wird er bedient, aufler-
dem steht seit kurzem im Alstertal Ein-
kaufszentrum EZ der Automat zu Abholung
der Ware bereit.

Wichtiger als die geschulte Kommunikation
erweist sich haufig die entsprechende
Portion Geduld. Die ist im Hause RWS
keine Tugend, sondern Prinzip. »Und wenn
wir Fehler machen, stehen wir dazu. Unsere
Produktion muss perfekt sein, auch mit
Freundlichkeit konnen wir nicht iber man-

gelnde  Leistungen

hinwegtéuschen.«

Die Fehlerquote
minimiert Sira- 7; ]
cettin Tayfur . >
durch den Einsatz
modernster Technik, ‘
stets auf die individuellen Standortbedirf-
nissen zugeschnitten. Es wird kontinuier-
lich investiert, optimiert und korrigiert.
Kompromisse macht Tayfur allenfalls, wenn
es darum geht, Reklamationen im besten
Einvernehmen mit den Kunden zu regeln.
Um eine bestmdgliche Qualitatskontrolle
sicherzustellen, hat er jetzt einen unabhan-
gigen Textilreinigermeister beauftragt, der
regelmdRig, aber unangemeldet in seine
Filialen kommt und Stichprobenkontrollen
durchfuhrt.

Der Dialog mit dem Kunden ist fir Tayfur
neben der gezielten Werbung, in die er
Ubrigens weit mehr als die empfohlenen 3
Prozent vom Umsatz investiert, der ent-
scheidende Weg, seine Qualitatsphilosophie
zu kommunizieren.

»Mit der Werbung holen wir uns die
Kunden in die Betriebe, mit der Service-
qualitat binden wir sie.«
www.rws-textilpflege.de
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Straeter Textilpflege

Moderne TV-Show im Verkaufsraum

= BAD SALZUFLEN - Marion und Karl-Heinz Straeter setzen auf digitale Informationstechnologie. Sie erhalten den diesjéhrigen
Goldenen Kleiderbiigel fir: Einzigartige Kundenkommunikation. Das Unternehmerehepaar hat seinen Betrieb komplett modernisiert, basie-

rend auf dem Wunsch, bestmégliche Kundenansprache zu bieten, konkret, mehr Raum fiir Kommunikation und Information zu schaffen.

Erster Schritt im Jahr 2004 war ein funktionaler Ladenbau mit der Aufgabenstellung: GroRe Wirkung auf kleinem Raum. Das individuelle

Ladenbaukonzept machte es mdglich, den Verkaufsbereich optisch zu vergréfRern und, bei zeitgleicher Investition in Reinigungstechnik, die
Flache im Produktionsbetrieb zentimetergenau auszunutzen.

Die jetzt von der Redaktion MultiVision
ausgezeichnete Attraktion und Innovation
fur die Branche: Die Kunden erfahren an-
hand eines Werbefilmes, der auf einem
Flachbildschirm im Verkaufsraum kontinu-
ierlich lauft, wie ihre Kleidung im Betrieb
gepflegt wird und welche einzelnen Arbeits-
schritte zur professionellen Textilpflege ge-
horen. Der Film wurde speziell fiir Straeter
im eigenen Betrieb gedreht.

Der Laden war perfekt. Im Prinzip hétte das
Ehepaar Straeter zufrieden sein und sich ein-
mal ausruhen kon-
nen; das Geschaft
mit der Textil-
pflege
* Langen StraBe
im Herzen Bad
Salzuflens brumm-

in der

: te. Aber Marion und
Karl-Heinz Straeter waren sich einig: »Wir
mussen heute schon unsere Kunden von
morgen gewinnen und binden!«.

Sie berieten sich mit Marketingexperten
und fanden schlielich die ldee: Anhand
eines informativen Werbefilms auf moder-
nem Plasmabildschirm die einzelnen Ar-
beitsschritte in der klassischen Textilpflege
gut verstandlich und nachvollziehbar zu
demonstrieren.

