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EDITORIAL

Marktfahig bleiben

Betten und weitere Umsatztrager

Wer nicht mit der Zeit geht, geht mit der
Zeit. Viele wettbewerbs- und marktfahige
Textilpflegeunternehmen haben das bereits
vor Jahren beherzigt, als sie u.a. mit dem
Hemdenservice ihre traditionelle Dienst-
leistung um ein zeitgemdRes Produkt er-
weiterten.

Was zunachst zum Teil beldachelt wurde,
rettete im Nachhinein etlichen Betrieben
die Existenz. Der Hemdenservice tbernahm
dariiber hinaus eine Initialfunktion, um tber
die Expansionsfahigkeit der professionellen
Textilpflege gezielt nachzudenken, wirt-
schaftliche Zuwachsmadglichkeiten zu erken-
nen und Nischengeschéfte zu etablieren.

Hier spricht der

Die fachliche Kompe-
tenz der MultiVision
basiert nicht zuletzt
auf der Unterstiitzung
von Dipl.-Ing. Hein-
rich Kreipe. Die be-
sondere Qualifikation

unseres freien Mitar-
beiters liegt in seinen weitreichenden Er-
fahrungen als Sachverstandiger in der Textil-
pflege. Seine Tatigkeit in der Wéscherei-
forschung befahigte ihn von Anfang an,
selbst schwierigste Gutachtenfélle zu klaren.
Heinrich Kreipe ist seit 1972 6ffentlich be-
stellter und vereidigter Gutachter fiir die

Selbstverstdndlich wurden in der Kklassi-
schen Textilpflege schon immer Hemden
bearbeitet, ebenso wie Freizeitgarderobe,
Haus- und Heimtextilien sowie Betten und
Kissen; inzwischen gehoért die Bearbeitung
von Pferdedecken, Fahnen, Brandschaden,
Flammschutzausriistung und die textile
Versorgung von Hotels, Gastronomie und
diversen anderen gewerblichen und kom-
munalen Auftraggebern dazu.

Seinen einzigartigen Erfolg, davon bin ich
liberzeugt, erlebte das Geschéft mit dem
Hemd jedoch aufgrund der Tatsache, dass
hier ein attraktives Zusatzgeschéft als sol-
ches verstanden und gezielt vermarktet
wurde.

Den Betrieben, die sich damit am Markt
profilieren wollten, war klar: Die Idee
verkauft sich nicht von allein und auch
nicht allein Uber den Preis. Mit dem Hemd
wurde in der Branche erstmals so etwas
wie Produktwerbung betrieben.

Der Kunde brachte sein Hemd und bei
einem fur ihn akzeptablen Preis-/Leistungs-

Experte

»Chemischreinigung von Oberbekleidung,
Teppich- und Polsterreinigung« bei der
IHK Krefeld.

Das Erstellen privater Gutachten gehdrt zu
seinen Aufgaben; vorrangig sind es jedoch
Gerichte, die sich seine Fahigkeit zu Nutze
machen. Heinrich Kreipe ist mehr als aus-
gelastet, seine Aktivitdten in Schieds- und
Schlichtungsstellen hat er weitestgehend
eingestellt. Sein Wissen und seine Erfah-
rungen werden nicht nur in vielen Gremien
der Branche geschatzt, der DTV beispiels-
weise holt sich seine Unterstitzung fir die
Vorbereitung und Durchfihrung von Ta-
gungen sowie flr die Begleitung von Aus-

verhaltnis viele Hemden, anschlieBend Blu-
sen, Jeans und schlielllich seine Betten.
Denn pfiffige Reinigerinnen und Reiniger
haben auch hier inzwischen ein umsatz-
trachtiges Produkt erkannt, das wie alle
Textilien, die fir mehr Auslastung des
Betriebes sorgen, die Produktivitdt des
Unternehmens steigern. Das Bettenge-
schéft ist einfach, bestétigen die Praktiker.
Moderne Nassreinigungstechnik macht es
mdoglich, dass Preis und Qualitdt am Ende
stimmen. Optimale Auslastung von Mitar-
beiter/innen und Technik sorgt flr die ge-
wiinschte Rentabilitdt. Die Rechnung geht
auf, solange wir das Bettengeschaft sowie
die Leistungsvielfalt der Textilpflegebran-
che aktiv vermarkten.

Mit der Zeit zu gehen heilt auch, sich in
schwierigen Zeiten Herausforderungen zu
stellen, engagiert und aktiv zu handeln, im
Klartext, hart flr die eigene Existenz zu
arbeiten.

Ihr Dieter Kampmann

und Weiterbildungsseminaren.

Neben den Leser/innen der MultiVision
profitieren seit dem Erscheinen des Kun-
denmagazins Reiniger@work, erstmals im
Jahre 2004 zur Texcare International, auch
eine Vielzahl von Verbrauchern vom Rat
des Sachverstdndigen. Auch hier steht sein
Name flir Kompetenz und Vertrauen in die
professionelle Textilpflege. In der neuen
Frihjahrsaugabe empfiehlt der Experte
professionelle Behandlung fir alle Wohn-
textilien und selbstverstdndlich Betten. Er
erklart, warum Haustextilien im Textil-
pflegebetrieb besser aufgehoben sind.
Gutachterbiiro Kreipe - Tel. (02151) 794139

M 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,

uber den Markenverbund TEXfit haben wir bereits berichtet. Bei diesem Konzept
stehen klar definierte Leistungen im Vordergrund. Ein bemerkenswerter Aspekt, den
wir noch einmal unterstreichen wollen, ist dabei ein einheitliches Erscheinungsbild
fur die Wieder(Erkennung) der Dienstleistung Textilpflege (siehe Seite 18).

Ein Werbegrundsatz sagt: Kunden kaufen nur, was sie verstehen! Einen ebenso
treffenden Satz las ich vor ein paar Tagen: »Die Menschen hdren immer nur das,
was sie verstehen.« Richtig, alles andere geht an uns vorbei, ohne wirklich regis-
triert zu werden. Vielleicht schlummert es irgendwo auf der Festplatte, abrufbar

ist es aber nicht. Das erklart, warum Werbung stets einfache und deutliche Bot-
schaften vermitteln muss. Wirkung erzielt Werbung immer, wenn sie mit unseren
Emotionen in Resonanz geht. (»Ich liebe es«, Sie wissen, welchen Fastfood-Riesen
vor allem unsere Kids lieben.)

Dienstleistung Textilpflege in ihrer Vielfalt fir Endverbraucher verstandlich und
somit attraktiver zu machen, ist Sinn und Zweck des Kundenmagazins Reiniger-
@work. Die Multimatic iLSA Deutschland GmbH I[gst auch in diesem Jahr ihr Ver-
sprechen ein, der Branche damit ein professionelles, kompetentes Werbemittel an
die Hand zu geben.Viele Verbraucher honorieren das Bemiihen; iber die Resonanz
bzw. den Erfolg entscheidet in der Praxis oft die persénliche Ansprache (Seite 13).
Das Image der professionellen Textilpflege zu pflegen, bleibt das Ziel. Das Ver-
sprechen »Werterhalt« zu erfiillen, kénnen in letzter Konsequenz nur die Textil-
pflegeprofis vor Ort. Die MultiVision stellt auch diesmal Unternehmer/innen und
Betriebe vor, die dies erfolgreich praktizieren.

Viel Spal} beim Lesen,

Ihre fam& %&c@(-bdmzﬁd
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Kurz notiert:
Texcare Asia 2005

m PEKING - Die zum ersten Mal vom
10. — 12.11.05 in Peking ausgerichtete in-
ternationale Fachmesse Texcare Asia zog
5.259 Besucher aus 52 Landern und Regio-
nen an. Die meisten der 121 Aussteller lobten
die Messe aufgrund der Qualitdt und der
Vielfalt Fachbesucher, von denen 80% aus
29 Provinzen oder Stadten Chinas kamen.
Die restlichen 20% waren aus 50 Landern
und Regionen der ganzen Erde sowie unter-
schiedlichen Industriezweigen, gewerblichen
Waéschereien, Chemischreinigungen, Ho-
tels, Krankenhdusern, Fluglinien, Pflege-
einrichtungen, Regierungsstellen etc.

www.texcare.messefrankfurt.com

intex-RABC-Zertifikat

m ESCHBORN - Erneut hat ein Textil-
Dienstleister das intex-RABC Zertifikat flr
die Einhaltung eines hygienischen Qualitéts-
managements erhalten: die Niederlassung
der Firma ALSCO Berufskleidungs-Service
(Herford). Prokurist Andreas Pohlenz nahm
von intex-Geschéftsfuhrer Klaus Jahn und
Referentin Roja Ragheb die entsprechende
Urkunde entgegen. Der Industrieverband
Textil Service — intex e.V. — verleiht dieses
Zertifikat an Textildienstleister, die die An-
forderungen des RABC-Hygienemanage-
ments (RABC fir: Risk Analysis and Biocon-
tamination Control) erfolgreich umsetzen.
www.intex-verband.de

TreyRBe GmbH

y n
Wischerei- und Reinigungstechnik

PROFESSIONELLE WASCHEREITECHNIK VON
IPSO
BERA

TUNG-VERFALIF-FINANPERLNG-
YERMIETUMG-SERVICE DEUTBCHLANDWETT
I MRE PS0-VERTRETLMG MW DEUTSCHLAND |

Tel 036255-B0604 | Fan. 03&255-81001

WA ITeysSa-wasschengilechnik de | www ipsorent da
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als

Ihee Vertretung tir IPSO - FWultimatic ™

| Basuchen Sie uns auf der Fachmesse
in Hannover |
- Altenpflege + ProPflege 2006, 14. — 16.02.2006

Haupésiralie 55 a
99650 Wangenhaim

Volker Schulke

10 Jahre Multimatic Handelsvertretung

Bestandigkeit ist flr
Volker
Wert, den er bei sei-

Schulke ein

nem Vertriebspartner,
der Multimatic iLSA
Deutschland GmbH,
Melle, hoch bewertet.

Seit zehn Jahren ver-
treibt der Branchenkenner Multimatic Mar-
kentechnik aus Uberzeugung. Seine Kund/-
innen schatzen insbesondere auch seine Be-
standigkeit und den persénlichen Kontakt
zur Basis sowie ein weitreichendes Ver-
standnis fur die Bedurfnisse und die tech-
nischen Anforderungen an die professio-
nelle Textilpflege.

Das ist keine Uberraschung, denn Textilrei-
nigung besitzt im Hause Schulke langjahri-
ge Familientradition. Schon GroRvater und
Vater waren angesehene Handelsvertreter,
die mit renommierten Hilfsmittel- und Zu-
behorlieferanten sowie den bekanntesten
Maschinenlieferanten eng und vertrauens-
voll zusammen arbeiteten.

Volker Schulke betont: »lch bin stolz da-
rauf, heute meinen Kund/innen bewéhrte
und zuverldssige Maschinentechnik aus
dem Hause Multimatic zur Verfligung stel-
len zu kdnnen.«

Im Bereich der Textilreinigungsmaschinen
sei der Meller Technik- und Serviceanbieter
eben nicht dem Trend anderer Hersteller
gefolgt, Materialstarken zu Lasten der Lang-
lebigkeit zu reduzieren, beispielsweise
wichtige Komponenten wie Trommel-
durchmesser zu verkleinern, Filterflachen
zu verringern und Destillationsleistung zu
vermindern, um am Markt Billigpreise dar-
stellen zu kénnen. Das gehe definitiv zu
Lasten der Verfahrenstechnik und schliel3-
lich der Reinigungsqualitat, sprich des
Warenausfalls.

Genau das, so Schulke, kdnne nicht im
Sinne seiner Kund/innen sein.

»Erfolg gibt Rechtl«, unterstreicht er. »Selbst
in wirtschaftlich schwachen Zeiten wurden
in der jungsten Vergangenheit allein im
Rhein-Main-Gebiet 30 Textilreinigungs-
maschinen verkauft.« Die Unternehmer/
-innen, die sich fur diese Investitionen ent-

schieden haben, vertrauen auf Markenqua-
litdt, einen zuverldssigen Rundumservice
und nicht zuletzt auf das Wort ihrer be-
wdahrten Multimatic Handelsvertretung.
www.v-schulke.de

Waschereimarkt;
ELMa — extra clever

www.waeschereimarkt.com ist mittlerweile
in der Branche bekannt. Ab sofort bietet
das Branchenportal fiir Wéschereien und
Textilpflegebetriebe eine weitere Attrak-
tivitat: ELMa, der ultimative Easy Laundry
Manager, ist nun vollstdndig in die Seite
integriert. Textilpflegebetriebe finden hier
wichtige Impulse zu den Themen:
Management, Marketing, Mitarbeiter &
Motivation, Kunden-Management, IT &
EDV, Logistik sowie Einkauf & Finanzen.
Die Homepage, so Inhaber Michael Mése,
sei ein zeitgeméaRes Tool fir Manager, die
das Marktgeschehen aktiv positiv beein-
flussen wollen: »Wie gewohnt werden wei-
terhin interessante Informationen fur Jeder-
mann kostenlos abrufbar sein. Daruber
hinaus stehen in ELMA Exklusiv fur regis-
trierte Nutzer Vollversionen zur Verfu-
gung. Die extrem glinstigen Kosten fur eine
12-monatige Nutzung vom Easy Laundry
Manager ermdglichen laut Anbieter jedem
Betrieb Zugriff auf Ideen, Impulse und Er-
fahrungen aus der Branche.

Highlight der ersten Stunde soll ein kom-
pletter Basis Check UP (Excel Vorlage) fur
eine schnelle und aussagefahige Bestands-
aufnahme zu den oben genannten Themen
sein. Die Bewertung werde mit Hilfe einer
Zwei-Komponentenmethode und Kenn-
leicht verstdndlich dargestellt.
»Selbstverstdndlich anonym, ausschlieflich

zahlen

auf dem eigenen PCx, versichert Michael
Maose und informiert dariiber hinaus: »Un-
sere Hausbank bestétigte, dass dieser Basis-
Check bestens geeignet sein kdnnte, Wa-
schereien fir Kreditgesprache nach Basel I1
im besseren Licht dastehen zu lassen.«
www.waeschereimarkt.com
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BUFA erweitert Leistungsspektrum im Objektbereich
Neue Leistungsvielfalt fir Trevira CS Stoffe

= OLDENBURG - Dekostoffe, Gardinen, Raumteiler, Wandbehénge etc. aus Trevira CS werden von Textilpflegebetrieben h&ufig gewaschen
und gereinigt, fest verarbeitete Mobelbezugsstoffe nicht. Mit einem neuen, zertifizierten Produkt bietet BUFA jetzt ein faser- und umwelt-
schonendes Produkt fiir die Behandlung der schwer entflammbaren Textilien als Erweiterung des Leistungsspektrums im Objektbereich.

