
БЮЛЛЕТЕНЬ

изобилие разнообразных специаль-

ных салфеток (салфеток для домашних

животных, для микроволновых печей,

для лица, рук, для изделий из кожи и

пр.), количество клининговых продук-

тов на основе ароматерапии, более

500 книг по клинингу, опубликованных

в прошлом году в США, являются мно-

гочисленными доказательствами того,

что уборка жилых помещений является

стойкой тенденцией. А предпочтение

дорогим и качественным услугам и то-

варам открывает новые пути развития

бизнеса для тех, кто вовлечен в сферу

уборки жилых и офисных помещений.

CM

Инспекция школьных

туалетов

С 1 января в штате Калифорния

(США) вступил в действие закон, рег-

ламентирующий чистоту в школьных

туалетах. В первую очередь, этот за-

кон определяет необходимость более

активного участия школьников и их

родителей в поддержании чистоты в

школьных туалетах. Это значит, что от-

ныне родители, получившие разре-

шение у школьной дирекции, могут

проводить инспекцию туалетов, с тем,

чтобы оценить их состояние и качест-

во уборки. 
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Новые технологии в

складском учете

Термин «избытки от производите-

лей» — лучший способ охарактери-

зовать обесценившиеся товары для

уборки. Это настоящее проклятие

для дистрибьюторов, которые долж-

ны повышать продажи и при этом

минимизировать предшествующие

им вложения.

Дистрибьюторы не раз подчерки-

вали необходимость передачи в ре-

жиме реального времени точных дан-

ных из заказов на поставку непосред-

ственно поставщику через систему уп-

равления сетью снабжения. Как это

обеспечить?

Некоторые оптовики, поставщики

компьютерного обеспечения, и спе-

циалисты по снабжению считают, что

это может быть осуществлено с по-

мощью системы радиочастотной

идентификации.

Так, например, компания Wal-Mart

Corp (США) обязала 125 своих пос-

тавщиков начиная с 2005 оснащать

все отправляемые в Wal-Mart поддо-

ны специальными этикетками, в кото-

рых находятся передатчики для ра-

диочастотной идентификации. Эти

этикетки, стоимостью от $0.4 до $0.5

каждая, позволяют оперативно уз-

нать, например, количество товара

на складе или полке не прикладывая

никаких физических усилий на ин-

вентаризацию товара.

Программное обеспечение от таких

компаний как HighJump Software,

Manhattan Associates, Provia Software и

других снимает информацию с этих

электронных этикеток а также со штрих-

кодов и включает ее в компьютеризо-

ванные системы управления поставка-

ми, которые должны ускорить взаимо-

действие поставщиков и заказчиков.

Один из поставщиков подобного

программного обеспечения Eden Prairie

(Миннесота, США) была приобретена

компанией 3M Corp. за $72 млн. Поми-

мо 3М, среди компаний, являющихся

производителями и поставщиками

санитарно-гигиенических товаров, ус-

лугами таких систем пользуются ком-

пании Kimberly-Clark Corp. (HighJump)

и Georgia-Pacific Corp. (HighJump).

В HighJump это изобретение срав-

нивают с изобретением шрих-кода и

надеются в следующем году продать

связанное с радиочастотной иденти-

фикацией программное обеспечение

на сумму $300 млн.
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Конкуренция вдохновляет

Kimberly-Clark 

на реорганизацию

По сообщению NY Times-Union,

Kimberly-Clark Corp. объединяет свои

Североамериканское и Европейское от-

деления в отдельную Североатланти-

ческую руководящую группу, которая не-

медленно приступит к исполнению сво-

их обязанностей. Это объединение яв-

ляется попыткой сократить расходы и

повысить продажи в условиях возрос-

шей конкуренции со стороны Procter &

Gamble Co. Кроме того, в Kimberly-Clark

было сформировано специальный от-

дел, который займется работой, связан-

ной и выходом на такие рынки как Азия,

Латинская Америка и Западная Европа.
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Tennant покупает

производителя 

уборочной техники 

с 13-ти миллионным

годовым доходом

В своем пресс-релизе компания

Tennant Co. (США) сообщила о приоб-

ретении британского производителя

клинингового оборудования, компа-

нии Walter-Broadley Machines Ltd., чей

годовой доход составляет $13 млн. в

год, а штат сотрудников насчитывает

130 человек. Как было сказано, это

приобретение является продолжени-

ем стратегии компании Tennant, нап-

равленной на расширения продаж и

услуг на ключевых европейских рын-

ках, особенно таких, где крупные под-

рядчики коммунальных услуг составля-

ют более половины клинингового рын-

ка. Репутация Walter-Broadley основы-

вается как раз на организации прямых

продаж и услуг, а так же на установив-

шихся отношениях с подрядчиками.

