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Gebr. Heinemann, Neuss

.Color Your Life - fair,
kompetent und bodenstandig”

Das Unternehmen Gebr. Heinemann gehort zu den wichtigen Lieferanten von Textilien fiir Alten- und Pflegeheime, Kranken-
héuser und den Textilservice im Health & Care-Markt. Mit neuen Produkten und einem neuen Marktauftritt unter dem Motto
.Color Your Life" hat Gebr. Heinemann sein Angebot modernisiert. WRP besuchte die Firma und sprach mit Bernd Scherrer,
Prokurist, und Bettina Siegmund, Designerin, iiber die neue, modischere Ausrichtung und die Ziele des Unternehmens.

WRP: Herr Scherrer, wofiir steht
Heinemann, was macht die Fir-
ma aus?

Bernd Scherrer: Wir verstehen
uns als textile Partner von Kran-
kenhdusern, Alten- und Pfle-
geheimen sowie Textilservice-
Unternehmen. Partner heifSt,
dass wir fair sind, bodenstindig,
pragmatisch und kompetent.
Wir liefern alle Textilien, die im
Gesundheits- und Pflegemarkt
benotigt werden aufier OP-Arti-
keln gemif DIN EN 13795. Wir
sehen uns als textiler Vollsorti-
menter angefangen von Berufs-
bekleidung iiber Bett- und Bad-
wische bis hin zu Pflegemitteln
und Lagerungshilfen.

WRP: Und nun macht Gebr.
Heinemann die Produktwelt und
den Auftritt bunt. ,Color Your
Life" im Gesundheitswesen.

Bernd Scherrer: Unser Ange-
bot sah bisher sehr nach Klinik
und Tradition aus. Es kannte vor
allem die Farbe Weiss. Aber die
Welt ist auch im Gesundheits-
und Pflegemarkt farbiger gewor-
den. Und aufler den Farben ha-
ben wir auch noch Passformen
erneuert und neue Artikel im
Angebot. Wir wollen dem Markt
Neues von Gebr. Heinemann
anbieten und im Stil unsere Ziel-
gruppen besser erreichen.

24 WRP 07-08/2014

WRP: Lassen Sie uns dazu spi-
ter ins Detail gehen. Zuerst bitte
noch: Wo sehen Sie die grund-

sdtzliche  Marktposition  von
Gebr. Heinemann?
Bernd Scherrer: Marktfiih-

rer sind wir nicht, aber in der
auf den Marktfiihrer folgenden
Gruppe der Lieferanten nehmen
wir eine sehr gute Stellung ein.
Unser Unternehmen gibt es seit

kurrenten? Was machen sie an-
ders?

Bernd Scherrer: Wir bieten ei-
nen guten und verldsslichen
Service. Vom_Wettbewerb dif-
ferenzieren konnen wir uns
vor allem durch eine herausra-
gende Lieferfahigkeit nicht nur
bei Standardartikeln, sondern
auch bei spezielleren Produkten
wie zum Beispiel Pflegenacht-

»Wir fithren das Unternehmen
sehr bodenstandig und
serios im Sinne guter
Kaufmannstradition®

etwa 200 Jahren und im Objekt-
geschift sind wir seit mehr als
35 Jahren titig. Wir fithren das
Unternehmen sehr bodenstin-
dig und serits im Sinne guter
Kaufmannstradition. Das heifit,
auf uns und unser Wort ist Ver-
lass, wir suchen kundenorien-
tierte Losungen und wir haben
sowohl die Tradition wie auch
den finanziellen Atem, um einen
fairen und kompetenten Service
zu bieten,

WRP: Wie unterscheidet sich
Gebr, Heinemann von den Kon-

hemden oder Kinderbettwiische,
die nicht zum Kernsortiment
von Textilwiischereien zihlen.
Unsere Bereitschaft und unse-
re Moglichkeiten, mehr als die
Kernsortimente zu pflegen, ist
wichtig fiir das Verstindnis un-
serer guten Position bei vielen
Kunden.

WRP: Gebr. Heinemann wird in
der Regel als Grofthandelsunter-
nehmen verstanden. Finanzie-
rung und schnelle Lieferfihigkeit
sind ja auch die wichtigsten Funk-
tionen des GrofShandels heute...