Schwer entflammbare Trevira CS Stoffe fir
zeitgemale, textile Innenausstattung

In der Gastronomie, in Hotels, Kranken-
hdusern, Seniorenheimen, Buros, Theater
und Kinos sowie 6ffentlichen Einrichtungen
werden Trevira CS Md0belbezugstoffe auf-
grund ihrer hervorragenden Brandschutz-
eigenschaften verwendet. Die permanent
schwer entflammbar ausgeriisteten Stoffe
sind ein Begriff fiir einladendes Ambiente.
Uberall dort, wo sich Menschen aufhalten
und auch gegessen wird, lassen sich Flecke
nicht vermeiden. Diese sind oft undefinier-
bar und ein Mix aus protein-, zucker-, stér-
ke- oder fetthaltigen Komponenten. Um die
Pflegbarkeit dieser hochwertigen Stoffe so
einfach und wirtschaftlich wie méglich zu
machen, hat BUFA, Oldenburg, gemeinsam
mit dem Polyesterfaserspezialisten Trevira
ein innovatives, faser- und umweltschonen-
des Verfahren fur die professionelle Textil-
pflege entwickelt.

Basis dieser Methode ist das Schaum-
reinigungsmittel Lavenium FP von BUFA.
Der verschmutzte Stoff wird damit be-
spruht und mit einem Schwamm eingerie-
ben, der sich 18sende Schmutz anschlie-
Rend mit einem Tuch entfernt. Je nach Ver-
schmutzungsgrad sollte dieser Vorgang ein-
bis zweimal wiederholt werden, informiert
der Anbieter. Danach lasse sich der restliche
Schaum mit einen Spruhextraktionssauger
entfernen.

Eine weitere Schutzausristung sei nicht
erforderlich: »Das Reinigungsergebnis ist
so optimal, dass die mit Lavenium FP

behandelten Stoffe im Test sogar besser ab-
schneiden als Anti-Schmutz ausgerustete
Trevira CS Stoffe.« Eine Langzeitstudie der
Institut bescheinige dies
ebenso wie die Tatsache, dass die neue
Methode die Gewebestruktur und die
Oberflache der Fasern nicht beschédige:
»Verglichen mit unbehandelten Stoffen
entstehen keinerlei Beeintréchtigungen hin-
sichtlich der Scheuerbestandigkeit«, so die

Hohensteiner

BUFA-Experten. Neben dem neuartigen
Pflegekonzept fiir Gardinen, Dekostoffen,
etc., die hdufig im Textilpflegebetrieb bear-
beitet werden, bietet BUFA einen neuen
Ansatz fur Polstermdbel mit Trevira CS Be-
zugstoffen zur Erweiterung des Leistungs-
spektrums fur Textilpflegeprofis. Informa-
tionsmaterial stellt das Unternehmen direkt
oder Uber den AuBendienst zur Verfligung.
www.buefa.de

REINIGUNGSSYSTEME

Ozerna Rainbow

Buntwaschmittel mit
herausragenden Eigenschaften:

 Strahlende Farben
(dank Colorschutz)

AuBergewohnlich hohe
Fett- und Schmutzlosekraft

AuBerst sparsam
im Einsatz

Mit Sommerfrische - Duft

Sie und lhre Kunden werden
begeistert sein!

Neugierig geworden?

Rufen Sie uns einfach an!

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

reinigungssysteme@buefa.de * www.buefa.de

L
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Roland pflegt Robin

Hoods Gewander

= BREMEN - Wenn Robin Hood und
Lady Marian, Bruder Tuck und der Sheriff
von Nottingham auf der Bihne des Musical-
Theater in Bremen um Liebe und Gerech-
tigkeit streiten, tun sie dies in opulenten
Kostlimen, perfekt gereinigt im Hause Ro-
land Textilpflege. Zum Leben erweckt wer-
den sie von den bekannten Schauspielern
Jesper Tydén, Sabine Neibersch, Ginther
Kaufmann und Ethan Freeman.

Der Kontakt zur Theaterverwaltung war
durch eine Mitarbeiterin und zufriedene
Kundin entstanden.

Sich in Bremen einen Namen zu machen,
den man nicht so schnell vergisst, war ent-
scheidend fir die Namensfindung. Das
Ehepaar Ahmad Nourinfar und Soheila
Ashtiani hatte vor rund acht Jahren aus
dem Nichts, in den Raumlichkeiten eines
Buchladens an der Contrescarpe, eine gut
gehende Qualitatsreinigung entstehen las-
sen und den Goldenen Kleiderbligel 2005
der MultiVision bekommen. »Der Roland
beschiitzt unsere Stadt, Roland Textilpflege
lhre Textilien«, so hatte es der Weserkurier
geschrieben. Dienstleistungsnischen zu fin-
den und durch optimale Leistungen zu
Uberzeugen, ist die Unternehmensstrategie.
Roland Textilpflege arbeitet mit anderen
Theaterhdusern zusammen, gilt als Spezia-
list fir Hochzeits- und Abendgarderobe, ist
Dienstleistungspartner fur Fluggesellschaf-
ten und Logistikunternehmen.

Bundesweit senden Kunden ihre hochwerti-
gen Barbour-Wachsjacken nach Bremen.
Wir machen nicht alles selbst, aber koope-
rieren stets mit Qualitatspartnern. Wichtig
fur Ahmad Nourinfar: »Dass die Menschen
in Bremen bei allen Fragen rund um die
professionelle Textilpflege sofort an Roland
Textilpflege denken.«

Empfehlungsmarketing als Erfolgsfaktor
Resonanz Goldener Kleiderbigel

m MELLE - Eine medienwirksame Aktion war die Auszeichnung der Redaktion Multi-

Vision mit dem »Goldenen Kleiderbiigel« fir die Gewinner im letzten Jahr. Die Resonanz fur
die Betriebe unterschiedlich groR3, aber grundsatzlich positiv. Einen echten geldwerten Vorteil
brachte die PR-Aktion, insbesondere die Pressetexte, die in der Tagespresse etc. erschienen,

laut Aussagen der Reinigung und Farberei Himmelsbach. Meinrad Himmelsbach: »Wir hatten
etliche Tausend Euro aufbringen missen, um den gleichen Werbeeffekt zu erreichen!«

Unterstutzt durch die Handwerkskammer
Freiburg, die der Auszeichnung grofRes
Interesse widmete, wurden regionale TV-
und Radiosender flr die professionelle
Textilpflege sensibilisiert. Ein gemeinsamer
Pressetermin mit der Redaktion sorgte
daflir, dass Uber den Goldenen Kleider-
bigel umfassend berichtet wurde.

Unter der Uberschrift »Meisterhafte Textil-
reinigung« griff die Deutsche Handwerks-
zeitung das Thema auf und betonte:
»Damit wird der Handwerksbetrieb fur
seine besondere Qualitdt, seine innovativen
Marketing- und Organisationskonzepte
ausgezeichnet.« Die Freiburger Handwerks-
kammer und die Vertreter von Presse, Fern-
sehen und Rundfunk waren positiv Uber-
rascht Uber die Bemihungen der Firma
Himmelsbach um einen aktiven Dialog mit
dem textilen Einzelhandel, wohl wissend,
dass dem Empfehlungsmarketing fur die
Imagewerbung fur Unternehmen und Bran-
chen eine immer héhere Bedeutung zu-
kommt. Dank der Auszeichnung der Multi-
Vision fanden auch die kulturellen Akti-
vitdten der Firma Himmelsbach gebthren-
de Beachtung. Wer bisher vom Krokodil im
Freiburger Gewerbebach, das von Himmels-
bach erworben wurde, noch nichts gehort
hatte, kennt es spétestens jetzt.

Die Auszeichnung mit dem Goldenen
Kleiderbligel war eine echte Branchen-
Innovation im letzten Jahr, betonten so-
wohl die acht Gewinner als auch viele an-
dere Unternehmerinnen und Unternehmer
in der professionellen Textilpflege, die jetzt
bereits ihre Teilnahme fur den Goldenen
Kleiderbiigel 2006 angemeldet haben. »Ein
wichtiges Ziel dieser Auszeichnung ist fur
uns, den Unternehmer/innen eine gute
Basis fur eine umfassende PR in ihrer re-
gionalen Presse, Tageszeitungen, Stadtma-
gazinen etc. zu verschaffen«, betont der

Herausgeber der MultiVision, Dieter Kamp-
mann. »Besonders freuen wir uns nattrlich,
wenn wie im Fall Himmelsbach auch die
regionalen TV- und Hoérfunksender kosten-
los aktiv werden.«

Die Aktion im vergangenen Jahr war fur die
ausgezeichneten Betriebe gleichzeitig ein
idealer Aufhénger fir ihre Werbung und

ohne Frage auch ein Gewinn flr ihr Image.

Geschéftsfihrer der Handwerkskammer
Johannes Burger (li.) und Gabriele Rejschek-
Wehmeyer gratulierten Gertrud u. Meinrad
Himmelsbach zum Goldenen Kleiderbiigel
im Rahmen der Pressekonferenz in Freiburg.

‘WIRTSCHAFT REGIONAL

,Energiepreise treffen uns ins Mark*

Waschedienst Topf: Von Mangelstube zum ~ Preis fiar Rock'n

= LUDWIGSHAFEN - Hans-Jirgen
Topf hat Rock’n’Roll im Blut und eine gut-
gehende Wéscherei. Seine mobile Rock'n’-
Roll Laundry, mit der er unzahlige Super-
stars wahrend ihrer Tourneen begleitet, ver-
schaffte ihm bereits gute PR. Mit der Aus-
zeichnung Goldener Kleiderblgel lieferte er
fir die >Rheinpfalz< einen Aufhanger, um
auf das Thema Energiepreise aufmerksam
zu machen. Mehr dazu in der néchsten
Ausgabe der MultiVision.



Produktneuheit Viva odoSorb
Schluss mit Gertchen beil Problemwasche

m KRIFTEL — Die SEITZ GmbH, Kriftel, ist seit vielen Jahren federfilhrend auf dem Gebiet der Neutralisierung und Eliminierung von
unangenehmen Gerlichen im Wéscherei- und Reinigungsbereich. Mit Viva odoSorb hat der Hilfsmittelspezialist jetzt ein neues,

hochwirksames Produkt fir die professionelle und industrielle Wascherei entwickelt.

Die vollstdndige Geruchsbeseitigung bei
stark verschmutzter Wasche aus Altenpflege-
heimen aber auch bei Fleisch und Fisch ver-
arbeitenden Betrieben stellt eine groRe Her-
ausforderung an die Textilpflegeindustrie.
Gerade im Niedrigtemperaturbereich liegt
es in der Natur der Sache, dass sich Gerliche
nicht hundertprozentig auswaschen lassen.
Die SEITZ GmbH, Spezialist fur die Beseiti-
gung und Neutralisierung von Gerichen bei
Problemwasche in der professionellen Textil-
pflege, bietet mit Viva odoSorb ein effizien-
tes und fur alle Waschereiprofis attraktives
Produkt. Als einziges innovatives Chemiepro-
dukt sei es wahrend der letzten Glitergemein-
schaftstagung vorgestellt worden, das Pro-
blemfélle zufriedenstellend 16se.

Altenpflegemesse

= HANNOVER - Wdéhrend der européi-
schen Leitmesse Altenpflege + ProPflege (14.
bis 16.2.06) auf dem Hannover Messege-
ldnde geben Uber 670 Aussteller aus 15 Na-
tionen einen Uberblick tber Produkte und
Dienstleistungen des Pflege- und Gesund-
heitsmarktes. Auf Stand G 46, Halle 003,
stellt u.a. die SEITZ GmbH ein neues
Verfahren fir die Textilpflege vor.
www.heckmanngmbh.de

Neurodermitisworkshop

= BONNIGHEIM - Mit den Auswirkun-
gen von Bekleidung auf Menschen mit
Neurodermitis und empfindlicher Haut be-
schéftigten sich rund 70 Teilnehmer/innen
eines Workshops der Technischen Akademie
Hohenstein e.V. Dargestellt wurden medi-
zinische Aspekte sowie Ursachen und Thera-
pieansatze. Zu den flankierenden MaRnah-
men in der Prévention und Behandlung von
Neurodermitis gehort u.a. eine Minderung
der Infektionsgefahr durch antimikrobielle
Ausstattung und Reinigungsverhalten.
www.hohenstein.de

»Mit Viva odoSorb und den Waschmitteln
von SEITZ werden Textilien aus dem Klinik-
und Altenpflegebereich hygienisch sauber
und gleichzeitig fasertief frisch und frei von
allen hartnackigen Geriichen«, betont die
Geschaftsleitung auch gegentiber der Multi-
Vision.

»Fiur den Einsatz in Lésemitteln«, so infor-
miert SEITZ auBerdem, »stehen dartber hi-
naus verschiedene Geruchsabsorber zur Ver-
figung: Polysol odoSorb als effizientes An-
blrstmittel fir den Einsatz in PER, um nicht

Garantiert echte fasertiefe Frische...

Ce N
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NEWS

nur unangenehme Geriiche, sondern gleich-
zeitig Fett- und Pigmentschmutz zu entfer-
nen, sowie der Reinigungsaktivator Preclin
odoSorb mit odoSorb-Zusatz fur den Ein-
satz in PER oder KWL. Ultraclin odoSorb ist
ein Partnerprodukt fiir die Reinigungsflotte;
der konzentrierte Reinigungsverstarker be-
sitzt ebenfalls einen hochaktiven Geruchs-
absorber. Die universelle Einsetzbarkeit
zeichnet schlieBlich das bewéhrte odoSorb-
Spray aus, das sowohl in Wasser als auch im
Losemittel ausgespilt werden kann.«
www.seitz24.com

odoSor;Spray

Holen Sie sich zusdtzlichen Umsatz iiber die Ladentheke!

odoSorb befreit Schuhe und Textilien dauerhaft von hartnackigen
Geriichen. Denn anders als bei vielen gangigen Produkten tiberdeckt
odoSorb nicht durch ,,Parflimierung®, sondern isoliert die geruchs-
verursachenden Substanzen wie Schweif3, Urin oder Rauch.

