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Die Ideen

der anderen

FRANCHISE Lange galt die Branche als intransparent. Inzwischen haben schwarze Schafe kaum noch
eine Chance, zu stark tauschen sich Franchisenehmer untereinander aus. Ein exklusiver Vergleich der
Vertrdge zeigt, wo dennoch Fallstricke lauern - und worauf Unternehmer achten miissen

[ Text: Katja Wilke ]

ie Pizzakette war ihre grof3e Hoff-

nung auf eine neue, selbststindige

Existenz - und trieb sie in den Ruin.

Die 45-Jéhrige fiihlt sich ausgenom-
men: Als Franchisenehmerin kdnne sie 45000
Euro im Monat machen, habe man ihr zuge-
sagt. Doch mehr als 19 000 Euro hatte sie nie in
der Kasse. ,,Sicherheit“, weil$ die frithere Sach-
bearbeiterin heute, ,ist in der Franchisebran-
che eine Illusion.“ Jetzt fechten die Kontrahen-
ten ihren Streit vor Gericht aus.

Von Anfang an erlebte Hannah Korber (Na-
me gedndert) Riickschlige. Die Zentrale wollte
Mitarbeiter schicken, die sie bei der Geschéfts-
eroffnung im Verkauf unterstiitzen sollten. Nie-
mand kam. Anders als versprochen erhielt sie
weder Schulungen noch Hilfe beim Marketing.
Auf die monatlichen Lizenzgebiihren pochte
der Franchisegeber trotzdem. Als nach einem
halben Jahr der Umsatz noch immer weit unter
den avisierten Zahlen lag und Kérbers Erspar-
nisse aufgezehrt waren - 30 000 Euro hatte sie
vor dem Start bereits fiir Ladeneinrichtung und
Gebiihren angezahlt -, begann ihr Mann, Teile
seines Gehalts zuzuschief3en. Nach einem Jahr
gab Korber auf. ,Hilfe kam nicht®, sagt sie bit-
ter. ,Dafiir aber Kontrolle und Druck.“

Korbers Traum war der, den viele triumen:
selbst Chef sein, dabei aber von einem starken
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Partner unterstiitzt werden. Franchising klang
fiir sie nach Netz und doppeltem Boden: Als
Existenzgriinder kauft man sich in ein etablier-
tes Geschéftskonzept ein, das sich bereits einen
Namen gemacht hat. Man verantwortet den
Betrieb und zahlt monatlich Gebiihren an die
Zentrale. Die {ibernimmt dafiir das Marketing
und besorgt Lieferanten, manchmal kiimmert
sie sich auch um die Buchhaltung.

Theoretisch klingt das iiberzeugend, in der
Praxis tauchen immer wieder Probleme auf.
Regelmiflig kommen Missstdnde ans Tages-
licht, zuletzt bei Subway: Jahrelang waren die
Partner der amerikanischen Sandwichkette in
Deutschland unzufrieden, weil die Umsétze bei
gleichbleibend hoher monatlicher Gebiihr sta-
gnierten. Aus der Zentrale kam aber keine Un-
terstiitzung durch das Marketing, beklagten
zahlreiche Franchisenehmer. Gleichzeitig durf-
ten die Geschaftsfiihrer vor Ort das Sortiment
nicht anpassen. Der Welteroberer aus den USA
hatte es nicht fiir notig gehalten, sich auf den
deutschen Markt einzustellen. Und seinen
Franchisenehmern damit das Leben schwer ge-
macht.

Neben denen, die den Markt nicht verstehen,
fliegen immer wieder Abzocker und Kriminelle
auf, die die Unerfahrenheit potenzieller Fran-
chisenehmer ausnutzen. Sie handelten der

Dorthe Hagenguth fiir impulse (4)
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Top 25

Zum vierten Mal legt impulse
das Ranking der besten Fran-
chisesysteme Deutschlands
vor. Eine Kurzvorstellung der
erfolgreichsten 25 Franchise-
geber sowie Top-Ten-Listen
aus den Bereichen Handel,
Gastronomie, Handwerk/Bau
und Dienstleistungen lesen
Sie auf den folgenden Seiten.
Eine Ubersicht iiber das ge-
samte Ranking — samt Anga-
be, wie viele neue Partner die
Systeme suchen - geben wir
auf Seite 28. Weitere Infos:
www.impulse.de/franchise

Herr der
Herrchen ,Wer
behauptet, dass
alle Outlets gut
laufen, ltigt*; sagt
Herwig Eggerstedt,
Inhaber der
Tierbedarfskette
Das Futterhaus aus
Elmshorn

MCDONALD’S

Jeder der 259 deutschen

Franchisenehmer betreibt
im Schnitt vier McDonald’s-
Filialen. Wahrend im Gastge-
werbe 2009 der Umsatz im
dritten Jahr in Folge sank, stieg
die Zahl der McDonald’s-Géste
um 3,2 Prozent und der Umsatz
im ersten Halbjahr 2010 sogar
um 4,5 Prozent.

Dirk Eisermann fiir impulse (4); Getty Images (2); Corbis; Zoonar; Image Point

Branche in der Vergangenheit einen schlech-
ten Ruf ein, den sie lange nicht mehr abschiit-
teln konnte. Zu Unrecht, wie Torben Leif Bro-
dersen, Geschéftsfiihrer des Deutschen Fran-
chise-Verbands (DFV), findet: ,Franchise ist
ein Spiegelbild der gesamten Unternehmens-
landschaft®, sagt er niichtern. ,Insofern kon-
nen natiirlich auch innerhalb der sehr hetero-
genen Franchisewirtschaft schwarze Schafe
vorkommen.“

Das Geschéftsmodell Franchise jedenfalls, es
boomt. Der Umsatz ging zwar 2009 nach An-
gaben des DFV wegen des krisengeschiittelten
Einzelhandels in Deutschland von 47 auf
44 Mrd. Euro zuriick. Die Zahl der Beschéftig-
ten in Franchiseunternehmen stieg aber im
Vergleich zum Vorjahr um 1000 auf 459000
an. Und die Zahl der Franchisegriindungen
wuchs um 4000 auf 61 000. Uber 900 Systeme
rangeln nach Angaben des DFV in Deutschland
um Marktanteile in Gastronomie, Handel,
Dienstleistung oder Handwerk.

Seit 2006 tragt impulse mit dem jahrlichen
Ranking der besten Systeme dazu bei, Interes-
senten einen Uberblick iiber die Branche zu
verschaffen (zur Methodik: siehe rechts). Sie-
ger ist, wie in den Vorjahren, die Mutter aller
Restaurantketten, McDonald’s. Unter den Top-
systemen finden sich aber einige spannende
Aufsteiger: Der US-Immobilienmakler Re/Max
schoss zum Beispiel von Platz 37 auf den neun-
ten Platz.

Erstmals bat impulse die Top 100 in diesem
Jahr, unabhéngig vom Ranking ihre Vertriage
fiir eine umfassende Analyse offenzulegen.