Bernd Scherrer: Halt! Wir sind
nicht einfach ein Grofhéndler im
Objektgeschift. Wir haben unsere
eigenen Sortimente und lassen sie
auch produzieren. Das gilt fiir die
Bekleidung, fiir die Bettwische
und fiir einige Spezialprodukte.
Wie vergleichbare Lieferanten
auch fithren wir zusitzlich Arti-
kel aus anderen, marktbekannten
Kollektionen zum Beispiel Berufs-
bekleidung von Bierbaum Proe-
nen oder Tischwische von Pichler.
Aber das macht nur einen kleinen
Teil unseres Geschifts aus. Der
liegt unter fiinf Prozent. Beim grof-
ten Teil arbeiten wir als modernes
Beschaffungsunternehmen in der
textilen Wertschopfungskette. Wir
entwerfen unsere eigenen Artikel
und Kollektionen, kaufen und la-
gern Stoffe und lassen auf unser
Risiko und unseren Namen produ-
zieren. Wir haben auch eine eige-
ne CAD-Anlage, um Schnittbilder
zu optimieren oder rasch Sonder-
schnitte zu entwickeln. Deshalb
haben wir weit mehr Kontrolle
iiber die Wertschiipfungskette als
ein normaler, traditioneller Grof-
hindler. Hier wirkt sich auch aus,
dass Gebr. Heinemann nicht nur
ein Geschiftsfeld bearbeitet.

WRP: Welche anderen Geschiifts-
[elder meinen Sie?

Bernd Scherrer: Gebr. Heine-
mann steht auf drei Beinen. Zur
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Zur Person - Bernd Scherrer

Bernd Scherrer (48) startete seine berufliche Laufbahn nach dem Abitur mit einer dualen
Ausbildung zum GroB- und Einzelhandelskaufmann und Betriebswirt bei Hospita Saeger. Er
Ieitete dort zwischenzeitlich die Angebotsabteilung und ging, nachdem er auch den AuBen-
dienst kennen gelernt hatte, im August 2001 zu Heinemann. In Neuss fungiert er als rechte
Hand der geschéftsfiihrenden Gesellschafter Lambert und Georg Goder und verantwortet

als Prokurist der Firma den Einkauf, Verkauf wie auch den Innendienst.

Firma zdhlen neben unserem
Objektgeschift die ,mut Ein-
kaufsverband Mode- und Textil
GmbH & Co. Vertriebs KG* und
die  Damenoberbekleidungs-
Firma ,ellbi Maschenmode
Franzen GmbH". Dadurch haben
wir sowohl einen klaren Grofs-
handelsbezug wie auch Konfek-
tions- und Design-Know-how im
Hause.

WRP: Ergeben sich aus diesem
Firmenverbund = Synergieeffekte,
die sie vom Wettbewerb abheben?

Bernd Scherrer: Klar hat das Sy-
nergieeffekte. Wir kinnen eine
Infrastruktur nutzen, die das Ob-
jektgeschaft allein nicht unter-
halten wiirde. Das reicht von den
kaufménnischen Funktionen der
Verwaltung iiber die Einkaufs-
und Wertschopfungskompetenz
in der textilen Kette, die Finan-
zierungs- und Lagerfunktionen
bis hin zum Design fiir unser
Sortiment. Und dieser gesamte
Firmenhintergrund trdgt auch
mafigeblich zu unserer Service-
fahigkeit und zu unserer Flexibi-
litdt fiir die Kunden bei. Unsere
Firma hat mehr Substanz und
Standfestigkeit als man zunidchst
vermutet,

WRP: [hre Servicefihigkeit be-
steht vor allem aus zwei Ele-
menten, wenn ich es richtig ver-
stehe: (1) Sie haben ein grofies
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Lager fiir Standardware und (2)
Sie sind auch bei vielen Spezial-
auftrigen lieferfihig.

Bernd Scherrer: Lieferservice
und Lieferfihigkeit sind fiir uns
die wichtigsten Eckpfeiler un-
serer Kundenbeziehungen. Da-
mit wollen wir die Probleme un-
serer Kunden lisen, das macht
unsere Verlisslichkeit aus. Zu-
nachst zu den Standards und
Basisartikeln: die bekommt der
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ger bei uns einen verabredeten
Bodensatz erreicht hat.