SEITZ GmbH
Gutenbergstrasse 3

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

odoSorb

odoSorb-Spray gibt es jetzt auch als 100-ml Pumpflakon im attraktiven
Werbeaufsteller direkt zum Verkauf an den Endverbraucher.

® enthdlt hochkonzentrierte wasserlosliche Wirkstoffe

@® (iiberdeckt die Geriiche nicht, sondern packt sie
an der Wurzel

SEIT2
@ isoliert und entfernt die verursachenden Substanzen

The fresher company.

griindlich
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Bundesweit der Beste

Benedikt Becker gewann Leistungswettbewerb

m RUTHEN - Im November 2005 fand der Praktische Leistungswettbewerb fiir Textilreiniger erstmalig im Textilreiniger-Bildungszentrum

Minsterland in Rheine statt, zu dem der Zentralverband des Deutschen Handwerks alljahrlich aufruft. Der Deutsche Textilreinigungs-Ver-

band ist verantwortlich fiir die Durchfiihrung des Wettbewerbs im Textilreinigerhandwerk. Der DTV koordiniert die Ermittelung der Kammer-

und Landessieger und organisiert dann den Bundesausscheid. Der diesjéhrige Bundessieger heif3t Benedikt Becker und kommt aus Ruthen.

Bundessieger Benedikt Becker, Dr. Jirgen
Ruttgers, Ministerprasident NRW und Otto
Kentzler, Président des Zentralverbandes
des Deutschen Handwerks (v.l.n.r). wéhrend
der Verleihung der Ehrenurkunde in

Disseldorf.

Seine Ausbildung absolvierte er in der
Textilreinigung Barbara in Paderborn. Er
hat den Kammerausscheid der Handwerks-
kammer Ostwestfalen-Lippe zu Bielefeld
gewonnen, den Landesausscheid flr sich
entschieden. Beim Bundeswettbewerb im
TBZ in Rheine schnitt er sowohl im prak-
tischen als auch theoretischen Teil des
Wettbewerbs am besten ab. Auch die Re-
daktion MultiVision gratuliert Benedikt
Becker zu diesen herausragenden Leistun-
gen und l&sst den engagierten Branchen-
nachwuchs personlich zu Wort kommen:

Herr Becker, Sie haben sich {ber diese
Auszeichnung sicherlich gefreut, welchen
Stellenwert hat diese fur Sie personlich?

Schon wéhrend meiner Lehrzeit habe ich
mit dem Gedanken gespielt, vielleicht ein-
mal an diesem Wettbewerb teilzunehmen
und somit versucht, bestmdéglich daraufhin
zu arbeiten. Und tatsdchlich hat es geklappt.
Etwas Gluck gehort sicherlich auch dazu.
Natdrlich freue ich mich sehr dariber, ver-
suche aber die Dinge bescheiden zu sehen.
Somit ist dieser Wettbewerb Ansporn fir
neue Dinge.

Woher kommen lhre Motivation und die
Leidenschaft fur das Textilreinigungsgewerbe?

Von Geburt an im elterlichen Betrieb damit
aufgewachsen, wirde ich fast sagen, ich
hatte kaum eine andere Wahl, als diesen
Beruf zu erlernen und die Traditionen zu
wahren und weiterzufihren. Nein, es ge-
hort mit Sicherheit auch Idealismus dazu!
Richtig geweckt wurde mein Interesse, als
ich nach dem Fachabitur vor der Berufs-
wahl stand und mich entscheiden musste.
Aber, wie gesagt, die Entscheidung fiel mir
letztendlich leicht.

Wie sieht Ihre Zukunft in der professio-
nellen Textilpflege konkret aus?

Zurzeit arbeite ich bei der Firma Erdmann
und Kehl in Lippstadt. Dort habe ich die
Madglichkeit, Erfahrungen auf einem etwas
anderen Gebiet zu sammeln. In naher Zu-
kunft méchte ich meinen Meister machen
und uber kurz oder lang in meiner Heimat
Ruthen den elterlichen Betrieb weiterfiih-
ren. In der Zwischenzeit nutze ich die Mdg-
lichkeiten, mich weiterzubilden.

Was wiinschen Sie sich fiir die Zukunft
der Branche?

Fur die Zukunft wiinsche ich mir, wie Sie
schon oben erwéhnten, Professionalitét;
gleichzeitig eine Gesellschaft, die Wert auf
gepflegte und ordentliche Arbeit legt und
dabei erkennt, dass Dienstleistungen nicht
immer von jetzt auf gleich zu realisieren
sind und die nicht weiter nach dem Slogan
»Geiz ist geil« handelt.

Wie sollte sich die professionelle Textilpflege
als zeitgemé&Re Dienstleistung darstellen?

Mehr Qualitat als Quantitét.

200 Jahre Becker

m RUTHEN - Ein 200-jahriges Jubilaum
feiern zu kdénnen, ist ein seltener und
bemerkenswerter Hohepunkt in der Ge-
schichte eines Unternehmens. Diesen Ge-
burtstag und damit die Tradition ihres
einst als Blaudruckerei gegriindeten Hand-
werksbetriebes konnte Textilpflege Becker
Ende letzten Jahres feiern.

Die Familie, die am Ort und
Umgebung als Becker-Blauférbers bekannt

in der

ist, hatte einen weiteren Grund zur Freude.
Marlies und Hugo Becker sowie Seniorche-
fin Klara Becker (89) begluckwiinschten im
letzten Jahr Sohn, Enkel und Unterneh-
mensnachfolger Benedikt Becker zu seinem
Sieg als bundesweit Bester im Praktischen
Leistungswettbewerb flr
(siehe Interview).

Textilreiniger

Auf 200 Jahre zuriickblicken und zu wissen,
dass die Tradition in der eigenen Familie
fortgefiihrt wird und das Unternehmen in
allerbesten Handen bleibt, darf mit Stolz

erfullen. Mehr Gber das Jubilaum in der
nachsten MultiVision.




B INTERVIEW

Interview mit dem Geschaftsfihrer von Girbau Deutschland
International erfolgreich mit neuer

= =

Geschéaftsfihrer Girbau Deutschland
Juan de Cruz Pujades.

Herr De Cruz, das Unternehmen Girbau war
auf der Texcare Asia 2005 erfolgreich
vertreten. Welchen Stellenwert hat diese
Messe fur Girbau?

Die Texcare Asia 2005 hatte einen sehr ho-
hen Stellenwert fur Girbau, da im vergan-
genen Jahr die beiden neuen Girbau Filia-
len in China eréffnet wurden. Die Messe bot
somit die beste Mdglichkeit, dem chinesi-
schen Markt die gesamte Girbau Produkt-
palette zu présentieren, d&hnlich wie im Jahr
2004 die Texcare in Frankfurt fir den deut-
schen Markt.

Welche Produkte standen in Peking im
Vordergrund?

Bereits vor dem offiziellen Messestart ha-
ben wir die neue 6er-Serie der hochtouri-
gen Waschschleudermaschinen vorgestellt.
Unter der Leitung von Sammy Tung, Leiter
von Girbau China, und weiteren Verant-
wortlichen fiir den asiatischen Markt haben
wir den Vertreten in China und im Fernen
Osten die technischen Neuheiten présen-
tiert und dabei das groRe Bemihen von
Girbau betont, auf die Bedurfnisse der
Kunden optimal einzugehen. Wahrend der
Ausstellung hatten dann alle Fachbesucher
die Gelegenheit, die neuen Maschinen HS-
6008 (8 kg), HS-6013 (13 kg) und HS-6017
(17 kg) auf dem Girbau-Messestand ken-
nen zu lernen.

Was ist das Besondere an dieser
Maschinenreihe?

Bei der 6er-Serie handelt es sich um Free-
Standing-Modelle, die keinerlei Verankerung
bendtigen und somit einfach und schnell
installiert werden kénnen. Das MDS-Sys-
tem (mehrseitig ausgerichtetes Federungs-
system) ermdglicht hohe und zugleich
gerduscharme Schleudergeschwindigkeiten
von Uber 350 G, ohne dabei die Stabilitat
der Waschschleudermaschine zu beein-
trachtigen. Im Vergleich zu anderen Sys-
temen werden 95% der Vibrationen abge-
fangen und die Lebensdauer der StoRd&dmp-
fer betréchtlich verléangert.

Als weiteren Vorteil stellt Girbau das
Aquafall-System heraus, das die Méglichkeit
bietet, einerseits besonders schonend, aber
gleichzeitig effektiv zu waschen.

Richtig, das einzigartige Aquafall-System
der 6er-Serie macht das mdglich. Durch
Perforationen in den Trommelschaufeln
gelangt das Wasser kaskadenartig in die
Trommel, wodurch die Reinigung bei Ver-
ringerung der Spulzyklendauer verbessert
wird.

Girbau bietet die neue 6er-Serie in unter-
schiedlichen Versionen fur bestimmte
Einsatzzwecke bzw. Betriebsformen an,
welche sind das?

Die Serie ist in drei sogenannten Control-
Versionen erhdltlich: Coin fur SB-Wasch-
salons, Logi flr gewerbliche Waschereien
(mit acht individuell abanderbaren Pro-
grammen). Die dritte, neue Inteli-Control-
Version eignet sich ideal fir professionelle
Prozesse wie z.B. die Nassreinigung.

Wofir steht Inteli-Control?

Inteli-Control stellt eines der fortschritt-
lichsten und benutzerfreundlichsten Bedie-
nungsprogramme auf dem Markt dar. Von
99 zur Verfugung stehenden Programmen
sind 20 bereits voreingestellt und 79 frei
programmierbar. Der Bildmodus mit eigens
von Girbau entwickelten Symbolen erleich-

6er-Serie

tert erheblich das Verstdndnis beim Pro-
grammieren.

Wenn ich das richtig sehe, ist das nicht nur
flr den asiatischen Markt eine Innovation?

Nein, wir hatten die neue 6er-Serie neben
unserem klassischen Programm fir die
gewerbliche und industrielle Wascherei,
das Ubrigens auch in Peking auf grof3es In-
teresse stief3, bereits auf der Clean Show
2005 in Orlando vorgestellt. Auch wahrend
unserer &uflerst gut besuchten Hausmesse
in Hannover Ende letzten Jahres war insbe-
sondere fur die aktiven Reiniger u.a. die
acht Kilogramm fassende Hochschleuder-
maschine HS 6008 sehr attraktiv, um damit
den Einstieg in die professionelle Wasche-
rei zu planen.

Interessant fur all unsere internationalen
Kunden sind Ubrigens auch unsere innova-
tiven Maschinen fur Industriewéschereien,
beispielsweise die Waschschleudermaschi-
nen HS-4055 (55 kg) und HS-4110 (110 kg),
die Muldenmangel PS-80 sowie passende

Trockner und verschiedene Finish-Modelle,
die wir auch in Peking gezeigt haben.

= = 3 — :r _" gl
Hauptwerk der Firma Girbau in Spanien
www.girbau.com
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Sprichwartiich sollde misgerelte
Konstrukbonen sichern gen lang-
B jahrigen Betrieb inderer Laschingn
H bel extrem geringes StaranfaNigheit.

Tel, 05 11 /93 57 570
Fax: 05 11 /83 57 579

werwgirbau.com & E-mall: girbau®girbau.de
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Mehr Umsatz und Rendite
Frischer Wind mit sauberen Betten

m Zuerst waren es die Hemden, dann kam die Feizeitgarderobe und mit ihr der Versuch, auch die Jeans in die Betriebe zu bekommen.

Inzwischen haben viele Textilpflegebetriebe die Betten als lukratives Zusatzgeschaft entdeckt. Auch das ist nicht mehr neu, aber lange noch
nicht ausgeschdpft, betont Textilpflegeunternehmens- und Marketingberater Hartmut P. Kokerbeck.

Immer mehr Textilpflegebetriebe, die sich
in der Vergangenheit auf die Pflege klassi-
scher Oberbekleidung konzentrierten, be-
schéftigen sich langst mit neuen Geschafts-
feldern, um den Ertrag zu erhéhen. Artikel,
die gewaschen werden kdnnen oder mus-
sen, sind dabei am néchstliegenden. Denn
seit der Einfihrung der Nassreinigung in
vielen Betrieben ist die maschinelle Aus-
ristung daflir bereits vorhanden.

Es begann mit dem Hemdengeschaft und
entwickelte sich Uber Freizeitgarderobe,
Jeans-Spezialangebote, Heimtextilien bis zu
Betten und Kissen. Auch die Bearbeitung
von Pferdedecken, Brandschaden, Flamm-
schutzausristung, Hotel- und Gewerbe-
Service findet man immer haufiger.

Die Bearbeitung von Betten und Kissen ist
besonders reizvoll, weil der Markt so enorm
groR ist. Wenn man unterstellt, dass jeder
unserer 80 Millionen Einwohner ein eige-
nes Bett hat und das nur einmal im Jahr
gewaschen wirde, reden wir von einem
potenziellen Umsatz von 1,6 Mrd. Euro
(20 Euro pro Bett und Kissen). Dabei verfi-
gen viele Haushalte sogar Gber Sommer-
und Winterbetten, was den mdglichen Um-
satz noch weiter erhoht.

Technik, Hilfs- und Werbemittel

sind da!

Zur Bearbeitung braucht man lediglich
eine Waschschleudermaschine mit mindes-
tens 14 kg Ladegewicht und Trockner. Die-
se Maschinentechnik ist in vielen Féllen
ohnehin vorhanden. Die Beladung ist ein
Bett und ein Kissen. Und das schdnste: Zu-
sétzliches Personal wird in der Regel nicht
benotigt, die Bugelei gar nicht beansprucht.

el e

Typisches Kalkulationsbeispiel

Erlds, 1 Bett + 1 Kissen 20,00 Euro
Kosten/Charge
m Umsatzsteuer 2,76 Euro
m Waschmittel 1,00 Euro
m Wasser, Energie 0,54 Euro
® Lohn 15 minvon 16,00 4,00 Euro
m AfA, Zinsen 1,50 9,80 Euro
Deckungsbeitrag 10,20 Euro

Fazit

Das Bett mit Kissen liefert einen Deckungs-
beitrag von ca. zehn Euro=50% vom Brutto-
Umsatz! Selbst wenn téglich nur drei Betten
gewaschen werden, ergibt sich daraus ein
Umsatz von rund 14.000 Euro bei einem
Deckungsbeitrag von ca. 7.000 Euro pro Jahr
zusatzlich. Die Verfahrenstechnik stellen

die Hilfsmittelhersteller zur Verfligung.