Wer sich vier Minuten Zeit nimmt, erfahrt
— vielleicht sogar beim Schaufensterbum-
mel bis 22 Uhr —, was bei Straeter hinter

Ladenbau mit groRer Wirkung!

Marion u. Karl-Heinz Straeter prasentieren die Kommunikationsinnovation in ihrem Betrieb.

den Kulissen geschieht. Der sorgfaltige Um-
gang mit den Textilien steht in der vier-
minltigen Dokumentation ebenso im Vor-
dergrund wie die Umweltfreundlichkeit der
Profipflege
Dienstleisters mit jahrzehntelanger Erfah-
rung. Die Informationen und der Unter-
haltungsaspekt werden von den Kunden
dankbar aufgenommen, vor allem, wenn sie
einen Moment lang warten missen. Ein
entscheidender Vorteil des digitalen Kom-

und die Kompetenz des

munikationsmittels: Natirlich haben nicht
alle Kunden Zeit, den kompletten Film zu
sehen. Allein durch die Visualisierung ein-
zelner Ausschnitte nehmen sie jedoch so
viele Informationen auf, dass sie zwangs-
ldufig — und nebenbei — ihr Wissen Uber die
Betriebsabldufe erweitern und durch die
Wiederholung speichern. Das Gesehene und
Gehdorte fuhre hdufig zu weiteren Fragen
und fordere das Interesse, bestatigt Marion
Straeter. Das sei die Chance, noch besser
informieren zu kdnnen, sprich die Kunden
zu bedienen und zu binden.

Marion und Karl-Heinz Straeter betrachten

das moderne Kommunikationsmittel als
optimale Ergdnzung zum attraktiven La-
den. Die nicht unerhebliche Investition
habe sich gelohnt, der gewtinschte Kompe-
tenzgewinn bestatigt. Leistungstransparenz
durch zeitgerechte Informationstechnologie
mache die Dienstleistung Textilpflege ein-
fach junger, sagt der Inhaber: »Unsere Kun-
den sollen wissen, dass Textilpflege mehr ist
als Maschine auf, Textilien rein und fertig'«
Karl-Heinz Straeter geht technologisch mit
der Zeit. Beginnend mit der Computerkasse
liefert ihm ein komplettes Betriebsdaten-
system vollstdndige Transparenz Uber die
Abldufe und die Leistungsstarke des Betrie-
bes. Arbeitszeiten, Verbréuche, Umsétze etc.
werden erfasst und regelmafRig ausgewertet,
um Schwachstellen zu ermitteln und frih-
zeitige Korrekturen in der Organisation
oder im Bereich Technik vorzunehmen.
Vorausschauende Wirtschaftlichkeitsberech-
nungen gehoren fir Straeter ebenso zum
Betriebsalltag wie die Aktualisierung der
Kundenlisten.
www.straeter-textilpflege.de
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Eberhard, Martin und Stefan Rauner

Der Erfolg bleibt in der Familie

m BOCHUM - Es begann mit der klassischen Textilreinigung seines Vaters Karl, spater spezialisierte sich Eberhard Rauner auf den Bereich
Lederpflege und bediente bundesweit Kollegenbetriebe. Mit dem Verkauf der ein oder anderen Rolle Folie oder einem Karton Drahtbiigel
— zusammen mit der wdchentlichen Lederlieferung — ging es weiter. Heute fiihren er und seine S8hne Martin und Stefan Rauner ein kom-
plexes Dienstleistungsunternehmen mit dem Schwerpunkt Leder- und Textilpflege sowie der Bereitstellung von Hilfsmitteln. Die drei enga-
gierten Serviceunternehmer und Inhaber der Vereinigte Lederreinigung GmbH, Bochum, ziehen erfolgreich an einem Strang.

1962 kaufte der GroRvater Karl Rauner in
Greven eine kleine Textilreinigung, die er
zusammen mit seiner Ehefrau betrieb.