Bislang hiiteten zahlreiche Systembetreiber
Vertragsunterlagen, die die Zusammenarbeit
mit ihren Franchisenehmern regeln, wie ein
Staatsgeheimnis und héndigten sie neuen Part-
nern erst kurz vor dem Unterzeichnungstermin
zur Priifung aus. Nicht selten lassen sie sich
vorher eine Verschwiegenheitsvereinbarung
unterschreiben. Umso {iberraschender waren
die positiven Reaktionen auf die impulse-Akti-
on: Zwei Drittel der Franchisegeber schickten
den Vertrag zu, 21 lehnten ab, ein Dutzend
meldete sich nicht zuriick.

Die Franchisegeber erkennen mittlerweile,
wie wichtig Transparenz fiir Geschaft und
Image sind. ,Franchise im Jahr 2010 ist er-
wachsen geworden®, sagt Felix Peckert, der
den Markt seit vielen Jahren beobachtet und
Systeme berét. ,Die Branche hat sich professi-
onalisiert.“ Konzepte, die unsauber arbeiten,
verschwinden heute schneller wieder vom
Markt. In unzédhligen Weblogs und -foren tau-
schen sich Franchisenehmer aus. ,,Es ist schwer
geworden, mit Systemen an den Markt zu
gehen, die nicht funktionieren“, sagt Ruth
Diinisch, Rechtsanwaltin in der Kanzlei Tec-
legal Habel. , Interessenten sind viel informier-
ter als frither und stellen den Anbietern geziel-
te Fragen. Das macht es unseriésen Anbietern
schwer.“

Ausgerechnet der DFV, der sonst fiir Trans-
parenz eintritt, zeigte sich angesichts der Of-
fenlegung von Vertrdgen demonstrativ skep-
tisch. Fast alle Unternehmen, die im Vorstand
des Verbands vertreten sind - von McDonald’s
iiber den Fertighausbauer Town & Country

FRESSNAPF TOWN & COUNTRY HAUS BACKWERK

! -

L ]
Rund 1100 Fressnapf-Filialen
gibt es in Europa, allein in

Obwohl 2009 in Deutsch-
land deutlich weniger Bau-

Der erst 2006 gestartete
Pionier der Selbstbedie-

Deutschland sind es fast 770.
Tierfreunde geben viel Geld fir
ihre Lieblinge aus: 1,2 Mrd. Euro
betrug 2009 der europaweite
Umesatz, ein Plus von 12,2 Pro-
zent. Damit werden die Kon-
kurrenten Futterhaus und Zoo
& Co. auf Abstand gehalten.

genehmigungen flr Ein- und
Zweifamilienhduser erteilt wur-
den als im Jahr zuvor, blieb der
Umsatz von Town & Country
Haus stabil: Mit 326 Partnern
baute das Unternehmen 2305
Hauser und erzielte damit einen
Umsatz von 350 Mio. Euro.

nungsbéckereien hat in diesem
Jahr bereits 206 Partner gefun-
den und gehort zu den fiinf
grofiten Backereiketten des
Landes. Der Netto-Aufien-
umsatz samtlicher Backwerk-
Betriebe betrug 2009 mehr als
120 Mio. Euro.

FRANCHISE TITEL

RANKINGKRITERIEN

Die Rangliste basiert auf
einer Befragung der
Franchisegeber und
einer Bewertung von
Experten. Dazu gehdren
neben der impulse-
Redaktion der Wissen-
schaftler Heinz Klandt
(European Business
School, Oestrich-
Winkel), der Rechts-
anwalt Marco Hero (So-
zietat Tigges, Miinchen)
sowie die Franchisebe-
rater Jorg Eckhold (T6-
nisvorst), Felix Peckert
(Bonn) und Reinhard
Wingral (Eckernforde).
Insgesamt 13 Kriterien zu
Dynamik und Nachhal-
tigkeit der Konzepte flie-
f3en in die Bewertung
ein, unter anderem Fir-
menalter, Partneranzahl,
Umsatz, Wettbewerbs-
dichte, Verdienstchance,
Wachstum und Expan-
sionschancen.

BURGER KING

=R
F o Tong
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Ganz im Gegensatz zum

Hauptkonkurrenten hat der
Whopper-Brater unter der
Krise stark gelitten. Jetzt sollen
es die Heuschrecken richten:
Vor Kurzem ging das Burger-
Business an den Finanzinvestor
3G Capital. In Deutschland be-
treibt die Fast-Food-Kette liber
680 Restaurants.
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TOP TEN HANDWERK/BAU
Handwerker im Aufwind: Franchisesysteme mit Potenzial

HANDWERK/BAU

1 Town & Country (3)

2 Portas (14)

3 Getifix (40)

4 Plameco (41)

5 TopaTeam (44)

6 Einer. Alles. Sauber (48)

7 Optigriin Intern. (49)

8  Ytong Bausatzhaus (57)

9  Treppenmeister (67)

10 Waldberg-Haus (74)

MRS. SPORTY
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Laut Branchenverband

DSSV waren 2009 sieben
Millionen Deutsche Mitglied in
Fitnessklubs, gut eine Millionen
mehr als 2008. Zu den Gewin-
nern der Branche, die jdhrlich
3,4 Mrd. Euro Umsatz macht,
gehdren die Klubs der mehr
als 300 Mrs.-Sporty-Partner, in
denen nur Frauen trainieren.

impulse OKTOBER 2010

Town & Country heif3t der Sieger bei den Hand-
werkssystemen. Der Hausbau-, -renovierungs- und
-verkaufsspezialist hat in den vergangenen Jahren
eine Erfolgsgeschichte hingelegt: Wahrend das
Unternehmen 1997 gerade mal 67 Hauser verkauf-
te, waren es 2009 schon 2305. Der Zweitplatzierte,
der Handwerksdienstleister Portas, machte in die-
sem Jahr einen Sprung: von Platz 24 auf 14. Der
Bausanierer Getifix konnte sich im Mittelfeld hal-
ten, biidte aber sieben Pldtze ein und rangiert nun
auf Platz 40. In den Top Ten der Gesamtwertung
ist das Handwerk noch unterproportional vertre-
ten. Experten bescheinigen der Branche aber viel
Potenzial. Sie erwarten, dass sich in den ndchsten
Jahren neue Systeme etablieren.

bis zum System des DFV-Prédsidenten Dieter
Frohlich, der Musikschule Frohlich -, lehnten
es ab, Mustervertrége zu schicken. Darin be-
fande sich zu viel Know-how, so die géngige
Begriindung fiir die Zuriickhaltung, auch von-
seiten einiger auf Franchise spezialisierter Be-
rater und Anwalte. Ein gut vernetzter Experte
findet eine andere Erkldrung: ,Natiirlich geht
es denen auch darum, das bei ihnen angesam-
melte Wissen und Know-how zu monopolisie-
ren.“

Keine Frage: Der Franchiseverband hat viel
erreicht fiir die Branche. Wer Mitglied werden
will, muss strengen Anforderungen gerecht

TEE GSCHWENDNER VOM FASS

Der Teefachhdndler gehérte
in den 7oer-Jahren zu den

-

Essig, Ol, Weine und Hoch-
prozentiges direkt aus dem

werden. Zudem vergibt der DFV Zertifizierun-
gen, die fiir Interessenten ein wichtiger Weg-
weiser auf der Suche nach seriosen Systemen
sind. Die Priifsiegel sind fiir die Unternehmen
ein gutes Mittel, um qualifizierte Franchise-
nehmer fiir sich zu gewinnen - was derzeit
nicht leicht ist. Zahlreiche Systeme stehen
unter groflem Expansionsdruck und suchen
dringend Interessenten. ,,Der Wettbewerb der
Franchisegeber um Systempartner steigt®, hat
Brodersen beobachtet.

