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Positionen

1. Der Textil Service ist ein Erfolgsmodell. Der Umsatz ist stetig, wenn auch mit unterschiedlichem Tempo 
gewachsen. Die Zukunftsperspektiven bleiben gut.

2. Umsatztreiber ist das runde Servicepaket aus Vorfinanzierung, Beschaffung, Weideraufbereitung und 
perfekter Logistik, die die Verfügbarkeit der benötigten Textilien für Unternehmen und öffentliche
Einrichtungen sicherstellt, sodass diese sich um ihr Kerngeschäft kümmern können.

3. Allerdings sind die „Goldgräberzeiten“ der noch jungen Branche vorbei. Das Grundproblem besteht in 
stetig nachgebenden Preisen bei steigenden Kosten der Leistungserbringung. Es ist noch viel Potenzial
für Verbesserung da, die dieses Problem lösbar macht, jedoch stellt es eine zunehmende Herausforderung
an die Managementfähigkeiten der Unternehmen dar. Dabei sind die einzelnen Länder und Servicebereiche
unterschiedlich zu bewerten. 

4. Die Wäscherei wird weniger Gewinnpotenziale ermöglichen. Kostendegression durch größere und 
rationeller zu fahrende Kapazitäten als Sicherung des Gewinns wird schwieriger, weil hohe Kapazitäten 
heute schon den Marktpreis drücken und der weitere Aufbau von Waschstrassen den Kapazitätsdruck noch 
größer werden läßt. Hilfs- und Betriebsmittel sowie Arbeitskräfte werden unausweichlich erheblich teurer in 
den nächsten Jahren. 

5. Die Nachfrage nach den Leistungen des Textilservice wächst weiter. Das ist die beste Voraussetzung, 
die eine Branche haben kann. Allerdings wächst sie unterschiedlich und mit verschiedenen Anforderungen.
Dies richtig zu verstehen, zu fördern und zu nutzen ist die größte Herausforderung an die Unternehmen.
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Positionen

6. Die Unternehmen benötigen eine klare Analyse der Produkt-/Marktsegmente, in denen sie sich 
bewegen oder bewegen könnten. Der Unterschiedlichkeit der Kundengruppen muss stärker Folge geleistet
werden. als bisher.
Sicher geht es zunächst mal darum, den Absatz bei den bestehenden Kundengruppen zu erhöhen. Die 
gute Konjunktur der letzten Jahre hat hier erheblich geholfen.

7.Die Analyse der strategischen Geschäftsfelder muss gekoppelt werden mit einer genauen Kostenrechnung,
die es erlaubt, z.B. die Gewinnpotenziale von Flachwäsche für Hotels und für Krankenhäuser klar zu 
Differenzieren. Auf der Basis SGF-Analyse und Produktkostenrechnung können Investitionsentscheidungen 
sehr viel besser langfristig begründet werden.

8. Wir sehen bezogen auf den Service eine der zentralen Herausforderungen in dem Balanceakt
zwischen dem optimalen supply chain Management und dem vorherrschenden Gewinnmodell der Branche.
Das derzeitige Gewinnmodell erhöht mit jedem Bekleidungsstück das Margenpotenzial. Supply Chain
Management zielt vor allem auf eine Reduzierung der Bestände und Beschleunigung der Umläufe ab.

9. Große Kunden verstehen etwas von supply chain Management. Und manche stehen unter so starkem 
Margendruck, dass hier die Anforderungen stark wachsen werden. Textil Service Unternehmen, die mit 
entsprechenden Lösungen profitabel in den Markt gehen können, werden Vorteile haben. 

10. Generell gehen wir davon aus, dass die Textil Service Unternehmen sich weiter spezialisieren werden.
zu unterschiedlich sind die Anforderungen von z.B. gewerblichen Unternehmen, Hotels und Krankenhäusern.
Und die Spezialisierung wird sich in Produkt, Vertrag, Marketing, Vertrieb und Serviceleistung zeigen.



www.expoandconsulting.com 4

Positionen

11. Die Online-Welt wird die Unternehmensmodelle stark verändern, weil Information und Kommunikation 
neue Wege gehen können. Schon heute können bestehende Verträge häufig online verwaltet werden.
Das ist nur der Anfang. Gehen Sie davon aus, dass der Prozess der Leistungserbringung bei z.B.
Berufsbekleidung stückgenau vom Kunden verfolgt werden kann und entsprechend die Standardverträge
angepasst werden.