WRP: Laufen Sie dabei nicht in
grofie Abnahmerisiken?

Bernd Scherrer: Ach, das hilt
sich in Grenzen. Wir kennen un-
sere Kunden gut. Vieles lduft auf
Zuruf ohne groflen Papierkram
wie bei ehrbaren Kaufleuten
bekannt. Wenn wir Abnahme-
probleme bekommen, lassen die

skieferservice und
Lieferfdahigkeit sind fiir uns die
wichtigsten Eckpfeiler unserer
Kundenbeziehungen*

Kunde bei uns in angemessener
Menge sofort. Bei Kasacks bei-
spielsweise haben wir sehr viele
Varianten auf Lager, die uns
schnelle Lieferungen ermogli-
chen,

Wir arbeiten fiir viele Kunden
auch mit Abrufauftrigen. Das
heifit wir haben bei gelisteten
Produkten in einem verabre-
deten Mafle vorproduziert und
lagern die Ware bei uns, bis sie
abgerufen wird. Dabei kommt es
auch vor, dass wir automatisch
nachproduzieren, wenn das La-

sich meistens losen. Einerseits
handelt es sich ja in der Regel
um Standardware und anderer-
seits sind meistens beide Seiten
bemiiht, das Problem klein zu
halten. Heinemann ist in dieser
Beziehung auch fiir eine gewisse
Geduld bekannt. Wir mahnen
nicht sofort die Abnahme von
Restmengen an, sondern kin-
nen uns und unseren guten
Kunden Zeit geben, um etwaige
Probleme zu lisen. Damit sind
wir bisher gut gefahren und den
Beziehungen zu den Kunden hat
es gut getan.

WRP: Und wie sieht die Lieferfa-
higkeit bei Spezialauftrigen aus?

Bernd Scherrer: Auch hier sind
wir stark. Lassen Sie mich ver-
schiedene Fille unterteilen: (1)
wenn Not am Mann ist, dann
konnen wir in der Umgebung kon-
fektionieren lassen und zum Bei-
spiel Ware, die durch einen Unfall
unbrauchbar wurde, kurzfristig
ersetzen, wenn die Meterware vor-
liegt. (2) Wenn unvorhergesehen
beispielsweise zusitzlich Sonder-
mafSe oder andere Verschlusssys-
teme bei Bettwische gewiinscht
werden, dann kénnen wir hiufig
in den passenden Farben bezie-
hungsweise Dessins liefern, weil
wir auch sehr viel Meterware fiir
das laufende Programm gelagert
haben und die Zutaten beistel-
len konnen. (3) Wenn ein Textil-
service-Unternehmen sagen wir
bei einem Altenheim zusitzliche
Hilfsmittel wie zum Beispiel Win-
deln benitigt, die nicht in seinem
normalen Programm sind, dann
gehoren wir mit unserer breiten
Artikelpalette zu den leistungsfi-
higen Partnern, die helfen kénnen.
Wir haben ein gutes Programm an
Pflege- und Hilfsmitteln sowie La-
gerungshilfen stindig im Angebot.
Unser Angebot ist komplett und
flexibel, das ist unsere Stiirke.

WRP: Dabei spielt der Umfang
und die Struktur des Lagers eine
zentrale Rolle. »
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Zur Person - Bettina Siegmund

Bettina Siegmund (47) absolvierte nach dem Abitur zuerst eine Ausbildung zur Schneiderin in
Steinfurt. Mit dieser Grundiage studierte sie Modedesign in Disseldorf. Nach einer Tatigkeit
als Designerin ist sie nun seit 21 Jahren bei Gebr. Heinemann, anfangs als Modedesignerin,
seit Jahren als Geschaftsleitung des Tochterunternehmens Franzen GmbH. Gleichzeitig ist sie
intensiv als Designerin fiir die Objekt-Abteilung von Gebr. Heinemann beratend aktiv.