Менеджеры Walter-Broadley присо-

единятся к Tennant, что более чем уд-

воит клиентскую базу компании в Со-

единенном Королевстве и утроит ко-

личество ее представителей.
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28 ноября 2003 года в Москве сос-

тоялось общее собрание членов МА-

КИЧ, в котором приняли участие

представители компаний-членов из

Екатеринбурга, Калининграда,

Москвы, Нижневартовска, Санкт-Пе-

тербурга. Некоторые компании

участвовали в собрании заочно,

прислав свои предложения по поч-

те. В ходе открытой и дружеской

дискуссии были обсуждены органи-

зованные Ассоциацией мероприя-

тия и взаимоотношения МАКИЧ с ее

партнерами, как в ближнем, так и в

дальнем зарубежье. Члены МАКИЧ

рассказали о потребностях своих

компаний, которые будут учтены Ас-

социацией в своей дальнейшей дея-

тельности. Утвердив отчет МАКИЧ

за истекший год, участники собра-

ния приняли также следующие ре-

шения по плану работы на 2004 год:

• Продолжить выпуск информа-

ционного бюллетеня МАКИЧ;

• Организовать издание справочни-

ка для менеджеров клининговых ком-

паний и обеспечить им членов МАКИЧ;

• Принять участие в выставке

CleanExpo в С.-Петербурге (апрель);

• Принять участие в выставке

Interclean в Амстердаме (май);

• Организовать поездку на меж-

дународный конгресс клининговых

компаний в Канаду (сентябрь);

• Принять участие в выставке

CleanExpo в Баку (октябрь);

• Провести очередное собрание

членов МАКИЧ в ноябре 2004 года;

• Организовать поездку в Вели-

кобританию на курсы BICS;

• Создать базы данных недобро-

совестных сотрудников, клиентов,

поставщиков;

• Разработать программу обмена

стажировками между компаниями-

членами МАКИЧ;

• Организовать регулярное получе-

ние справочников, издаваемых ISSA;

• Организовать издание спра-

вочников "FAQ in Cleaning";

• Провести тренинги «Организа-

ция продаж», «Подбор менедже-

ров», «Малобюджетная рекламная

кампания», «Развитие клининговой

компании»;

• Через партнерские связи с ISSA

организовать стажировки для предс-

тавителей компаний-членов МАКИЧ

в западных клининговых компаниях;

• Разработать Сертификат каче-

ства МАКИЧ, процедуру его пре-

доставления;

• Отклонить предложение об ис-

числении членских взносов в зави-

симости от размеров компании-

члена МАКИЧ;

• Всем членам МАКИЧ своевре-

менно информировать генерально-

го директора об изменении номе-

ров своих телефонов, и факсов,

почтовых адресов и e-mail для под-

держания в актуальном состоянии

Базы контактов МАКИЧ;

• Провести маркетинговое ис-

следование клинингового рынка с

участием ОАО «Каустик»;

• Проработать вопрос организа-

ции платных выездных консульта-

ций менеджеров компаний-членов

МАКИЧ для обмена опытом.

Участники Собрания также про-

голосовали за прием в состав МА-

КИЧ компаний «Чистый мир»

(Днепропетровск) и «Добрые ру-

ки» (Уфа). По окончании офици-

альной части Общего собрания

представители клининговых ком-

паний смогли пообщаться в не-

формальной обстановке.

Петр Грейдинг

Генеральный директор МАКИЧ

http://www.icca.ru

ëèíèíãîâàÿ èíäóñòðèÿ â íà-

øåé ñòðàíå áëàãîïîëó÷íî

ðàçâèâàåòñÿ. Êîíå÷íî, õîòå-

ëîñü áû, ÷òîáû ïðîöåññ øåë åùå

áûñòðåå, ÷òîáû âåçäå, êóäà ìû

ïðèõîäèì, áûëî ÷èñòî è àêêóðàòíî.

Íî, òåì íå ìåíåå, ïðîöåññ íàáèðà-

åò õîä, à ýòî çíà÷èò, ÷òî êîëè÷åñò-

âî êëèíèíãîâûõ êîìïàíèé áóäåò

óâåëè÷èâàòüñÿ. Ïîíÿòíî, ÷òî íà

ýòîò ðûíîê ïðèäåò ìíîãî íîâûõ èã-

ðîêîâ, êîòîðûå áóäóò âûíóæäåíû

èãðàòü ïî îïðåäåëåííûì ïðàâèëàì.