12. Vertrieb- und Marketing haben ganz neue Möglichkeiten und Herausforderungen. Haben Sie ihren 
Vertrieb schon mit den heute möglichen Instrumentarien ausgestattet? Nutzen Sie CRM-Systeme und PDA 
für die Optimierung des Vertriebs? Betreiben Sie strategisches Internetmarketing? Gehen Sie davon aus, 
dass es Web Communities geben wird, in denen ihre Kunden online Erfahrungen austauschen.

13. Diversifizieren oder Stand halten? Manche Unternehmen beschäftigen sich damit, ob das Outsourcing
Modell des Textil Service auch auf andere Bereiche wie etwa Facility Management  übertragen werden kann.

Prinzipell ist dies sicher für manche Unternehmen möglich. Allerdings sehen wir keine großen Synergien
und deshalb auch keine durchschlagenden Transformationen für die Branche als Ganze. Einzellösungen
hängen von den Investitionsmöglichkeiten, dem stringenten Willen und dem verfügbaren Management  ab.

14. Internationalisierung ist für manche Kundensegmente eine notwendige Strategie wie z.B. HORECA, 
wenn dort eine marktführende Rolle gesichert werden soll. In anderen Bereichen wie etwa Krankenhäusern
ist eine Internationalisierung sehr viel weniger nützlich. 
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Positionen

15. Insgesamt erlaubt es der Textil Service auch in Zukunft, dass gut Geld verdient wird. Dabei wird es nicht 
nur große Unternehmen geben. Aufgrund der regionalen Struktur von Markt und Produktion ist die Chance für 
mittelgroße Unternehmen dauerhaft gegeben, in ihren Regionen eine wichtige Rolle im Markt zu spielen.
Die großen wie mittleren Unternehmen, die sich den Herausforderungen ihrer Kunden, Zulieferer und
Wettbewerber stellen, werden weiter erfolgreich am Markt arbeiten können. Gleichwohl wird die Konsolidierung 
weitergehen und die Anzahl der Unternehmen sinken.

Basis dieser Positionen ist die vom Autor erarbeitete Studie „Chancen und Herausforderungen für den 
Textil Service“, die von den Verbänden intex, ftn, TSA und VTS veröffentlicht werden wird. 



www.expoandconsulting.com 6

Markt Europa

Total 8,87 Mrd. �

Basis: ETSA 2006

Marktanteile nach Regionen in %

28%

31%
20%

21%

DE, CH, AU

FR, IT, ES, PT, GR

UK, IE

Scand.+Benelux

Der Gesamtumsatz im Textil Service in Europa lag bei  ca. 8,87 Mrd. �
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Markt Europa

Arbeitsbekleidung ist in Europa das wichtigste Mark tsegment

Basis: ETSA 2006

Marktanteile der Servicebereiche in Europa in %
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Arbeisbekleidung
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HORECA

Waschraum Service

Matten, Tücher etc
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Branchendynamik
Faktoren der Branchendynamik



www.expoandconsulting.com 9

Preis

Arbeit

Transport

Textil

Betriebs- und Hilfsmittel

Zeit

Preis/
Kosten

Grundproblem: Die Marge ist dauerhaft strukturell b edroht

Branchendynamik

•Sinkende Preise
•Überkapazitäten
•Personalkosten
•Energiekosten
•Wasserkosten
•Chemiekosten
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Branchendynamik

Index Betriebskosten (Unternehmensbeispiel)
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Die Kosten für Hilfs- und Betriebsstoffe werden weit erhin stark steigen
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Überwiegend wird von stagnierenden oder sinkenden P reisen ausgegangen

Basis: intex 2007
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Basis: intex 2007

Branchendynamik
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Branchendynamik

Dienstleistungen
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Mittelfristig haben die meisten Geschäftsfelder gut e Perspektiven
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Betriebliche Wettbewerbsstrategien
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Wie profitabel sind die Geschäftsfelder?
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Betriebliche Wettbewerbsstrategien
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Basis: Porter (1991)
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Betriebliche Wettbewerbsstrategien
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Eine klare Ausrichtung im Wettbewerb ist überlebens wichtig
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Betriebliche Wettbewerbsstrategien
Kollektionen

Zielgruppengerecht Kollektionen sind inzwischen Sta ndard, müssen aber 
ständig überprüft werden.
Mode? Funktion? Rentabilität? Artikelvielfalt? Größ enstandards? 
Poolfähigkeit? 