Die Branche ist nach wie vor uniibersichtlich.
Ein Vergleich der Vertragswerke kann mit dazu
beitragen, etwas mehr Transparenz zu schaf-
fen. Selbst fiir Unternehmer, die Kenntnisse in
Betriebswirtschaft und Vertrieb haben, sind die
komplizierten Klauseln zum Teil verwirrend.
Viele Regelungen dhneln sich, was auch daran
liegt, dass eine Handvoll Kanzleien die erfolg-
reichsten Systeme in Deutschland berit.

Wasserdicht ist bei den meisten Systemen die
Widerrufsbelehrung. Hier kann sich niemand
Schnitzer leisten: Wenn sie fehlt oder fehler-
haft ist, kann der Franchisenehmer den Vertrag
auch Jahre spater noch widerrufen. Den Erhalt
der Erkldrung lassen sich die Franchisegeber
deswegen quittieren. Ebenso regelméRig las-
sen sie sich bestétigen, dass sie ihren vorver-
traglichen Aufklarungspflichten nachgekom-
men sind, etwa zum Marketingkonzept, zur
Anzahl und Entwicklung der Franchisenehmer,
zur Fluktuation, zum durchschnittlichen Jah-
resumsatz, zu Topumsétzen und Rentabilitat.

Mal bekommt der Griinder die Punkte, iiber
die er belehrt wurde, einzeln aufgefiihrt -

RE/MAX

Wer kein Vertrauen mehr
in Staat oder Banken hat

Ersten, die das Franchisesystem
in Deutschland einfiihrten. Heu-
te bringt es das Unternehmen
aus Meckenheim auf 121 Filialen,
expandiert nach Brasilien und
Saudi-Arabien. Und es will sogar
den US-Amerikanern das Tee-
trinken schmackhaft machen.

Fass - alles hiibsch verpackt

in Flaschchen, Karaffen und
Kriige. Das sieht aus wie im
Koch-Magazin und passt per-
fekt in den derzeitigen Besser-
essen-Boom: Vergangenes Jahr
noch auf Platz 18 riickt Vom
Fass jetzt vor.

- und das sind derzeit viele -,
kauft Gold oder: Immobilien.
Gut fiir Re/Max mit seinen welt-
weit knapp 100000 Maklern.
Allein in Deutschland will das
Netzwerk die Zahl seiner
Franchisepartner bis 2012

fast verdoppeln.

Westend61/Roman Mérzinger; DK Images; Image Point; DK Images; Getty Images
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TOP TEN HANDEL
Tiere gehen immer —auch i

m Franchising

HANDEL

1 Fressnapf (2)

2 Backwerk (4)

3 Tee Gschwendner (7)

4 Vom Fass (8)

5 Baby One (10)

6  Das Futterhaus (12)

7  Mobilcom-Debitel (16)

8  Apollo-Optik (19)

9  Zoo &Co. (22)

10 Blume 2000 (26)

BABY ONE

s

'I Wie ein Kleinkind wachst
Baby One Jahr fiir Jahr.

Langsam, aber stetig klettert

die Babyfachhandelskette im

Ranking, jetzt kann sie schon

laufen. Zurzeit hat Baby One

28 Filialen bundesweit. Wer

mag da noch behaupten,

die Deutschen bekdmen zu

wenig Kinder?

impulse OKTOBER 2010

Fir ihr Haustier machen die Deutschen
gern Geld locker. Davon profitieren Markt-
fiihrer Fressnapf, Konkurrent Futterhaus
sowie Zoo & Co. Die Tierbedarfsketten
konnten sich im Ranking alle leicht verbes-
sern. Ein Ende des Hohenflugs ist nicht ab-
zusehen: Sie wollen den grofden Supermdrk-
ten weiter Marktanteile abjagen. Zulegen
konnten auch Tee Gschwendner und der
Handler Vom Fass, der Essig, Ol, Wein, Lik&r
und Spirituosen frisch vom Fass vertreibt.
Backwerk, 2009 ein Shootingstar - der Ba-
ckereidiscounter schoss von Platz 24 auf 5 -,
machte einen weiteren Platz gut. Im Handel
gilt: Mit einem guten Konzept geht alles.

wie zum Beispiel beim Studienkreis (Platz 14
im Ranking) -, anderen Anbietern reicht eine
Unterschrift unter einer pauschalen Feststel-
lung. Der Getrankeabholmarkt Hol’ ab (Platz
98) lasst sich etwa, wie viele andere auch, im
Vertrag zusichern, dass der Franchisenehmer
vor der Vertragsunterschrift genug Zeit hatte,
das System ausgiebig kennenzulernen.

Auf diese Erkldrung zu pochen ist extrem
wichtig fiir die Franchisegeber. Denn sobald im
Vertragsverhaltnis Probleme auftauchen und
der Franchisenehmer sich vorzeitig aus dem
Vertrag 16sen mochte, etwa weil die Produkte
des Systems nicht konkurrenzfdhig sind oder

ZGS SCHULERHILFE

'I Ein guter Schulabschluss ‘I
entscheidet Uber den
Start ins Erwachsenenleben
und Uber die spdtere Karriere.
Diese Elternweisheit beschert
ZGS Schilerhilfe eine Menge
Zulauf. In diesem Jahr haben
die 339 Nachhilfelehrer so so-
gar den direkten Konkurrenten
Studienkreis tiberholt.