Wer bereits erfolgreich im Bettengeschaft
ist, hat in der Regel die Erfahrung gemacht,
dass es viele gute Verkaufsargumente gibt.
Eine ideale Verkaufshilfe und kompetente
Werbung ist die aktuelle Ausgabe des Kun-
denmagazins Reiniger@work. Wie immer
attraktiv gestaltet bietet die Verbraucher-
information mit dem Titel »Lust auf
Frische« die Informationen, die Kundinnen
und Kunden davon Uberzeugen, neben
Oberbetten und Kopfkissen auch alle ande-
ren Heim- und Wohntextilien in professio-
nelle Hande zu geben: Vom Wellness in den
eigenen vier Wanden Uber spurbare Hy-
giene bis hin zur Vermeidung von Allergien
durch Hausstaubmilben.

Christian Hackl: Verkaufsargument
Haut- und Umweltvertraglichkeit
Als erster Betrieb in Hessen wurde die
Bensheimer Textilpflege in der Bensheim
Bergstrale mit dem Blauen Engel ausge-
zeichnet. Bisher gibt es erst zwolIf Textil-
pflegebetriebe in Deutschland, die diese
Auszeichnung tragen dirfen.

Inhaber Christian Hackl bestatigt, das RAL-
Umweltzeichen habe ihm eine erhdhte Ak-
zeptanz bei seinen Kund/innen gebracht.
Ein Uberzeugendes Argument fiir sein gut
gehendes Bettengeschéft: Keine Angst vor
Allergie auslésenden Waschmitteln oder
-rickstdnden! Mit der Investition in die
Nassreinigungstechnik (14 kg Waschschleu-
dermaschine und Trockner) hatte der Inha-
ber des Textilpflegeunternehmens die tech-
nischen Voraussetzungen geschaffen, auf
den steigenden Warenanfall waschbarer
Textilien wirtschaftlich sinnvoll zu reagie-
ren und gleichzeitig die hautfreundliche
Bettenpflege anbieten zu kénnen.

Plakate machen im Schaufenster auf die
zusdtzliche Dienstleistung aufmerksam.
»Mein Betrieb«, so Hackl, »liegt direkt an
einer Kreuzung. Wer mit dem Auto stehen
bleibt, wirft zwangsldufig einen Blick auf
meine Werbung.« Die zentrale Lage und
gute Parkmdoglichkeiten machen es den
Kund/innen leicht, die Betten zu bringen.
Seit funf Jahren, in denen Hackl den
Betrieb fuhrt, l1auft dieser sehr zufrieden-
stellend, mit Betten als regelmé&Rige
Umsatztréger.
www.bensheimer-textilpflege.de

Lars Reuter:

Topangebot Oberbett + Kopfkissen
»Natlrlich pflegen wir Betten«, unter-
streicht Lars Reuter, neuer Obermeister der
Textilreiniger-lnnung Hamburg. Er fihrt
seinen Betrieb mit einem gezielt auf Quali-
tat ausgerichteten Konzept. Der Name »die
gute Reinigung« ist Programm. Freundlich-
keit und Kundenndhe présentiert www.die-
gute-reinigung.de bereits im Internet.



Hilfreiche Tipps, u.a. aus dem Kunden-
magazin Reiniger@work, bekommen Ver-
braucher hier unter der Rubrik Ratgeber.
Personliche Beratung erhalten sie bei
Bedarf auch direkt online.

Uber den professionellen und fachmanni-
schen Bettenservice informiert die gute
Reinigung ebenfalls auf der eigenen Home-
page. Der engagierte Hamburger Obermeis-
ter betont: »Oberbetten und Kopfkissen
sind ein attraktives Zusatzgeschaft, ohne
Werbung l&uft das allerdings nicht.«
Verkauft werden sie in seinem Geschéft
immer als Einheit: Oberbett + Kopfkissen,
was aus Reuters Sicht nicht nur werbewirk-
sam, sondern wirtschaftlich einfach sinn-
voll ist. Bett plus Kissen ergeben eine
Maschinenfillung. Viele seiner Kundinnen
und Kunden Uberzeugt er mit dem Argu-
ment, dass die Betten allein in der Ma-
schine gewaschen werden. Das, so Reuter,
komme dem Hygieneverstandnis der Men-
schen sehr entgegen.

Tue Gutes und rede dartber ist daher auch
fur das erfolgreiche Bettengeschaft die
Devise. »Wenn wir gezielte Angebote ma-
chen, kdbnnen wir uns vor Betten kaum ret-
ten«, so Reuter wortlich.
www.die-gute-reingung.de

Uwe Muden:

Betten — ein lukratives Zusatzgeschéaft
Seit funf bis zehn Jahren, je nach Filiale,
floriert das Bettengeschéft der Firma Muden.
Die Geschichte des 1960 als Chem. Reini-
gung Gebr. Miden OHG durch Arno und
Klaus Miden gegriindeten Unternehmens
ist durch kontinuierliche Weiterentwicklung
und Expansion gepréagt, in der jungsten Ver-
gangenheit durch die unternehmerischen
Aktivitaten der Nachfolger, sprich einer
Tochter und drei Sohnen der Gebruder
Miuden. Sie erlebten die unterschiedlichen
Entwicklungen, Strdmungen und Tendenzen
der Branche sozusagen seit ihren Kinder-
tagen und reagieren heute aktiv auf Markt-
geschehen und Kundenbedirfnisse. »Der
seinerzeit innovative Hemdenservice als
neues Marktsegment war ein echter Boomg,
erinnert Uwe Miden, das Bettengeschéft sei
damit nicht wirklich zu vergleichen. Der

m

Hochwertige Heimtextilien: Satinbettwésche Halili (Foto: Bassetti)

entscheidende Vorteil der Pflege von Ober-
betten, Kopfkissen etc. liege jedoch auf der
Hand: Jeder Betrieb, der bereits in Nasstech-
nik investiert habe (mindestens eine 12 kg-
Maschine sowie einen Trockner mit 270 L
Volumen) miusse dieses gewinnbringende
Zusatzgeschaft im Prinzip mitnehmen. Er-
folgreich sei es aber nur, das habe seine Er-
fahrung bereits beim Thema Hemden ge-
zeigt, wenn es gezielt und kontinuierlich
beworben werde. »Der Bedarf ist ganz klar
vorhanden, so betont er, »muss jedoch ge-
weckt werden.« Gute Verkaufsargumente
gebe es jede Menge, der wirtschaftliche Vor-

teil fr den Textilpflegebetrieb sei leicht
errechenbar. »Waéhrend das Bettengeschéaft
friher, bei dem Federn und Inlett noch
voneinander getrennt und in kostspieligen
Maschinen gereinigt werden mussten, eher
uninteressant war, ermdglicht moderne
Nassreinigungstechnik heute nicht nur eine
Umsatzsteigerung, sondern in jedem Fall
auch Gewinn.« Fur den Endkunden attrak-
tive Preise zu machen, sei immer mdoglich.
Mit einem Uberzeugenden Bettenangebot
habe man nun schon seit vielen Jahren
immer wieder Kunden in die Muden-
Reinigungen geholt. www.mueden.biz

Hamburger Innung unter neuer Fiihrung

m lars Reuter ist
seit der letzten
Innungsversammlung
2005 neuer Ober-
meister der Textil-
reiniger-Innung Ham-
burg, sein Stellver-
treter Volker Froriep.
Die Geschéftsstelle fuhrt Petra Beck; als
weitere Vorstandsmitglieder wurden Martina
Richter-Wulff, Holger Fuhrmann, Dimitrios
Papadopoulos, Andree Wolfert und
Siracettin Tayfur gewahlt. Die Redaktion
MultiVision sprach mit Lars Reuter (ber
die Ziele des neuen Vorstandes.

Woflr steht die Innung Hamburg?

Handwerker und somit auch Dienstleister
in der professionellen Textilpflege brau-
chen eine starke Interessenvertretung ge-

gentiber Gesetzgebern und Behdrden. Zu-
gleich ist die Innung mit ihren langjahrigen
Verbindungen und Kontakten ein erfahre-
ner Vermittler zwischen beiden Seiten so-
wie Ratgeber in Rechtsfragen, bei Betriebs-
vermittlungen und Schadensféllen.

Wie definieren Sie als Obermeister Ihre
Aufgaben gemeinsam mit dem Vorstand?
Wir haben ein waches Auge auf aktuelle
Veranderungen die Branche betreffend und
ganz konkret einen Sitz im Umweltaus-
schuss der Handwerkskammer, um sowohl
die Interessen unserer Berufsgruppe wahr-
zunehmen als auch Informationen zu
bekommen, von denen unsere Mitglieder
profitieren.

Grundsatzlich sehe ich es als meine Auf-
gabe, die Interessen aller Mitglieder zu ver-
treten, seien es nun Wascher oder Reiniger,
Handwerksmeister oder Quereinsteiger.

HEFTTHEMA
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Serviceerweiterung mit cleanissimo
Qualitat nach adrett-Drews Standard

= DORTMUND - Die Produktpalette zu erweitern, um mehr Leistungsvielfalt zu zeigen, ist eine Sache; mehr Servicequalitat zur

Verfigung zu stellen, eine andere. Textilpflegeservice total bietet jetzt die Dortmunder adrett Textilreinigung Drews ihren Kundinnen und
Kunden am neuen Standort auf dem Parkplatz Sélderstrae. In unmittelbarer Nahe der Superméarkte Edeka und Lidl eréffnete das
alteingesessene Familienunternehmen seine Servicestation cleanissimo geben & nehmen.

Mit der Servicefiliale cleanissimo geben & nehmen erweiterte die Dortmunder adrett
Textilreinigung Drews ihr Leistungsangebot.

Textilpflege rund um die Uhr. Ja, es sei eine
Herausforderung, kein Selbstlgufer. Aber das
hatte die engagierte Jungunternehmerin
auch nicht erwartet. Auf der Suche nach
direkter rdumlicher N&he zu den Kund/-
innen, die nun zwangslaufig taglich und in
der Regel sehr interessiert an ihrer cleanis-
simo-Filiale vorbeigehen, war fur sie die
flexible Standorterweiterung eine perfekte
Losung. Sie gehdrt damit zu den Vorreite-
rinnen in der Branche, die sich trauen, einen
Schritt in Richtung Zukunftssicherung zu
gehen. Dessen ist sie sich bewusst. Bewusst
ist sie sich aber auch der Tatsache, dass
Textilpflegeunternehmer/innen heute, selbst
wenn der Druck sehr hoch ist, neue Wege
wagen mdussen. Stagnation, so betont sie,
sei keine Alternative. Positiv bewertet sie
neben der cleanissmo-Servceidee das tech-
nische System der vollautomatischen Wa-
renannahme und -ausgabe.

Mit Elan und Entschlossenheit macht
Evelyn Schulte ihre neue Filiale cleanissimo
geben & nehmen publik, durch Anzeigen
und gezielte Werbeaktionen. Bereits vor der
offiziellen Erdffnung Ende letzten Jahres
hatte sie Nachbarn und Mitarbeiter/innen
der Supermérkte und angrenzenden Ge-
schafte dazu eingeladen, den brandneuen

adrett-Drews-Service kennen zu lernen, um
damit erste Multiplikatoren fur das neue
Dienstleistungsangebot zu gewinnen.

Eine Besonderheit der als personalfreie
Servicestation konzipierten cleanissimo-
Filiale der Firma adrett Drews ist Ubrigens
die Tatsache, dass Textilreinigermeisterin
Evelyn Schulte ihre alten und neuen
Kund/innen von montags bis freitags in der
Zeit von 9 bis 12 Uhr und von 16 bis 18 Uhr
an der Servicetheke persdnlich bedient.
Diesen Wunsch hatte Multimatic iLSA
Deutschland umgesetzt. Es entstand ein
Prototyp fur alle Betriebe, die sich die
Option der personalfreien Filiale offen hal-
ten, aber variabel bleiben wollen.

Evelyn Schulte begrifit die Maglichkeit
zum direkten Kundenkontakt vor allem
fur die Anfangszeit, um interessierten Ver-
brauchern Rede und Antwort stehen zu
kénnen. Gleichzeitig bietet die offene Fi-
liale die Chance, samtliche Textilien anzu-
nehmen und abzugeben, die neben der
Oberbekleidung sonst noch in den Dort-
munder Textilpflegebetrieb kommen: Betten,
Decken, Teppiche usw.

cleanissimo geben & nehmen erlaubt die
Annahme von Textilien, die h&ngend wie-
der abgegeben werden, was inshesondere

Businesskund/innen schétzen. Sie kdnnen
ihre Anzlge, Kostime und alle anderen
hédngenden Garderobenteile jederzeit brin-
gen und perfekt gepflegt nach adrett-Drews
Qualitatsstandard — auf dem Bugel, ideal
fur den Transport im PKW — wieder mit
nach Hause nehmen. Bestmdgliche Be-
quemlichkeit ermdglichen die Parkmdg-
lichkeiten, sozusagen direkt vor der Tdr.

Schneller, einfacher und flexibler geht es
kaum. Den Service rund um die Uhr beur-
teilt Evelyn Schulte als ebenso zeitgerecht

Die Besonderheit in Dortmund:

Evelyn Schulte bedient ihre Kund/innen
in der Zeit von 9 bis 12 Uhr und von
16 bis 18 Uhr personlich.

wie die Abwicklung und Abrechnung der
Auftrdge mittels Kunden- oder EC-Karte.
»In vielen anderen Bereichen gilt das heute
als selbstverstédndlich. Fir uns bleibt es na-
turlich eine Aufgabe, es in der professionel-
len Textilpflege zu etablieren.« Die enga-
gierte Unternehmerin weil3, dass die
Herausforderung nicht zuletzt darin liegt,
die Dienstleistung Textilpflege selbst aktiv
zu verkaufen. Dennoch will sie mit der Zeit
gehen und das traditionelle Familien-
unternehmen mitnehmen. Ihr Maschinen-
und Servicepartner Multimatic wird sie
weiterhin unterstiitzen, insbesondere durch
die Hilfestellung in Werbung und Offent-
lichkeitsarbeit; technischer Support und
Praxissicherheit sind garantiert.
www.cleanissimo.de



Frische Perspektiven
Zusatzleistungen

»Erfolgreich sind Zusatzangebote in der
Textilpflege immer, wenn sie gezielt und
kontinuierlich beworben werden«, betont
der Textilpflegeunternehmer Uwe Muden,
Saarbriicken. Das habe die Erfahrung be-
reits beim Thema Hemden gezeigt. Der Be-
darf sei vorhanden, beispielsweise im Betten-
geschaft, misse jedoch geweckt werden.

