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Schlechte Jobchancen fiir Angestellte und schlechte Finanzierungschancen fiir eigene
Ideen bewirken einen Boom bei Franchising. Mit erprobten Rezepten bekannter
Marken wie McDonald’s oder A1 scheint es leichter zu sein, sich erfolgreich selbstindig
zu machen. Waren da nicht Fille wie die Finanzvermittlerkette AMIS

oder Quelle . . . Auf den folgenden Seiten beantwortet GEWINN alle Fragen zum
Thema Franchising und liefert mit einer brandaktuellen Ubersicht von mehr als 100
Systemen auch gleich die Chance zum sofortigen Einstieg ins Unternehmerleben.
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VON VALENTINA ETEVENARD, FRIEDRICH RUHM UND THOMAS WILHELM
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Franchise-Vertrag

Was Sie als Franchise-Nehmer
- genau lesen sollten

==
' Franchise-Abc

Die wichtigsten Franchise-Begriffe
und was sie bedeuten

McDonald's und Quelle
Die bisher allergréBten
Tops und Flops in Osterreich

Als sein eigener Chef
die Armel hochkrem-
peln und dabei von
einem groBen Partner
profitieren: Klaus

Haas, 33, setzt als | = =
Modeunt h .
starl(()ail:‘"::r:ll":l?!isni]:gr FIH“ChlSE'A“QEbOt

Mehr als 100 Systeme, die derzeit
Partner suchen, im Check

'

Sonnentor und VBC

Wie heimische KMUs Franchising
zur Expansion nutzen

Franchise-Links

Die wichtigsten Adressen und
Events zum Thema

o n Sachen Mode kann Klaus

Haas, 33, kaum einer was er-

zahlen. Schon als kleines

Kind tollte er in den beiden Q
Modegeschiften seiner Eltern, 3
Lord Carnaby und Lady Carna-
by, in Wiener Neustadt herum.
Trotzdem entschied er sich, als er
vor 15 Jahren ins Familienunter- .
nehmen einstieg, auf Franchising 1"
zu setzen. Jene Betriebsform also, j‘
bei der man zwar selbstindiger
Unternehmer bleibt, sich aber ei-
ner bereits auf dem Markt etab-
lierten Marke anschlie3t. Das be-
kannteste Franchise-System ist si-
cherlich McDonald’s. Hierzulan-
de gut bekannt sind aber auch
Marken wie A1 oder Palmers, de-
ren Shops zum iiberwiegenden
Teil von sogenannten Franchise-
Nehmern gefiihrt werden.

Mit entsprechenden Vortei-
len fiir beide Seiten: Der Fran-
chise-Geber kann mit selbstindi-
gen Unternehmern, die nicht nur
die Personalsuche und das finan-
zielle Risiko iibernehmen, son- ©

Foto: Emst Kainerstorfer, Bildbearbeitung: GEWINN
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Franchising in Osterreich: 400 Systeme mit 6.050 Partnern © dernzumeistauch mehr Einsatz zeigen,
schneller expandieren. Und der Fran-

chise-Nehmer kann auf eine etablierte
Marke und auf ein erfahrenes System
bauen, dasihm im Idealfall einen siche-
ren Erfolg garantiert.

Dass dem leider nicht immer so
ist, zeigen nicht zuletzt zwei Beispiele
aus der jiingsten Vergangenheit. Vom
Betrugsfall AMIS 2005 waren nicht
nur 10.000 Anleger in Osterreich, son-
dern auch fiinf Franchise-Nehmer be-

2008
2006

2004
2002
2001

|

© Outlets gesamt
® Franchise-Partner gesamt

o
©
oo

® Franchise-Systeme gesamt troffen, und die jiingste Quelle-Pleite

Laut einer Erhebung des OFV aus dem Mérz 2009 gibt es
hierzulande 400 Systeme mit 6.050 Partnern und gesamt
7.200 Outlets. Wirklich aktiv suchend sind aber etwas

500 1.000 1500 2.000 2500 3.000 3500 4.000 4500 5000 5500 6.000 6500 7.000 7500 mehr als 100 Systeme (siehe Seiten 88-91)

o
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in Deutschland macht auch fas't 180 &
Franchise-Nehmer von Quelle in Oster-
reich ratlos, wie es weitergehen soll.

Foto: Richard Tal

Licht und Schatten von Franchise

Mit den von seinen Eltern aufgebauten
Modeldden iibernahm Haas auch be-
reits einen Esprit-Laden, den sein Va-
ter bereits im Franchise gefiihrt hatte.
Er selbst fiigte im Lauf der Jahre wei-
tere hinzu. ,Das Maximum waren acht
Franchise-Shops auf einmal®, erzihlt
Haas, ,,vier Street One-, zwei Tom-Tai-
lor-, ein Cecil-und ein Esprit-Geschift.“
Ein mittleres Franchise-Imperium, mit
dem Haas in seiner besten Zeit einen
Umsatz von 4,3 Millionen Euro pro
Jahr erwirtschaftete.

Den Esprit- und die beiden Tom-
Tailor-Shops fithrt Haasimmernoch als
Franchise-Nehmer. Doch wihrend er
sich von Cecil vor fiinf Jahren aus ei-
genem Willen trennte, erfolgte die Lo-

Das kleine Franchise-Abc

Supersize me! McDonald gilt als das erfolg-
reichste Franchise-System weltweit. Der Oster-
reich-Chef Andreas Schwerla ist auch Président

des heimischen Franchise-Verbands OFV

Beirat: Interessenvertretung der Franchise-Nehmer inner-

halb des Franchise-Systems.

Titelgeschichte

sung von Street One diesen Sommer
nicht ganz so freiwillig. Die Anforde-
rungen der neuen Eigentiimer des deut-
schen Franchise-Systems wurden ihm
zu groB3. Haas: ,,Die Marke wurde von
einem Investment-Fonds iibernom-
men. Diese Fonds wollen meist mog-
lichst schnell die Rendite steigern und
Geld verdienen.“

Fastiiberfliissig zu erwdhnen, dass
auch hier die Finanzkrise zusitzlichen
Druck auf die neuen Eigentiimer aus-
iibte. Der Verkaufsdruck auf die Fran-
chise-Nehmer wurde jedenfalls mas-
siv gesteigert. Haas erkldrt: ,,Das lduft
so: Die Zentrale liefert plotzlich viel
mehr Ware als sonst und steigert damit
zunichstihren eigenen Umsatz. Da die
Kunden aber nichtim gleichen AusmaR
mehr kaufen, bleiben die Franchise-
Partner auf einem Teil der Ware sitzen
und miissen diesen abverkaufen,
manchmal unter dem Einkaufspreis.*

Aber auch der Betrugsfall AMIS
und die Quelle-Pleite kratzen heftigam
guten Image, das Franchising gerade
jetzt in der Krise genieBt. Andreas
Schwerla, Managing Director von ©

Corporate Identity (Cl): Alle duBeren Erkennungsmerk-

male eines gemeinsamen Marktauftritts.

Franchise-System: Auf dem Markt einheitlich auftretendes

Netzwerk aus Franchise-Geber und -Nehmer.

Franchise-Geber: Hat ein Geschaftskonzept entwickelt

und stellt es gegen Gebiihr zur Verfiigung.

Franchise-Nehmer: Nimmt dieses Geschaftkonzept an und
setzt es in seinem Gebiet vertragsgemaB um.
Franchise-Handbuch: Méglichst detaillierte Dokumen-
tation des gesamten Know-hows, , Betriebsanleitung”

zur erfolgreichen Umsetzung des Konzepts.

Franchise-Vertrag: Rechtliche Grundlage der Partnerschaft

zwischen Franchise-Geber und -Nehmer.

Franchise-Zentrale: Von hier aus erbringt der Franchise-
Geber alle Leistungen fiir seine Franchise-Nehmer.
Einstiegsgebiihr: Einmalige Gebiihr fiir die Nutzung von
Konzept und Marke, zahlbar bei Einstieg in das System.