DAS FUTTERHAUS

Der Zoofachhandel hat
wieder zugelegt, er
steigerte die Zahl der Verkaufs-
flache, der Filialen und der
Franchisenehmer. Das wird
belohnt mit einem Platz in

den Top Twelve. Die Zahl der
Franchisenehmer soll von im
Augenblick 111 rapide auf 185

in zwei Jahren anwachsen.

die Marke unter Imageproblemen leidet, mo-
niert er regelméRig, vor Vertragsschluss nicht
richtig informiert worden zu sein.
Streitigkeiten vorzubeugen ist nicht leicht.
Im Grunde ist Franchising fast auf Reibereien
angelegt: Meist im dritten Jahr fangen die
Kleinunternehmer vor Ort an, am Nutzen ihres
Systems zu zweifeln. ,Dann kehrt Routine ein“,
hat Ruth Diinisch beobachtet. ,,Der Franchise-
nehmer kann vom Franchisegeber kaum noch
etwas hinzulernen, und so mancher fragt sich
dann, warum er nicht allein weitermacht, mit
dem Wissen, das er bis dahin vermittelt bekom-
men hat.“ Da die Vertrdge oft ldnger laufen,
versuchen die Franchisenehmer, sich vom Ver-
trag zu losen. Es beginnt eine Schlammschlacht,
die nicht selten vor Gericht endet. Hier hat der
Franchisenehmer die Nase vorn, die Rechtspre-
chung nimmt ihn gewdhnlich in Schutz. Zwar
hat der Bundesgerichtshof klargestellt, dass
auch Existenzgriinder grundsétzlich wie Unter-
nehmer zu behandeln sind. In der Praxis sieht
das aber oft anders aus. ,,0b ich ein Franchise-
system betreibe oder eine ,Horzu‘ abonniere,
ist egal - vor Gericht wird der Franchiseneh-
mer wie ein Konsument und nicht wie ein Un-
ternehmer behandelt®, sagt Peckert.
Tatsachlich hapert es in der Praxis oft an der
vorvertraglichen Aufklarung. Hier halten sich
zahlreiche Franchisegeber bedeckt. Ein Klassi-
ker ist die Behauptung, samtliche Outlets wiir-
den sehr gut laufen. ,,Wer das behauptet, liigt*,
sagt Herwig Eggerstedt, Inhaber der Tierbe-
darfskette Das Futterhaus. Immer wieder gebe
es auch bei starken Systemen und guten

MORGENGOLD

21

'I Das klappt ja wie das
Brotchenbacken. Der
Frithstiicksbringdienst wéchst
stark, hat nun bereits 92 Part-
ner und will noch mehr haben.
151 sind vorgesehen. Franchise-
nehmer werden also gesucht.
Gern in der Pampa, denn Mor-
gengold ist dort stark, wo der
ndchste Bécker weit weg ist.

Masterfile/Burazin; Keystone /Volkmar Schulz; Zoonar/Birgit Reitz-Hofmann; Vario Images/Imagebroker
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Familienbetrieb In Heidi
Webers Friihstlicksbring-
dienst fassen sowohl ihr
Mann Bernhard Lange als
auch ihre Tochter Yvonne
Kurz mit an. Mit Unter-
stiitzung ihrer Mutter hat
Yvonne vor Kurzem ihr ei-
genes Morgengold-Outlet
erdffnet

Frank Seifert fiir impulse (4); Fionline; DK Images; TV-yesterday; Getty Images

Standorten Franchisenehmer, die straucheln.
Eggerstedt versucht, diese durch zusétzliches
Marketing, Beratung oder die Hilfe anderer
Franchisenehmer aufzubauen. Das klappe aber
auch nicht immer. Zur Not miisse man, wenn
,2wirklich alles“ versucht wurde, kiindigen -
was in der Praxis auch vorkomme.

Die Pizzakette Joey’s raumt ebenfalls ein,
sich gegebenenfalls von schwachen Partnern
zu lésen. ,Wir haben im Schnitt 25 Neueroff-
nungen im Jahr. Da kénnen auch Partner da-
bei sein, bei denen sich im Nachhinein heraus-
stellt, dass sie der Aufgabe nicht gewachsen
sind“, sagt Geschéftsfithrer Karsten Freigang.
Das zeige sich gewohnlich recht schnell, nach
ungefdhr einem halben bis drei viertel Jahr.

Gescheiterte und enttiduschte Griinder ma-
chen sich immer wieder in Internetforen und
Franchise-Blogs Luft. Freigang &drgert das:
»,Wenn in einem ansonsten erfolgreichen Sys-
tem jemand scheitert, bekommt das eine hohe
Aufmerksamkeit. Bei Einzelkdmpfern krédht
kein Hahn danach, dabei sind aus unterneh-
merischer Sicht die Griinde meist v6llig iden-
tisch.“ Es laufe nicht immer alles glatt. ,Wo
wie bei uns 125 Charaktere miteinander arbei-
ten, teilweise mit abweichenden Strategievor-
stellungen, kann es immer Konflikte geben.
Entscheidend ist, dass man sie so 16st, dass alle
damit leben kénnen.“

Weder Das Futterhaus noch Joey’s Pizza
haben ihre Vertrdge gegeniiber impulse offen-
gelegt, betonen aber, dass sie Interessenten
grundsétzlich ausreichend Zeit geben, die Ver-

PORTAS STUDIENKREIS

einbarungen zu priifen. Immer wieder kommt
es vor, dass Griinder hierbei nicht sorgfaltig
genug sind. Dabei liefern die Vertrédge in der
Regel deutliche Indizien dafiir, ob das Korsett,
in dem sie kiinftig arbeiten, zu ihren Vorstel-
lungen und Fahigkeiten passt. So hat man in
einem groBen, weltweit aufgestellten System
kaum unternehmerische Freiheiten, wahrend
sich kleinere Betreiber — in Maf3en - iiber Input
und Eigeninitiative der Partner freuen.
Franchise ist ein Spagat: Der Griinder soll
eine ausgeprédgte Unternehmerpersonlichkeit
sein, es aber gleichzeitig ertragen, dass ihm
stindig jemand auf die Finger schaut. Der Rah-
men seiner Selbststdndigkeit ist nicht selten
eng gesteckt. Franchisegeber rdumen sich um-
fangreiche Kontrollbefugnisse ein, um sicher-
zustellen, dass ihre Marke gepflegt und das
offentliche Erscheinungsbild nicht verwassert
wird. Schludern bei der Buchhaltung beispiels-
weise kann sich kein Franchisenehmer erlau-
ben, weil jederzeit der Systembetreiber auf-
tauchen kann. Die britische Kette Expense
Reduction Analysts (Platz 64), deren Franchise-
nehmer Unternehmen bei der Kostensenkung
beraten, behélt sich zum Beispiel das Recht
vor, zu jeder Zeit wahrend der normalen Ge-
schiftszeiten nach mindestens 24-stiindiger
Vorankiindigung sdmtliche Jahresabschliisse
und Kontenaufstellungen des Franchiseneh-
mers zu kontrollieren oder gar mitzunehmen.
Der frischgebackene Griinder muss auch
akzeptieren, dass er unter dem Dach einer
starken Marke nicht mal so einfach seinen

MOBILCOM-DEBITEL

'I 4Mehr als 500 Fachbetrie-
be in 13 europédischen
Landern bieten Renovierungs-

leistungen unter dem Namen
Portas. Das Angebot reicht von
Haustiiren iber Mobel bis hin
zum Insektenschutz. In der ak-
tuellen Rangliste machte Portas
mit seinen 179 Partnern einen
Sprung von Platz 24 auf 14.

'I Der Markt fiir Nachhilfe-
unterricht boomt. Stu-
dienkreis unterrichtet an rund
1000 Standorten in Deutsch-
land Schiiler. Etwa 40 Prozent
der Niederlassungen leiten die
228 Franchisenehmer. Obwohl
ihre Zahl leicht riicklaufig ist,
will die Firma in zwei Jahren
schon 275 Partner haben.