Diese Aussage bestétigen eine Reihe von
Betrieben, die seit vielen Jahren erfolgreich
mit Zusatzgeschaften am Markt agieren
und viele, die mit dem Verbrauchermagazin
Reiniger@work aktiv Imagewerbung fir
die professionelle Textilpflege betreiben.

Frische Perspektiven bieten Textilpflege-
betriebe, die ihr Fruhjahrsgeschaft durch
Zusatzangebote ankurbeln wollen, ihren
Kund/innen mit der neuen Ausgabe von
Reiniger@work: »Lust auf Frische«. Der
Titel steht auf den ersten Blick fir saubere
Wohlfiihlbetten, schldgt im Heft den Bogen
Uber Heim- und Haustextilien sowie Frih-
jahrsgarderobe, bis hin zum Brautkleid.

»Besser konnen wir unseren Kunden

nicht vermitteln, was sie von uns haben.«

Evelyn Schulte, adrett Textilreinigung Drews,

Dortmund

- JAB

- WILVORST

Fotos: bugatti

Informationen von Profis fur Profis
Textilpflegeprofis, die schon lange erfolg-
reich mit dem Kundenmagazin fir die pro-
fessionelle Textilpflege flr Dienstleistungs-
vielfalt und Kompetenz werben, bestatigen
das Konzept: »Reiniger@work ist in erster
Linie Imagewerbung«, informiert Gabriele
Rejschek-Wehmeyer, die fur den redaktio-
nellen Inhalt sowie die Konzeption des Hef-
tes verantwortlich ist. Aufgrund der jeweili-
gen Schwerpunktthemen kénnen Textilpfle-
gebetriebe damit nicht nur ihr Image pfle-
gen, sondern auch Aktionswerbung starten,
unabhéangig vom individuellen Marktauf-
tritt und der eigenen Werbestrategie.«

Wer beispielsweise seine Preisliste oder Ak-
tionswerbung in das Kundenmagazin ein-
legt, macht aus Reiniger@work eine per-
fekte Imagewerbung fiir das eigene Unter-
nehmen.

»Ganz einfach funktioniert Werbung fur
den eigenen Betrieb durch den Firmenein-

attraktiv bewerben

druck auf der Ruckseite«, so Gabriele
Rejschek-Wehmeyer, »im Zweifelsfall ge-
niigt ein Stempel, der deutlich macht, wel-
ches Unternehmen das Kundenmagazin
ausgehéndigt, verschickt oder ausgelegt
hat. Fur Vertrauen in die hrofessione_lle
Textilpflege und ihre Dienstleistungskom-

petenz werben Betriebe inzwischen auch,

indem sie Reiniger@work dem textilen
Einzelhandel zur Verfugung stellen (Emp-
fehlungsmarketing!), in Arztpraxen etc.
auslegen oder damit als Direktmailing auf
dem Postweg die Haushalte ansprechen.«

»Die Kundenzeitschrift bringt frischen Wind

in die Branche und informiert die
Verbraucher daruber, was sie wissen wollen.«
Heike Fritsche, Leiterin der Informationsstelle des DTV, Bonn

Reiniger@work gefallt den Kunden
Dieses Resiimee kann die Redaktion inzwi-
schen ziehen. Wenn auch keine quantitati-
ve, so gibt es in jedem Fall eine qualitativ
verlassliche Resonanz der Verbraucher. Alle
Leser/innen, die am Preisratsel teilnehmen,
bekommen einen Trostpreis, zusammen
mit einem Fragebogen. Wer sich die Zeit
nimmt, Reiniger@work zu bewerten, er-
hélt noch einmal ein kleines Dankeschon-
geschenk, das motiviert.

Die Auswertung zeigt:
Reiniger@work-Leser/innen sind

= (berwiegend Frauen, aber auch Manner
mittleren Alters und daruber;

m interessiert an regelméfRigen Informa-
tionen Uber die professionelle
Textilpflege,

m Praxistipps/Tipps zur Fleckentfernung,

= Werterhalt der Textilien,

m Fragen wie Reinigen oder Waschen?,

= News aus der Profipflege,

= umweltfreundlicher Textilpflege.
Reiniger@work beurteilen sie als
informativ, gut verstandlich und
unterhaltsam.

Weitere Informationen tber bereits erschie-
nene Ausgaben:
www.multimatic.de

»Reiniger@work ist seit der allerersten
Ausgabe immer besser geworden.

Zum Jahresanfang gehen wir damit
noch einmal in die Werbeoffensive.«
Karsten Ruhe, Ruhe Textilpflege, Bielefeld

Ihr Fach-Ladeneinrichter

Handwerk Technik Kreativitat
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VERBANDE

Interview mit Anna Niel3

20 Jahre DTB: Die textile Kette schlieRen

= MUNCHEN - Im November 2005 feierte der Dialog Textil-Bekleidung sein 20-jahriges Bestehen im ArabellaSheraton Airport Hotel
in Minchen. Willy Bogner begriiBte die Vertreter/innen der rund 30 Mitgliedsfirmen aus der Textil- und Bekleidungsindustrie personlich.
Mitgliedsunternehmen aus dem Bereich der professionellen Textilpflege ist die Multimatic iLSA Deutschland GmbH, Melle.

Willy Bogner dankte allen fur die langjahrige Unterstutzung, die zu bemerkenswerten Erfolgen und entscheidenden Entwicklungen zur

Qualitatssicherung geflihrt habe.
Expertenwissen
im DTB Arbeitskreis

m HEIMSTETTEN/MUNCHEN - Der
DTB, Heim-
stetten, befasst sich vorrangig mit Pro-
blemen der Textilausristung, Féarberei und
Konfektionierung.

Dialog Textil-Bekleidung,

Im Jahr 2003 erschien beispielsweise eine
Druckschrift Giber beschichtete Materialien,
die sich in erster Linie an die Bekleidungs-
industrie wendet. In dem Arbeitskreis
»Kundenservice und Reklamationsbearbei-
tung« werden jedoch auch aktuelle Pro-
bleme der Textilpflege aufgegriffen und
behandelt. Dipl.-Ing. Heinrich Kreipe war
als Experte zur letzten Tagung eingeladen,
um u.a. Uber die neue Pflegekennzeichnung
zu referieren.

Der Sachverstdndige informierte tber die
seit Mai 2005 glltigen Symbole und wies
deutlich darauf hin, dass das Symbol F im
Kreis nach wie vor existiert. Nicht nur
Verbraucher, sondern auch Konfektionére
und Textilhandel, so Kreipe, seien der
Meinung, dass es dieses Pflegesymbol nicht
mehr gebe. Die Teilnehmerinnen und Teil-
nehmer des DTB-Arbeitskreises bestétigten
das.

Heinrich Kreipe klarte auf und konnte
einer weiteren Verbreitung dieser Fehlin-
formation entgegenwirken:

»Das Symbol war nie in Frage gestellt.
Lediglich die Bedeutung hat sich durch das
Verbot des Losemittel FCKW 113 gedndert.
Heute kennzeichnet das Symbol die Pflege
in KWL (Kohlenwasserstofflosemittel), in
dem sich die mit dem F ausgezeichneten
Textilien hervorragend reinigen lassen.«

Gutachterbiro Kreipe
Telefon (02151) 794139
Email: h.kreipe@t-online.de

Die Firma Willy Bogner hatte die DTB-
Initiative 1985 ins Leben gerufen. Zu den
Aktivsten z&hlt seit dieser Zeit Anna Nief3,
DTB-Geschaftsfihrerin und Leiterin der
Abteilung Qualitatswesen im Hause Bogner.
Sie ist auch in der Textilpflegebranche gut
bekannt, u.a. als Referentin auf Fachtagun-
gen sowie aufgrund ihres Engagements fiir
den Arbeitskreis »Kundenservice und Rekla-
mationsbearbeitung« im DTB. Die Redak-
tion MultiVision sprach mit Anna Niel3
Uber die Bedeutung des Dialog Textil-Be-
kleidung fur die Textilpflegebranche und die
Perspektiven, die u.a. der Arbeitskreis bietet.

Redaktion MultiVision sprach mit
Anna Niel3, DTB-Geschaftsfiihrerin und
Leiterin der Abteilung Qualitatswesen
im Hause Bogner.

Frau NieR, Sie sind die Frontfrau des DTB
und aufgrund Ihrer Aktivitaten zur Optimie-
rung der Kommunikation und des Informa-
tions- und Erfahrungsaustausches zwischen
Textilproduktion und -pflege auch in un-
serer Branche sehr angesehen. Willy Bogner
lobte Sie in Miinchen nicht zuletzt fur Ihr
unermudliches Bemiihen, Bricken zu
schlagen und Synergien zu nutzen sowie
Ihre natiirliche Gabe, Menschen immer
wieder und nachhaltig zu motivieren.
Woher kommt |hr Bemihen flir die profes-
sionelle Textilpflege?

Die Kundenzufriedenheit hat flir jeden Be-
kleidungshersteller einen hohen Stellenwert.

Der DTB betreut namhafte Luxus- und
hochwertige Marken wie Escada, Boss,
Willy Bogner etc. Die teilweise sehr auf-
wendig verarbeiteten Produkte und Mate-
rialkombinationen gehdren in die profes-
sionelle Textilpflege, da sie den Verbraucher
in der Pflege vollig tberfordern wirden.
Wenn der Verbraucher lange Freude an ei-
nem gut gepflegten Kleidungsteil verspirt,
wird er sowohl die Kundenbindung gegen-
Uber dem Textilpflegebetrieb als auch dem
Bekleidungshersteller beibehalten und sein
personliches Vertrauen schenken. Das wiin-

schen wir uns doch beide.

Willy Bogner dankte Anna Niel fur ihr
herausragendes Engagement fur den DTB.

Sie verstehen die Textilpflegebranche als
Ende der textilen Kette. Es ist richtig, alle
Textilien, die einmal produziert wurden,
missen irgendwann gewaschen bzw.
gereinigt werden. Welchen Stellenwert hat
die professionelle Textilpflege im Dialog
Textil Bekleidung?

Fur uns ist es sehr wichtig, die Textilpflege-
branche frihzeitig Gber neue Materialent-
wicklungen und Materialmix zu informie-
ren, damit Ihre Branche die Mitarbeiter-
innen und Mitarbeiter entsprechend schu-
len kann und der Verbraucher beziiglich
der Pflege gar nicht erst verunsichert oder
im schlimmsten Fall abgewiesen wird. Sehr
vorbildlich sind hier die Material- und
Verarbeitungs-Information die Firma Boss



sowie die Materialbeitrdge der Organisa-
tion EFIT- Hohensteiner Institute.

Welchen Stellenwert hat die professionelle
Textilpflege aus Ihrer Sicht fur die Textil-
bzw. Bekleidungsindustrie?

Wir beobachten mit grofRer Sorge, dass
mittlerweile viele Reinigungen schlieBen
und der Generationswechsel h&ufig nicht
mehr erfolgt. Es besteht die Gefahr, dass
Kunden, die in ihrem gewohnten Umfeld
keinen Textilpflegebetrieb finden und erst
weit fahren muissen, sich beim néchsten
Kauf eventuell fir ein waschbares Teil ent-
scheiden. Deshalb liegt uns sehr viel an der
Zukunft der Textilpflegebranche.

Der Begriff »Dialog«, hat seit Griindung der
Initiative eine besondere Bedeutung und
war flir die Namensgebung entscheidend.
Wie bewerten Sie den derzeitigen Dialog
zwischen Textilindustrie und -pflegebranche?

Wie bereits erwdhnt bendétigen wir den
frihen gemeinsamen Dialog, um Reklama-
tionen zu vermeiden. Ergdnzend hierzu er-
mdoglichen Textilpflegekonzepte wie das
z.B. beim Verbraucher noch nicht bekannte
Nassreinigungsverfahren noch erhebliches
Verkaufspotential. In der Haushaltswdsche
werden 96% der Bekleidung gewaschen
und die meisten Hausfrauen und -ménner
jammern Uber den zeitlichen Bugelauf-
wand. Von diesem Anteil ist sicherlich ein
Teil zu gewinnen, wenn der Preis fir den
Verbraucher vertretbar ist.

Wie wirden Sie diesen Dialog optimieren?

Wir vertreten ein breites Dialognetzwerk in
der Industrie mit 152 Unternehmen in der
textilen Kette. Unsere Kommunikation bei-
spielsweise mit der Firma Multimatic sowie
lhren Verbénden und Instituten tragt maR-
geblich zum zukinftigen Dialog und ge-
meinsamen Projekten bei. Der enge Mei-
nungsaustausch am Beispiel unserer Orga-
nisationsstruktur ist auch fur lhre Branche
forderlich.

Auszeichnung:

VERBANDE

Ehrenobermeister Ziegltrum

m STRAUBING - Johann Ziegltrum wurde zum Ehrenobermeister der
Textilreiniger-Innung Niederbayern ernannt, als Wirdigung seiner Verdienste um das

Textilreinigerhandwerk.

Kreishandwerksmeister Jiirgen Tanne (links)
und Obermeister Armin Stéckel (rechts)

Uberreichten Johann Ziegltrum (Bildmitte)
die Ernennungsurkunde im Beisein der
Berufskollegen aus dem gesamten nieder-
bayerischen Raum.