Franchise

49x in Europa

Werde selbsténdig

Franchise-Gebiihr: Meist umsatzabhangige, monatlich zu
entrichtende Gebiihr fiir die laufende Unterstiitzung durch

Werde Unternehmer

die Franchise-Zentrale.

Master-Franchise-Nehmer: Erhalt das Recht zur Etablie-
rung eines Franchise-Systems in einem Land auf eigene Kos-
ten. Seine Investitionen verdient er durch die Akquisition
von Franchise-Nehmern zuriick und wird damit in diesem

Land selbst zum Franchise-Geber.

Pilotbetrieb: Erster Betrieb eines Franchise-Systems,

Werde Franchisepartner

== die 50. Filiale fir Dich ==

Die Zukunft liegt in Deiner Hand - Repa Copy seit 30 Jahren
Dos dsterreichische Franchisesystem mit starken Partnern
Canon - Océ - Mondi - TMobile - TroTec - UPC - Xerox

1.000.000 Kunden im Jahr - OneForAll - CutdAll - Teddy fine

in dem der Betriebstyp erfolgreich angewendet wird.
Werbebeitrag: Beitrag der Franchise-Nehmer zum

Werbe- und Marketing-Budget.

GEWINN 12/09
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© McDonald’s Osterreich und Prisident
des Osterreichischen Franchise-Ver-
bands (OFV), ist dennoch iiberzeugt,
dass Franchising fiir Griinder eine gu-

84

Eine starke Marke, auf die man als Franchise-
Nehmer eine erfolgreiche Zukunft bauen kann,
istauch A1 mit 56 Shops osterreichweit

te Alternative darstellt: ,Menschen, die
selbstindig werden oder sich als Unter-
nehmer neu aufstellen wollen, finden in
der Welt des Franchising sehr oft Kon-
zepte und Partner, die perfekt passen.
Und dies im Umfeld solider Franchise-
Geber, die eine Idee bereits erfolgreich
entwickelt haben. Das wirtschaftliche
Risiko ist deutlich geringer und man
muss das Rad nichtneu erfinden.“ Und
das gilt vor allem in Krisenzeiten.
Schwerla: , Es zeigt sich, dass gut gefiihr-
te Franchise-Systeme gerade in einer

Weltwirtschaftskrise gewinnen und vie-
le ihre Marktfithrerschaft ausbauen.
Diese Art der Unternehmensform ist
durch die Geber-/Nehmer-Partner-
schaft sicherer und krisenresistenter.“
Auch die langjahrige Vizeprisi-
dentin des OFV und Geschiftsfiihre-
rin des Franchise-Beraters Syncon, Wal-
traud Martius, nimmt Franchising in
Schutz: ,Wir haben 400 Systeme, daist
vielleicht eine Handvoll darunter, die
grottenschlecht sind.“

GroBere Uberlebenschancen

SchlieBlich hilt auch der ,,Praktiker*
Haas Franchising trotz gemischter Er-
fahrungen die Stange und will dem-
nichst Franchise-Nehmer von Gerry
Weber werden. Dort sei, so Haas, der
namensgebende Herr Weber tatsich-
lich personlich dahinter. Insbesonde-
re Neueinsteigern ohne Erfahrung in
der Modebranche rit Haas dringend
ab, es auf eigene Faust zu versuchen:
»Da ist man tot, bevor man die Ge-
winnzone erreicht.“

Auch die Franchise-Beraterin Eri-
ka Bernardi-Glatz, die als Lehrbeauf-
tragte seit 1997 eine Franchise-Veran-
staltungsreihe an der WU Wien leitet
(siehe Kasten: ,Links und Tipps zum
Thema Franchising® auf Seite 94), kann
bestitigen, dass Franchise-Nehmer er-
folgreicher griinden. Bernardi-Glatz:
»Untersuchungsergebnisse in Oster-
reich belegen eine hohere Uberlebens-
rate von Franchise-Nehmer-Betrie-
ben.“ Fiir die Expertin tragen die um-
fassenden Leistungen eines Franchise-
Gebers dazu bei, dass schon die Griin-
dung eines Franchise-Nehmer-Betrie-
bes ,reibungsloser ablaufen kann®.

Hohere Wirtschaftlichkeit

Ein bedeutender Aspekt pro Franchi-
sing gerade in Krisenzeiten ist fiir die
WU-Expertin Bernardi-Glatz die hohe-
re Wirtschaftlichkeit bei Franchise-Sys-
temen aufgrund von Kosteneinspa-
rungsmoglichkeiten und Synergieef-
fekten.

Was das Thema Wachstum betrifft
kann sich Franchising abernicht von der
allgemeinen Wirtschaftssituation ab-
koppeln. ,,Ausschlaggebend fiir den
Franchise-Erfolg sind vor allem die ex-
ternen Rahmenbedingungen wie etwa
das Erfordernis eines ausreichenden
und langfristig vorhandenen Kunden-
potenzials fiir das Produkt und/oder die
Dienstleistung®, so Bernardi-Glatz. Po-
tenzial fiir Wachstum siehtsie aktuell vor

GEWINN 12/09
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2010 kommt der
Franchise Award

rstmals wird im Mai 2010 der

Osterreichische Franchise Award
vom Osterreichischen Franchise-Ver-
band und GEWINN verliehen. Nach Be-
gutachtung der eingereichten Projekte
durch eine Experten-Jury wird in den
Kategorien , Franchise-Geber des Jah-
res 2010" sowie , Franchise-Nehmer
des Jahres 2010" im Rahmen einer
festlichen Gala jeweils ein Preis verge-
ben werden. Details zur Einreichung
und zum Award folgen in GEWINN
1/2010.

allem fiir Systeme rund um die The-
men Gesundheit, Pflege und Wellness.

Bessere Karten bei der Bank

Ein Thema, mit dem Franchising in
Zeiten wie diesen ebenfalls punkten
kann, ist das liebe Geld. Fiir Griinder

Die Traditionsmarke Palmers expandiert nicht
nur mit eigenen Filialen, sondern auch mit
selbsténdigen Franchise-Partnern

mit einer neuen, unbekannten Unter-
nehmensidee ist es aufgrund der noch
restriktiveren Kreditpolitik der Ban-
ken noch schwieriger, zu einer Finan-
zierung zu kommen. Angehende Fran-
chise-Partner, die ihrem Bankberater
einen bekannten Namen, eine Marke
und vielleicht auch noch eine Liste an-
derer Partner vorlegen konnen, haben
es daschon deutlich leichter. Waltraud
Martius von Syncon: ,Durch die Ban-
kenkrise flieBen Kredite fiir Neugriin-
der derzeit besonders zih. Ein Busi-
ness-Plan, der auf einem bereits erfolg-
reichen Franchise-System aufsetzt,
iiberzeugt die Geldgeber natiirlich
leichter als eine eigenstdndige, vollig
neue Geschiftsidee.“

Dass Banken Franchise-Nehmern
lieber Geld geben, behaupten aber
nicht nur die Franchise-Systeme selbst
und deren Berater, auch Elisabeth Ze-
hetner, Bundesgeschiftsfithrerin des
Griinderservice der Wirtschaftskam-

Foto: Palmers
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mer Osterreich, kann das bestitigen:
»Der Vorteil fiir die Bank liegt bei gro-
Ben und bekannten Franchise-Syste-
men auf der Hand: Beispielsweise
McDonald’s stimmt natiirlich nur dann
der Eroffnung eines neuen Franchise-
Betriebs zu, wenn sicher ist, dass er an
diesem Standort funktioniert. Eine
etablierte Marke gibt den Banken zu-
sdtzlich Sicherheit.“

Bleibt also nur noch die Wahl ei-
nes Systems, das den eigenen Neigun-
gen, Fahigkeiten und finanziellen Mog-
lichkeiten entspricht. Fiir Letztere gilt

als Faustregel, dass fiir eine Karriereals ©

European Union
European Regional Development Fund
Investing in Your Future

jieeessS
e e -
#7433 ROP
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/" South Moravian Region
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Siidmihren IHR TAGUNGSORT

Sudmahren bietet fir lhre wichtigen Treffen ausreichende Kapazitéten in attraktiven Raumlichkeiten,
wie z. B. Schlosssalen. Fir lhre Kongresse bieten wir auch ideenreiche und besondere Ergénzungsprogramme an.

