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BW-Umfrage. Service-Leistungen in Osteuropa

Nur Global Player

sind zukunftsfihig

Die Fertigungskarawane der europdiischen Bekleidungsindustrie zieht weiter.
Fernostliche Produktionsstiitten — mit Quoten, zu hohen Mindestmengenforderun-
gen pro Farbe und Modell oder zu langen Vorlaufzeiten belastet” —, haben in
den vergangenen Jahren mehr und mehr Konkurrenz durch Eigen- und Lohnferti-
gung bzw. Passiven Lohnverkehr in Osteuropa erhalten. BW wollte von den Zulie-
ferern der Bekleidungsindustrie wissen, wie stark die Unternehmen bereits vor Ort
présent sind bzw. wie sie ihre Kunden in jenen Regionen unterstitzen.
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BW fragte

., Die osteuropéischen Lénder und vor al-
lem auch die GUS-Staaten gewinnen als
Fertigungslénder weiter an Terrain. Wie

Wohin zieht die Fertigungskarawane der européischen Bekleidungsbranche? Ferndstliche Produktionsstat-

ten bekommen mehr und mehr Konkurrenz durch osteuropaische, doch wie stark sind Zulieferer der Modein-

dustrie bereits vor Ort prasent? BW fragte nach.

nvestitionsentscheidungen bei Maschinen,

Software oder sonstigen Artikeln von Zulie-
ferern machen die in vielen Landern der Welt
fertigende Bekleidungsindustrie immer stérker
auch von lokaler Représentanz sowie von
schnellen und umfassenden Service-Leistungen
vor Ort abhangig. Insbesondere in Zeiten, in de-
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nen das Wértchen Service in aller Munde ist
und als wichtiges Lockmittel fir den Kauf ein-
gesetzt wird, wiinscht sich die Modeindustrie
noch mehr als zuvor, dass diese Worthilse auch
mit echtem und kompetentem Inhalt gefullt
wird. Dass dies bei weitem nicht gangiger Stan-
dard ist, beklagten zum Beispiel Produktionslei-

stark sind Sie bereits in solchen Landern
vor Ort, und mit welchen (ber die Ma-
schinenwartung und -reparatur hinaus
gehenden Service-Leistungen unterstiit-
zen Sie lokale Unternehmen bzw. die
westeuropdische Bekleidungsindustrie,
die in solchen Léndern fertigen l&sst?”

ter oder Techniker aus der Bekleidungsindustrie
noch wahrend der IMB 2000 in Koln. Bedie-
nungsanleitungen von Maschinen in der (osteu-
ropdischen) Landessprache wurden da ebenso
beméngelt wie landessprachlich unkundige
Trainer, von schnellem Vor-Ort-Service in Not-
fallen mal ganz abgesehen. ]



In den seit der IMB vergangenen 19 Mona-
ten wurde die Fertigung von vielen westeuropa-
ischen Bekleidungsanbietern noch weiter in
Richtung Osteuropa verlagert, und die Zulieferer
hatten Zeit, eventuelle Service-Licken und
-Mangel in jener Region auszumerzen. BW frag-
te deshalb Représentanten aus den verschie-
densten Zuliefersegmenten der Modeindustrie,
wie sie inzwischen ihre Kunden in dieser Region
unterstitzen.

