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MANAGEMENT

Der nachste Mellenstein

SIGNal Design (ehemans SIGNal
Reklame) feiert in diesem Jahr
20-jahriges Bestehen. Flotten-
management hat diesen
Anlass genutzt, um mit
Geschaftsfuhrer Markus
Schaffler zu sprechen.

Flottenmanagement: Herr Schiffler, zu-
ndchst einmal herzlichen Gliickwunsch zum
20-jahrigen Firmenjubildum. Wie werden Sie das
Jubildum feiern?

Markus Schaffler: Wir haben bereits am 1.
Marz zusammen mit unseren Mitarbeitern das
Jubildum im kleinen Rahmen gefeiert. Mit un-
seren Lieferanten und Flottenkunden werden
wir das 20-jdhrige Bestehen gemeinsam bei
einem Gala-Abend an unserem Flottentag, dem
18. Oktober, begehen. Das ist auch ein Unter-
schied zu den vergangenen Jahren, in denen wir
immer zwei Abende hatten. Auch wird der Gala-
Abend etwas groRer ausfallen, denn neben den
250 Fuhrparkleitern sind auch 200 Wegbegleiter
von SIGNal Design herzlich eingeladen, die uns
bereits seit langer Zeit unterstiitzen. Fiir die
Aussteller hat der Gala-Abend natiirlich noch ei-
nen Vorteil, denn unter den Wegbegleitern sind
auch einige Firmenchefs, welche zwar iiber Flot-
ten verfiigen, aber aufgrund der Fuhrparkgréf3e
nicht zu einem Flottentag kommen wiirden.

Flottenmanagement: Wie hat sich das Unter-
nehmenin den letzten 20 Jahren entwickelt?

Markus Schaffler: Im Vorfeld der internen
Jubildumsfeier hatte ich ein paar Fotos fiir die
Powerpoint-Prasentation herausgesucht und
bin dabei auf hochinteressante Bilder gesto-
Ren, die natiirlich einige Meilensteine zuriick
ins Geddchtnis gerufen haben. So ist SIGNal
Design eine klassische Garagenfirma, die vor
mittlerweile 20 Jahren im elterlichen Zuhause
gegriindet wurde. Doch die eigentlichen An-
fange liegen noch etwas davor: Alsich damals
meinen Job bei Wiirth gekiindigt hatte, erfragte
ich beim Ford-Handler, wie viele Transits pro
Woche ausgeliefert werden und ob ich diese
auch folieren diirfte. Da es sich dabei um zwei
bis drei Fahrzeuge pro Woche handelte, war da-
durch auch eine Art Grundauslastung gegeben.
Der ndchste Meilenstein war die Zusammenar-
beit mit der Schwabengarage - damals noch
unter Peter Martin -, bei der wir nicht nur Ford
Transits in einer ganz anderen GréRenordnung
folieren durften, sondern die wir durch die For-
derung von Peter Martin auch als die Anfange
unseres bundesweiten Geschafts sehen.

Die Ausweitung unseres Geschdfts auf die

bundesweite Ebene ist selbst heutzutage nicht
tiblich: Wenn man mit Kunden spricht, hort
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man noch immer, dass sie ihren Folierer vor Ort
haben, mit dem sie zusammenarbeiten. Das ist
dann natiirlich oftmals unsere grof3te Konkur-
renz, aber zugleich auch unsere grof3te Starke,
denn diese Anbieter konnen nur vor Ort und
nicht bundesweit. Mittlerweile verfiigen wir
liber sieben Stationen in ganz Deutschland, was
unser Alleinstellungsmerkmalin der Branche
ist. Davon profitieren natiirlich vor allem Kun-
den, die dezentralin Deutschland aufgestellt
sind, aber auch diejenigen, die europaweit agie-
ren. Gleichzeitig stellen wir dadurch aber auch
sicher, dass der Kunde iiberallin Deutschland
gleichbleibende Qualitdt bekommt und zudem
auch nur einen Ansprechpartner hat. Die Rele-
vanzin Deutschland hat sich wiederum auch an
unserem heutigen Standort widergespiegelt,
den wir vor zehn Jahren errichtet haben. Aber
wir sind noch mitten im Wachstum - und das
kontinuierlich seit dem GroRauftrag der Com-
merzbankim Jahr 2010, der uns nicht nur aus
dem Krisenjahr 2009 geholt, sondern auch weit
nach vorne gebracht hat.

Markus Schiffler:
,»Wir verfigen bundesweit

uber sieben Stationen. Da
von profitieren natiirlich
vor allem Kunden, die
dezentral in Deutsch-
land aufgestellt sind,
aber wir kbnnen so
auch sicherstellen,
dass der Kunde
tberall gleichblei-
bende Qualitit be-
kommt*

Flottenmanagement: Was sind die Besonder-
heiten bei Beklebungen? Welche Rolle spielt die
Qualitét der Folie?