HERVORRAGENDE VERKEHRSANBINDUNG | ATTRAKTIVE ORTE FUR IHRE TREFFEN

BESONDERE AKTIVITATEN | WEINTOURISMUS | GOLF www. moraviaconvention.cz
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.............

Projektpartner: Statutarische Stadt Briinn, Tschechischer Handels- und Fremdenverkehrsverband, Fremdenverkehrszentrale — Sidméhren South Moravia
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Rechtsan-
waltin Sylvia
Freygner will
mit der von
ihr initierten
JFranchise-
Norm” vor
allem mehr
Vertrags-
sicherheit
erreichen

Foto: Freygner Rechtsanwalte

© Franchise-Nehmer mit einer Investiti-

onssumme von 120.000 Euro zu rech-
nenist—inklusive der Einstiegsgebiihr
von durchschnittlich 25.000 Euro.

Knackpunkt Franchise-Vertrag

Grundlage der Geschiftsbeziehung
zwischen Franchise-Geber und -Neh-
meristder Franchise-Vertrag. In diesem
sollten die beidseitigen Rechte und
Pflichten moglichst klar geregelt sein.
yFranchise-Nehmer sind aber oft mit
den komplizierten Bestimmungen in

86

Franchise-Vertrigen iiberfordert®, be-
richtet Franchise-Expertin Sylvia Freyg-
ner, Rechtsanwiltin und Vorsitzende
der Osterreichischen Franchise Gesell-
schaft (OFG). Eine besondere Heraus-
forderung fiir Franchise-Nehmer sei es
daher, Fallstricke in Franchise-Vertri-
gen zu durchschauen und sich in der
Durchsetzung von wichtigen Vertrags-
punkten gegeniiber dem Franchise-Ge-
ber zu behaupten.

Zwei Neuerungen sollen ab dem
nichsten Jahr die rechtliche Situation
fiir Franchise-Nehmer erleichtern. Am
31. Mai 2010 14uft die Gruppenfreistel-
lungsverordnung fiir vertikale Verein-
barungen aus, die bestimmte Gruppen
(auch Franchise-Systeme) vom Verbot
wettbewerbsbeschriankender Verein-
barungen (Kartellverbot) ausnimmt.
Kiinftig gilt damit auch fiir Franchise-
Systeme eine Obergrenze von 30 Pro-
zent Marktanteil, was fiir deren Partner
durchaus ein Vorteil ist. B

Bereitsim Marz 2010 soll in Oster-
reich und erstmalig in Europa eine

Die WU-Ex-
pertin Erika
Bernardi-
Glatz hates
schwarz auf
weiB, dass
Franchise-
Nehmer eher
tiberleben
als andere
Griinder

Franchise-Norm in Kraft treten. Die-
se ONORM D 7700 bringt, so deren
Initiatorin Freygner, fiir Franchise-
Nehmer vor allem eine Regelung der
vorvertraglichen Aufklarungspflich-
ten durch den Franchise-Geber. Da-
mit muss der Franchise-Geber ein Of-
fenlegungsdokumentan den Franchise-
Nehmer aushédndigen und diesen iiber
rechtliche und wirtschaftliche Daten,
Fakten und Kennzahlen betreffend des
Systems und seine bereits bestehenden
Franchise-Nehmer informieren.

GEWINN 12/09
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Firma 3A Makler Autoreinigung.at Biirger & Service

city-map

GEWINN-Erhebung: Mehr als 100 Franchise-Systeme, die derzeit in Osterreich Partner suchen
Biiro, Dienstleistungen, Gemischtes (von A bis F)

Color Glo

Datac

Art des Franchise Immobilienmakler Autoreinigung Finanzdienstleistung Internet-Agentur Reparadtur &Restauration  Buchfiihrungsbiiro
von Leder
Adresse Danziger StraBe T,D-82194  Parkring 10, ArlbergstraBe 139, SchiffertorsstraBe 2, Heinrich-Bablik-StraBe 17,  Neue Rieser StraBe 2,
Miinchen-Grobenzell 1010Wien 6900 Bregenz D-21680 Stade 2345 Brunn am Gebirge 94032 Passau (D)
Telefon 0049/700/2850 2850 01/8020056 05574/52900 0049/4141/78940 02236/32007420 0049/851/931555
E-Mail-Adresse info@3a-makler.net office@autoreinigung.at  gch@miraculix.at [Rr— R franchise@city-map.de office@color-glo.at info@datac.de
Kontaktperson Jochen Blumenauer Christian Liewald Gerhard Chemelli kA, kA Angelika Lohr
Homepage www.3a-makler.net www.autoreinigung.at www.mein-finanzpartner.at Www.city-map.at www.color-glo.at www.datac.de
Voraussetzungen gesucht wird ein Master-  Kaufmann, Mitarbeiter- Branchenkenntnisse und kA k.A. Kaufmannische Ausbildung
fiir Franchise-Nehmer  Franchise-Nehmer fithrung, Investvoraus- drei Jahre Erfahrungen im Rechnungswesen (Buch-
setzung haltung)
Investitionssumme k. A. 50.000-80.000 15.000 /KA 14.500-22.000 5.000-10.000
Einstiegsgebiihr k. A 10.000 7.000 3.400 8.000 250
Franchise-Gebiihr k. A. 5% . 15% absatzabhdngig 5% 125-150
Werbebeitrag k. A 5% individuell k.A. - 20
JahresumsatzproFN k. A, 150.000-30.000 150.000 A k.A. k.A.
JahresgewinnproFN k. A. 50.000-90.000 100.000 A k.A. k.A.
Partner gesucht offen 8 10 k.A. kA,
£ -
Firma DIALIGHT AUSTRIA DMH Dr. Max Huber Dr. Pend| & Engel &Valker: ERAAustriaNetwork  Familycare Company
Realbiiro Dr. Piswanger
Art des Franchise Werbung Immobilienberatung Personalberatung Verkauf und Vermietung von Immobilienmakler Personalvermittlung fir
und -vermittlung und -entwicklung Immobilien Privathaushalte
Adresse KonigbhelstraBe 44724, Opernring 9, Bartensteingasse 5, Stadthausbriicke 5, Esplanade 9, Burgweg 2,
2320 Breitenfurt 1010Wien 1010Wien D-20355 Hamburg 4810 Gmunden CH-6402 Merlischachen
Telefon 0699/18 800 800 01/40247 47 17 01/402 76 08-15 0049/40/36131334 07612/64420 0041/27/418508640
E-Mail-Adresse wolfgang.fels@dialight.at  florian.huber@dmh.co.at  p.pendi@pendipiswanger.at info@engelvoelkers.com  office@era.at office@
familycarecompany.com
Kontaktperson Wolfgang Fels Florian Huber Peter Pend Silke Konken Gottfried Hackbarth Alexandra Vogt
Homepage www.dialight.at www.dmh.co.at www.pendlpiswanger.co.at - www.engelvoelkers.de www.era.at www.familycarecompany.com
Voraussetzungen kA bestehende Maklerunterneh- Vertriebs-, Management- A Immobilienmakler bzw.in -~ k.A.
fiir Franchise-Nehmer menu. Quereinsteiger mit Be- und Filhrungserfahrung, Ausbildung
zug z. Immobilienwirtschaft, \gutes Englisch
mindesten 30% Eigenkapital
Investitionssumme kA, 30.000-55.000 . ca. 150.000 25.000 20.000
Einstiegsgebiihr 18.420 13.000 k.A. 32.500 10.000 -
Franchise-Gebiihr % 6% vom Nettoumsatz 10% vom Umsatz 10% plus Servicefee nach 6% vom eingegangenen  —
Leistungsumfang Provisionsumsatz
Werbebeitrag 220/Jahr 3% vom Nettoumsatz projektabhangig - 3% vom Provisionsumsatz  150/Quartal — 1
JahresumsatzproFN _ k.A. 200.000-300.000 kA, A 100.000-600.000 k.A. "3
JahresgewinnproFN  k.A. 15.000-25.000 k.A. k.A. kA, k.A. .
Partner gesucht 5 40 2 1.400% 40 k.A. [ a -