‘I Mit rund 1000 Filialen
und 6000 Vertriebsstel-
len gilt Mobilcom-Debitel als die
Nummer drei in Deutschlands
Mobilfunkmarkt. Die Zahl der
Franchisenehmer des krisen-
und skandalgeschiittelten Un-
ternehmens stieg im vergange-
nen Jahr von 179 auf 204. Bis
2012 sollen es 260 Partner sein.

FRANCHISE TITEL

HALLO PIZZA

‘I 7 In 165 Filialen erzielte
Hallo Pizza 2009 einen

Umsatz von 73,1 Mio. Euro.
Zwar konnte die Firma aus
Langenfeld ihren Hauptwett-
bewerber Joey’s Pizza im aktu-
ellen impulse-Ranking tiber-
holen. Dennoch rutschte das
Unternehmen von Rang 7 auf
Platz 17 ab.
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CHECKLISTE FRANCHISEVERTRAG

Was Sie vor einem Abschluss auf jeden Fall beachten miissen

Standort Der ent-
scheidet mit Giber den
Erfolg. Finanzierende
Banken sehen es gern,
wenn der Franchisege-
ber die Suche tber-
nimmt und den Stand-
ort stellt. Der hat die
nétige Erfahrung und
die Kapazitdten.

Gebietsschutz Langst
nicht alle Franchise-
geber sichern ihn zu.
Darauf kdnnen Griin-
der aber nur verzich-
ten, wenn Marke und
Standort sehr stark
sind. Einige Systeme
gewdhren nur eine
temporare Abschir-
mung vor Konkurrenz:
Schafft es der Griinder
nicht, innerhalb einer
bestimmten Zeit eine
vordefinierte Anzahl
von Kunden zu gewin-
nen, kann der Franchi-
segeber dessen Gebiet
verkleinern oder es fir
andere offnen.

JOEY’S PIZZA

Einstiegsgebiihren
Sie variieren erheblich,
je nach Ausstattung
und Unterstiitzung
durch den Franchise-
geber. Achtung: Die
Gebiihr sollte bei Ver-
tragsverlangerung
nicht erneut anfallen.
Laufende Gebiihren
werden meist prozen-
tual vom Nettoumsatz
errechnet. Sie umfas-
sen oft auch Umsatze
aus Produkten oder
Dienstleistungen, die
nicht zum Franchise-
konzept gehoren.

Entwicklung Der
Franchisegeber sollte
informieren tber
Marktbedeutung des
Systems, Fluktuation,
Wettbewerbsvorteile,
mdgliche Bezugspflicht
von Waren oder
Dienstleistungen und
Mindestumsitze.
Selbstverstandlich
auch Uber Umsétze,

APOLLO-OPTIK

Gewinne, Kosten, In-
vestition, Finanzierung.

Erfahrungen Nie Ver-
trag abschliefen, ohne
vorher mit anderen
Franchisenehmern des
Systems gesprochen
zu haben: Sind Vorher-
sagen eingetroffen?
Wie ist die Qualitédt der
Leistungen des Sys-
tems? Lasst es sich
weiterentwickeln?

Laufzeit Ein Recht auf
Verlangerung haben
Franchisenehmer nur
nach Abmachungen im
Vertrag, was regel-
mafig angeboten wird.
Eine lange Laufzeit ist
wichtig, damit sich ho-
he Investitionen amor-
tisieren. Unbedingt
sollten Griinder darauf
achten, dass sie am
Ende gegebenenfalls
eine angemessene Ab-
findung fuir ihren Kun-
denstamm erhalten.

MUSIKSCHULE FROHLICH

Laden schlief3en darf. Der Computerreparatur-
service Cervis (Platz 95) etwa schreibt vor, dass
seine Systempartner verpflichtet sind, wéahrend
einer Kernzeit an Wochenarbeitstagen von
8 bis 19 Uhr erreichbar und , leistungsfahig“ zu
sein. Eigentlich eine Selbstverstandlichkeit fiir
einen Unternehmer. Schwarz auf weil3 nieder-
geschrieben, wirkt die Regel fiir einen formal
Selbststédndigen aber doch fremd.

Zudem bekommt der Griinder héufig straffe
Vorgaben zu den Erlosen. Beim Handwerks-
dienstleister Portas (Platz 14) verpflichtet sich
der Franchisenehmer, verkiirzt gesagt, einen
Umsatz zu erzielen, der héchstens 20 Prozent
unter dem jdhrlichen Durchschnittsumsatz
liegt, den andere Franchisenehmer seiner Regi-
on erzielen. Schafft er das in zwei aufeinander-
folgenden Jahren nicht, kann der Franchise-
geber kiindigen oder das Gebiet verkleinern.

Ohne betriebswirtschaftliche Kenntnisse
geht nichts. Einschligiges Know-how ist zwar
kein Garant fiir einen Erfolg, der Franchise-
geber kann aber zumindest berechtigt hoffen,
dass sein Partner in der Lage ist, den Standort
zu halten und auszubauen. Schon am Anfang
unterschétzen Griinder immer wieder die an-
fallenden Kosten. Neben der Einstiegsgebiihr
(die zum Beispiel beim Frauenfitnesskonzept
Mrs. Sporty 34900 Euro, bei Re/Max 28 000
Euro und bei der Didtprogrammbkette Calory
Coach 11500 Euro betrédgt) und den Einrich-
tungskosten fallen laufende monatliche Ge-
biihren sowie Miete und Kaution fiir den Stand-
ort, Marketing- und IT-Kosten an.

Berater Peckert glaubt, dass sich Griinder
mit ein paar gezielten Fragen einen groben

SUBWAY

'I 8 Rund 160 Filialen hat

Joey’s Pizza jetzt in
Deutschland, das sind drei
Dutzend mehr als noch vor
einem Jahr. Entsprechend stieg
2009 der Umsatz, um neun
Prozent auf 80,3 Mio. Euro.
Wachsen will Joey’s Pizza
derzeit vor allem in Nordrhein-
Westfalen.
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'I Brille? Fielmann. Dage-

gen ist schwer anzukom-
men. Apollo-Optik versucht es
trotzdem und hat sich durch
frech-aggressives Marketing auf
dem zweiten Platz der deut-
schen Optikerfilialketten festge-
setzt. Im Marz wurde die 700.
Filiale eroffnet. So viele hat
nicht einmal Fielmann.

2 Die Angst vor dem so-
zialen Absturz spielt

Musikschulen in die Hande: Wer
FlGte Uibt, spielt nicht mit den
Schmuddel-, sprich Hartz-IV-Kin-
dern. Der Franchiseanbieter pro-
fitiert von einem zweiten Trend:
Verstarkt schreiben sich auch
Erwachsene in Musikschulen ein,
um ein Instrument zu erlernen.