Uber elf Jahre fiihrte der Textilreinigermeis-
ter die Berufsorganisation, seine Kolle-
ginnen und Kollegen hatten ihn im Marz
1992 zum Obermeister gewdhlt. Bereits
vorher gehdrte er dem Vorstand der Innung
an. Wahrend seiner ehrenamtlichen Tatig-
keit als Obermeister brachte er die Inte-
ressen seines Handwerks als Vorstands-
mitglied im bayerischen Textilreinigungs-
verband ein, auch nach seiner Téatigkeit als
Obermeister bleibt er nun im Vorstand aktiv.
Johann Ziegltrum hatte als Existenzgriin-
der in Altdorf urspriinglich eine Schnellrei-
nigung eroffnet. Nach Ablegung der Meister-
prifung erweiterte er seinen Tatigkeitshe-
reich Uber das gesamte Berufsbild der klas-
sischen Textilpflege und Wascherei. Heute
bietet er etwa 20 Beschéftigten einen siche-
ren Arbeitsplatz. Stets engagiert im Bereich
der Berufsausbildung im Textilreinigerhand-
werk bildete er selbst mit groRem Erfolg aus.
Neben Kammersiegern beim Leistungswett-
bewerb der Handwerksjugend, einem Wett-
bewerb fiir die prifungsbesten Lehrlinge,
erreichten die jungen Gesellen beachtliche
Erfolge auf Landesebene in Bayern.

Obermeister Armin Stdckel gratulierte bei
der Ubergabe der Ehrenurkunde wéhrend
der Innungsversammlung auch zur Ver-
leihung des »Goldenen Kleiderbiigels«. Nur
zwei Kollegen aus Bayern sei im letzten Jahr
diese besondere Auszeichnung zuteil ge-
worden.

Anmerkung der Redaktion:

Der Textilpflegebetrieb Ziegltrum erhielt im
letzten Jahr den Goldenen Kleiderbigel fur
Marketing und originelle Branchenwerbung.
»Vielseitigkeit siegt«, so lautet das Erfolgs-
rezept des Unternehmens in Altdorf, ca. 10
Minuten von Landshut entfernt.
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MARKETING

SauberCard geht an den Start
Kundenbindungen festigen, Umsatze steigern

m GOTTINGEN - Die SauberCard ist eine neue Kundenkarte fiir die Textilpflegebranche. Als bestes Ergebnis aus den Erfahrungen

der Vergangenheit mit Kundenkarten hat sie das Ziel, Abo-Karten zu ersetzen und die Kundenbindung sowie den Umsatz in der
professionellen Textilpflege zu erhdhen. Ihre Probephase habe die SauberCard l&ngst Gberwunden, sagt ihr Anbieter, die KKS GmbH,
Gottingen. »Sie wurde eingefiihrt und hat ohne Fehler und Akzeptanzprobleme die Feuertaufe Uberstanden«, so Geschaftsfihrer

Andreas Hammer gegeniber der MultiVision.

In elf Betrieben wurden bisher 5.000
Exemplare der SauberCard ausgegeben. Fur
weitere 50 Shops, die jetzt ans Netz gehen,
wurden insgesamt 30.000 SauberCards her-
gestellt. Dieser herausragende Erfolg, so
Hammer, erklare sich aus der Tatsache, dass
diese Ldsung nicht zum Selbstzweck ent-

standen sei, sondern von Reinigern fur
Reiniger. Die sich daraus ergebenden Vor-
teile erklart er im Einzelnen:

Die kostenneutrale Einfihrung beim
Endkunden erfolgt durch den Reiniger. Die
Karte soll ohne Hurde bei den Endkunden
eingefihrt werden kénnen. Dieser zahlt
funf Euro Pfand; der Reiniger bekommt die
SauberCard fir funf Euro pro Stuck und
zwar einmalig und nicht jahrlich. Bei
Nichtgefallen werden die finf Euro Pfand
dem Endkunden zuruckerstattet, wie beim
Flaschenpfand. Laut Anbieter hat die Chip-
karte eine Lebensdauer von 5.000 Steckun-
gen. Theoretisch kénnte ein Stammkunde,
der zweimal pro Woche in die Reinigung
kommt, die Karte rund 46 Jahre lang nut-
zen. Praktisch wird die tatséchliche Lebens-
dauer der im Vergleich zu Magnetstreifen-
karten konkurrenzlosen Chipkarte natir-
lich durch den Verschlei3 reduziert. »Wenn
die Karte funf bis zehn Jahre hélt, haben
wir damit sicherlich eine fir alle Seiten
zufriedenstellende L6sung und Kosten-
situation gefunden«, so Hammer. Fir den
Start mit der SauberCard bietet die KKS
GmbH zwei Mdglichkeiten:

1. Die Starter Lésung

Zur Einfihrung der SauberCard ist ein
Kartenterminal notwendig, welches 15 Euro
Miete pro Monat kostet, dariiber hinaus
wird fir den Reiniger eine am Umsatz ge-
messene Gebihr Uber die Karte von ledig-
lich 1,5 bis 1,9 Prozent berechnet. Dies, so
KKS, sei das vergleichsweise glinstigste
System mit Full Service Branchenorien-
tierung. Ein schlanker Start, so Hammer,
sei in wenigen Tagen mdglich, ein komplet-
tes Marketingpaket mit Plakaten und
Werbemitteln wird optional mitgeliefert.

2. Die Komplettlésung

Sie ist fur Textilpflegebetriebe gedacht, die
eine voll integrierte Losung mit einem
Kassensystem wiinschen. In Kooperation mit
einem marktfihrenden Kassensystem-An-
bieter kann KKS ein Branchenpaket mit
SauberCard-Integration zur Verfligung stel-
len, wobei KKS lediglich den Kontakt her-
stellt. Der SauberCard-Spezialist sieht seine
Hauptaufgabe darin, die Kundenkarte mit
einer hohen Marktdurchdringung zu etablie-
ren, aber nicht, Kassenldsungen zu verkaufen.
Dennoch, so Hammer, sei dieses integrative
Konzept gerade fir Filialisten eine sinnvolle
betriebswirtschaftliche Alternative.

Optimales Controllinginstrument
Ein optimales Controllinginstrument nennt
KKS die neue SauberCard, die fir mehr
Umsatz in den Shops und fur mehr Trans-
parenz bei den Stammkunden sorgen soll.
Unabhéngig davon, dass der Reiniger mit
den Abo-Karten seinen Kunden stets einen
Kredit einrdume, wisse er nie wirklich, wie
viele Zehner-Karten seine Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter verkauft hatten. Mit der
SauberCard habe der Betriebsinhaber nun
ein zuverldssiges elektronisches Medium,
das einen vollstandigen Uberblick tiber die
Kartenumsatze moglich mache.

Einkaufen soll SpaR machen, der Besuch
beim Textilpflegeprofi auch. Damit es
schneller, bequemer und preisvorteilhafter

ist, gibt es die SauberCard.

Sie soll kiinftig Abo-Karten ersetzen,
Kundenbindungen optimieren und den Um-
satz in der professionellen Textilpflege
erhdhen.

Andreas Hammer fasst die entscheidenden
Nutzenaspekte zusammen: »Die Karte ist
ein kostenloser Service fur den Endver-
braucher, absolut kostenminimiert fur den
Unternehmer; aufRerdem bleiben die wert-
vollen Kundenadressen in seinem Besitz.«
Genutzt werden kann die SauberCard ubri-
gens in ganz Deutschland. »Es wird sicher-
lich selten vorkommen, dass jemand aus
Bayern in Rostock Urlaub macht und seine
SauberCard einsetzt. Mit einem deutsch-
landweiten Clearing, das einmal im Jahr die
Mdglichkeit gibt, die Zahlungen auszuglei-
chen, wollen wir dennoch diese Option bie-
ten. Es ist ein attraktives Verkaufsargument.«
www.saubercard.de

Foto: Betty Barclay



Stabile Kunde-Bank-Beziehung schaffen
Mit Bonitatsmarketing Banken Uberzeugen

= Die wohl h&ufigsten Argumente von Banken, die Kreditantrdge ablehnen, sind ungentgende Sicherheiten, mangelndes Eigenkapital und

MARKETING

eine schwache Ertragskraft. Das Rating des Unternehmens hat daher im Dialog mit den Banken einen immer héheren Stellenwert,

betont Dipl.-Betriebswirt Dieter Baumgarte. Er empfiehlt, das Rating als Management-Tool im Rahmen eines gezielten Bonitats-Marketing

einzusetzen, als optimale Basis fiir eine erfolgreiche Kunde-Bank-Beziehung. In der MultiVision erklart er jetzt die Hintergrinde.

Nur wenige kleine,
mittelstandische Un-
ternehmen denken da-
riber nach, ihre Bo-
nitat der Bank zu ver-

kaufen. Das Rating/

/| Basel Il bietet mit den
‘J' I sogenannten weichen
Faktoren auf3erhalb von Bilanz und GuV
gute Ansatze, die positiven Besonderheiten
des Unternehmens deutlicher als in der
Vergangenheit herauszustellen. Zukunfts-
und Wettbewerbsfahigkeit der Produkte,
Management-Qualitdten u.v.m. gewinnen
an Bedeutung.

Die standardisierte Vorgehensweise der
Banken im Rating zwingt die Unterneh-
men, individuelle Maltnahmen z.B. in Form
eines Bonitatsmarketings zu ergreifen. Das
Ziel ist letztendlich, nicht nur den erforder-
lichen Kreditbedarf moéglichst kostenglins-
tig zu decken, sondern vor allem eine lang-
fristige, vertrauensvolle Kunde-Bank-Be-
ziehung auf- und auszubauen. Das im Re-
gelfall verstdndlicherweise nur oberflach-
liche Wissen des Bankers hinsichtlich des
Kerngeschafts seiner Firmenkunden zwingt
die Unternehmen, den Banker durch glaub-
wirdige Informationen fur ein sinnvolles
Kreditengagement mit kalkulierbaren Risi-
ken in der Zukunft zu Uberzeugen. Handelt
es sich um eine sogenannte Risikobranche,
sollte der Firmenkunde darlegen, wie er
den Risikofaktoren seiner Branche begeg-
net. Das Kreditgeschéft ist Risikogeschéft;
also bendtigen Banken ein Minimum an
Risikotransparenz.

Fur die Unternehmen sollte es auch eine
Selbstverstdndlichkeit sein, ihr eigenes
Rating zu kennen; nicht nur als Gesamt-
note. Im Rahmen der Initiative Finanz-
standort Deutschland (IFD) haben sich die
Kreditinstitute im Dezember 2004 ver-

pflichtet, ihren Kreditkunden die interne
Bewertung samt Begrindung offen zu
legen. Laut einer Studie des Zentral-
verbands des Deutschen Handwerks waren
jedoch nur knapp einem Drittel der befrag-
ten Unternehmen ihr Ratingergebnis und
die Verbesserungspotenziale
worden. Die Unternehmen sind also gefor-

mitgeteilt

dert, diese Informationen einzufordern,
wenn sie ihnen nicht ohnehin von der Bank
mitgeteilt werden. Ahnliches gilt auch fir
die Erlauterungen zu Kreditentscheidungen
der Banken, die angabegemal nur in etwas
mehr als der Halfte der Falle vorlagen.
Hilfreich kann es zudem sein, den Kredit-
bedarf zu splitten, um eine einseitige Ab-
hangigkeit von einer Bank zu vermeiden,
andererseits mit einem geringeren Bedarf
Zugang zu einer Zweitbankverbindung zu
finden. Die abnehmende Hausbankloyalitat
in den letzten Jahren wurde durch verschie-
dene Studien festgestellt.

»Bonitdtsmarketing
Ist keine einmalige
Aktivitat, sondern
ein dauernder
Geschéaftsprozess«

Vor dem Hintergrund der am hdufigsten
genannten Ablehnungsgriinde bei Kredit-
antrdgen — keine ausreichende Besiche-
rung, unzureichendes Eigenkapital und
schwache Ertragskraft — gewinnt das Rating
im Dialog kinftig noch mehr an Be-
deutung. Dieses als Management-Tool zur
Unternehmenssteuerung einzusetzen, um
aus den Ergebnissen einen Starken-/
Schwéchen-Katalog zur Unternehmens-
sicherung abzuleiten, wird das beste Boni-

tats-Marketinginstrument gegenuber der

Bank sein. Bonitatsmarketing ist jedoch
keine einmalige Aktivitat, sondern ein dau-
ernder Geschéaftsprozess.

Ein Bankgesprdch sehr gut vorzubereiten
und sich ausreichend Zeit zu nehmen, sind
wesentliche Merkmale und Mindestvoraus-
setzung fur eine erfolgreiche Kunde-Bank-
Beziehung.
www.management-service.info
Telefon (02334) 959361

Washaiamar

Der 1. ultimative

Easy Laundry Manager
ist online!

...fur Textilpflegebetriebe
...fir Waschereien
...fur Manager

www.waeschereimarkt.com
Tel. +49 7021 481273

Foto: bugatti
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Profil zeigen im Markenverbund
Ein neues Gesicht fur die Textilpflege

= In den vergangenen Ausgaben der MultiVision haben wir bereits iber den Markenverbund bzw. das neue System TEXfit berichtet.

Ein Aspekt, der uns im Nachhinein noch wichtig ist, betrifft das Erscheinungsbild. Die Erfahrung hat l&ngst gezeigt: Die besten Leistungen

verblassen, wenn sie nicht deutlich sichtbar und Gberzeugend transportiert werden.

Viele Dienstleister bestatigen: Wahrend die
Umsdtze stagnieren oder gar zuriick gehen,
steigen die Anspruche der Kundinnen und
Kunden. In der Regel wollen sie mehr fir
ihr Geld, weil sie hdufig die Vorstellung ha-
ben, ohnehin schon zu viel zu zahlen. Die
Anforderungen an Textilpflegebetriebe stei-
gen, der Markt wird vielfaltiger. Wer sich
mit seinen Dienstleistungen nicht tberzeu-
gend am Markt darstellt, wird mittel- und
langfristig von denen in den Schatten ge-
stellt, die es tun. Einzelk&mpfer haben es da
besonders schwer.

Ein Schwachpunkt der Textilpflegebranche
ist immer noch die Optik der Betriebe, wo-
bei es verstandlich ist, dass bei allen nétigen
Investitionen die Gestaltung des Betriebes
eben nicht an erster Stelle steht.
Nachvollziehbar ja, aber richtig sicherlich
nicht, betonen die Aktiven im TEXfit-Mar-
kenverbund. Der Ladenbereich sei schlief3-
lich die Visitenkarte des Hauses. Sollten
Kunden, insbesondere Neukunden, bereits
an dieser Stelle Vorbehalte aufbauen — im
schlimmsten Fall den Laden erst gar nicht
betreten — sei die Haltung gegentber der
Dienstleistung um so kritischer.