Sein Sohn Eberhard entschloss sich nach
dem Tod der Mutter im Jahre 1968, den
Vater zu unterstitzen. Kurzentschlossen
hangte er seinen Job als Ingenieur fur phy-
sikalische Technik an den Nagel. Die Treue
zur professionellen Textilpflege und dem
véterlichen Geschaft setzte sich fort bis in
die néchste Generation. Ein bedeutender
Meilenstein in der Firmenchronik war die
Ubernahme der Firma Atupack im letzten
Jahr.

Eberhard Rauner erinnert sich an die

Dampf, wenn er benotigt wird.

Geburtsstunde des Hilfsmittelvertriebs:
»Bei Kundenbesuchen fielen mir die riesi-
gen Entfernungen zwischen den einzelnen
Anfahrstellen auf und da sich die Touren
rechnen mussten, fingen wir an, unseren
Kunden zusatzlich alles zu verkaufen, was
sie in ihrer tdglichen Arbeit an Hilfsmitteln
noch bendtigten.«

1990 schloss sich Rauner mit drei befreun-
deten Lederreinigungskollegen in Lohne,
Mihlheim und Bochum zusammen, um
Synergien zu erzielen und durch Rationali-
sierung den Betrieb rentabler zu machen
sowie fur den bereits florierenden Hilfs-
mittelhandel bessere Einkaufskonditionen

-, -

Elementare Kraft, wenn sie gebraucht wird.

Entscheiden Sie sich fir den Marktfiihrer.

www.certuss.com

GERTUSS

Dampfautomaten

zu erzielen. Die »Vereinigte Lederreinigung
GmbH« wurde geboren. Bereits sieben Jah-
re spater wurde daraus allerdings wieder
ein reiner Familienbetrieb. Seit einem Jahr
gehort Stefan Rauner zum Team.

Die Vereinigte Lederreinigung agiert, u.a. als
einer der modernsten Lederreinigungs-Zen-
tralbetriebe Deutschlands mit ca. 50 Mitar-
beiter/innen, vor allem im nord-westdeut-
schen Raum und beliefert heute etwa 1000
Textilpflegebetriebe
Rhythmus mit eigenen Fahrzeugen. Neues-

im wodchentlichen

te Maschinen- und Computertechnologie
sind Standard, das Knowhow aus jahrzehn-

——— —_
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PROFILE

telanger Erfahrung Uberzeugt die Kunden.
Die Qualitdt wird j&hrlich geprift und
durch ein Zertifikat der Gutegemeinschaft
Lederreinigung e. V. bestatigt.

Alle weiteren Servicelieferungen gibt es, wie
gesagt als Beipack, z.B. die Teppichreinigung,
die Pflege hochwertiger Designergarderobe
sowie Braut- und Festkleider, Lamellen und
Dekorationsstoffe bis 60 kg. Der Kauf der
Firma Atupack machte den erheblichen
Ausbau des dritten Standbeines mdglich.
»Als FachgroRhéndler liefern wir somit alles
fir den Textilreinigungs- und Wéschereibe-
darf. Alte sowie neue Kunden profitieren
vom bestehenden Vertriebsnetz und der
wdchentlichen Anlieferung bzw. dem kom-
pletten Dienstleistungsangebot. Sie mini-
mieren Lager- und Versandkosten und haben
kaum Kapitalbindung«, so Stefan Rauner.
Der Clou: Bei
Dienstleistungen sei der Jahresumsatz im-

Inanspruchnahme aller

mer noch so hoch, dass selbst fir Kleinst-
mengen beste Preise gewahrt werden kénn-
ten. Perfektioniert hat die Vereinigte Leder-
reinigung ihren Service mit einem Paket-
dienst, der noch einmal mehr als 1.000
Kunden schnellstmdglich versorgt.