Bernd Scherrer: Wir fithren
etwa 5.000 Artikel. Davon sind
etwa 500 Kernartikel und von
diesen Kernartikeln bevorraten
wir einen erheblichen Teil. Un-
ser Lager hat eine Reichweite
von etwa sechs Monaten, wenn
man es am Jahresumsatz misst.
Das hilft bei der Liefergeschwin-
digkeit erheblich,

WRP: Wie schnell kinnen Sie lie-
fern?

Bernd Scherrer: Wenn die Din-
ge hier am Lager sind, und das
ist hiufig der Fall, dann liefern
wir in 24 Stunden. Wenn sie in
einem Aufenlager sind, dann
dauert es etwas linger, aber
selbst griflere Positionen be-
kommen wir problemfrei in ei-
ner Woche geregelt.

WRP: Als Ihre Kundengruppen
haben Sie Krankenhduser, Alten-
und Pflegeheime sowie die diese
beliefernden  Textilservice-Un-
ternehmen bezeichnet. Welches
Segment ist heute fiir Sie am
wichtigsten, wie hat sich das ent-
wickelt.

Bernd Scherrer: Die Kunden-
struktur hatsich beiunserheblich
veriindert. Vor 15 Jahren haben
wir zu 70 Prozent Krankenhiu-
ser beliefert und zu 30 Prozent
Altenheime. Der Textilservice
spielte noch keine nennenswerte
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Rolle. Heute sieht das komplett
anders aus. Mit Wischereien ma-
chen wir etwa 50 bis 55 Prozent
unseres Umsatzes, wobei ich die
Universititskliniken mit eigener
Wischerei dazu zdhle. Kranken-
héuser machen nur noch 10 Pro-
zent unserer Umsdtze aus und
Alten- bzw. Pflegeheime etwa 30
bis 35 Prozent.

und Individualitét spielen nicht
mehr die Rolle wie noch vor ei-
nigen Jahren. Frither wurden
zum Beispiel bei Babystramp-
lern Namenseinstickungen
nachgefragt und der Strampler
dann als Erinnerung mitgege-
ben. Das gibt es schon lange
nicht mehr. Oder Namensein-
webungen der Krankenhduser

sDas geht bei den
Krankenhdusern in die gleiche
Richtung. Die Anforderungen
an die Qualitiat haben erheblich
nachgelassen®

WRP: Wieso sind Sie bei den
Krankenhéusern nicht mehr so
stark?

Bernd Scherrer: Der Kranken-
hausmarkt ist besonders schwie-
rig. Einmal nimmt die Anzahl
der Hiuser und auch die Anzahl
der Betten ab...

WRP: Aber die Patientenzahl ist
hoch gegangen und auch das me-
dizinische und pflegerische Per-
sonal steigt an.

Bernd Scherrer: Der Markt hat
fiir uns vor allem qualitativ an
Attraktivitdt verloren. Qualitit

bei der Bettwiische als Element
des Corporate Image, das ist fast
verschwunden. Abgesehen von
der Individualisierung sind auch
die Anforderungen an die Quali-
tit bescheidener geworden. Die
Textilien miissen nur einigerma-
fen funktionieren und vor allem
billig sein. Die Preise sind in den
letzten zwei Jahren richtig nach
unten gerutscht.

WRP: Wie erleben Sie denn die
Verinderungen bei Ausschrei-
bungen?

Bernd Scherrer: Das geht bei
den Krankenhdusern in die

gleiche Richtung. Die Anforde-
rungen an die Qualitit haben
erheblich nachgelassen. Aus-
schreibungen werden heute
auch hdufig nicht mehr mit Be-
musterung gefordert. Es geht
fast ausschliefilich um den Preis,
textile  Spezifikationen zum
Beispiel beziiglich der Reifife-
stigkeit, werden seltener. Die
zentrale Bedeutung des Preises
merkt man auch daran, dass
manchmal Alternativangebote
gemacht werden, die nicht der
Ausschreibung  entsprechen,
aber gewinnen, weil der Preis
niedriger ist. Bei wieder ande-
ren Ausschreibungen werden
Alternativen nicht zugelassen
und man bekommt gar keinen
Ansprechpartner genannt, um
kritische Punkte oder interes-
sante Alternativen zu bespre-
chen. Generell ist das textile
Verstindnis bei den Einkdufern
nicht sehr hoch. Die Textilien
sind kostenmifig einfach nicht
so wichtig und machen nur ei-
nen Anteil von 1 bis 1,5 Prozent
der Gesamtkosten aus.