Anders herum werde mit einer strahlenden
Optik immer auch Sauberkeit, Frische und
Hygiene assoziiert. Werden dariber hinaus
die Kundinnen und Kunden von einer Ver-
kauferin, die den Berufsstand optisch eben-
so Uberzeugend représentiert, strahlend
empfangen, stehe das im Einklang mit der
Erwartung der Verbraucher. Sie wollen Sau-
berkeit als Dienstleistung einkaufen. In der
Praxis sei das noch lange nicht Standard,
80% aller Laden zehn Jahre alt und alter.
»Der Ladenbau, sprich das Erscheinungs-
bild des Betriebes«, so TEXfit, »ist daher
wichtiger Baustein im Konzept mit dem
entscheidenden Vorteil, dass Leistungen
wie Ladenbau, Werbung und Schulungen
im Verbund weniger kosten als wenn man
alles als Einzelkampfer regelt.« Allein aus
diesem Grunde mache es Sinn, sich mit dem

Anschluss an einen Markenverbund zu be-
fassen. Die Optionen, die TEXfit seinen Mit-
gliedern bietet noch einmal zusammenge-
fasst:

m Preiswerten Ladenbau in klaren Formen
und Farben, bestechend anders und
einladend.

m Professionelle Werbung, die Marken-
starke bereits beim Logo demonstriert
und sich konsequent durch die Laden-
gestaltung sowie die gesamte Werbung
zieht. Der TEXfit-Slogan sagt es kurz
und deutlich: »Wir machen's schnell
saubergunstig.«

m Schnell, damit der Kunde nicht lange
warten muss.

m Sauber, weil der Kunde Qualitat
bekommen soll.

m Gunstig, weil der Kunde nicht mehr
dafur ausgeben muss.

System-Training, das sowohl Kund/innen als
auch Mitarbeiter/innen klar strukturierte
Preisgruppen vermittelt und ein klares
Preissystem in Verbindung mit einem rei-
bungslosen Betriebsablauf nach dem FlieR3-
prinzip sorgt fur zufriedene Kunden und
eine gesunde Kostenstruktur. Regelméafige
Schulung aller Mitarbeiter/innen in Verkauf
und Betriebsablauf ist selbstverstandlich.

Kontakt: Hartmut Paul Kokerbeck
Tel. (02151) 56 75 86 - hpk@fml-krefeld.de



Gemeinschaftsseminar der Fachverbande
Automatische Annahme- und Ausgabesysteme

m DAD DURKHEIM - Mit einem Gemeinschaftsseminar mit der Europaische Textilreiniger-Wirtschafts-Gesellschaft mbH, Bonn, und

PRAXIS

dem Gesamtverband Neuzeitlicher Textilpflegebetriebe e.V., Gelsenkirchen, setzt der DTV in diesem Jahr seine Praxis-Seminarreihe fort.
Die Optimierung von Betriebsablaufen sowie die Serviceerweiterung von Textilpflegebetrieben durch automatische Annahme- und Ausgabe-
systeme steht am 14. Februar 2006 im Hotel Mercure in Bad Diirkheim auf dem Programm. Einen Einblick in die betriebliche Praxis

ermdglicht eine Betriebsbesichtigung im »Haus der Kleiderpflege«.

Textilreinigermeister Raimund Zischka,
Haus der Kleiderpflege, Simmern, erdffnet
das Seminar im Hotel Mercure mit der
Vorstellung seines Betriebskonzeptes. Im
Anschluss daran gibt Dieter Kampmann,
iLSA
Deutschland GmbH, weitere technische Er-

Geschaftsfuhrer der Multimatic
klarungen und Hintergrundinformationen:
Die automatische Annahme- und Ausgabe
als Teil des umfassenden Organisationssys-
tems MultiTrans besteht aus mehreren Mo-
dulen, die beliebig und den individuellen
Anforderungen entsprechend kombiniert
werden kdnnen.

Ausgereifte Technik macht Service-
erweiterung maglich

Die Filiale »Haus der Kleiderpflege« im
Globus Markt in Griinstadt bietet sowohl
die konventionelle Ladentheke als auch
die automatische Annahme und Ausgabe.

Die Filiale im neuen Globus-Markt
Griinstadt/Pfalz wurde im Mérz 2004 er-
Offnet. Es ist eine kalte Filiale, ohne jegliche
Bearbeitungsmdglichkeit. Sie bietet auf
einer Flache von nur 30 gm vorn zur
Laufzone des Marktes hin sowohl eine kon-
ventionelle Ladentheke als auch die auto-
matische Annahme und Ausgabe. Hinter
der Abtrennung ist ein Speicherforderer
installiert, der die Ware platzsparend unter
die hohe Hallendecke féahrt.
befindet sich die Aufenthaltszone fur das

Darunter

Personal. Das Ganze ist optisch sehr

modern gestaltet und fugt sich nahtlos in
das neue Globus Ambiente ein. Die auto-
matische Annahme/Ausgabe steht den Kun-
den wihrend der gesamten Offnungszeit
des Globus-Marktes zur Verfligung.

Das Personal ist sorgféltig geschult. Weil
keine Bearbeitung in der Filiale stattfindet,
kénnen sich die Mitarbeiterinnen ganz auf
die Kundschaft konzentrieren. Sie sind aus-
dricklich angewiesen, die Kunden mit der
automatischen Annahme/Ausgabe vertraut
zu machen, mit dem Ziel, dass maglichst
alle Kunden diese Einrichtung nutzen. Die
Verkauferin hilft bei der Bedienung wie das
die Deutsche Bahn auf groBen Bahnhdofen
an den Fahrkartenautomaten macht.

Wie das System in der Praxis funktioniert,
erfahren die Seminarteilnehmerinnen und
-teilnehmer wéhrend der Betriebsbesichti-
gung; Raimund Zischka wird zum Erfah-
rungsaustausch vor Ort zur Verfligung ste-
hen.

Datenerfassung als Basis fir
Marketing

Das automatische Annahme- und Ausgabe-
System unterstiitzt ganz nebenbei die um-
fassende und gezielte Erfassung von Kun-

dendaten. Wie sich diese Daten als Basis fuir
gezieltes Marketing aufbereiten lassen, er-
klart nach einem Mittagessen im Hotel
Branchen- und Marketingexperte Hartmut
P. Kokerbeck, Krefeld.

AbschlieBend referiert und diskutiert Horst
Lange, Inhaber »Die feine Reinigung,
Stuttgart, Uber seine langjahrige Erfahrung
beim Einsatz von Sortieranlagen und Aus-
gabesystemen und erldutert die Mdglich-
keiten der Kostensenkung durch straffe Be-
triebsorganisation.

www.dtv-bonn.de
www.textilpflegebetriebe.de

Termin Praxisseminar

14. Februar 2006

von 10.00 bis 16.30 Uhr
Tagungsort:

Mercure Hotel Bad Diirkheim
an den Salinen
Kurbrunnenstrale 30 — 32
67098 Bad Diirkheim

Telefon (49) 06322 / 601 618
Telefax (49) 06322 / 601 619
Email: Gordia.Huelsmann@salinenhotel.com
Www.mercure.com

SCHIBENSKY GmbH

Fur Ihren Betrieb —

Alles aus einer Hand:

« Maschinen und Gerate fur lhre BUgeI?i
o Ersatzteile, Betriebsmittel gnd Zubehor _
« Wiascherei— und Textilreinigungsmaschinen

e Thermopatch - Textilkennzeichnungssysteme
« Gebrauchtmaschinen |
Unser Kundendienst hilft Ihnen gern:

SCHIBENSKY GmbH ¢ Gutenbergstr. 7 *

28816 Stuhr

Tel. 0421-56784 * Fax 0421-56785

www.schibensky.de ¢ kontakt

@schibensky.de
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Seifenblasenball der Innung Minster
Tradition mit hohem Unterhaltungswert

= IBBENBUREN - Die langstielige rote Rose bleibt Tradition, Geschenk und lieb gewonnene Geste
von Christian (Mangel-)Meinke. Wie in jedem Jahr sprach er damit den Damen der Branche sein Kompli-

ment aus und Uberreichte sie den weiblichen Gasten des Seifenblasenballs 2005 persénlich. Das all-
jahrliche, beliebte Branchenevent der Textilreiniger-Innung Munster-Munsterland fand zum zweiten

Mal in Ibbenbiiren statt, mit mehr Branchenpromis denn je.

Alwine Heisterkamp, Vorsitzende der DTV-
Obermeistertagung, freute sich, Ulrike und
Friedrich Habermeyer, Gisela und Philipp
Lenemann sowie Hannelore und Helmut
Strohm als Ehrengéste des Innungsballs be-
griBen zu dirfen. Einst als Seifenblasen-
und Verstarkerball ins Leben gerufen, sollte
er vor allem fir die Mitglieder, Freunde
und Férderer der Innung Minster-Muinster-
land ein geselliger Hohepunkt zum Jahres-
ende sein.

Heute ist der Seifenblasenball langst eine
begehrte Veranstaltung, auf der sich Gleich-
gesinnte und Geschaftspartner weit Uber

Bt
- m

FeTI T

den Innungsbezirk hinaus treffen.

Seinen Erfolg fuhrt Alwine Heisterkamp
auf das besondere Engagement der Mit-
glieder der Innung Munster-Munsterland
zuriick. »wWahrend des ganzen Jahres bieten
wir immer wieder interessante Aktionen
an, die den Zusammenhalt unter den Kol-
leginnen und Kollegen starken und andere
Innungen animiert, sich uns anzuschliefen,
betont sie. Der Seifenblasenball sei sicherlich
der Héhepunkt, bei vielen Innungsmitglie-
dern ebenso beliebt sei allerdings auch die
alljahrliche Pdattkestour durch das schone
Minsterland und angrenzende Regionen.

Ein deutliches Zeichen fur die hohe Ak-
zeptanz der Innungsveranstaltungen ist
laut Alwine Heisterkamp die Unterstiitzung
der Maschinen- und Hilfsmittelindustrie.
Eine unschlagbare Tombola mit unzahligen
Gewinnen habe die Innung mit Hilfe zahl-
reicher Spender auf die Beine stellen kon-
nen.

Traditionell bie-
tet der Seifen-
blasenball auch
den festlichen
Rahmen fir die

Ehrung der frisch
gebackenen Jungmeis-
ter und Gesellen des Textilreinigerhand-
werks aus dem Innungsbezirk. »Dartber
hinaus ehren wir all diejenigen, die ihre
Ausbildung bei uns im TBZ in Rheine
absolviert haben«, ergdnzt Udo Nagel-
schmidt, Leiter des Textilreiniger Bildungs-
zentrum Miunster e.V., Rheine.
Das waren im Jahr 2005 die Jungmeister
Max Bugajow, Lldenscheid, Thomas
Gustrau, Essen, und Bjorn Schlender,
Hamburg, sowie die Gesellen
Alexander Beim, Wassenberg,
Egup Karaman, Gelsen-
kirchen, und Albrecht
Kosbab, Koln.
Thomas Gustrau und
Bjorn Schlender (s. Foto)
nahmen in Ibbenbiren ihre
Meisterbriefe entgegen.
www.tbz-rheine.de

www.textilreinigerinnung.de



30 Jahre AKJ im DTV

Mehr als eine gelungene Party

m KASSEL - Ein 30. Geburtstag muss grof3 gefeiert werden, das war fiir den Vorstand des AKJ keine Frage. Eine richtig gute Party
sollte er werden, der 30. des Arbeitskreis Junioren im DTV im vergangenen November. Herzlichen Glickwunsch sagt die Redaktion

MultiVision im Nachhinein. Er war gelungen.

Vielleicht traf schon die Einladung mit dem
Slogan »Freunde treffen Freunde« den rich-
tigen Ton. Anspruchsvoll, aber eben nicht
gediegen, war das Fest des jungen Bran-
chenverbandes, der sich Innovation auf die
Fahne schreibt.

Die Atmosphdre war ungezwungen, sehr
stilvoll der Rahmen des AKJ-Jubildums-
festes im Grand Hotel Modérne Lastrada,
das zeigte, dass Junge und nicht mehr
ganz so Junge durchaus die gleichen
Werte pflegen. Je spdter der
Abend, um so vertrauter die
Stimmung und spétestens
beim gemeinsamen Friuh-
stick am ndchsten Mor-
gen wurde deutlich: Der
Umgang untereinander
ist nicht nur freund-
schaftlich, sondern sehr
familiar. Kein Wunder,
denn im AKJ sind es die
Tochter und Séhne vieler
etablierter Unternehmen
der Branche, die heute am
Fortbestand der professionel-
len Dienstleistung mit Jahr-
hundert alter Tradition arbeiten.
»Schoén, unter so vielen jungen Leuten
aus der Branche zu sein«, bemerkte auch
Gast Ludwig Egelhoff im Gesprach mit der
MultiVision, der der Einladung nach
Kassel gern gefolgt war.

Eroffnet wurde das Jubildumstreffen am
Donnerstagabend mit einem geselligen
Abendessen. Wéhrend der Mitgliederver-
sammlung am Freitagvormittag wurden der
Vorstand gewdhlt und die neuen Richtli-
nien bekannt gegeben. Motivationstrainer
Ralf R. Strupat, Bielefeld, setzte am Nach-
mittag den fachlichen Teil der AKJ-Jahres-
tagung fort und begeisterte.

Ralf R. Strupat, Mr. Kundenbegeisterung,
wie er sich selbst bezeichnet, begleitet mit
seiner Full-Service-Agentur fur Kunden-

begeisterung Unternehmen aller Couleur
auf dem Weg, eine neue Service-Qualitat zu
etablieren. Dabei sieht er die Chef-Mitar-
beiter-Kunden-Begeisterung als ganzheitli-
chen Ansatz, mit dem Ziel, dass Unterneh-
men sich von der Masse abheben und zum
Kundensog kommen.

Sympathisch, frisch

und zielorientiert, der amtierende AKIJ-
Vorstand (v.l.n.r.): Felix Heim (3. Vorsitzen-
der),Volker Schurr (Beisitzer), Karsten Ruhe
(1.Vorsitzender), Michael Schleich (Bei-
sitzer), Ulrike Menke (Beisitzerin), Jan Haufe
(2.Vorsitzender); nicht auf dem Foto ist
Martin Rauner, ebenfalls Beisitzer.

People make the difference, aller Anfang sind
Sie! lautet seine Botschaft, die er nach
Aussagen der Tagungsteilnehmer Uberzeu-
gend vermittelt. Sie erlebten einen Aus-
schnitt aus seinem umfangreichen Semi-
narprogramm.