Biiro, Dienstleistungen, Gemischtes (von G bis 2)
Firma Green&Clean | Lucky Car Mail Boxes Etc. PC-Feuerwehr PRINTSHOP RE/MAX
Art des Franchise Waschsalon ' Autoreperatur Versand-, Kopier-undPost-  PC-Notdienst Sofortdruck, Stempel, Immobilien
la fachservice Geschenkartikel
Adresse Wilhelm-Greil-StraBe 15, Parkring 10, Campus 21, BramfelderstraBe 20-22,  SCSBirohaus BT, BahnhofstraBe 2,
6020 Innsbruck 1010 Wien 2345 Brunn am Gebirge  D-22305 Hamburg 2334V6sendorf 3300 Amstetten
Telefon 0664/885081210 _m01/51633 3895 02236/378944 0049/20/9417112 01/69999 01 07472/209-0
E-Mail-Adresse info@greenandclean.at matic@lucky-car.at Franchise@mbe.at office@pc-feuerwehrde  zentrale@printshop.at info@remax.at
Kontaktperson Andreas Resch - == Ostoja Matic Dieter Baier Michael Kittlitz Gerhard Kolarik Alois Reikersdorfer
Homepage www.greenandclean.at v (> www.Jucky-carat www.mbe.at www.pc-feuerwehr.de www.printshop.at www.remax.at
Voraussetzungen keine < o Kaufmann, Mut zur Selb-  verkauferische Begabung, ~ k.A. kaufmannisches Verstand-  Einwandfreier Leumund,
fiir Franchise-Nehmer > (- standigkeit technisches Verstandnis nis, Umgang mit Grafik-  Verkaufs- und Manage-
- Ty Software, Verkaufstalent  menterfahrung
e ]
Investitionssumme  150.000-250.000 ; 80.000-130.000 67.000-79.000 10.000 ca. 25.000-50.000 80.000-100.000
Einstiegsgebiihr 6.000-8.500 17.000 21.900 3.500 5.000 20.000
Franchise-Gehiihr 250-450 monatlich 6% 6% vom Nettoumsatz 60-150 4% 6%
Werbebeitrag 1.500 5% 4% vom Nettoumsatz 60-150 3% 3%
Jahresumsatz pro FN 80.000-200.000 250.000-500.000 k.A. k.A. 120.000-250.000 500.000
Jahresgewinn pro FN_ 28.000-70.000 70.000-150.000 k.A. k.A. 30.000-70.000 k.A.
Partner gesucht 12 =15 15 kA, 3 pro Jahr 50
Firma refill24 Repa Copy Scheiben-Doktor SIGN *A* RAMA Tinten-Toner-Tankstation ULTIMO Wichtel-Agentur
Art des Franchise Tinten-Toner-Nachfiillung  digitale und analoge Auto-Glas-Profi Werbung Nachfiillung von Birodienstleistungen Arbeiten rund ums Haus,
Vervielfaltigung Druckerpatronen Seniorenbetreuung
Adresse NuBdorfer StraBe 27, Jacquingasse 29, Gustav-Hertz-StraBe 10, LiechtensteinstraBe 24, GroBenhainer StraBe 101,  Forellenweg 23, ThomastraBe 14,
1090 Wien 1030 Wien D-38446 Wolfsburg 1090 Wien D-01127 Dresden D-33619 Bielefeld D-42719 Solingen
Telefon 01/958 1933 0800/208 208 0049/5363/8180814 0676/3380510 0049/351/323185-10 0049/800/858466 0049/212/64 55427
E-Mail-Adresse cenkl@refill24.co.at 278@repacopy.at info@scheibendoktorde  franchise@signarama.at _ andretittel@ttt-world.com  chance@ultimo.org zentrale@wichtelagentur.de
Kontaktperson Paul Cenkl Gabriele Janku Maike Schmidt Etienne Jean André J.Tittel JensWormann Daniela Beck
Homepage www.refill24.at www.repacopy.at www.scheiben-doktorde — www.signarama.at www.ttt-world.com www.ultimo.org www.wichtelagentur.de
Voraussetzungen technisches Verstandnis,  unternehmerisches Handeln Serviceorientierung, unternehmerisch, Verkaufs- - kaufmannische Kenntisse  kaufmannische oder Engagement, Motivation,
fiir Franchise-Nehmer  kaufmannisches Grund- handwerkliches Geschick,  erfahrung oder starke Affini- und handwerkliches Marketing-Kenntnisse kaufmannisches
verstandnis Einzugsgebiet: tdtdazu Geschick Grundwissen
{iber 30.000 Einwohner
Investitionssumme ~ 3.999 20.000-80.000 40.000-100.000 121.000 ca.45.000 ab2.500 1.500-2.000
(kleine Grundausstattung)
Einstiegsgebiihr = 5.000-40.000 10.000 37.500 10.000 = 850
Franchise-Gebiihr - 5% 6,5% vom Nettoumsatz 6% vom Nettoumsatz 5% vom Nettoumsatz max. 280/Monat 2% vom Nettoumsatz
95/Monat
Werbebeitrag - 2% 2% vom Nettoumsatz 2% vom Nettoumsatz - - -
Jahresumsatz pro FN_ ab 100.000 120.000-1.300.000 k.A. 300.000-400.000 75.000 20.000-85.000 kA,
Jahresgewinn pro FN_ ab 30.000 25%-10% k.A. k.A. 25.000 60-65% Umsatzrendite  K.A.
Partner gesucht offen 20 k.A. 12 offen 10 70%