WRP: Krankenhduser greifen
auch zunehmend auf den Textil-
service zuriick, der dann bei Ih-
nen nachfragen kénnte.

Bernd Scherrer: Das Leasing ist
bei den Krankenhdusern sehr
stark geworden und die Lea-
singtendenz wird weitergehen.
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Auch die Universitdtskliniken
gehen nach und nach zum Textil-
service. Der erste Schritt ist dann
hiufig eine Zentralisierung der
Wischereien, dann ist auch dass
nicht effizient genug und die Wi-
sche wird an ein Leasingunter-
nehmen gegeben.

WRP: Heute ist dieses Segment
bei Gebr. Heinemann der stirk-
ste Umsatztréiger. Aber wenn der
Textilservice iiberwiegend ins
Krankenhaus liefert, steht auch
das Textilservice-Unternehmen
gewaltig unter Preisdruck.

Bernd Scherrer: Das ist richtig,
In den vergangenen Jahren sind
viele Krankenhduser, die wir
direkt belieferten, ins Leasing
gegangen. Daher unsere stark
gesunkenen Umsitze im Direkt-
geschift mit Krankenhidusern.
Der Textilservice ist fiir uns sehr
wichtig geworden und er gibt
seinen Kostendruck weiter. Wir
liefern hier wichtige Standard-
artikel mit teilweise sehr knap-
pen Margen, solange die De-
ckungsbeitriige in Ordnung sind
und sich der Kunde insgesamt
fiir uns rechnet.

WRP: Wie meinen Sie das?

Bernd Scherrer: Das Ge-
schift mit grofien Lots im
Standardbereich ist fiir uns
wichtig, aber es macht nicht
das gesamte Geschift mit den
Textilleasern aus. Wir liefern
auch individualisierte Sorti-
mente, Spezialprodukte, un-
terhalten Abruf- und Kommis-
sionslager, losen kurzfristige
Beschaffungsprobleme  und
entwickeln mit manchen Wi-
schereien Spezialprojekte. Man
muss die Kunden und die Kun-
dengruppe insgesamt sehen.

WRP: Realisieren Sie die Kampf-
preislagen mit dem Verzicht auf
Marge?
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Bernd Scherrer: Basis fiir wett-
bewerbsfihige Angebote im
niedrigpreisigen Bereich ist die
Beschaffung, nicht der Mar-
genverzicht. Wir haben uns auf
wenige Produzenten und Lie-
feranten konzentriert, auf die
wir uns verlassen konnen. Wir
kaufen hiufig selber die Stoffe,
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konnen bei der Optimierung der
Schnitte eingreifen und finden
auch bei unseren Produzenten
die Bereitschaft, scharf zu kal-
kulieren. Manche Basisartikel,
bei denen es auf jeden einzel-
nen Cent ankommt, kaufen wir
teilweise als Fertigware hinzu.
Aber auch das von Lieferanten,

COLOUR YOUR LIFE

GEBR. HEINEMANN

Color Your Life -

]

neue Kollektion von Gebr. Heinemann

Mit der neuen Bekleidungskollektion ,Color Your Life* setzt Gebr. Heine-
mann ein Signal. Mehr Design, mehr Farbe, mehr Flexibilitat bei den
angebotenen Bekleidungsmodellen. ,Wir machen den beruflichen Alltag
farbiger”, sagt Bettina Siegmund, die die neuen Modelle und Farben mit
entworfen hat. Aktuellere, damenhaftere Passformen und bei vielen Arti-
keln auch ein Zwei-GroBensystem machen die Kollektion iber die Farbig-
keit hinaus interessant. ,Aber das ist nur der Anfang”, erldutert Bettina
Siegmund, ,wir werden auch die Flachwasche farbiger und wohnlicher
machen.” Ziel sind Angebote, die sich als Baukastensystem individuell

kombinieren lassen.

mit denen wir seit vielen Jahren
arbeiten. Soweit wir auf Marge
verzichten, muss sich das Ge-
samtpaket in {iberschaubarer
Zeit doch rechnen.