»Die Spezialisierung auf eine besondere
Zielgruppe, die wir optimal bedienen, war
und ist unser Erfolgskonzept.«

Eberhard Rauner

Die richtige Strategie, davon ist er Uber-
zeugt, ermdgliche damals wie heute enga-
gierten Unternehmern den Erfolg. »Ent-
scheidungen werden bei uns miteinander
getroffen, wir haben im Laufe der Jahre
eine gemeinsame Linie entwickelt. Mein
Vater wird in unserem Betrieb sicherlich
noch viele Jahre aktiv und verantwortlich

Sie ziehen an einem Strang: Stefan, Eberhard und Martin Rauner, hier représentativ fur die

Unternehmensbereiche Leder- und Teppichreinigung sowie Hilfsmittelvertrieb.

mitarbeiten. Ich denke da nur an meinen
GroRvater, der bis zu seinem 95. Geburtstag
gearbeitet hat«, sagt Martin Rauner als
letzter im Bunde, der in die FuBRstapfen sei-
nes Vaters trat, nachdem seine beiden é&lte-
ren Bruder andere Berufe erlernt hatten. Er
absolvierte die Lehre als Textilreiniger nach
Abschluss der Hoheren Handelsschule und
schloss mit 21 Jahren als jingster Textilrei-
nigermeister Uberhaupt den Meisterkurs ab.
Stefan Rauner kam im letzten Jahr nach
dem Kauf von Atupack zur Verstédrkung da-

SCHIBENSKY GmbH

Fiur Ihren Betrieb — Alles

aus einer Hand:

« Maschinen und Gerate fir Ihre Bugelei

e Ers

« Wascherei— und Textilrei

atzteile, Betriebsmittel und Zubehor

nigungsmaschinen

¢ Thermopatch - Textilkennzeichnungssysteme
e Gebrauchtmaschinen ‘
Unser Kundendienst hilft Ihnen gern:

SCHIBENSKY GmbH

. Gutenbergstr. 7 + 28816 Stuhr

Tel. 0421-56784 + Fax 0421-56785

zu. Zwar kam die Frage des Vaters Uberra-
schend, aufgrund seiner Qualifikation als
Diplom-Betriebswirt war Stefan Rauner je-
doch die beste Besetzung. Auch er war seit
seiner Kindheit mit dem Betrieb eng ver-
bunden und konnte sich mit einem klaren
Ja zur Branche schnell entscheiden. Der
Einkauf, das Bestellwesen, Werbe- und
Marketingaktivititen sowie die Abwicklung
von Auslandsgeschédften sind seine Kern-
kompetenzen. Zur Zeit absolviert er eine
Fortbildung zur gepriften Fachkraft im
Textilreinigerhandwerk.

»Menschen werden sich immer schmutzig
machen. Naturlich hat die professionelle
Textilpflege Zukunft!«

Martin und Stefan Rauner

Martin und Stefan Rauner sind sich einig.
Das Gewerbe sei viele hundert Jahre alt, Be-
darf an textilen Dienstleistungen werde es
immer geben. Die Dienstleistung Textilpfle-

ge habe Zukunft.
www.vereinigte-lederreinigung.de

www.schibensky.de * kontakt@schibensky.de




Richard Geiss GmbH

REPORTAGE

Umweltbewusstsein pragte Servicephilosophie

m OFFINGEN - Ein verantwortungshewusster Umgang mit Lésemitteln als wesentliches Umweltziel ist heute im Prinzip eine
Selbstverstandlichkeit. Vor 50 Jahren sah das noch ganz anders aus, erinnert sich die Geschéaftsfiihrung der Richard Geiss GmbH, Offingen.

Die Idee des Griinders Richard Geiss, verschmutzte Losemittel aufzubereiten und zu verwerten, war jedoch schon damals gepragt von
unternehmerischem Weitblick und einem hohen &ékologischen Anspruch.

MR W, TN

Begriffe wie Umweltschutz und Recycling
waren vor gut einem halben Jahrhundert
fir diese Stoffgruppen nahezu unbekannt.
Dennoch kennzeichnete der aktive Um-
weltschutz als Serviceauftrag schon zu die-
ser Zeit die Entwicklung der Firma Geiss
mit Stammsitz in Offingen und Niederlas-
sung in Troisdorf.