2 Suboptimale Standorte,
unzufriedene Partner, arg
viele Gerichtsverfahren: Die
Sandwichkette bringe die Fran-
chisebranche in Verruf, beflirch-
ten Verbandsvertreter. Subway
ist die Vorwiirfe am ,weltweit
etablierten Konzept“ leid und
starkt die Franchisenehmer in
der Flihrung ihrer Restaurants.

StockFood; DK Images; Image Point; Avatra Images
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TOP TEN GASTRONOMIE
Die Klassiker bleiben vorn, die Pizzadienste stiirzen ab

GASTRONOMIE

1 McDonald’s (1)

2 BurgerKing (4)

3 Hallo Pizza (17)

4 Joey’s Pizza (18)

5 Subway (21)

6 Vapiano (23)

7 Kentucky F. Chicken (23)

8 CallaPizza (43)

9  Kochlsffel (47)

10 Jannys Eis (50)

ZOO & CO.

2 In den Fressnapf passt
so einiges ... Zoo & Co.
bietet beispielsweise hypoaller-
genes Hundefutter an. Und den
Hund dazu: Die Franchisekette
ist ein Zusammenschluss selbst-
standiger Zoofachhandler. Was
neue Partner brauchen: ein
Einzugsgebiet von mindestens
50000 Menschen natdrlich.
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Schnellrestaurants und Bringdienste sind
die Klassiker in der Franchisebranche.
McDonald’s schafft es regelmafiig auch in
der Gesamtwertung auf den ersten Platz.
Konkurrent Burger King, in den Top Ten auf
Platz 2, sackt in der Gesamtwertung auf den
vierten Platz ab. Stdrker stiirzen die beiden
Bringdienste Joey’s und Hallo Pizza ab,

die seit Jahren mit harten Bandagen um
die Vorherrschaft im Markt kdmpfen: Hallo
Pizza fiel von Platz 7 auf 17 zuriick, Joey’s
von Platz 6 auf 18. Auch Subway rangiert
nur noch auf Platz 21. Immer wieder geriet
die Sandwichkette in die Schlagzeilen, weil
Franchisenehmer unzufrieden waren.

Eindruck davon verschaffen kénnen, ob ein
profitables Arbeiten in dem jeweiligen System
moglich ist. So sollten sie unbedingt in Erfah-
rung bringen, wie hoch das Wachstumstempo
der vergangenen drei Jahre war, wie viele In-
solvenzen es gab, wie viele Betriebe verkauft
oder endgiiltig geschlossen wurden, wie hoch
das durchschnittliche Einkommen der Top-50-
Franchisenehmer ist — und sich die Antworten
notieren. ,,Kurz vor der endgiiltigen Vertrags-
unterzeichnung sollte man den Franchisegeber
bitten, dass er das unterzeichnet. Wenn er
damit ein Problem hat, sich beispielsweise da-
riiber aufregt, dass man schon zu Beginn miss-

KENTUCKY FRIED CHICKEN VAPIANO

Py
il J1
.

trauisch ist, sollten die Alarmglocken ange-
hen.“ Griinder miissen knallhart kalkulieren.
Sonst wird aus der neuen Existenz schnell eine
Privatinsolvenz. ,,Auch Franchise kann die Re-
geln des Kapitalismus nicht auBer Kraft set-
zen“, warnt Anwalt Jan Patrick Giesler, der im
Bonner Biiro der Kanzlei Meyer-Koring Fran-
chiseunternehmer berét. Ob Frittenbude, Na-
gelstudio oder Makleragentur - das Franchise-
system ist ein auf Rentabilitit getrimmtes Wirt-
schaftsunternehmen und kein Streichelzoo.
Besonders wenn Systeme auf dem Markt
unbekannt sind, sollten Griinder die Klauseln
akribisch durchleuchten. Bankberater berich-
ten, dass sie in Vertrigen, die mit Finanzierungs-
anfragen eingereicht werden, immer wieder
auf Passagen stol3en, die man beim ersten Le-
sen leicht iibersieht. Da sitzt dann plotzlich die
Schiedsstelle in Luxemburg und als Gerichts-
stand wird New York festgelegt, was sich bei
Streitigkeiten in den seltensten Féllen zuguns-
ten des Franchisenehmers auswirken diirfte.
Seritse Franchisegeber versuchen, Streitig-
keiten schon durch eine sorgfiltige Kandida-
tenauswahl vorzubeugen. Tim Oehler hat da-
bei am Anfang schwere Fehler gemacht. Er be-
treibt mit seiner Frau und dem Partner Marc
Pagel die Currywurstbudenkette Schmitt Foxy
Food. Ein Luxusimbiss, der mit schmierigen
Frittenbuden nichts mehr gemein hat. Das In-
terieur ist durchgestylt, die Produkte sind hoch-
wertig und werden eigens aufwendig produ-
ziert. ,,Wir geben der Wurst die Wiirde zuriick®
ist der Claim, den sich Oehler und Kollegen fiir
ihre Kette erdacht haben. Acht Filialen gibt es

PIRTEK

2 Inzwischen gibt es 70
KFC-Filialen. Damit ist
Deutschland fiir Kentucky Fried

Chicken ein Entwicklungsland:
Weltweit bieten 12300 Filialen
der US-amerikanischen Kette
Imbissgerichte rund ums Hithn-
chen an. In Deutschland konkur-
riert KFC vor allem an Auto-
bahnen mit den Burgerbratern.

23 Samtliche Restaurants
der Pizza- und Pastakette
im mediterranen Stil gleichen
sich bis hin zum Olivenbaum im
Eingang. Diese Verldsslichkeit
hat Vapiano 2009 mit elf neuen
Restaurants allein in Deutsch-
land einen Umsatz von 95 Mio.
Euro beschert, ein Plus um 31,5
Prozent.

2 Wenn irgendwas an der

Hydraulik klemmt: Pirtek
anrufen, die kommen sofort
mit Schlduchen, Armaturen
und jeder Menge Ahnung. Kun-
denreviews im Internet bele-
gen: Dieses Versprechen halt
der Dienstleister mit 200
Werkstattwagen in 50 Service-
centern meist ein.

Topic Media; Prisma; Plainpicture; Hardy Hanel

mittlerweile bundesweit, die von Franchise-
nehmern betrieben werden.

Am Anfang boten die Schmitt-Foxy-Food-
Macher eine gute Angriffsflache fiir ,,Franchise-
touristen®, drgert sich Oehler heute. Bewerber
bekamen nach kurzer Zeit alle Informationen
iiber die Geschiftsidee. ,Einer ertffnete nach
den Gesprachen mit uns eine Currywurstbude
mit dhnlichem Konzept“, sagt Oehler. Nach
kurzer Zeit musste der Nachahmer allerdings
wieder schliefSen, die Qualitit stimmte nicht.
Oehler hat daraus Lehren gezogen: ,,Wir sind
vorsichtiger geworden mit den Infos, die wir
rausgeben.“ Bewerber werden jetzt griindlich
durchleuchtet, bevor sie den Vertrag und vor
allem das Handbuch, in dem die Zusammen-
arbeit im Detail geregelt ist, erhalten.