WRP: Arbeiten Sie mit den grofs-
en Textilervice-Unternehmen
oder mehr mit mittleren und klei-
nen Wéischern?

Bernd Scherrer: Wir arbei-
ten sowohl mit einigen groflen
Textilervice-Unternehmen  wie
auch mit mittleren und kleinen.
Heinemann bietet den Textiler-
vice-Unternehmen  zweierlei:
erstens  Versorgungssicherheit
und zwar auch in Produkten,
die nicht zum Kernsortiment
der Wischereien zihlen und
zweitens eine gute Qualitdt, die
industriell waschbar ist und lan-
ge hilt. Der Textilservice wird
weiter zunehmen und wir sind
darauf eingerichtet. Gerade die
mittelgrofe  Wascherei  passt
sehr gut zu uns.

WRP: Wieso?

Bernd Scherrer: Generell sehen
wir unsere Stirke auch darin,
den Textilservice bei besonde-
ren Anfragen seiner Kunden
zu unterstiitzen. Wenn etwas
aus dem Rahmen des iiblichen
Wischerei-Sortiments fillt, ste-
hen wir als Problemliser bereit.
Und dariiber hinaus kdnnen wir
gerade mittelgrolen Wische-
reien mit Abrufauftrigen u.d.
Instrumenten helfen. Aufgrund
unseres komplexen Firmenhin-
tergrundes sind wir sogar in der
Lage, bei der Finanzierung von
interessanten  Projekten  bzw,
Auftrigen der Textilservicekun-
den {iber Partner zu helfen.

WRP:  Lassen Sie uns zum
Marktsegment Alten- und Pflege-
heime kommen. Auch hier spielt
der Textilservice ja eine wichtige
Rolle. -
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Foto: Gebr. Heinemann

Modelle aus der neuen ,Color Your Life”-Kollektion
-
Bernd Scherrer: Ja, und auch
in diesem Bereich wird er zu-
nehmen, aber eher langsam. Fiir
uns sind Alten- und Pflegeheime

eine sehr interessante Kun-
dengruppe als direkte Kiufer.
Diese Kundengruppe hat sehr
viel mehr textiles Know how als
die Krankenhauseinkdufer. Die
Hiuser sind kleiner und haben
mehr individuelle Wiinsche. Das
konnen wir hervorragend unter-
stiitzen.

WRP: Wie sehen Sie die Markt-
entwicklung hier?

Bernd Scherrer: Alten- und
Pflegeheime sind hochinteres-
sant. Sie passen nicht nur in ih-
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rer Struktur und in ihrer Nach-
frage sehr gut zu uns, es handelt
sich auch um ein wachsendes
Marktsegment, weil unsere Be-
volkerung altert und die Zahl der
Heime und Pflegeplitze steigt.

WRP: Aber auch hier wiichst der
Textilservice hinein,

Bernd Scherrer: Macht doch
nichts. Der Textilservice ist
wichtig fiir uns und -im Alten-
heimbereich konnen wir ihn fast
besser unterstiitzen als bei den
Krankenhéusern. Fiir den Textil-
service ist es bisher nicht einfach
gewesen, in das Segment tiefer
einzudringen. Die Anforderun-
gen sind vielfiltig und individu-

ell. Wir beliefern die Heime gern
sowohl direkt als auch iiber den
Textilservice,

WRP: Gibt es bei den grofien Ket-
ten nicht zunehmend Vorgaben
fiir den Einkauf und Ausschrei-
bungen?

Bernd Scherrer: Ausschrei-
bungen sind viel seltener als bei
Krankenhidusern und bei den
Vorgaben sind die Ketten recht
entspannt. Die einzelnen Hiuser
konnen hiufig durchaus von den
Vorgaben abweichend einkau-
fen.

WRP: Wie unterscheiden sich
denn die Produktwelten zwischen

Krankenhaus und Altenheim. Die
Verschiebung Ihres Geschiifts hin
zu Alten- und Pflegeheimen hat
vermutlich auch zu einer Verdn-
derung bei den nachgefragten
Produkten gefiihrt?