Was im Jahr 1959 im kleinen Rahmen und
ohne groRe technische Hilfsmittel begann,
wuchs zu einem Unternehmen, das heute
eine europdische Spitzenstellung einnimmt
und auf dem deutschen Markt nahezu eine
Alleinstellung.

Fur die professionelle Textilpflege bietet die
Geiss GmbH, die von den beiden Ge-
schéftsfuhrern Horst und Willi Geiss gelei-
tet wird, neben der umweltgerechten Ver-
und Entsorgung, die kompetente und
umfassende Beratung rund um das Thema
Losemittel. Flammpunktmessungen und
Losemittelanalysen gehdren zum Dienst-
leistungsangebot.

Der Transport sémtlicher Losemittel erfolgt
durch eigene Spezialfahrzeuge. Angefahren
werden die Kunden nach vereinbarten Tou-
renplédnen. »Dadurch«, so Geiss, »werden
unsere Kunden optimal bedient, den aktu-
ellen Bedarf fragen wir regelmafig ab.« Da-
riber hinaus stehe das Serviceteam telefo-
nisch fast rund um die Uhr zur Verflgung.
Fur den Kunden hilfreich und fur Geiss
Standard, ist die Lieferung bzw. Abholung

Mitten im Griinen: Der Hauptsitz der Richard Geiss GmbH in Offingen.

direkt von und bis zur Reinigungs-
maschine. In der Praxis gestalte sich das
nicht immer ohne Hindernisse. Haltever-
bote, fehlende Ladezonen, begrenzte An-
fahrtszeiten in FuBgéngerzonen oder
erschwerte Transportbedingungen durch
Treppen, Stufen und enge R&umlichkeiten
gehdren zur Tagesordnung. »Kein Pro-
blem!«, sagen die flexiblen Geiss Mit-
arbeiter, die spontan agieren.

»Damit wir mit unseren LKWs Uberhaupt

noch in die Innenstadte fahren konnen,

mussen wir die neuesten Euro-Normen be-

Den verantwortungsvollen Umgang mit Lése-
mitteln sichern: Geiss transportiert samtliche
Losemittel in eigenen Spezialfahrzeugen.

o] e S plag bt nn 3 sl e b ahe b S SR e e o S

zuglich Abgas und L&rm erflllen«, ergénzt
die Unternehmensleitung.

Das Geiss-Programm auf einen Blick:

Die Versorgung mit Frischware, inkl. Prif-
bescheinigung vom Forschungsinstitut Ho-
henstein, von Perchlorethylen (Geiss DIN-
Per 53978 hochrein) erfolgt wahlweise im
doppelwandigen Sicherheitsgebinde fur 30
oder 200 Liter sowie im ADR-zugelassenen
Spundlochfass fiir 200 Liter.

Kohlenwasserstoff (Cobersol B 56 AB) wird
im ADR-zugelassenen Kunststoffkanister
fur 20 Liter, im doppelwandigen Sicher-
heitsgebinde fur 30 und im ADR-zugelasse-
nen Spundlochfass fir 200 Liter bereitge-
stellt. Daruber hinaus liefert Geiss KLEEN-
RITE Filterelemente sowie Aktivkohle.

Als zertifizierter Entsorgungsfachbetrieb
nimmt Geiss seinen Kunden Per- und
KWL-Destillationsriickstande, Kontaktwas-
ser (Per- oder KWL-haltig), Aktivkohle,
Flusen (Per- oder KWL-haltig), Filterpulver
(KWL-haltig), KWL-Filterkartuschen sowie
CKW-Filterkartuschen ab. Die Ubernahme
erfolgt optional im doppelwandigen Si-
cherheitsgebinde (50 bzw. 200 Liter) oder
in ADR-zugelassenen 120- bzw. 200-Liter-
Fassern.