Markus Schaffler: Grundlage fiir jede Bekle-
bungist ein sauberer Lack. Daneben gestaltet
sich eine Folierung umso schwieriger, je mehr
beklebt werden muss. Das bedeutet auch, dass
man fiir eine Vollverklebung beziehungsweise
Komplettfolierung entsprechendes Fachperso-
nal braucht, was sehr rarist. Wiederum heif3t
das, wenn sich ein Kunde trotz der hohen Kos-
ten dafiir entscheidet, eine groRe Fahrzeug-
menge komplett zu folieren, dass wir nicht nur
innerhalb von SIGNal Design, sondern innerhalb
der Branche an Kapazitatsgrenzen stof3en, um
dies in einer durchgehenden Qualitat zu rea-
lisieren. Hier mal 10, 20 oder 50 Fahrzeuge zu
bekleben, ist hingegen nicht das Thema.

Dariiber hinaus geht es um Folien- und Ser-
vicequalitdt: Bei der Folienqualitat gibt es
analog den Fahrzeugsegmenten natiirlich Un-
terschiede. Fiir SIGNal Design nutzen wir aus-
schlieBlich Folien im Premiumbereich, wagen
dabei aberimmer ab, welche Qualitat fiir den
Kunden sinnvollist. Die Unterschiede in der
Folienqualitat zeigen sich beispielsweise beim
Kleber, der entweder leicht oder schwer l6slich
sein kann. Fiir den Kunden bedeutet das, dass er
vielleicht durch die Verarbeitung eines schwer
(6slichen Klebers eine paar Euro spart, am Ende
bei der Demontierung der Folie aber das Fiinf-
oder Zehnfache mehr zahlt, weil sich die Folie
nur schwer wieder l6sen ldsst. Deshalb gilt hier
immer die Gesamtbetrachtung: Hier ein ehrliches
Geschaft zu machen, ist uns ganz wichtig.



Was immer wieder unterschatzt wird, ist die Tin-
tenqualitdt, auch hier gibt es Unterschiede wie
zwischen einer Instantbriihe und einem Gour-
metsiippchen. Wir verwenden ausschliel3lich
Folien, die wir von der Autoindustrie freigege-
ben bekommen haben. Deshalb haben wir unser
Sortiment auch auf zwei Hersteller - 3M und
Avery - beschrankt. Ein weiterer Vorteil der bei-
den Herstellerist der Service. Wenn es einmal
zu einer Reklamation kommt, steht am nachsten
Tag ein Anwendungstechniker des jeweiligen
Herstellers bei uns und bei einer berechtigten
Reklamation werden die Kosten tibernommen,
das machen die anderen Hersteller nicht.

Aber auch bei uns wird die Servicequalitat
grolRgeschrieben: Mit jetzt 20 Jahren verfiigen
wir natirlich {iber die n6tige Erfahrung, um ein
Fahrzeug so zu gestalten, dass es zum einen
optisch schonist, aber wir dabei zum anderen
nicht die Kosten aus den Augen verlieren. Fiir
den Flottenbetreiber fiihrt das am Ende zu
einem effizienten Kosten-Nutzen-Verhdltnis.
Vielen Agenturen, die fiir die Gestaltung be-
auftragt wurden, fehlt da einfach die nétige
Erfahrung. Im Endeffekt beginnt unser Service
bereits im Erstgesprach mit dem Kunden, wo wir
abklaren, was moglich ist und auch fiir den je-
weiligen Anwendungszweck sinnvollist. Danach
unterstiitzen wir den Kunden natiirlich auch
beim Briefing der Agentur oder iibernehmen in
einer eigenen Abteilung die Gestaltung selbst,
in der wir natiirlich auch iiber das nétige Know-
how verfiigen.

Zusammengefasst: Ohne dass ich mich ein-
schrianken muss, mit ein paar Uberlegungen
vorher - wie setze ich die Farbe und das Design
kostengiinstig am wirkungsvollsten um - zahlt
sich die Qualitdtimmer aus. Daher ist das Ge-
sprach mit dem Kunden im Vorfeld einer der
wichtigsten Punkte im Ablaufplan.

Flottenmanagement: Welche Rolle spielen
Auszeichnungen wie ,Beklebungs-Europamei-

ster” bei der Reputation? Werden Sie in nachster
Zeit an weiteren Wettbewerben teilnehmen?

Markus Schaffler: Der Europameistertitel
2015 wie auch der Sieg im weltweiten ,,GoforPro
Contest 2013” waren nicht nur fiir uns und un-
sere Mitarbeiter wichtig, sondern auch fiir den
Kunden. Denn nur iiber solche Titelist die Qua-
litat unserer Arbeit Giberhaupt fiir den Kunden
messbar.