Íàø ñåãîäíÿøíèé ìàòåðèàë áóäåò

ïîñâÿùåí îäíîìó èç àñïåêòîâ ýòèõ

ïðàâèë, âîçìîæíî, ñàìîìó âàæíî-

ìó, ïîñêîëüêó áåç ïîíèìàíèÿ çàêî-

íîìåðíîñòåé íåêîòîðûõ ïðîöåññîâ

íåâîçìîæíî ôóíêöèîíèðîâàíèå

ëþáîé, íå òîëüêî êëèíèíãîâîé

ôèðìû. Ðå÷ü ïîéäåò î áåçîïàñíîñ-

òè áèçíåñà è åãî âàæíåéøåé ñîñ-

òàâëÿþùåé. 

Âîïðîñ êàäðîâîé áåçîïàñíîñòè

ïåðåä êëèíèíãîâûìè ïðåäïðèÿ-

òèÿìè ñòîèò, åñëè ìîæíî òàê ñêà-

çàòü, «âäâîéíå îñòðåå», ÷åì ïåðåä

áîëüøèíñòâîì äðóãèõ ôèðì, ïîñ-

êîëüêó óáîðùèêè ðàáîòàþò «íà âû-

åçäå», è ñâîèì ïîâåäåíèåì ïðåäñ-

òàâëÿþò ëèöî ôèðìû. Äåéñòâèÿ

ïåðñîíàëà, êàê ïîëîæèòåëüíûå,

òàê è îòðèöàòåëüíûå, â ïåðâóþ

î÷åðåäü îùóùàåò íà ñåáå êëèåíò

êëèíèíãîâîé ôèðìû. È, â ñëó÷àå

âîçíèêíîâåíèÿ íåøòàòíîé ñèòóà-

öèè èç-çà íåäîáðîñîâåñòíîãî ïîâå-

äåíèÿ êîãî-ëèáî èç ðàáîòàþùèõ íà

îáúåêòå, åå ðàçðåøåíèå íå áóäåò

òîëüêî âíóòðåííèì âîïðîñîì îðãà-

íèçàöèè. Êîíôëèêò ìîæåò áûòü è ñ

êëèåíòîì.

Çàòðîíóâ ýòó òåìó, ìû ïîìîæåì

ìíîæåñòâó íà÷èíàþùèõ è óæå ðà-

áîòàþùèõ ôèðì ïîíÿòü, ïî÷åìó

ïîòåíöèàëüíûå êëèåíòû, îñîáåííî

÷àñòíûé ñåêòîð, î÷åíü îñòîðîæíî

ïðèáåãàþò ê óñëóãàì ïðîôåññèî-

íàëüíûõ óáîðî÷íûõ êîìïàíèé. 

Äàííûé ìàòåðèàë ïîòðåáîâàë

îïðåäåëåííûõ çíàíèé, ïîýòîìó îí

ïîäãîòîâëåí ðåäàêöèåé ñîâìåñòíî

ñ ïåòåðáóðãñêîé êîìïàíèåé «Áèç-

íåñîáåñïå÷åíèå», ñôåðà äåÿòåëü-

íîñòè êîòîðîé îõâàòûâàåò, â òîì

÷èñëå è êàäðîâóþ áåçîïàñíîñòü.

Òåì íàãëÿäíåé è öåííåå áóäóò

ïðèâåäåííûå ïðèìåðû è âûñêàçàí-

íûå ðåêîìåíäàöèè, êîòîðûå, â

ñâîþ î÷åðåäü, îñíîâàíû íà îïûòå

ðàáîòû ýòîé îðãàíèçàöèè.

Êàê î áåçîïàñíîñòè áèçíåñà ëó÷-

øå âñåãî çàäóìàòüñÿ â òîò ìîìåíò,

êîãäà ïðèøëî ðåøåíèå ñîçäàòü

ïðåäïðèÿòèå, òàê è î ïîñëåäñòâèÿõ

ïðèåìà íà ðàáîòó òîãî èëè èíîãî

ñîòðóäíèêà íåîáõîäèìî çàäóìû-

âàòüñÿ äî ïîäà÷è îáúÿâëåíèÿ î

ïðèåìå íà ðàáîòó. Íåäàëüíîâèäíûé

è ïîâåðõíîñòíûé ïîäõîä ê ïîäáîðó

êàäðîâ ìîæåò ïîñòàâèòü ïîä óãðîçó

íå òîëüêî ýêîíîìè÷åñêóþ áåçîïàñ-

íîñòü âàøèõ ðàáîòíèêîâ, íî è ñàìî

ñóùåñòâîâàíèå ôèðìû. 

Íàèáîëåå ðàñïðîñòðàíåííûìè

ïðè÷èíàìè îáðàùåíèé â îõðàííûå
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