www.geiss-gmbh.de
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Gunstige
Gebrauchtmaschinen:

KWL-Maschinen

Multimatic S 320 KWL Senza
Fullmenge 16 kg, HD, Bj. 1996
Multimatic Senza 320 KWL
Fullmenge 16 kg, el. beh., Bj. 2002/04
Multimatic Senza Plus 320 KWL
Fullmenge 16 kg, el. beh., Bj. 2000
Multimatic TOPLINE 320 KWL
Fullmenge 16 kg, el. beh., Bj. 2001
Multimatic PHOENIX 420 KWL
Fullmenge 21 kg, el. beh., Bj. 1996
Multimatic PHOENIX 500 KWL
Fullmenge 25 kg, HD, Bj. 1995

Bowe K 16 [mit und ohne Destillation]
Fullmenge 16 kg, HD, Bj. 1995/96/97
Satec-KWL, Typ B 300 D/LW/K
Fullmenge 15 kg, HD, Bj. 2004
Satec-KWL, Typ B 250

Fullmenge 13 kg, el. beh., Bj. 1995
Union Starlet 280 KWL
Fullmenge 14 kg, el. beh., Bj. 1999
Union 500 KWL Markant V
Fullmenge 25 kg, HD, Bj. 1998

Die Maschinen entsprechen der 31. bzw. 2. BImSchV

PER-Maschinen

Multimatic PHOENIX BW 320
Fullmenge 16 kg, HD, Bj. 2004
Multimatic PHOENIX 420
Fullmenge 21 kg, el. beh., Bj. 1995
Multimatic PHOENIX 500
Fullmenge 25 kg, HD, Bj. 1995
Multimatic PHOENIX BW 1000
Beladegewicht 50 kg, HD, Bj. 2001
(frei ab Mitte Dezember 2006)

Finishgerate/Nass-
reinigungstechnik

standig am Lager!
. , -
74N
iLSA Deutschland GmbH
Gerdener Str. 71 - D-49324 Melle
Telefon [05422] 1000 - Fax 10048

Email: info@multimatic.de
www.multimatic.de

Daflir stehe ich

Der Erfolg steckt im Detall

m FRANKFURT - Volker Schulke gehdrt zum langjéahrigen Multimatic-Vertriebsteam, in
diesem Jahr feierte er sein 10-j&hriges Jubilaum. Bereits sein Vater verkaufte Reinigungs-

maschinen mit Leidenschaft,Volker Schulke trat in seine FuBstapfen und reprasentiert das

Maschinenunternehmen seines Vertrauens.

Optimale
steht fur
jedem

Beratung
ihn vor
Verkaufsge-
spréach, er will Gber-
nicht
Uberreden. Die Zu-

zeugen und

sammenarbeit mit den

Multimatic Dienstleis-
Oberle,
Patzschke und Hilmar Roéder bedeutet fiir

Elmar Sven

tungspartnern

ihn ebenfalls die sichere Basis, Hochstleis-
tungstechnik bereitzustellen bei gleichzeitig
zuverldssigem, reibungslosem Support.

Gute Werbung halt Volker Schulke tbrigens
fur sehr wichtig; rein gar nichts hélt er
allerdings von markigen, aber leeren Schlag-
worten. »Das Wesentliche«, so Schulke,
»steckt stets im Detail.« Und genau dartber
redet er gern mit seinen Kunden. »Was ha-
ben wir, was die anderen nicht haben?« Den
Vergleich mit dem Wettbewerb scheut er
nie. Ganz im Gegenteil, das gelte insbeson-
dere fur die Reinigungstechnik, die stets
hohe Investitionen fordere. Hier z&hlen sei-
ner Meinung nach die Kleinigkeiten, die
den Mehrwert ausmachen. Attraktiv seien
Verkaufsargumente erst im direkten Ver-
gleich; Vorziige einer Maschine miussten
unter Beweis gestellt werden. Dass in vielen
Féllen der Preis ausschlaggebend sei, kdnne
er nachvollziehen. Unterm Strich sei es die
billigste, aber nicht die preiswerteste Lésung.

