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JAHRESTAGUNG DER EUROPAISCHEN FORSCHUNGSVEREINIGUNG INNOVATIVE TEXTILPFLEGE (EFIT)

Volle Kraft voraus

Die EFIT baut ihr FashionCare-Konzept weiter aus. Die Zentralakquise soll dafiir sorgen, dass es bald in
den Kassen der Mitglieder klingelt. Paul Séhnlein, neuer Vertriebsdirektor FashionCare, berichtete auf
der Jahrestagung bereits iiber Akquiseerfolge und prasentierte das Vertriebskonzept.

P> Esist reine Zeitverschwendung, Mittelmafiges zu tun.” Mit
diesen Worten begriifte Friedrich Eberhard, 1. Vorsitzender der
EFIT, die rund 80 Teilnehmer der Jahrestagung im Juni auf
Schloss Hohenstein. Derzeit stiinde die Branche vor der Heraus-
forderung, existenzielle Fragen zu beantworten. So miissten die
Reinigungen langfristig wieder eine bessere Auslastung erreichen.
Das FashionCare-Konzept der EFIT sieht Eberhard als Antwort auf
diese Marktsituation. ,Wir haben mit FashionCare bereits eine
Marke geschaffen®, erkldrte er. Ziel sei nun, diese noch weiter aus-
zubauen, schlieflich sollen sich die Marktteilnehmer nachhaltig
mit dem Konzept identifizieren. ,, Wer mitmacht, kann den Erfolg
an der Kasse ablesen”, versprach Eberhard. Hohe Erwartungen
setzt die EFIT in die Zukunft des Systems. ,Mit dem Aufbau einer
Zentralakquise haben wir endlich das fehlende Glied in der Kette
gefunden®, erkldrte Friedrich Eberhard. Vor etwa einem Jahr, auf
der Jahresmitgliederversammlung 2009, entwickelte die Efit den
Plan, Mitarbeiter von iiberregional ansdssigen bzw. tdtigen Unter-
nehmen als Kunden zu gewinnen. Uber die personellen Vorausset-
zungen, diese Akquise zu iibernehmen, verfiigte die EFIT zu die-
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Das FashionCare-System

FashionCare (FC) ist das Qualitatssicherungssystem fiir Textilreini-
gungsbetriebe der Europaischen Forschungsvereinigung Innova-
tive Textilpflege (EFIT). FC ist eine eingetragene Wort-Bild-Marke,
die fiir zertifizierte Qualitdt und Service in der Reinigung steht.
Die Qualitatsrichtlinien wurden von der EFIT in Zusammenarbeit
mit dem Forschungsinstitut Hohenstein, dem Dialog Textil-Be-
kleidung (DTB) und exklusiven Modeherstellern erarbeitet.

Das Herz des Systems ist das FC-Priifbuch. Es enthalt Listen zur
Uberpriifung der Qualitat in technischen als auch administrativen
Bereichen der Reinigung. So miissen z.B. wochentliche und monat-
liche Priifungen durchgefiihrt werden. Eine Zertifizierung durch
einen akkreditierten FC-Auditor steht alle zwei Jahre an.

Die Idee dahinter: Die zertifizierte Qualitat ermoglicht es den
Betrieben, Kooperationen mit dem Textileinzelhandel und den
Konfektiondren einzugehen.

,Das FashionCare-System bringt nicht nur den Qualititsbeweis,
sondern erlaubt dem EFIT-Mitgliedsunternehmen eine struktu-
rierte Betriebsfilhrung. Dies fiihrt zu deutlich mehr wirtschaftli-
chem Erfolg als das impulsive Treffen von Entscheidungen”, er-
klart Friedrich Eberhard.