ANMERKUNG: Die Angaben erfolgen ohne Gewéhr, Umsatz und Gewinn sind erwartete Werte, Irrtum vorbehalten
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Firma A.E.L.O.U. Oekotels Accor Hotels AIDA bagel station Coffee Fellows Coffeeshop Company  LAVENTA
Art des Franchise Okologische Gamni-Hotels  Hotels (z. B. Sofitel, Novotel,  Café, Konditorei, Backerei ~ Gastronomie Kaffeebars Coffeeshops Spanische Gastronomie
Mercure, bis, Suitehotel, Etap)
Adresse Kaiserallee 31, Matrosengasse 6-8, Schonthalergasse 1, Wahringer StraBe 2-4, LeopoldstraBe 70, Dr.-Alexander-Scharf-Platz ~ Stadtplatz 38,
2102 Bisamberg 1060 Wien 0Wien 1090 Wien D-80802 Miinchen 1,7100 Neusiedl/See D-83278 Traunstein
Telefon k.A. 01/599 07551 01/8908988-32 0664/2243510 0049/89/6899979-0 05/901043-0 0049/861/9897618
E-Mail-Adresse gteufel@provest.at peter.peer@accor.com g.bartussek@aida.at austria@bagelstation.com  st@coffee-fellows.de office@ office@tapaslaventa.com
coffeeshopcompany.com
Kontaktperson Gernot Teufel Peter Peer Gerot Bartussek Rudiger Eqgers Stefan Tewes Reinhold Scharf Rolf-Gerhardt Kirst
Homepage www.oekotel.com WWW.aCCor.com www.aida.at www.bagelstation.com www.coffee-fellows.de www.coffeeshopcompany.com www.tapaslaventa.com
Voraussetzungen Einsatzwille & Realitatssinn  nurfiir Hoteleigentlimer  Gastgewerbe-Konzession,  Befahigungsnachweis unternehmerisches Denken, Leidenschaftzum Thema A
fiir Franchise-Nehmer empf. mind. 120-m*-Lokal  Gastgewerbe Kundenorientierung Kaf‘feel.(, .l I00.000 Euro
Eigenkapital
Investitionssumme k. A. abhangig v. GroBe d. Hotels  2.000-2.500 € pro m? 200.000 150.000-200.000 150.000-350.000 290.000
Einstiegsgebiihr = 10.000-15.000 + groBen-  50.000-80.000 abhangig  15.000 15.000 25.000 30.000
abhéngige Variable von Lage und GroBe
Franchise-Gebiihr - 4,0%-2,5% V. Nettoumsatz 5,50% 6% vom Netto-Umsatz 5% vom Nettoumsatz 5% vom Nettoumsatz 1%
Werbebeitrag - 1% v. Nettoumsatz + 6% V. 1,50% - 2% vom Nettoumsatz 1% vom Nettoumsatz -
?ebuchten Logisumsatz oder
ix 1,5% v. Nettologisumsatz
Jahresumsatz pro FN_ 200.000 abhangig v. Grofe, Standort 4.000-8.000 pro m’ 300.000 k.A. 250.000-500.000 k.A.
Jahresgewinn pro FN_ 40.000 abhangigv. GroBe, Standort 8-10% vom Umsatz 30.000 k.A. 5%—20 % V. Nettoumsatz _ k.A.
Partner gesucht 3 10 10 5 20 offen 29¥
Firma Morgengold Pizza Mann Schnitzelhaus Segafredo Testa Rossa Ulreich Villa Masianco
Frithstiicksdienste
Art des Franchise Frihstlicksdienst Pizza-Zustellung, Restaurant Fastfood Café, Espresso-Bar Caffebars Marktfahrer/Konditorei Erlebnisrestaurant
Adresse Ehrenhaldenstaffel 3, Pizza-Mann-StraBe 1, Pizza-Mann-StraBe 1, Hallwanger LandstraBe 10,  Leopold-Wedl-StraBe T, Hauptstrafe 25, Speckbacher StraBe 30,
D-70192 Stuttgart 4050 Traun 4050Traun 5300 Hallwang 6068 Mils 7423 Pinkafeld 6380 St. Johann/Tirol
Telefon 0049/711/248 97 95 05/0101070 0664/164 59 21 0662/66 13 82 05/9335-1854 03357/42310-22 0664/5253133
E-Mail-Adresse kontakt@morgengold.de  office@pizzamann.at thor?]as.adﬁ]cker franchise@segafredo.at  jochen.potzinger@wedl.com office@konditorei-ulreich.at franchise@masianco.at
@schnitzelhaus.com
Kontaktperson Jiirgen Rudolph Christoph Huebmer Thomas Adacker Markus Papai Jochen Potzinger Ulreich Helmut Karin Girkinger
Homepage www.morgengold.de WWW.pizzamann.at www.schnitzelhaus.com  www.segafredo.at www.testarossacaffe.com  www.konditorei-ulreich.at _ www.masianco.at
Voraussetzungen k.A. Gastronomieerfahrung,  operative Umsetzungs- geeigneter Ta-Standort, d. h. Gastronomieerfahrungin = k.A. Gastronomieprofi (von Vor-
fiir Franchise-Nehmer kaufmannisches starke, Gastronomie- Bezirkshauptstadt mitca.  Stadtenab 10.000 Ein- teil), unternehmerisches
Verstandnis erfahrungistKEINMuss  10.000 Einwohnern, Fu-  wohnern Denken, personlicher Einsatz
gangerhochfrequenzlage
Investitionssumme  20.000 20.000-50.000 25.000-55.000 (jenach  1.500/m>1.700/m? (exkl.  80.000-250.000 18.000-29.000 200.000-400.000
GroBe) Elektro, Wasser)
Einstiegsgebiihr 12.500 - - 20.000 20.000 9.500 20.000
Franchise-Gebiihr 10% vom Umsatz 4% vom Nettoumsatz 5% (+15% weitere Gebih- k.A. 4% vom Nettoumsatz 4% des Einkaufswerts 2-4%
inkl. EDV-Software ren) (ab 2. Jahr)
Werbebeitrag = 3% + 10% Pachtgebihr 2% kA, 1% vom Nettoumsatz kA, 550/Monat
JahresumsatzproFN  k.A. 500.000 400.000-500.000 kA 00.000 kA standortabhangig
JahresgewinnproFN _ k.A. 10-15% Rendite 15% Umsatzrendite kA 80.000 kA, standortabhangig
Partner gesucht 106 5 10 offen 10 pro Jahr kA, 3
Gesundheit, Friseur und Fitness
Firma BUNDY BUNDY STYLE IN CaloryCoach clever fit CULUMNATURA Harnn
Art des Franchise Friseur Schlankheitsinstitut Fitness dkologische Haar- und asiatische Pflege und -
fiir Frauen Hautpflegeprodukte Wellnesslinie -
Adresse Lautensackgasse 21, AlpenstraBe 115, Augsburger StraBe 52, E-Werkgasse 13, ListstraBe 1,
1140 Wien 5020 Salzburg D-86899 Landsberg 2115 Emnstbrunn 2822 Bad Erlach
Telefon 0179141162 0662/630850 0049/8191/42 21 1 02576/2089-11 02644/6001
E-Mail-Adresse bundy@bundy.at | office@calorycoach.at info@clever-fit.com michael@culumnatura.at office@sl-concepts.at
Kontaktperson Vanessa Bundy .’. Barbara Linder Markus Bulka Michael Holzhauer Holger Schwarting
Homepage www.bundybundy.at ; www.calorycoach.at www.clever-fit.de www.culumnatura.at www.sl-concepts.at
Voraussetzungen Gewerbeberechtigung fir N\ betriebswirtschaftliche Einzugsgebiet mindestens  Interesse an Naturkosmetik  Affinitat & Verstandnis fiir
fiir Franchise-Nehmer  das Gewerbe Friseur und Grundkenntnisse, Interesse ~ 10.000 Einwohner asiatische Kultur- und
Perlickenmacher an Gesundheit Lebensweise, kaufmanni-
sches Know-how
Investitionssumme kA 65.000 350.000 abca.9.000 50.000-200.000
Einstiegsgebiihr kA, 7.500 4.990 - 25.000
Franchise-Gebiihr kA 450 monatfich 5% aus Nettoumsatz 1.140 7% vom Nettoumsatz
Werbebeitrag k.A. “ - 2% aus Nettoumsatz - 3% vom Nettoumsatz
JahresumsatzproFN ~ k.A. 150.000 kA, standortabhangig, Friseur:  standortabhdngig
140.000
JahresgewinnproFN' k.A. 15.000 k.A. standortabhéngig, Friseur: 0% vom Umsatz
| 50.000-60.000
Partner gesucht k.A. WA \ 20 80* offen 10
§ Firma LadyVit Mrs. Sporty OXFORD SKINCENTER Sun Company VITALIFE Viterma
. Artdes Franchise Vitalstudio Sportclub Tattoo-Entfernung Sonnenstudio Magnet-Resonanz und Produktion und/oder Verkauf
= Nahrungsergénzung von Wellness-Produkten
“ Adresse Albert-Moser-StraBe 10, HelmholtzstraBe 2-9, UhlandstraBe Tc, Heiligenstadter StraBe 44, ~ Gewerbepark T, IndustriestraBe 1,
ki D-78713 Schramberg D-10587 Berlin D-77694 Kehl 1190 Wien 9220 Velden 6971 Hard
é Telefon 0049/7422/56 00 50 01/7152722 kA, 05/0900-0016 04274/449 0699/11898989
2 E-Mail-Adresse info@ladyvit.de franchise@mrssporty.at  info@oxfordskincenter.de arsenovic@suncompany.at _ tsc-europe@vita-life.com info@viterma.com
= Kontaktperson Gerhard Braun Carina Dworak Klaus Bode Hans Arsenovic kA, Marco Fitz
Z Homepage www.Jadyvit.de www.mrssporty.de www.oxfordskincenter.de www.suncompany.at www.vita-life.com www.viterma.com
% Voraussetzungen k.A. Interesse an Sport, Fitness  Interesse an kosmetischem, Freude beim Umgangmit ~ kaufmannische Ausbildung  k.A.
5 fiir Franchise-Nehmer und Gesundheit, Trainer B-  pflegendem oder medizini- Kunden und/oder medizinische Aus-
g Lizenz muss wahrend d. Aus- schem Bereich bildung
£ bildung abgelegt werden '
g Investitionssumme  25.000-75.000 55.000-65.000 ca. 13.800 © +200.000 100.000-250.000 5.000
5 Einstiegsgebihr 14.880 14.900 12.000 18.000 25.000 kA,
= Franchise-Gebiihr 4,9%-5,9% vom Umsatz,  5,7% vom Umsatz, mind. ~ 10% 6% vom Nettoumsatz = 500/Monat
g mind. 290/Monat 345 pro Monat
2 Werbebeitrag 160/Monat 2,3% vom Umsatz, mind. = 250/Monat 4% 99/Monat
A 145/Monat \
& JahresumsatzproFN kA k.A. k.A. 200.000 1.000.000 700.000
i Jahresgewinnpro FN kA, k.A. kA, 30.000 150.000 70,000
S Partner gesucht 214 120 150% 10 offen 1.700* ()]