»Meine Kunden sollen wissen, dass die
Multimatic-Aussage made for Germany
kein unverbindlicher Slogan ist. Dahinter
verbirgt sich die Information, dass wir die
Anforderungen aus der praktischen Arbeit
unserer Kunden kennen; unsere Technik ist
detailsicher darauf abgestimmt.«

Flexibilitdt beginne zwar im Kopf, so
Schulke, in der t&glichen Praxis musse sie
aber technisch gewahrleistet sein. Ganz
konkret: »Ich meine damit u.a. die sensible

Abstufung der Beladekapazitaten unserer
2-Tank- bis 4-Tank-Maschinen mit 1/2 und
3 Filter, (z.B. bei KWL 2SF u. Multicolor),
aber auch unsere leistungsstarken Ma-
schinenreihen Topline (KWL) und BW
(PER), die sich durch vielfaltige Program-
mierbarkeit der individuellen Betriebsab-
laufe auszeichnen.« Die Liste der Finessen
lieBe sich fortsetzen, darliber hinaus gehe
es darum, den wirtschaftlichen Einsatz der
Technik zu optimieren, beispielsweise durch
den aufgerdumten und Uberschaubaren
Maschinenbau oder ein problemloses Um-
risten von PER auf KWL.

»Garantierter Standard fir alle Multimatic-
Maschinen sind verldssliche Materialstar-
ken, die Langlebigkeit garantieren, Tank-
Doppelschrégen, grofie (bei KWL getaktete)
Destillationen, ordentliche Filtervolumen
und Filterflachen, groRe sowie leicht zu-
géngliche Wartungseinheiten. All diese
Kleinigkeiten driicken sich im Preis aus, am
Ende sichern sie aber die Effizienz und
somit die Wirtschaftlichkeit, u.a. durch
reduzierte Energiekosten und Wartungs-
arbeiten.

»Um unsere Kunden zufrieden zu stellen,
macht Multimatic nahezu alles mdglich. In
Idstein z.B. haben wir noch spat abends
eine Reinigungsmaschine eingebracht und
anschlieBend mit Hilfe von Elmar Oberle
ein Speicherband installiert. AnschlieRend
konnten Elektriker und Wasserinstallateur
die Leitungen legen und der Betrieb den
Wunschtermin fur die Inbetriebnahme rea-
lisieren. Das verstehe ich unter Kunden-
nahe, Flexibilitdt und Servicequalitét, fur
die ich — neben hervorragender Technik —
stehe.«

Volker Schulke

Mobil: 0170 2 09 31 31
Email: schulke@t-online.de
Internet: www.v-schulke.de



Testlauf in Bayern

Gutscheinaktion mit Bogner

= BONNIGHEIM - Die Kaufer anspruchsvoller Textilien gehéren zur Hauptzielgruppe moderner Textilreinigungen. Um diesen
Personenkreis mit der Leistungsfahigkeit der EFIT-Mitglieder vertraut zu machen, wurde mit der Firma Willy Bogner die Durchfuhrung einer

Gutschein-Aktion vereinbart, die zuné&chst im Raum Bayern startet.

Uber ausgewihlte Bogner-Outlets werden
ab dem 1. September 2006 bis zum 31.
Dezember 2006 an die K&ufer von Bogner-
Textilien Gutscheine fir eine kostenlose
Imprégnierung bzw. Fleckenschutzbehand-
lung eines Kleidungsstiickes herausgege-
ben. Die Gutscheine kénnen von den Bog-
ner-Kunden bis zum 31. Mérz 2007 bei den
beteiligten EFIT-Mitgliedern, die mit ihren
Annahmestellen auf dem Gutschein aufge-
fuhrt sind, eingeldst werden.

Girbau S.A.