Schulung von Néherinnen
und Mechanikern

Dr. Peter Gilitermann, Vorstandsvorsitzender
Gutermann AG, Gutach, meint dazu: ,Wir sind
heute in tUber 80 Landern der Erde vertreten, u.
a. auch seit vielen Jahren in den osteuropéi-
schen Landern. Wir unterstiitzen die Betriebe
vor Ort durch technisch hoch qualifizierte N&h-
techniker und Key Account Manager, die Mal-
nahmen zur Qualitatsverbesserung (z. B. Ma-
schineneinstellungen bei neuen Stoffqualitaten)
bis hin zur Schulung von N&herinnen und Me-
chanikern durchfiihren.” Weiterhin stelle man in
Landessprache verfasste, technische Informa-
tionen, Verkaufshilfen und néhtechnisches Zu-
behor kostenlos zur Verfligung. Der Vorstands-
chef fuigt aullerdem hinzu: ,Unsere Kunden in
den ,Homemérkten’ unterstiitzen wir durch Be-
ratung und enge Zusammenarbeit in allen Be-
reichen (z. B. weltweite Logistik, ndhtechni-
schen Kundenservice bei Verarbeitungsproble-
men, mit Seminaren, computergestiitzte Nahfa-
denbedarfsermittiung ,NOP”, Erstellen von
Nahtproben, Farbabmusterungen usw.). Unsere
weltweit tatigen Key Account Manager koordi-
nieren die Anforderungen unserer Kunden in
den traditionellen Méarkten mit den Anforderun-
gen der Produktionshetriebe und bieten globale
Lésungen an.”

.Einer unserer Hauptproduktionsstandorte
ist schon seit Jahren Tschechien”, untermauert
Hans A. Pfaffli, Geschaftsfiihrer Vertrieb/Mar-
keting bei Amann & Séhne GmbH & Co., Bdn-
nigheim, die N&he des Unternehmens zum ost-
europdischen Markt. Zudem habe die Amann
Group Vertriebsfirmen in allen osteuropaischen
Landern, in Asien und Westeuropa etabliert.
.Die Service-Abteilungen wurden ausgebaut,
und seit Jahren werden lokal Mitarbeiter auf
verantwortungsvolle Positionen vorbereitet und
eingesetzt.”

Freudenberg sei ein Pionier in den osteuro-
paischen Landern, stellt Dr. Andreas Kreuter,
Leiter Geschaftsbereich Einlagestoffe bei Freu-
denberg Vliesstoffe KG, Weinheim, fest. ,Ne-
ben Vertriebsprasenz in allen osteuropdischen

Markten bestehen mittlerweile auch eigene
Vertriebsgesellschaften in der Turkei, Ruma-
nien, Tschechien und Polen. Zuséatzlich zu der lo-
kalen Belieferung unterstitzen wir unsere Kun-
den u. a. auch durch Bekleidungstechniker.”

Zusétzliche Unterstiitzung
aus dem Stammwerk

.Pfaff und Rimoldi haben in diesen Landern
das dichteste Vertriebs- und Service-Netz aller
Nahmaschinenanbieter”, betont Vertriebsvor-
stand Werner Gilla von Pfaff-Rimoldi Industrie
Maschinen AG, Kaiserslautern, und hebt damit
den Stellenwert der osteuropéischen Region fiir
das Unternehmen hervor. ,In nahezu jedem
Land der GUS-Staaten sind wir mit autorisierten
Handlern vertreten. Gerade in diesen Wochen
finden in Kaiserslautern wiederholt umfassende
Schulungen der Vertriebspartner — nicht nur aus
Osteuropa — statt.” In einem hart umkampften
Markt sind Wissen und Fachkompetenz immens
wichtig und ein entscheidender Wettbewerbs-
vorteil, so Gilla. ,Bei GroRprojekten werden un-
sere ,Aufdenstellen’ zusétzlich von erfahrenen
Anwendungs- und Bekleidungstechnikern aus
dem Stammwerk Kaiserslautern unterstiitzt.
Pfaff ist in diesen Markten bestens geriistet.”

In einer vergleichbaren Position sieht sich
auch Dirkopp Adler AG, Bielefeld. Vorstands-
vorsitzender Dr. Holger Schmeisser: ,Unsere
Strukturen der Kundenberatung und Betreuung
erstrecken sich auf alle relevanten Lander. Wir
sind dort in der Lage, sowohl die lokalen Unter-
nehmen zu unterstiitzen als auch die Westeuro-
péer bei ihrer An- bzw. Ubersiedlung zu beglei-
ten.”