ANMERKUNG: Die Angaben erfolgen ohne Gewahr, Umsatz und Gewinn sind erwartete Werte, Irrtum vorbehalten  *) Gesamter deutschsprachiger Raum
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Firma A1SHOP Alkomat Patrouille BabyOne BACKFACTORY Das Futterhaus Demmer
Art des Franchise mobile Kommunikation BereitstellungvonAlkomaten Babyfachmarkte Selbstbedienungsbackerei Tierzubehor Einzelhandel mit Tee
Adresse Obere DonaustraBe 29, Klagenfurter StraBe 16, Willy-Brandt-Weg 39, Harderweg 3, Robert-Stolz-Gasse 57, Karl-Tornay-Gasse 34,
1020 Wien 9220Velden 48155 Miinster (D) 22549 Hamburg (D) 8750 Judenburg 1230 Wien
Telefon 01/331610 04274/50683 0049/251/7887-0 0049/40/866 257 800 0664/1824427 01/6998320-13
E-Mail-Adresse office@aT.net office@alkomat.at info@babyone.de office@back-factory.de i n.steinwidder@ d.danzinger@demmer.at
- . dasfutterhaus.at
Kontaktperson kA Christiane Blaschko Wilhelm Weischer Marion Kratz Norbert Steinwidder Doris Danzinger-Hauer
Homepage www.al.net www.alkomat.at www.babyone.de www.back-factory.de www.dasfutterhaus.at www.demmer.at
Voraussetzungen abgeschlossene Lehre, kA Betriebswirtschaft, Organi- k.A. Engagement, Interesseam  Tee im Blut, kaufmannisch
fiir Franchise-Nehmer Handels- oder Elektro- sationsfahigkeit, Fiihrungs- Handel vorgebildet, EDV-Grund-
erfahrung kompetenz wissen
Investitionssumme  30.000-40.000 1.075 420.000-450.000 80.000-200.000 ab 150.000 individuell
Einstiegsgebiihr 15.000 400 10.000 2.900 10.000 7.500
Franchise-Gebiihr 1% des Nettoumsatzes 40je EinheitundMonat 3% 4% vom Nettoumsatz 2% -
72q1. MwSt e
Werbebeitrag - 0,20/Test 2% 0,5% vom Nettoumsatz 1% projektabhdngig
JahresumsatzproFN  k.A. kA, 1.200.000 624.000 k.A. 200.000 (ab 2. Jahr)
Jahresgewinn pro FN  bis 120.000 kA 36.000 k.A. kA 49.000 (ab 2. Jahr)
Partner gesucht offen offen 1 114% 30 k.A.
Firma Domicil ECCOTrading Harper & Fields Hobby Creativ Studio  Husse JONES
Art des Franchise Einrichtung Schuhe MaBkonfektion Dekoration, Verpackung,  Hauszustellung von Mode Damen
Geschenkartikel Qualitatstiernahrung
Adresse Uferweg 11, BiirgeraustraBe 20-22, P.0.Box 33366, Grlinhiibgasse 36, Briindlsteig 20, ModecenterstraBe 22/
D-881313 Lindau 9900 Lienz London (UK) 8750 Judenburg 1140Wien Haus A4, 1110 Wien
Telefon 0049/8382/962027 04852/687710 0044/20/8458 9821 03572/85485-111 01/5773221 01/7989348
E-Mail-Adresse k.enzensherger@domicil.de er@ecco.com kontaki@harper-fields.at _ office@marianne-hobby.at  ana@husse.com office@jones.at
Kontaktperson Katrin Enzensberger Erwin Rauchenbichler Jochem Ziermann Kurt Nemetz Andreas Altermann Sven Hugo Joosten
Homepage www.domicil.de WWW.eCCo.com www.harper-fields.com www.marianne-hobby.at — www.husse.at www.jones.at
Voraussetzungen von Vorteil: Branchenkennt- Jone Qualitatsnachweis im k.A. Kreativitat vetriebsorientiert, Verkaufstalent, Erfahrung
fiir Franchise-Nehmer  nisse, verkauferische Bega- . Einzelhandel unternehmerisches Denken ' mit Modeeinzelhandel
bung, Organisationstalent
Investitionssumme  ab200.000 ‘ 350/m? fiir Einrichtung 1.849-7.950 35.000-40.000inklusive  ca. 2.000 150.000
Einrichtung
Einstiegsgebiihr k.A. k.A. 0-2.000 3.000 ca.5.000 (standortabhangig) k.A.
Franchise-Gebiihr k.A. 1% vom Nettoumsatz 5% vom Umsatz, 5%~-10% 3% pauschal 200 proMonat =
(Easy Business)
Werbebeitrag 500/Monat 2% vom Nettoumsatz = individuell 2,5% vom Umsatz @b 2. [1,5% vom Nettoumsatz +
Jahr) Dekorationsgebiihr
Jahresumsatz pro FN_ 1.500.000 4,000-8.000 k.A. 75.000-84.000 250.000 (ab 3. Jahr) 7.000 pro m?
Jahresgewinn pro FN  Umsatzrendite > 5% wirdindividuellkalkuliert — k.A. 38.000-42.000 85.000 k.A.
Partner gesucht 6 100% offen 14 3
Handel, Mode und Vertrieb (von K bis 2)
Firma KARE olina Original Poster Company Pearle s.Oliver Safetec Skribo
Art des Franchise Einrichtung Kiichenstudio Gllickwunschkarte Optik Mode Handel mit Folien, Markisen " Einzelhandel mit Biiro- und
und Rollos Schreibwaren
Adresse ZeppelinstraBe 16, Buxera 14A, AmWall 75, Mariahiffer StraBe 124, MoosfeldstraBe T, Spenger StraBe 13, VogelweiderstraBe 37,
D-85748 Garching 6833 Weiler D-28195 Bremen 1070 Wien 5101 Lengfelden D-49328 Melle 4600 Wels
Telefon 0049/170/4865324 05523/57778 0049/421/34 98 607 01/52571-25 0664/8239220 0664/890 88 80 05/9614-2282
E-Mail-Adresse jan.hoettges hannes.biedermann@ office@originalposternet  kbechter@pearle.at christian.spitzauer@ officc@mvg-safetec.at franz.prielhofer@skribo.com
@probonum.com olina.com at.soliver.com
Kontaktperson Jan Hottges Hannes Biedermann Guido Boning Klaus Bechter Christian Spitzauer Dirk von Grabe Franz Prielhofer
Homepage www.kareshops.com www.olina-franchise.com  www.originalposternet  www.pearle.at www.sQliver.com www.mvg-safetec.at www.skribo.at
Voraussetzungen Einzelhandelserfahrung,  Unternehmerisches Denken, k.A. Optikmeister Erfahrungen im Textilhandel k.A. Freude am Verkauf,
fiir Franchise-Nehmer  Einzugsgbiet: mindestens  Kooperationsbereitschaft, Branchenerfahrung vorteil-
150.000 Einwohner Verkéuferherz haft (Papier-, Biiro- und
Schreibwaren)
Investitionssumme  300.000 100.000-120.000 a.40.000 100.000 ca. 600/m? Verkaufsflache — 6.500 ab 100.000
Einstiegsgebiihr 30.000 15.000 16.800 8.000 = 4350 2.200
Franchise-Gebiihr 3% 4% = 6% vom Nettoumssatz = 3,5% vom Nettoumsatz 145/Monat
Werbebeitrag 3%-5% 2% {)ﬂr {iberregionale = individuell 1,5% vom Nettoumsatz = 210/Monat
Werbung
JahresumsatzproFN  1.200.000 600.000-1.000.000 k.A. 450.000 standortabhangig k.A. standortabhéngig
Jahresgewinn pro N 120.000 k.A. kA, 70.000 standortabhangig kA kA
Partner gesucht 6 20 40 10 15 pro Jahr 43 15
Firma Snaxx24 Sonnentor Unimarkt Villeroy & Boch Vom Fass Xgames
Art des Franchise Snackboxen Bio-Produkte L Lebensmittelmarkte Tischkultur Essig, Ole, Spirituosen, DVD- und Spiele-Verleih
' Weine
Adresse Uhlenhorster Weg 21, Sprognitz 10, Egger-Lienz-StraBe 15, MayrwiesstraBe 19, Am Langholz 17, PischeldorferstraBe 130,
22085 Hamburg (D) 3910 Zwett] 4050Traun 5300 Hallwang D-88289 Waldburg 9020 Klagenfurt
Telefon 0049/40/59 46 46-40 02875/7256 07229/601-50 0662/660212 0049/7529/9745-0 0650/1259 235
E-Mail-Adresse office@snaxx24.com bkienmeyer@ hubert koblbauer@ information@ cheidt@vomfass.com schaller@spielemarkt.at
sonnentor.com Junimarkt.at villeroy-boch.com
Kontaktperson Ralph Eikelschulte Berndt Kienmeyer Y Hubert Koblbauer Jutta Harsch Christoph Heidt Roman Schaller
Homepage WWww.snaxx24.com www.sonnentor.at www.unimarkt.at www.villeroy-boch.com  www.vomfass.de www.spielemarkt.at
Voraussetzungen k.A. Begeisterung o4 Erfahrung im Lebensmittel- ~ k.A: Begeisterung fir GenieBen, k.A.
fiir Franchise-Nehmer ““handel und/ oder Gastrono- Kochen und Schenken
mie, Interesse am Verkauf
Investitionssumme  1.990 100.000-150.000 . kA 50.000-100.000 a.80.000 50.000-60.000
Einstiegsgebiihr 1.000 10.000 17.000 2.500 6.200 12.500
Franchise-Gebiihr 6,5% vom Umsatz+39,90 4% vom Nettoumsatz 2% vom Nettoumsatz 4,5% vom Nettoumsatz 200/Monat 3% vom Rohertrag
Software-Lizenz
Werbebeitrag - - projektabhangig k.A. - k.A.
JahresumsatzproFN  k.A. 350.000-600.000 2.500.000 kA, ab 250.000 kA,
JahresgewinnproFN  k.A. 30.000-70.000 .. 37.500-50.000 kA, ab50.000 kA,
Partner gesucht k.A. 20* ~5proJahr offen offen 40