Bei entsprechendem Erfolg wird die Gut-
schein-Aktion nach dem Testlauf fir den
gesamten deutschsprachigen Raum (ber-
nommen. Die gewonnenen Erkenntnisse
Uber Abldufe und Resonanz bei dem Testlauf
werden dabei bericksichtigt. Angedacht ist
nach Informationen der Européischen For-
schungsvereinigung Innovative Textilpflege
e.V., Bonnigheim, die direkte Anbringung
der Gutscheine an die Textilien.
www.efit-textilpflege.de

Vielfaltigkeit steht auf dem Programm

= MAILAND/HANNOVER —Wer heute tiberleben will, muss ein breites Dienstleistungsspektrum anbieten kdnnen. lhren Kunden die
Mdglichkeiten zur Vielseitigkeit zu geben, hat sich der spanische Maschinenanbieter Girbau auf die Fahnen geschrieben. Neben GroRinstalla-

tionen konzentriert er sich auf ein gezieltes Angebot flr kleine bis mittlere Wé&schereien und Textilpflegebetriebe, die u.a. alle Vorteile der

Nassreinigung nutzen wollen.

R

Trockner SLI-14 kurz vor Beendigung eines
Trocknungsprogramms.

»Die Nachfrage nach der Pflege von Betten
und Pferdedecken ist steigend«, sagt Juan
De Cruz, Geschaftsfiihrer der deutschen Nie-
derlassung in Hannover. Die korrekte Pflege
von Feuerwehr-Dienstkleidung kénne aber
ebenso auf dem geforderten Programm ste-
hen wie das Waschen von GroRtextilien fur
Zeltbauten fir GroRevents. Entsprechend
flexibel musse die Waschtechnik sein.

Unter dem Motto: »Die maRgeschneiderte
Wascherei« stellt Girbau im November auf
der Maildnder Fachmesse Expodetergo Neu-

heiten vor, die die Stellung von Girbau als
Gesamtausrister fur jeden Waéschereityp
dokumentieren sollen. Girbau trennt dabei
die Technik fur kleine bis mittlere Betriebe
von GroRinstallationen.

Fur die erste Zielgruppe zeigt Girbau die
gesamte Produktpalette der Waschschleuder-
maschinen der Serie 6 fir 8 kg, 13 kg und
17 kg im hochtourigen Bereich und fir 10
kg, 13 kg, 17 kg und 23 kg bei den mittel-
tourigen Waschschleudermaschinen.

Diese komplette Serie ist optional mit den
Steuerungen: COIN (fur Waschsalons),
LOGI (mit 8 modifizierbaren Programmen)
und INTELI (mit 99 frei programmierba-
ren Programmen fir das professionelle Wa-
schen) ausgeristet. »Diese Steuerungen ga-
rantieren beste Waschprozesse im Einklang
mit minimalem Energieverbrauch«, so De
Cruz. Optimiert werde die Bedienung der
Maschinen mit Inteli-Steuerung durch das
Inteli Manager Tool Paket, eine interessante
Software, mit der die Waschprogramme mit
Hilfe eines PC’s programmiert werden kon-
nen.

Uberzeugende Produktneuheiten und Wei-
terentwicklungen will Girbau den Fachbe-
suchern auch im Bereich Trocknung vor-
stellen. Die neuen Trocknermodelle der Serie
SLI mit den Beladekapazitdten 9kg, 14 kg,
23kg und 34 kg erreichen laut Anbieter eine
betréchtliche Energieeinsparung aufgrund
des axialen Luftstromsystems.

Als Angebot fir GroRinstallationen wird
Girbau seine komplette Waschstraf3e zeigen,
bestehend aus Waschstralle, Entwésserungs-
presse und Takttrockner, ergdnzt durch die
Eingabemaschine Galaxy.

www.girbau.de

AN A AL
Hs-6017

Vahrenwalder Str. 7
D-30165 Hannover
Tel. 0511/ 9357 570
Fax: 0511/ 9357579
www.girbau.com
girbau@girbau.de

Allen Aufgaben
perfekt gewachsen.
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Foto: Bogner
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