Bernd Scherrer: Hier kommt
jetzt ,Color Your Life" ins Spiel.
Mit unserem neuen Produktan-
satz wollen wir Frische in die Be-
rufs- und Lebenswelten des Ge-
sundheitswesens hineinbringen.
Das ist vor allem im Pflegeheim-
markt gefragt, aber auch wenn es
um CI Bekleidung von privaten
Krankenhausketten geht, stofien
wir auf Resonanz.

Bettina Siegmund: Es geht aber
nicht nur um die Farbe, sondern
umfassender um Design und die
Sicht des Gesundheitsmarktes
insgesamt. Wir haben zundchst
im Bekleidungsbereich alles neu
gemacht. Neue Modelle, neue
Farben und eine neue Darstel-
lung.

Bernd Scherrer: Wenn Sie un-
seren alten Katalog mit dem
neuen ,Color Your Life” verglei-
chen, sehen Sie das wir uns auf
einer ganz neuen Stufe bewegen.
Schon das Papier ist edler, ins-
gesamt ist er einfach attraktiver
und anregender. Uns geht es
auch um einen modernen Auf-
tritt von Gebr. Heinemann. Wir
wollen zeigen, dass wir ein Part-
ner sind, wenn der berufliche
Alltag farbiger und moderner
gestaltet werden soll.

Bettina Siegmund: Mit den neu-
en Modellen haben wir auch
neue Passformen entwickelt.
Dabei standen drei Gesichts-
punkte im Vordergrund: der
Tragekomfort, Passformen fiir
damenhaftere Modelle und eine
Reduktion der Groflenvielfalt. Es
geht also nicht nur um eine fri-
schere, modernere Kollektion,
sondern auch um eine fiir die
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Abliiufe und fiir die Wirtschaft-
lichkeit schlankere Kollektion.

Bernd Scherrer: Die Einfiihrung
der Doppelgrofien hat bei vielen
Artikeln zu einer Halbierung des
Grifienspiegels gefiihrt. Das er-
fordert weniger Lagerfliche oder
weniger Kammern in den Aus-
gabeautomaten und hat Vorteile
in der gesamten Beschaffung.
Dadurch kann der Textilservice
effizienter arbeiten.

WRP: Sie sagten, dass zundchst
im Bekleidungsbereich alles neu
gemacht worden sei. Es soll also
weiter gehen?

Bettina Siegmund: Wir sehen
im Gesundheitsmarkt sehr viel
Potenzial, um mit modernem
Design die Arbeits- und Lebens-
bereiche aktueller und zeitge-
rechter zu gestalten. Als néichstes
nehmen wir uns die Bettwd-
sche vor. Wir wollen Baukasten-
systeme entwickeln, die indivi-
duelle Bettwdsche ermdglicht,
aber trotzdem einen deutlich
erkennbaren, gemeinsamen Stil
hat. Damit kénnen z.B. Wohnbe-
reiche abgegrenzt werden, aber
selbst in diesen Wohnbereichen
unterschiedliche, aber verwand-
te Designs verwendet werden.
Das ldft sich z.B. gut mit un-
terschiedlich colorierten und
unterschiedlich positionierten
Streifen machen. Aber das ist nur
einer von mehreren Ansdtzen.

WRP: Mit der Gestaltung von
Flachwiische geht es um die Le-
bensrdume von Bewohnern, mit
der Bekleidung um die Arbeits-
welt der Beschdiftigten.

Bettina Siegmund: Das ldsst
sich nicht trennen. Die Pfleger
gehiren zum Lebensraum der
Bewohner und die verwendeten
Heimtextilien zur Arbeitsum-
gebung der Pfleger. Wir wollen
hier aufeinander abgepasste De-

www.wrp-textilpflege.de

signs anbieten. Mix und Match,
nicht fiir die Bettwische, son-
dern integriert fiir Flachwiische
und Bekleidung. Die Farben der
Berufsbekleidung kinnen mit
der Farbigkeit der Heimtextilien
zu einem Total Look kombiniert
werden. Oder auch gerade nicht
und es besteht nur eine Verbin-