Full-Service-Leistungen
vor Ort

.Die Gruppe Lectra unterhalt als global ope-
rierender Anbieter von Ldsungen fir die Beklei-
dungsindustrie auch in osteuropdischen Lan-
dern (z. B. den GUS-Staaten, Bulgarien, Rumé-
nien, ehemaliges Jugoslawien, ...) Niederlas-
sungen und Agenturen, die vor Ort Full-Service-
Leistungen bereitstellen (Techniker, Trainer,
Supportmitarbeiter, Consultants...)”, beantwor-
tet Christian Duddek, Geschéftsfihrer von Lec-
tra (Deutschland) GmbH, Ismaning, unsere Fra-
ge. Eine enge und durchgehende Zusammenar-
beit mit den Lectra-Niederlassungen in westeu-
ropdischen Landern und deren Kunden, von de-
nen ein zunehmender Anteil in osteuropdischen
Landern Partnerschaften unterhélt, werde somit
sichergestellt. ,Grundsatzlich bin ich der Mei-
nung, dass im Zuge der Globalisierungsbestre-
bungen nur Unternehmen, die sich selbst als

Global Player verstehen und entsprechend ihre
Unternehmenstétigkeit ausrichten, zukunftsfa-
hig sind und bleiben werden. Um den teilweise
sehr komplexen Verhaltnissen vor Ort (z. B.
schwierige finanzielle Situation der Ostbetrie-
be) gerecht werden zu kénnen, kooperieren un-
sere Kunden oftmals mit diversen Partnern in
diesen Landern und bieten Verrechnungsmodel-
le an (d. h. Anschaffungskosten werden durch
die Verrechnung von N&hlthnen an die osteuro-
péischen Partner getilgt).”

Présenz gemif3 Kunden-
anforderungen entwickeln

Zu den Osteuropa-Aktivitaten von Brain
International AG, Weinstadt, hat Vorstand Peter
Gagg dezidierte Vorstellungen: , Unsere Présenz
in diesen Landern entwickeln wir entsprechend
den Anforderungen unserer Kunden. Eine wich-
tige Komponente dieser Strategie ist, dass wir
entsprechend dem Management-Gefiige der
Bekleidungsindustrie unsere Service-Leistun-
gen anbieten.” Der globale Bekleidungsmarkt
zeichnet sich nach wie vor durch seine mittel-
standischen Strukturen aus, so Gagg weiter.
.Innovative Losungen zur Adressierung der An-
forderungen an eine globale Logistikkette und
an Global Sourcing bedeuten vor allem, dass
sich Bekleidungsunternehmen vermehrt den
automatisierten und grenzenlbergreifenden
Prozessen stellen missen. Die damit verbunde-
nen Anforderungen an Informationstechnologie
und -management erganzen wir mit einem um-
fassenden, branchenbezogenen Know-how.”
Die Kombination dieser Grundelemente béte
den Kunden des Softwareunternehmens somit
ein ideales Package zur risikoarmen Expansion
und der verbundenen Kostenoptimierung.

Die von der Nahindustrie teils bemangelte
L'andessprach!ichkeit bei Bedienungsanleitun-
gen etc. ist zumindest fiir das Unternehmen H.
Oligschlager Software-Entwicklung und EDV-
Beratung, Grafing, kein Thema. Inhaber Uwe
Oligschlager zu diesem Kritikpunkt aus der N&h-
industrie: ,Unser Gesamtumsatz wird heute zu
80% im Ausland erwirtschaftet. Bereits seit ca.
zehn Jahren bieten wir unsere Branchen-Soft-
ware als ,mehrsprachenfahige’ Losung an. Das
heil3t, unsere Programme sind beispielsweise in
Russisch, Polnisch, Portugiesisch etc. verflig-
bar.” Dartiber hinaus kann man laut Oligschla-
ger mit den Programmen auch mehrsprachig ar-
beiten, ,zum Beispiel kann in dem Zeitwirt-
schaftsmodul ein deutscher Techniker die Kal-
kulation in Deutsch zusammenstellen und dann
auf Russisch ausdrucken.”

B Sylvie Niitzel-Lange
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