Kollektionsrahmen als zentrales betriebliches Steuer ungsinstrument
� Wieviel Umsatz soll im SGF gemacht werden?
� Wieviel DB soll des SGF bringen?
� Welche Eckpreislagen wollen wir bedienen?
� Wieviele Modelle/Artikel wollen wir anbieten? 
� In wieviel Farben
� In wieviel Größen?
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Die Beschaffungsstrukturen werden globaler werden

B
asis: B

öttger 2007

Betriebliche Wettbewerbsstrategien
Einkauf
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Betriebliche Wettbewerbsstrategien
Logistik

Die Anforderungen der Kunden an das Supply Chain Man agement 
werden sicher steigen

Automatisierte Ausgabesysteme für Bekleidung ermöglichen eine Reduktion 
der Bestände um 30 – 50 %
•Personenbezogene Rationalisierung
•Poolrationalisierung

Bei Flachwäsche werden automatisierte
Lösungen für Schrankservice und
Etagenservice Raum gewinnen

RFID Kennzeichnungen nehmen zu
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Betriebliche Wettbewerbsstrategien
Wäscherei

Die Wäschereine werden sich weiter spezialisieren, u m Kostendegression,
Produktivität und Qualität in ihrem SGF zu gewährle isten.

+ Ressourcenschonung
+ Produktivität
+ Qualitätssicherung
+ Kostenkontrolle

- Fixkostenbelastung
- Auslastungsdruck
- Flexibilität
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Betriebliche Wettbewerbsstrategien
Marketing

Das Internet wird zur wichtigsten Marketingplattform

statische
Webseiten

dynamische
Webseiten
mit Datenbank

CMS
Open Source

Animation
Flash

SEO

strategisches
Webmarketing
Web 2.0

Communities
Integration
von Funktionen

1985          1990          1995          2000          2005    2010          2015        Zeit

Die Website ist mehr als 
ein Katalog im Netz

Basis: Sauldie 2007
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Betriebliche Wettbewerbsstrategien
Marketing

Strategisches

Internet

Marketing

Newsletter

Newsletter

NewsletterNewsletter

Newsletter

Communities

Domain-
marketing

Blogs

Neue Ausdrucksformen im Internet müssen für das Mar keting strategisch 
organisiert werden

Newsletter

Partnerseiten

Suchmaschinen

ForenAudio-
podcast

Video-
podcast

Online-
feedback Strategisches

Internet
Marketing

Basis: Sauldie 2007
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Betriebliche Wettbewerbsstrategien
Vertrieb

Der Vertrieb und seine Steuerung wird im schärferen  Wettbewerb an
Bedeutung gewinnen

•Trennung von Bestandskunden und Neukunden sinnvoll?
•Fachvertrieb
•Regionalvertrieb
•Key Account Vertrieb
•Zielvorgabesysteme
•Online – Erfolgskontrolle
•Online – Instrumente für den Aussendienst
•CRM –Systeme

•Beweglichkeit
•Aktionen
•Serviceinitiativen
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Betriebliche Wettbewerbsstrategien
Diversifikation

Cintas hat eine stark diversifizierte
Produkt- und Servicepalette
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Betriebliche Wettbewerbsstrategien
Diversifikation

Auf welche Synergien soll gebaut werden?

Produkt / 
Markt-

entwicklung

Markt-
entwicklung

neu

Produkt-
entwicklung

Markt-
durchdringung

bestehend

Märkte

neubestehend
Produkte
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Zukunft

Es wird weiter eine Koexistenz von mittleren und gro ßen Unternehmen des 
Textil Service geben. 

• Der Textil Service wird weiter wachsen
• Die Konsolidierung hält an
• Die regionale Beschränktheit des Textil Service aufgrund der Transportkosten

ermöglicht lokal bedeutsame Marktteilnehmer
• Die zunehmend notwendige Kundenorientierung gibt Spezialisten immer wieder

Entwicklungsraum
• Strategische Geschäftsfeldplanung, Kollektions- und Produktionsplanung müssen

verbessert werden, um langfristige Gewinnpotenziale zu sichern
• Marketing und Vertrieb werden stärker in die Schlüsselstellung kommen



www.expoandconsulting.com 26

Dank an die Verbände intex, ftn, TSA und VTS
für die umfassende Unterstützung

Kontakt:

Dr. Geert Böttger
Expo+Consulting Associates Ltd
Eitelstr. 51
40472 Düsseldorf

geert.boettger@expoandconsulting.com
0211 6549453