Interview des Monats

Bernd Scherrer: So einen
iibergreifenden System-Ansatz
gibt es im Gesundheitsmarkt
noch nicht. Wir werden damit
ganz neue Gestaltungsméglich-
keiten bieten. Und das kann fiir
verschiedenste Aspekte genutzt
werden, Zunichst einmal kann
19es einfach ,wohnlicher” sein,

sUnsere Zukunft ist positiv,
weil wir zuverldssig, fair und
leistungsfahig waren, sind
und bleiben*

dung {iber Dessins. Uber das
Design kinnen wir viele Kombi-
nationsmoglichkeiten anbieten.

und so zum Wohlgefiihl von
Patienten bzw. Bewohnern bei-
tragen. Es kann auch genutzt

Profil Gebr. Heinemann

Gebriider Heinemann wurde 1819 gegriindet. Das Unternehmen steht
heute auf drei strategischen Saulen: dem GroBhandel fiir den Mode und
Textileinzelhandel (mut), einer aus sechs Geschaften bestehenden Da-
men-Modekette fiir groBe GroBen und dem Objekthandel mit wiederver-
wendbaren Textilien aller Art fiir Pflegeeinrichtungen, Krankenhduser und
Textilservice-Unternehmen. Das Objektgeschéft betreibt das Unterneh-
men seit Mitte der 1970er Jahre. Das Sortiment besteht unter anderem
aus: Matratzen, Matratzenbeziigen, Laken, Unterlagen, Einziehdecken,
Kissen, Bettwasche, Tischwasche, Handtiichern, OP-Bekleidung (auBer
nach DN 13795), und Stationsbekleidung. Heinemann lasst Bekleidung
nach eigenen Entwiirfen produzieren (Kollektion ,Color Your Life"), und

kauft von Markenherstellern zu.

Mitarbeiter: in Neuss insgesamt rund 60
Absatzmérkte: Rund 99 Prozent des Umsatzes werden in Deutschland
erzielt. Weitere Kunden gibt es in Osterreich, Schweiz, Luxemburg und

Spanien.

Gebr. Heinemann GmbH & Co. KG
Carl-Schurz-Str. 5

41460 Neuss

Telefon: +49/(0)2131-1808-0
Telefax: +49/(0)2131-129507
E-Mail: info@heinemann-neuss.de

Internet: www.heinemann-neuss.de

Geschéftsfiihrende Gesellschafter: Lambert Goder, Georg Goder

werden, um Stationen oder
Wohnbereiche deutlicher zu
machen und es kann fiir die
Ausgestaltung des Corporate
Images verwendet werden.

WRP: Lassen Sie mich abschlie-
fend fragen, wie Sie die Ent-
wicklung von Heinemann in den
néichsten Jahren sehen.

Bernd Scherrer: Wir sind seit
2007 um 19 Prozent gewachsen.
Das waren durchschnittlich 2,7
Prozent pro Jahr, Das ist zwar
mehr als so mancher Konkur-
rent. Aber es war deutlich unter
den 4 Prozent, die wir eigentlich
wollten. Nach meiner Analyse
haben wir die Zielmarke nicht
ganz erreicht, weil die Preisex-
plosion bei Baumwolle zu Um-
satzverlusten gefithrt hat. Am
Anfang lief es prima, weil wir
Warenbestinde hatten, die noch
mit preiswerter Baumwolle pro-
duziert worden war. Spéter dann,
und weil die Baumwolle nicht
auf das alte Niveau zuriickging,
hatten wir Umsatzverluste zu
verzeichnen. Da hat der ganze
Markt gelitten.

WRP: Und wie sehen Sie die Zu-
kunft?

Bernd Scherrer: Wir sind gut.
Wir sind vermutlich in keiner
Auspriigung des Geschifts Welt-
meister, aber das Gesamtpaket
ist sehr wettbewerbsfihig und
wird kundenorientiert standig
weiterentwickelt. Zukiinftig wird
das Design bei uns eine grofiere
Rolle spielen und auch deshalb
werden wir als flexible Anbieter
fiir Spezialauftrige und Son-
deranfertigungen im Rahmen
von Gesamttauftrigen noch in-
teressanter. Unsere Zukunft ist
positiv, weil wir zuverldssig, fair
und leistungsfihig waren, sind
und bleiben.

WRP: Danke fiir das Gesprdch.
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