Aller Anfang sind Sie, das bedeutet nach
Strupat: »Als Vorgesetzter sind Sie Vorbild
und Identifikationsfigur. Mit lhrem An-
spruch auf Kundenbegeisterung werden Sie
nur ernst genommen und akzeptiert, wenn
Sie das geforderte kundenorientierte Ver-
halten auch selbst vorleben. Je konsequen-
ter und langfristiger das Verhalten vorge-
lebt wird, umso dauerhafter wird es tber-
nommen. Erlangen Sie sogar charismati-
sche Ausstrahlung lhrer Fihrungs-
personlichkeit, dann sind die
Mitarbeiter bereit, ohne &auRe-
ren Druck, Ziele, Visionen
und Ideale zu Ubernehmen
und lhnen zu folgen!«
Mehr darlber unter:
www.begeisterung.de.

»Ein Unternehmen gera-
de in schwierigen Zeiten
zum Erfolg zu fihren,
setzt Begeisterung voraus,
in der professionellen Textil-
pflege sicherlich auch viel Ide-
alismus«, unterstreicht Karsten
Ruhe, 1. Vorsitzender des AKJ.

Noch etwas Kultur und Entertainment
hatte das Event-Management fiir den Sams-
tag organisiert. Die Besichtigung einer
Privatbrauerei und eine Stadtrundfahrt in
einer historischen StraBenbahn standen vor
der Jubilaumsparty auf dem Programm.
Motivieren, in einem engagierten Verband
an einem Strang ziehen, das ist Ziel des
AKJ. Sie wollen nicht nur Spal3 haben, son-
dern arbeiten ldngst hart an ihrer unter-
Das haben die
Jungunternehmerinnen und Jungunter-
nehmer im AKJ langst bewiesen und dass
Tagungen Spal? machen durfen auch.

nehmerischen Zukunft.

JUBILAUM
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Der DTV informiert:
Branchentermine 2006

m 14. Februar 2006

BAD DURKHEIM - Praxis-Seminar
»Automatische Annahme und Ausgabesys-
teme in der Praxis«,
Gemeinschaftsseminar des DTV und GV

m 23. - 25. Méarz 2006

BOCHOLT - Mitgliederversammlung, Tex-
tilreinigungs-Verband Nordrheinwestfalen
m 24.- 26. Marz 2006

STRASSBURG — FATEX-Mitglieder-
versammlung

m 24.-26. Marz 2006

SCHWERIN - Verbandstag Ostdeutscher
Textilreinigungs-Verband, OTV

m 28. April - 3. Mai 2006
DTV-Kollegenreise nach Tallin

m 16.-17. Mai 2006

RHEINE - DTV-Sachverstdndigentreffen

m 12.- 14. Oktober 2006

BAD MERGENTHEIM - Jahrestagung
Gutegemeinschaft sachgemafle Waschepflege
m 20.- 22. Oktober 2006

BAMBERG - Jahrestagung des Bayerischen
Textilreinigungs-Verbandes

m 23. November 2006

FRANKFURT - Branchentreff Messe
Frankfurt

m 24.+ 25. November 2006
FRANKFURT - DTV-Verbandstag
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Wie Zehn auszogen, satt zu werden
Das Marchen von den Steuern

Es waren einmal zehn Ménner, die jeden
Tag miteinander zum Essen gingen. Die
Rechnung fir alle zusammen betrug jeden
Tag 100 Euro. Die Géste zahlten ihre Rech-
nung wie wir unsere Steuern, und das sah
ungefahr so aus: Vier Gaste (die Armsten)
zahlten nichts. Der Finfte zahlte 1 Euro,
der Sechste 3 Euro, der Siebte 7 Euro, der
Achte 12 Euro und der Neunte 18 Euro. Der
Zehnte (der Reichste) zahlte 59 Euro. Das
ging eine ganze Zeit lang gut. Jeden Tag
kamen sie zum Essen und alle waren zufrie-
den. Bis der Wirt Unruhe in das Arrange-
ment brachte, indem er vorschlug, den Preis
fir das Essen um 20 Euro zu reduzieren.
»Weil Sie alle so gute Géste sind!« Wie nett
von ihm! Jetzt kostete das Essen fir die
Zehn nur noch 80 Euro, aber die Gruppe
wollte unbedingt beibehalten, so zu bezah-
len wie sie besteuert werden.

Dabei &nderte sich fur die ersten vier
nichts, sie allen weiterhin kostenlos. Wie
sah es fur die restlichen Sechs aus? Wie
konnten sie die 20 Euro Ersparnis so auftei-
len, dass jeder etwas davon hatte? Die Sechs
stellten schnell fest, dass 20 Euro geteilt
durch sechs Zahler 3,33 Euro ergeben. Wenn
sie das aber von den einzelnen Teilen abzie-
hen wirden, bekdmen der funfte und der
sechste Gast noch Geld dafir, dass sie Uber-
haupt zum Essen gehen.

Also schlug der Wirt folgende Losung vor:
Jeder sollte prozentual ungeféhr so viel we-
niger zahlen, wie er insgesamt beisteuere.
Er setzte sich hin, begann zur rechnen und
kam zu folgendem Ergebnis: Der flinfte Gast,
ebenso wie die ersten vier, zahlte ab sofort
nichts mehr (100 % Ersparnis!). Der Sechste
zahlte zwei statt drei Euro (33 % Ersparnis),
der Siebte zahlte finf statt sieben Euro

(28 % Ersparnis). Der Achte zahlte neun statt
zwOIf Euro (25 % Ersparnis). Der Neunte
zahlte 14 statt 18 Euro (22 % Ersparnis). Der
Zehnte (der Reichste) zahlte 49 statt 59 Euro
(16 % Ersparnis). Jeder der Sechs kam guns-
tiger weg als vorher und die ersten vier
allen immer noch kostenlos.

Als sie vor der Wirtschaft noch mal nach-
rechneten, war das alles doch nicht so ideal
wie sie dachten. »Ich hab' nur ein Euro von
den 20 Euro bekommen!«, sagte der sechste
Gast und zeigte auf den zehnten Gast, den
Reichen. »Aber er Kkriegt zehn Eurol«
»Stimmtl« rief der Finfte. »Ich hab' nur ein
Euro gespart und er spart zehnmal soviel
wie ich.« »Wie wahr!« rief der Siebte. »Wa-
rum bekommt er zehn und ich nur zwei
Euro? Alles kriegen mal wieder die Reichen.«
»Moment malk, riefen da die ersten vier aus
einem Munde. »Wir haben tberhaupt nichts
bekommen. Das System beutet die Armsten
aus!« Wie aus heiterem Himmel gingen die
Neun gemeinsam auf den Zehnten los und
verprigelten ihn. Am néachsten Abend
tauchte der zehnte Gast nicht zum Essen
auf. Also setzten die Ubrigen Neun sich zu-
sammen und alen ohne ihn. Als es an der
Zeit war, die Rechnung zu bezahlen, stellen
sie etwas Auflerordentliches fest: Alle zu-
sammen hatten nicht gentigend Geld, um
auch nur die Hélfte der Rechnung bezahlen
zu kénnen. Und wenn sie nicht verhungert
sind, wundern sie sich noch heute.

So funktioniert unser Steuersystem. Die
Menschen, die hier hdchste Steuern zahlen,
haben die groRten Vorteile einer Steuer-
erleichterung. Wenn sie aber zuviel zahlen
missen, kann es passieren, dass sie einfach
nicht mehr am Tisch erscheinen. In ande-
ren Landern gibt es auch tolle Restaurants.

Quelle: unbekannter Verfasser




Betriebliche und steuerliche
Anderungen in 2006

Betriebsarztliche Betreuung
erleichtert

Die kleineren Unternehmen der Textil-
pflegebranche profitieren davon: Seit dem
1.2.2006 mussen Betriebe mit bis zu 50 Be-
schéftigten keine Vertrége fur eine indivi-
duelle jahrliche betriebsérztliche Betreu-
ung mehr abschlieBen. Weitere Informatio-
nen dariber gibt u.a. der DTV jetzt auf sei-
ner Homepage: www.dtv-bonn.de

Steuervorteil fir haushaltsnahe
Dienstleistungen

Durch eine Verminderung der Einkommens-
steuer um 20 % der Aufwendungen (hochs-
tens 600 Euro jahrlich) sind haushaltsnahe
Dienstleistungen ab diesem Jahr vergunstigt.
Das Finanzamt braucht dafur die Rechnung
des Unternehmens sowie den Zahlungsnach-
weis bzw. Bankbeleg. Der Deutsche Textil-
reinigungs-Verband e.V., Bonn, engagiert
sich nun dafir, dass die von der GroRen
Koalition fur Haus und Hof vereinbarte
Erweiterung der Einkommenssteuervorteile
auch der Textilreinigung erschlossen wird.

Winterreifen-Pflicht

Sie ist noch nicht entschieden. Kritisiert
werden vermeintlich schwammige Formu-
lierungen in der Neufassung der StraBen-
verkehrsordnung (StVO) in § 2 Absatz 3a:
»Bei Kraftfahrzeugen ist die Ausristung an
die Wetterverhdltnisse anzupassen. Hierzu
gehdren insbesondere eine geeignete Berei-
fung und Frostschutzmittel in der Schei-
benwischanlage.« Autofahrer missen daher
auch bei ungeeigneter Bereifung nicht mit
Buf3gelbescheiden rechnen. Wesentlich z&her
dirfte im Zuge der Gesetzesanderung je-
doch die Schadensregulierung der Versi-
cherer in solchen Féllen werden.

Anderungen der Sozialversicherung
Seit dem 1.1.2006 mussen Sozialversiche-
rungsbeitrdge am drittletzten Bankarbeits-
tag des laufenden Monats in H6he des vor-
aussichtlichen Beitrags bei den Einzugs-
stellen sein. Ein verbleibender Restbetrag
wird zum drittletzten Bankarbeitstag des
Folgemonats fallig.

Eine Unterscheidung bei Lohn- und Ge-
haltszahlungen bis zum und nach dem 15.
des laufenden Monats gibt es nicht mehr.
Auch hier wird der verbleibende Rest-
beitrag bis zum drittletzten Bankarbeitstag
des Folgemonats fallig.

Maschinelles Meldeverfahren

Ebenfalls entfallen ist seit dem 1. Januar
2006 ein Melde- und Beitragsverfahren fiir
die Krankenkassenbeitrdge in Papierform.
Ab sofort sind nur noch Verfahren der Da-
tenferniibertragung (DFU), z.B. per Email
und Dateniibertragungswege aus systemge-
priften Programmen und Ausfillhilfen
moglich. Die Meldefristen werden an die
maschinellen Verfahren angepasst.

Besteuerung von Arbeitsentgelt
Steuerfreibetrdge fur Abfindungen von Ar-
beitnehmern gibt es nicht mehr: Die bishe-
rigen Steuerfreibetrége (7.200/9.000/11.000)
entfallen. Die Steuerfreiheit fiir Ubergangs-
gelder soll kiinftig ebenfalls entfallen. Das
gilt auch fur den bisherigen Freibetrag von
315 Euro fur Heirats- und Geburtshilfen.
Wichtig fur die Lohnbuchhaltung!

Der Wegfall der Steuerbefreiung fuhrt in
allen Fallen zur Beitragspflicht in der So-
zialversicherung.

Letzte Meldung:
Neuwahlen in Bayern

= BAMBERG - Der diesjadhrige Ver-
bandstag des Bayerischen Textilreinigungs-
verbandes findet vom 20. bis 22. Oktober
2006 in Bamberg im Welcome Hotel Resi-
denzschloss Bamberg statt.

Wie in jedem Jahr werden aktuelle Fragen
diskutiert und interessante Referate ange-
boten, genaue Themen stehen noch nicht
fest.

Der Verband weist bereits jetzt darauf hin,
dass im Rahmen der Tagung ein neuer
Prasident gewahlt wird und dass sich der
langjahrige Prasident Johann Wisiol nicht
mehr zur Wahl aufstellen 1&sst.

GESETZE

Gulnstige
Gebrauchtmaschinen:

KWL-Maschinen

® Multimatic Piccola Plus 200 KWL
Fullmenge 10 kg, el. beh., Bj. 2004

® Multimatic S 320 KWL Senza
Fullmenge 16 kg, HD, Bj. 1996

® Multimatic Senza 320 KWL
Fillmenge 16 kg, HD + el. beh., Bj. 2002/03

® Multimatic S 320 KWL
Fullmenge 16 kg, el. beh., Bj. 1994

® Multimatic Phoenix 420 KWL
Fillmenge 21 kg, HD + el. beh., Bj. 1995/96

® Multimatic Phoenix 500 KWL
Fullmenge 25 kg, HD, Bj. 1994/95

m Bowe K 16 [mit und ohne Destillation]
Fullmenge 16 kg, HD, Bj. 1995/97

m 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 260 KWL Markant V
Fullmenge 13 kg, el. beh., Bj. 1997

®m Union 400 KWL Markant V
Fullmenge 20 kg, el. beh., Bj. 1997

®m Union 500 KWL Markant V
Fullmenge 25 kg, HD, Bj. 1998
Die Maschinen entsprechen der

31. bzw. 2. BImSchV

Finishgerate/Nass-
reinigungstechnik
standig am Lager!

~» -
THaltimatic i~
iLSA Deutschland GmbH
Gerdener Strale 71 - D-49324 Melle
Telefon [05422] 1000
Telefax [05422] 10048
Email: info@multimatic.de
www.multimatic.de




Frischer Wind
mit squberen Betten!

Reiniger@work

Ihr Kundenmagazin fiir die
professionelle Textilpflege.
Jetzt bestellen:

info@reiniger-at-work.de

»Die Kundenzeitschrift ' f
bringt frischen Wind in die X $ /
- - / B
-'-‘i.'u..".'-.

Branche und informiert -
die Verbraucher dariiber, was
sie wissen wollen.«

Heike Fritsche,

Leiterin der
Informationsstelle

des DTV, Bonn

»Damit unsere

Kunden wissen, was sie
von uns haben«

Evelyn Schulte,

adrett Textilreinigung
Drews, Dortmund

Wohlfiihlraume schaffen ‘
profipflege von A bis Z
Der Expertentipp

Reiniger@work + Postfach 17 62 - D-49305 Melle - Telefon [05422] 10035 - Fax [05422] 1006 35