Es gibt fiinf oder sechs grolRe Folienhersteller,
wovon nur zwei fiir SIGNal Design relevant sind
- Avery und 3M. Avery macht jedes Jahr eine
Ausschreibung, fiir die man sich bewerben kann
und das Car Wrapping von einer unabhangigen
Jury hinsichtlich Verarbeitungsqualitat und
Optik bewertet wird. Das ist zunachst nicht
flottenrelevant, da es sich dabei um Einzelfahr-
zeuggestaltung handelt, die moglichst auffallig
sein soll. Andererseits ist es dann aber doch
wieder flottenrelevant, da es der Anspruch
eines Marketingleiters sein kann, die folierten
Fahrzeuge auffalligim Fuhrpark zu halten.
Zudem geht man dann natiirlich davon aus,
dass eine Firma, die ein Weltmeisterauto hinbe-
kommt, sicherlich auch eine Transporterflotte
folieren kann. Daher ist der Preis fiir uns als
Flottenbeschrifter natiirlich relevant und wir
werden uns jedes Jahr wieder bewerben.

Flottenmanagement: Warum sollte ein Flot-
tenfahrzeug Ihrer Meinung nach foliert werden?
Gibt es dabei bestimmte Voraussetzungen wie
FahrzeuggroRe, Farbe der Lackierung? Sind Son-
derfahrzeuge moglich?

Markus Schaffler: Man kann nicht pauschal
sagen, dass ein Flottenfahrzeug foliert werden
sollte, aber es gibt Bereiche, da bietet sich eine
Folierung an. Nehmen wir beispielsweise an,
dass eine Transporterflotte im Corporate Design
umherfahren sollte. Je nach Farbe kdnnte die
Bestellung der Transporter beim Hersteller in
der Wunschfarbe nicht nur mehr Geld und Zeit

SIGNal-Design-Geschdftsfiihrer
Markus Schdffler (2. v. re.) sowie
dessen Hund Jake blicken gemein-
sam mit Bernd Franke (li.) und
Robin Haake (re., beide Flottenma-
nagement) auf die vergangenen
20 Jahre zuriick
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Markus Schiffler:
,»Mit den 20 Jahren Er
fahrung verfiigen wir

tiber das Know-how

ein Fahrzeug so zu

gestalten, dass es zum

einen optisch schon ist,

aber zum anderen dabei

nicht die Kosten aus
den Augen verloren

werden®

beanspruchen, sondern auch zu einer Minde-
rung des Restwerts fiihren. Die Folierung eines
weilRen Transporters spart hier am Ende nicht
nur Zeit, sondern verhindert auch die Rest-
wertminderung. Zudem hat die Folierung auch
den Vorteil, dass Steinschldage nicht den Lack
ruinieren, was wiederum die Instandsetzung
des Lacks eriibrigt. Und spatestens an diesem
Punktist man mit einer Folierung gegeniiber der
Wunschlackierung kostenneutral. Nicht zuletzt
hat es auch bei der Wiedervermarktung einen
Vorteil: Nehmen wir beispielsweise das Rot
eines Softgetrankeherstellers: Es gestaltet sich
wesentlich schwieriger 200 rot lackierte Fahr-
zeuge am Ende der Laufzeit zu vermarkten als
beispielsweise 100 silberne, 50 schwarze und
nur 50 rote Fahrzeuge, die vorher durch eine
rote Folierung rein optisch nicht voneinander zu
unterscheiden waren.

Flottenmanagement: Was sind die aktuellen
Trends bei Beklebungen?

Markus Schaffler: Relativ neu sind Folien mit
Luftkanal, sogenannte ,easy apply“-Folien, die
uns die Verarbeitung erleichtern und damit dem
Kunden bares Geld sparen, da sich dadurch auch
die Verarbeitungszeit verringert.

Ganz frisch eingetroffen ist zudem eine neue
Lackschutzfolie, aus der sich mittels Warmebe-
handlung sehr einfach Kratzer heraus-
ziehen lassen. Zudem ist die Folie hoch-
transparent, 200 Mikrometer dick und
verfiigt iiber keine sichtbaren Kanten.

Flottenmanagement: Werfen wir ei-
nen Blick in die Zukunft: Am 18. Oktober
findet der 6. SIGNal Design Flottentag
statt. Welche Plane kdnnen Sie uns be-
reits verraten?

Markus Schaffler: Zum ersten Mal
tiberhaupt werden wir unsere Hauptliefe-
ranten 3M und Avery dieses Jahr mitan
Bord nehmen, die in einem 15-Minuten-
Beitrag auch einmal etwas aus ihrem Be-
reich erzdhlen. Daneben werden wir, wie
bereits am Anfang kurz angesprochen,
den 6. SIGNal Design Flottentag mit
einem Gala-Abend beenden, zu dem eben
neben den 250 Fuhrparkleitern auch 200
Wegbegleiter herzlich eingeladen sind.
Am Freitag folgt dann der Firmenauto
Test Drive, bei dem die Fuhrparkleiter
noch einmalin den Genuss kommen, eini-
ge Fahrzeuge ausgiebig zu testen.
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