Die EFIT bietet den FC-Betrieben auBerdem besondere Vertriebs-
und Marketingunterstiitzung. Ziel ist es, fiir diese Betrieb neue
Kunden im Privat- und GroRkundenbereich zu gewinnen.

sem Zeitpunkt jedoch noch nicht. Doch Mitglieder und Vorstand
standen hinter ihrer Uberzeugung und setzten alles daran, die Vi-
sion wahr zu machen. Bereits im April 2010 hatte die EFIT Paul
Sohnlein als Vertriebsdirektor FashionCare gewonnen. Die Akqui-
se von Objektkunden sowie deren Mitarbeitern hat bereits begon-
nen. ,Der Markt ist da, konnte bisher nur noch nicht erschlossen
werden®, erklirte Dr. Volker Schmid. ,Qualitédt ist das eine Er-
folgskonzept, Kommunikation das andere”, so Dr. Schmid weiter.
Mit dem Aufbau der Zentralakquise habe man etwas tun wollen,
das die Mitglieder auch in der Kasse spiiren. Im , Nicht-Thekenge-
schaft®, also im Objektgeschaft, liege groRes ungenutztes Potenzi-
al. Vor der Aufgabe, dieses zu nutzen, steht nun Paul Sohnlein.
Der Vertriebsfachmann blickt auf eine lange Berufserfahrung zu-
riick und ist bereits mit der Branche vertraut. Fiir die Cleaning En-
terprises GmbH (Marke Fred Butler) war er als Vertriebsleiter
Deutschland tatig, bevor er mit der Aufgabe betraut wurde, fiir den
osterreichischen Franchisenehmer in Wien das Firmenkundenge-
schaft aufzubauen.”

.Der Bedarf an textilen Dienstleistungen unter den Firmenkunden
ist da“, ist Sohnlein tiberzeugt. Auf dem Markt sprechen fiir die
FashionCare-Betriebe laut Sohnlein eindeutige Vorteile: ,Eigen-
standige Unternehmer kénnen

dem Kunden flexible Losungen ,,Der Bedarf ist da“
anbieten. Gleichzeitig ermig-

lichen vergleichbare Qualitdtsstandards eine flichendeckende Ak-
quise. Die Betriebe bewahren ihre Eigenstindigkeit und nutzen
dennoch Synergien.” Der Geschiftsbereich der Zentralakquise
gliedert sich in zwei Bereiche. Erstens das Firmenkundengeschaft
und zweitens das Endverbrauchergeschaft. Darunter fallen Mitar-
beiter von Firmen, die iiberregional prdsent sind und besonders
auf ein gepflegtes Erscheinungsbild achten miissen, wie z.B. Mit-
arbeiter im Einzelhandel, in Banken oder Parfiimerien.

Welche Rolle bei der Akquise eine starke Marke spielt, verdeut-
lichte der Vertriebsprofi so: ,In Zeiten von bis zu 3.000 Werbe-
botschaften pro Tag brauchen die Menschen Sicherheit. Marken
helfen bei der Orientierung und bieten Sicherheit bei der Entschei-
dung.” Ein weiterer erfolgversprechender Punkt bei der Akquise
ist das Angebot eines Hol- und Bringservice. Fiir den einzelnen Be-
trieb ist dieser Service jedoch aufwdndig und kostspielig. Die EFIT
hat nun mit ,RWin“-Gewinner Adam Preufs einen Kooperations-
partner gefunden. Sein Unternehmen Shirtrunner iibernimmt als
Partner der Textilreinigungen das Abholen und Ausliefern der Tex-
tilien.