Problematisch in der Beziehung der Franchi-
separtner sind oft die Laufzeiten der Vertrage.
In den impulse vorliegenden Dokumenten ist
die Dauer héufig auf fiinf Jahre angesetzt, re-
gelméRig gibt es auch Verldngerungsoptionen.
Bei der Sprachschule Mortimer English Club
(Platz 72) verléngert sich die Laufzeit automa-
tisch um 24 Monate, sofern der Vertrag nicht
zwolf Monate vor Ablauf der Vertragslaufzeit
gekiindigt wird, beim Autodienstleister Mister
Bill (Platz 88) hat der Franchisenehmer nach
flinfjahriger Vertragslaufzeit die Moglichkeit,
einmalig um zwei Jahre zu verldngern. An-
schlieBend konnen beide Seiten jéhrlich kiindi-
gen. Einerseits binden solche Abmachungen
den Griinder fiir viele Jahre, ohne dass er weif3,
wie die Geschifte laufen werden; auf der ande-
ren Seite helfen die langen Laufzeiten sicher-
zustellen, dass sich seine zum Teil erheblichen
Investitionen amortisieren. Zwar kann der
Franchisegeber auch vorzeitig kiindigen, doch
dafiir muss ein wichtiger Grund vorliegen.

Bei der Heiratsagentur Traumhochzeit (Platz
71) aus Velbert muss dazu das Vertrauensver-
héltnis so nachhaltig gestort sein, dass eine
Fortsetzung des Vertrags nicht in Betracht
kommt. Beim Friihstiicksbringdienst Morgen-
gold (Platz 13) liegt ein Kiindigungsgrund vor,
wenn der Vertragspartner ein halbes Jahr lang
die vorgegebenen Leistungsvorgaben verpasst.

Morgengold-Franchisenehmerin Heidi We-
ber ist davon weit entfernt. Weber und ihre
Tochter fithren zwei Bringdienste mit jeweils
rund 2500 Kunden in GieRen. Friither war sie
Franchisenehmerin bei einem anderen Brot-
chenbringdienst und kam auf nicht mehr als
200 bis 300 Kunden. Das Geschéftsmodell bei-
der Franchiseketten ist vergleichbar, dennoch
bemerkte Weber gravierende Unterschiede.
,Frither haben wir unsere Gebiihr bezahlt, und

TOP TEN DIENSTLEISTUNGEN

Demografie sei Dank: Sport, Gesundheit, Pflege sind gefragt

Steffi Graf ist nicht zu stoppen: Ihr Frauen-
fitnesscenterkonzept Mrs. Sporty arbeitet sich
weiter nach vorn. In der Gesamtwertung
landete die Kette auf Platz sechs. Sportsysteme
gelten unter Experten als zukunftstrachtig.
Ganz besonders gut entwickeln werden sich in
den ndchsten Jahren daneben Gesundheits-
und Pflegekonzepte, schlieRlich wird die Zahl
dlterer Menschen sténdig steigen. Einen rasan-
ten Aufstieg unter den Dienstleistern legte der
Immobilienmakler Re/Max hin. 2009 lag das Un-
ternehmen noch auf Rang 37, jetzt auf Platz 9.
Auch Nachhilfe fiir die lieben Kleinen funk-
tioniert nach wie vor gut: Weit vorn landeten
wieder ZGS Schiilerhilfe und Studienkreis.

das war’s“, erinnert sie sich. Bei Morgengold
nimmt Weber dagegen regelmal3ig an Fortbil-
dungsveranstaltungen teil. Auflerdem erhalt
sie durch das Verhandlungsgeschick des Fran-
chisegebers deutlich bessere Einkaufspreise bei
den Lieferanten als friiher. ,Die Organisation
ist viel professioneller, so Weber.

Griinder miissen also fiir sich das passende
System finden. Was nicht passt, kann in der
Regel auch nicht passend gemacht werden: Die
Bereitschaft von Franchisegebern, Vertrags-
bestimmungen zu verhandeln, ist begrenzt. ,.Je
grofder ein System, desto weniger lésst sich ma-
chen“, sagt Anwalt Marco Hero aus der Kanzlei
Tigges. Wenn ein Franchisegeber europa- oder
weltweit agiere, konne er sich Einzelabspra-
chen wegen der ausufernden Kosten fiir die da-
durch notwendige Kontrolle nicht leisten.

Umso wichtiger ist es, auf ein aussichts-
reiches System zu setzen. Der Fast-Food- und
Lieferkettenmarkt gilt in Deutschland als ge-
séttigt, gute Systeme setzen sich aber nach
Expertenmeinung immer durch. Der DFV rat
Existenzgriindern, sich auch in anderen Bran-
chen umzusehen: Viele Dienstleistungen lau-
fen derzeit sehr gut, besonders Sportkonzepte.
Potenzial sehen Experten auch im Handwerk
und in der boomenden Gesundheits- und Pfle-
gebranche - wenn der Bewerber die richtige
Einstellung mitbringt. ,,Gefragt sind Unterneh-
merpersonlichkeiten, sagt der Prisident der
Interessenvertretung der deutschen Franchise-
nehmer DFNV, Bernd FaBbender. ,Mit einer
Angestellten- oder Managermentalitét klappt
es nicht.”

DIENSTLEISTUNGEN

1 Mrs. Sporty (6)

2 Re/Max (9)

3 ZGS Schiilerhilfe (11)

4 Morgengold (13)

5 Studienkreis (14)

6  Musikschule Fréhlich (20)

7 Pirtek (25)

8  Avis (26)

9  Scheiben-Doktor (28)

10 Wintec Autoglas (30)

Wenn Sie mehr wissen
wollen Wie eng ist das Kor-
sett einzelner Franchise-
vertrdge? Welche Freiheiten
haben Unternehmer? Und
auf welche Klauseln muss
man achten? Lesen Sie Teil
zwei der Franchiseserie im
ndchsten impulse-Heft, ab
dem 28. Oktober am Kiosk.
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Kampf um die vorderen Plditze

