Teppichfactory in Mltterndorf

DrauBen in Mltterndorf/Flscha im Suden Wiens, steht .

Handelsunternehmen mit Heimtextilien auf, aus dem

spater mit Ubernahme der Hambuger Firma Helm ein |
reiner Teppichhandel entstand. Die Unikat-Ware wird in =5
Indien, Pakistan, Afghanistan und dem Iran gefetigt. Vor ﬁ

40 Jahren tibernahm man die Teppichwascherei MIGO. E3# -
Beide Unternehmen erganzensich bestens.

NOWI: Herr Jeschko,
sind Orientteppiche
nichtvollkommen out?

Oliver Jeschko: Inden 70ern
waren diese Teppiche eine
Wert-und Prestigeanlage,
das ist vorbei. Aber zum
heutigen puren Einrich-
tungsstil, also zu Glas, Stahl
und Beton, passen sie
wieder perfekt Textiles
macht ja jeden Bereich
wohnlich. Dartber hinaus
wird die Akustik eines
Raumes durch einen
Teppichgleichviel besser.

| Serie - Teil 66
Unternehmerleben
hinterfragt

Von Suzanne Sudermann

Okay. Aber Ihr Standort?
Der ist ja doch weit vom
Schuss...

Wirde ich Knopfe
verkaufen, wére ich hier fehl
am Platze. Die Anschaffung
eines Teppichsistallerdings
etwas anderes. Der Kunde
will Auswahl vorfinden und
fahrt auch gern ein Stick
weiter. Aulerdem
informierter sich vorher auf
unserer Website Uber die
Stiicke und kommt dann mit
konkreten Vorstellungen
hier zu uns nach
Mitterndorf.

Auf lhrer Homepage
findet man auch einen
Teppich-onlineshop.
Sagen Sie blol3, die Leute
kaufen ihre Teppiche
online?
Die Kunden suchen online
aus und kommen dann mit
Artikelnummern und
Ausdrucken hierher, um
sich vor Ort die Stiicke an-

zusehen. Einen Teppich will
man angreifen, das ist ein
emotionales Produkt, die
Haptik ist wichtig. Von jeder
Seite sieht ein Teppich
anders aus, je nach
Lichteinfall.

Es wird also
Uberwiegend offline
gekauft?

So ist es. Wir haben hier
keine Laufkundschaft.
Wenn jemand hier
hereinkommt, kauft er. Die
Abschlu3quote liegt bei 95
Prozent.

Wer sind
Mitbewerber?

Die reinen Teppichhandler
haben sich dezimiert. Weh
tun uns die Mobelhauser,
die ohne Zwischenhandel
Ware anbieten. Das
Verkaufspersonal kennt
sich nicht aus, die missen ja
auch Lampen oder Sofas
verkaufen. Die Beratung
bleibt dabei naturlich auf
der Strecke. Hier gehen uns
Kunden verloren.

Dafur betreiben Sie
zusatzlich eine
Teppichwascherei.

Derjenige, der einen
Teppich kauft, braucht auch
den Service. Und der, der
seinen Teppich hier
waschen l&asst, schaut
vorbei und sieht das
Angebot bei uns. Nicht
selten wird dann gleich ein
neuer Teppich gekauft. Wir
nehmen den alten dann in
Zahlung. Hatte ich ein
Autohaus, wirde ich dazu ja
auch eine Werkstatt
einrichten. Das ergibt
Synergien fur den Handel.
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'Oliver Jeschko relaxt auf einem seiner Teppiche.

Dieses Konzept ist wohl
einzigartig in Osterreich,
oder?

Richtig, ich wisste nicht,
wer das in dieser Art noch
anbietet. Wenn Sie lhren
Teppich zu einem
Mobelhaus zum Waschen
bringen, landet der sicher
bei mir. Ich reinige flir den
Mitbewerb, fir Handler und
Mobelhauser. Ohne Handel
hatte es die Wascherei nicht
gegeben. Die Menschen
kaufen nicht mehr so oft
einen Teppich, aber sie
lassen ihn auch in
konjunkturschwachen
Zeitenreinigen.

MuflR man sich die
Reinigung &hnlich wie in
einer Waschstrasse
vorstellen?

Oh nein. Das geht gar nicht.
In einer Waschstrasse wird
die Art der Teppiche nicht
erkannt, ein Seidenteppich
muss anders gereinigt
werden als ein Fleckerltep-
pich. Jeder Teppich wird
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handisch und nach seinen
individuellen Bedurfnissen
einem ,Wellnessprozess"
unterzogen.

Wo bekommen Sie Ilhr
Fachpersonal her?

Die Wascher und
Reparaturndherinnen sind
hauptsachlich Turken, die
verstehen sich
untereinander. Das ist gut
firs Betriebsklima. Sie
kommen aus
unterschiedlichen
Bereichen und werden erst
bei uns zu Fachkraften
ausgebildet. Bei den
Naherinnen dauert dies bis
zufinflahre.

Welchen Werthabendie

Teppiche in dieser Halle?
Hier liegt ein Einkaufswert
vonca. 2.5 Millionen.

» 425 fixe Mitarbeiter

» 44,000 m2 Verkaufshalle
» 415.000 Teppiche lagernd
» www.migo.at