ANMERKUNG: Die Angaben erfolgen ohne Gewéhr, Umsatz und Gewinn sind erwartete Werte, Irrtum vorbehalten
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Firma

awell

blueberg

Haus, Garten und Bau

GETIFIX

ISOTEC

GEWINN-Erhebung: Mehr als 100 Franchise-Systeme, die derzeit in Osterreich Partner suchen

Locatec

Titelgeschichte

Miracle Management
Consulting

Art des Franchise Dienstleistungen rundums  Bauenergetik und Fassade  Bautenschutz und Bau und Bausanierung Ortung von Leckagenund  Reparatur von Sanitar-Ober-
Gebaude Gebaudeservice Defekten flachen
Adresse Im Gelbstein 23, Bahnhofsgirtel 59/5, Josef-Rendl-Gasse 19, Cliev21, RoBfelder StraBe 65/5, WeiBenbach 28,
D-79206 Breisach 8020 Graz 2361 Laxenburg D-51515Kilrten D-74564 Crailsheim 2371 Hinterbrihl
Telefon 0049/7667/83 0861 0316/764 739-955 02236/710 769 0049/2207/8476-0 0049/7951/297999-0 02236/304397
E-Mail-Adresse info@awell.de office@blueberg.eu info@gefifix.at franchise@isotec.de webmaster@locatec.de constantl; rp] .Zugmayer@
=3 mmegmbh.at
Kontaktperson Michael Heipter Gerhard Grinbichler Sven Rothfu Uwe Neumann Sascha Reinders Constantin Zugmayer
Homepage www.awell.de www.blueberg.eu www.getifix.at www.isotec.de www.locatec.at www.remaill-technik.at
Voraussetzungen k.A. Klassisches Haustechnik- k. A. kA k.A. handwerkliches Geschick
fiir Franchise-Nehmer biiro (HKLS), das auf dem
Markt etabliertist
Investitionssumme  5.000-7.000 kA 1.000-10.000 100.000-150.000 75.000-100.000 40.000
Einstiegsgebiihr 15.000 36.000 2.200-8.750 22.500 25.000 15.000
Franchise-Gebiihr 8,50% 3.000 60-500/Monat 5% vom Umsatz, 4% bis 7% vom Netto- 10%
lizenzabhangig mindestens 500 umsatz
Werbebeitrag 1,50% 2%—3% vom Umsatz 0-153,50Tizenzabhangig 1% vom Umsatz, mind. 2% vom Nettoumsatz 1%
500/Monat
JahresumsatzproFN  k.A. 700.000 10.000-150.000 500.000 kA, 200.000
Jahresgewinn proFN_ k.A. 105.000 k.A. 100.000 k.A. 80.000
Partner gesucht k.A. 16* 50 5 7 k.A.
Firma Optigriin Reca REKORD Fenster Schimmelspezialist Town & Country Treppenmeister VISIO 24
Art des Franchise Dachbegriinung Fliesen — Steine — Ofen Produktion und Verkaufvon  Bewertung und Sanierung  Bau von Ein- und Zwei- Produktion undVertrieb von  Gebaudetechnik
Fenster und Tiren familienhdusern Holztreppen
Adresse LandstraBer Hauptstr. 7172, FabrikstraBe 9, Trattengasse 32, Plattenacker 2D, Wiener StraBe 79, Emminger StraBe 38, Untere GieBwiesen 16,
1030Wien 6460 Imst 9500Villach D-89287 Bellenberg 2104 Spillern D-71131 Jettingen D-78247 Hilzingen
Telefon 01/71728417 05412/66 888 04242/36384 0049/7306/92 84 90 02266/80411 0049/7452/886-0 0049/7731/87990
E-Mail-Adresse Klinkenberg@optigruen.de  info@reca.at ?.santner@rekord- info@schimmelspezialist.de  office@fabu-massiv.at office@treppenmeister.com  info@vmt-ag.de
enster.com
Kontaktperson Bernd Klinkenberg Gretl Patscheider Anton Santner Geert Sanders Manfred Fangmeyer Thomas Kdcher Matthias Vossenkuhl
Homepage www.optigruen.de www.reca.at www.rekord-fenstercom — www.schimmelspezialist.de www.hausausstellung.at — www.treppenmeister.com  www.vmt-ag.de
Voraussetzungen bestehender Betrieb im kA eventuell Branchen- A Vertriebserfahrung, unter- ~ eingeftihrter k.A.
fiir Franchise-Nehmer  Garten- und Landschaftsbau erfahrung nehmerisches Denken Holzverarbeitungsbetrieb
Investitionssumme  5.000 45.000 ab.500.000 22.000 abhdngig vom Standort ab50.000 kA
Einstiegsgebiihr k.A. 10.000 22.500 14.000 12.000 (Lizenz) ab 70.000 14.500
5.000 (Franchise)
Franchise-Gebiihr 0-2.300 2-3% vom Umsatz 3,50% 9% vom Umsatz 3,6% fiir Lizenz-Partner 2%5% 5% vom
(ab 3. Monat) Umsatz+400/Monat
Werbebeitrag 2.300 1% projektabhangig kA, 350/Monat max. 1% k.A.
Jahresumsatz proFN  250.000 1.400.000-1.700.000 4,000.000 (ab 5. Jahr) kA, 3.000.000-5.000.000 1.200.000 k.A.
Jahresgewinn pro FN_ 15.000 100.000-200.000 k.A. kA kA, k.A. kA
Partner gesucht 3 2 2 250% 5 kA offen