RANKING Wie Deutschlands beste Franchisesysteme in diesem Jahr

abgeschnitten haben - und wie viele neue Partner sie suchen

Platzi Parti Platzi Parti
atzierung Unternehmen Geschéftsfeld Srner Punkte atzierung Unternehmen Geschéftsfeld Srner Punkte
2010 | 2009 2010 | 2012 2010 | 2009 2010 | 2012
1 1 McDonald’s Fast Food 250 |kA. |950 50 50 Janny’s Eis Eis 155 |[180 | 63,6
2 3 Fressnapf Tierfutter 264 [268 |89,0 52 50 Abacus Nachhilfe 107 120 (63,4
3 4 Town & Country Haus | Hausbau 326 430 |854 53 29 Sunpoint Sonnenstudio 169 |170 633
4 5 Backwerk Selbstbedienungs- {206 |250  |80,2 54 82 Exuweg Graffitientfernung | 38 100 |63,2
béckerei 55 54 Enchilada Gastronomie 57 80 |63
4 2 Burger King Fast Food 171 |kA 802 56 22 Servicestore DB Minimarkt 75 100 |[63,0
6 9 Mrs. Sporty Fitnessstudio 307 |600 799 57 90 Ytong Bausatzhaus Hausbau 46 55 62,7
7 12 Tee Gschwendner Teehar'w.del 121 128 79,5 58 57 NBB Bauspezi Baumarkt 74 97 62,6
8 18 Vom Fass Essig, Ol, Wein 235" [300' |79,0 59 PTE therapeutische 77 95 62,4
9 37 Re/Max Immobilienmakler [187 |350 [78,6 Lernhilfe
10 1 Baby One Babyartikel 28 35 77,7 60 49 Calory Coach Erndhrungs- 80 150 61,0
1 17 ZGS Schiilerhilfe Nachhilfe 339 |389 |757 - beratung
- 61 67 Ultimo Buchhaltung 136 156 60,6
12 13 Das Futterhaus Tierfutter m 185 75,0 A g NBB Angel - Anoelbedarf 7 .
13 20 | Morgengold Friihstiicksdienst |92 151 73,8 2 ! nge' spezl neetbe ar. El 125 o3
- 63 65 Intem Trainergruppe Verkaufstrainer 95 10 60,2
14 24 Portas Renovierung 179 198 72,9 -
- - - 64 Expense Reduction Analysts | Ausgaben- 700 |1000 | 60,0
14 14 Studienkreis Nachhilfe 228 |275 72,9 kontrolle
16 19 Mobilcgm—DebiteI H_andyvertr'aige 204 |260 |717 65 40 Harper & Fields MafRbekleidung 34 49 50,8
7|7 Hallo Pizza Pizzaservice 140|180 71,0 66 |96 | VFM Versicherungs- und Dienstleister fir |86 |130 |59.4
18 6 Joey’s Pizza Pizzaservice 10 145 706 Finanzmanagement Versicherungs-
19 |15 Apollo-Optik Optiker 12 125 |702 makler
20 |23 |Musikschule Frohlich | Musikunterricht 482  |495 |69,9 67 89 Treppenmeister Holztreppen 48 48 59,0
21 8 Subway Sandwich 421 kA 697 68 54 Barrique Wein und Feinkost | 32 45 58,0
22 |26 |Zoo&Co. Tierfutter 90 15 68,8 69 83 McData Finanz- und Lohn- |53 65 57,9
23 |45 Kentucky Fried Chicken | Fast Food 23 27 68,7 - bUChhaltL.mg
- - 70 60 Tiroler Bauernstand! Lebensmittel 62 80 57,4
23 25 Vapiano Pizza & Pasta 21 30 68,7 - -
- - - 71 Agentur Traumhochzeit Hochzeitsplaner |14 30 57,0
25 32 Pirtek Hydraulikservice |37 50 68,0 - -
- 72 77 Mortimer English Club Sprachkurse 296 |350 |56,6
26 28 Blume 2000 Florist 45 50 67,9 - - -
- - 73 46 Premio Reifenservice 231" [300% |55,6
26 31 Avis Autovermietung |25 27 67,9 A Waldbera-H Architek
28 |48 Scheiben-Doktor Glasreparatur 39 55 67,5 74 3 a ferg» aus _rc itektur % 45 554
75 NBB Kiebitzmarkt Tier- und Garten- |74 80 54,9
29 Snhap-on Tools Werkzeug- 52 65 67,3 bedarf
vertrieb -
30 |40 Wintec Autoglas Glasreparatur 140 |220 |67, 7o 40 Mr. Baker Eglctis;:rbedlenungs- 64 o 545
31 38 Bel:st Western Hotels Hptelkette 181 210 67,0 77 76 PC-Feuerwehr Computerservice | 41 57 54,4
32 |33 |Injoy Fitness 189 230|668 78 |65 |Freshnails Nagelpflege 33 100 |543
33 |43 | Accor Hotelkette 53 89 666 79 92 | Junior Mini Car Verkehrserziehung | 26 30 |54,0
34 Marc O’Polo Kleidung 43 55 66,2 fiir Kinder
35 16 Engel & Volkers Immobilien- 178 210 65,9 80 o1 Beigroup Weiterbildung 45 90 53,9
i makler 81 80 Quick Reifendiscount Autoreifen 43 45 53,4
35 35 Mail Boxes Etc. \C{}irj’in%ruck 144 235 65,9 82 73 Blizzeria Pizzaservice 30 70 53,2
37 52 Clean Park SB-Autowasch- 185 190 |658 B3 C_Ieanskm - H.autpﬂegfe 23 40 528
anlagen 83 81 Pizza Avanti Pizzaservice 22 25 52,8
37 |67 Kiiche & Co Kichenstudio 83 145 | 658 85 77 Ansatz Werbeagentur 27 60 52,0
39 |47 | The Phone House Telefonprodukte |35 160 | 65,7 85 New Horizons Computer | Computer- g 15 52,0
= - > 2 Learning Centers schulung
40 |33 Getifix Sanierung von 720* | 850° |65,4 =
Gebiuden 87 Alto Autowdsche 100 |105 |51,9
1 62 Plameco Einbau von 36 150 65,3 88 70 Mister Bill Autokosmetik 108 180 |58
Spanndecken 89 72 Dialight Indoor-Werbung | 30 40 51,0
42 |29 |CallaPizza Pizzaservice 78 120|650 9 |92 Die mobile Hundeschule Hundetraining 35 100 |[508
42 |27 |lsotec Sanierung von 74 90  |650 o1 ASL Alles Saubere Leistung | Haushaltsdienst- |33 50 |506
Gebduden leistung
44 |44 |Datac Buchfihrung/ 575  |kA 649 92 Mitmachlabor EMA Kinderbildung 12 30 50,4
Lohnabrechnung
— 93 92 Rentas Werkzeug- 30 34 49,8
44 |39 Topateam Inneneinrichtung  |341® |350° |64,9 vermietung
46 Tchibo gratie;, Haushalts- | 65 150 64,8 94 Era Deutschland Immobilienmakler |53 95 49,6
Cervis IT-Service 80 3
47 Kochloffel Fast Food 27 36 64,5 s £ - - 49 494
- - . 95 Swiss Break Gastronomie 24 40 49,4
48 |36 Einer. Alles. Sauber. Eigenheim- 83 110 63,8 R Point Laufschuh 3
modernisierung 97 unners .om aufsc ‘u e 22 49,2
48 |56 | Optigriin Dachbegriinung  |120  [128 |6338 98 87 Badtechnik Badsl?nlerung 43 60 1482
50 |21 Back-Factory Selbstbedienungs- |68 |150  |63,6 98 |73 Hol" ab! Getrénkemarkt |30  [100 |482
bécker 100 Baking Friends SB-Backer 16 50 46,7
1) weltweit, 2) inkl. Lizenznehmern, 3) inkl. Vertriebspartnern, 4) Franchisestandorte
28  impulse OKTOBER 2010 Weitere Informationen unter: www.impulse.de/franchise