Jlch werde alles tun, damit Sie Erfolg haben®, versprach Paul
Schnlein. Gleichzeitig appellierte er an die Betriebe, an einem
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Schlieftlich hdngt der Vertriebserfolg mafgeblich von der Leis-
tungsfdhigkeit und dem Erscheinungsbild der reprasentierten
Unternehmen ab. Gerade das Auftreten des Teams trage entschei-
dend zum gelungenen ersten Eindruck bei. Um diese Wirkung auf
die Kunden deutlich zu machen, prdsentierte Paul Sohnlein ein
mit dem FashionCare-Logo bedrucktes T-Shirt. Nach seinem Vor-
trag erhielt jeder Teilnehmer ein solches T-Shirt, das er gleich
anziehen sollte. Und so war das gesamte Auditorium nach der
: 1 Kaffeepause im einheitlichen
Entscheidend ist der  rashioncare-Look vertreten.
erste Eindruck  Anna Nief, Geschaftsfiihrerin
im Dialog Textil-Bekleidung
(DTB), berichtete in ihrem Fachvortrag iiber die Produktsicherung
in der Modebranche. Bereits seit dem Jahr 1985 wird im Netzwerk
DTB eine Vielzahl von Arbeitskreisen aus der Textil- und Mode-
branche koordiniert. Intensiv ist der Austausch auch mit der pro-
fessionellen Textilpflege, die ihre Leistung am Ende der textilen
Kette erbringt.
Den Teilnehmern der EFIT-Jahrestagung stellte Anna Nief ver-
schiedene Komponenten der Qualititssicherung vor. Der PDCA-
ZyKklus beschreibt die Phasen im kontinuierlichen Verbesserungs-
prozess - der Grundlage aller Qualititsmanagementsysteme.
PDCA steht hierbei fiir ,Plan, Do, Check, Act” und beschreibt so-
mit einen vierphasigen Problemlosungskreislauf. ,Fehlerverhii-
tung ist immer kostengiinstiger als die Fehlerbeseitigung®, erklar-
te Anna Niefh. Bei Bogner werden neue Teile daher eingehend in
der Textilreinigung getestet. Grundsitzlich gehe es in der Zu-
sammenarbeit zwischen Reiniger und Hersteller nicht um Schuld-
zuweisungen, sondern darum, realistische Empfehlungen auszu-
arbeiten. Schadensfélle geben dabei Auskunft iiber Schwachstel-
len. ,Ihre Information ist hier wichtig, denn Sie sind der verlin-
gerte Arm”, appellierte Anna NieR an die anwesenden Reiniger.
Nur so konnten Losungsmdglichkeiten entwickelt werden.
Der ndchste Referent, Dieter Essing, Sachverstandiger fiir Textilrei-
nigungsschiden, gab einen Einblick in seine Arbeit. In seinem Be-
rufsleben hat der Fachmann bereits mehr als 1.000 Gutachten er-
stellt. ,Spannend ist, dass man nicht nur die Textilien, sondern
auch das Verbraucherverhalten kennen muss®, beschrieb er. Es
gibt Fille, in denen die Verbraucher nach der Reinigung erwarten,
dass das Textil trotz fortgeschrittenen Alters wieder wie neu aus-
sehen soll. Der geschdrfte Blick entdeckt dann vielleicht auch ei-
nen Fehler, der zwar vorher schon vorhanden, jedoch noch nicht
aufgefallen war. Es sei auch méglich, dass Verfleckungen zundchst
nur schwach sichtbar sind und erst durch Licht- bzw. Warmeein-
wirkung oder chemische Reaktionen eine intensivere Farbung an-
nehmen. Haufig werde auch eine im Gebrauch entstandene Ver-
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Wesholb_wir im Jahr 2010 die
ForhianCare -Zenwralokquise der
EEFIT mit 1.200 Euro unterstitrens

Die EFIT blickt optimistisch in die Zukunft: Dr. Volker Schmid, Jasmin
Qaud, Friedrich Eberhard und Paul SGhnlein,
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fleckung erst nach der Entfernung der Allgemeinverschmutzung
bei der Reinigungsbehandlung deutlich sichtbar.

Friedrich Habermeyer, Geschiftsfiihrer der Sauberland GmbH,
Brake, berichtete {iber seine Erfahrungen mit Rabattsystemen. Seit
zwei Jahren setzt er das FashionCare-Kartenssystem in drei seiner
Oldenburger Betriebe ein. Ein- i ¥

leitend sprach er die Probleme Wertschopfung in der
an, mit denen Reinigungen Chemisch reinigung
heute zu kdmpfen haben: Die

meisten Betriebe sind nicht geniigend ausgelastet. ,Das neu
hinzugekommene Hemdengeschift steigert zwar die Stiickzahlen
und das Arbeitsaufkommen in den Betrieben, jedoch ldsst sich al-
lein hierdurch keine Gewinnsteigerung erzielen.” Die Wertschdp-
fung konne also nur iiber die chemische Reinigung erzielt werden.
Urspriinglich habe man gehofit, dass der Kunde mit den Hemden
auch verstarkt Teile fiir die Chemischreinigung in den Betrieb
bringt. Dies habe sich jedoch nicht bestdtigt. Besonders Standorte
auf dem Land werden daher immer weniger lukrativ. Die Folge:
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