Firma

ats AG - better teaching,

ComTraining

Easy Drivers

Helen Doron Early Eng-

INtem Trainergruppe

faster learning and Services lish
Art des Franchise Lernberatung, Lernmethoden ! Training Computertraining Fahrschulen Englischkurse flirKinder — Verkaufstraining
Adresse Esplanade 9, Hirschstettner StraBe 89/8,  Carl-Wery-StraBe 42, KaplanstraBe 9, StdtirolerstraBe 28, MallaustraBe 69-73,
LUX-6630 Wasserbillig 1220 Wien D-81739 Miinchen 6063 Rum 4020 Linz D-68219 Mannheim
Telefon 00352/267035 186 0049/89/450 81 66-0 0512/200234 0732/792188 0049/621/438760
E-Mail-Adresse office@ats.ag wolfgang.schaffer@ office@easydrivers.at franchise@HelenDoron.at  info@intem.de
com-training.com
Kontaktperson Daniel Schambach Wolfgang Schaffer Walter Harm Monika Laschkolnig Marion Kling
Homepage www.ats.ag www.bei-austria.com www.com-training.com  www.easydrivers.com www.helendoron.at www.intem.de
Voraussetzungen kA Berufserfahrung, betriebswirtschaftliche Vorfiegen der Voraussetzun- Organisationstalent, gutes ~ k.A.
fiir Franchise-Nehmer ausgepragter Verkaufs- Kenntnisse, Vertriebs- gen fur die Erteilung einer  Englisch, Computerkenntnis-
hintergrund erfahrung, Branchenwissen — Fahrschul-Bewilligung It.KFG 'se,Buchhaltungsgrundlagen.
Investitionssumme  ca.7.000 ah9.000 60.000-100.000 ab 700.000 5.000-10.000 8.500
+ Einstiegsgebihr
Einstiegsgebiihr 5.000 ab9.000 15.000 20.000 bis 13.800 (abhdngigvon ~ 4.900
- der GebietsgroBe)
Franchise-Gebiihr 5% ’i 8% 8% vom Umsatz 2,4% vom Umsatz max. 14% 700
Werbebeitrag k.A. o s 2% 2% vom Umsatz 0,6% vom Umsatz 100/10.000 Einwohner -
JahresumsatzproFN  k.A. .\ A 150.000-250.000 250.000 k.A. kA
(Startphase)
JahresgewinnproFN  k.A. i kA, 15.000-25.000 k.A. kA, k.A.
Partner gesucht 5007 * 15 2 5 10 1007
Firma ITS — SPORT & FUN LernQuadrat Mini-Lernkreis PTE Studienkreis VBCAcademia 2GS Schiilerhilfe
Art des Franchise Kinderschischulen, Bildung Nachhilfe und Sprachkurse — Lerntherapie Forder- und Nachhilfe- Verkaufstraining Individuelle Nachhilfe
Sportschulen organisation
Adresse MuseumstraBe 26A, Mariahilfer StraBe 103, UnterlochnerstraBe 4a, Max-Eyth-StraBe 29, UniversitatsstraBe 104, Enzersdorfer StraBe 12a,  Posern 24,
6020 Innsbruck 1060 Wien 5230 Mattighofen D-71322 Waiblingen D-44799 Bochum 2340 Madling 4822 Bad Goisern
Telefon 05125/70947-24 0664/915 1007 07742/58814 0049/7151/98220201 0049/234/9760405 02236/908 107-21 06135/6577
E-Mail-Adresse bobo@kinder-club.com franchise@lernquadrat.at  Systemzentrale@ info(at)pte.de info@studienkreis.at weichselberger@vhc.at heinz.schaeffer@
minilernkreis.de schuelerhilfe.de
Kontaktperson k.A. Konrad Zimmermann Sonja Streif Achim Jergentz Franz Dahimann Tamara Weichselberger Heinz Schaeffer
Homepage www.kinder-club.com www.lernquadrat.at www.minilernkreis.at www.pte.de www.studienkreis.at www.vbc.biz www.schuelerhilfe.at
Voraussetzungen Schischulkonzession k.A. k.A. k.A. kA Freude am Verkaufen, k.A.
+ fiir Franchise-Nehmer positive Lebenseinstellung,
32 Mindestalter 25 Jahre
& Investitionssumme _ 5.000~10.000 20.000 a.4.000 35.000 20.000 kA, 30.000-50.000
< Einstiegsgebiihr ab 1.500 k.A. 8.500 14.500 (inkT. Studium) 2.500 29.000 7.500
5 Franchise-Gebiihr 1.800/Jahr 9% vom Umsatz plus 8% vom Nettoumsatz 10% 399/Monat 15,2% vom Trainings-und 480630 standort-
E 120/Monat Coaching-Umsatz abhéngig
% Werbebeitrag individuell 1,8% vom Umsatz k.A. 500 = 3% vom Trainings- und 220
] Coaching-Umsatz
;S Jahresumsatz pro FN _ 150.000 170.000 KA. k.A. kA 350.000 (3. Jahr) k.A.
u Jahresgewinn pro FN  15.000 55.000 kA k.A. kA, 100.000-120.000 k.A.
5 Partner gesucht 20 40 200 150* k.A. 26* 34

ANMERKUNG: Die Angaben erfolgen ohne Gewahr, Umsatz und Gewinn sind erwartete Werte, Irrtum vorbehalten
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Weitere Angebote unter www.gewinn.com
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Titelgeschichte

Das Tor zur Sonne

Franchising erdffnet nicht nur ,,grofSen
Nehmern “eine Chance, sich selbstindig zu
machen, auch (heimische) Geber kinnen damit
rascher und mit weniger Risiko expandieren.

Die ersten Expansionsambitionen
von Johannes Gutmann und sei-
nem Sonnentor waren schnell wieder
vorbei: Im Wiener Museumsquartier
wollte der bis dahin nur Insidern wirk-
lich bekannte Bio-Kréauterspezialist aus
dem Waldviertel mit einem ersten Part-
ner die Bundeshauptstadtim Sturm er-
obern.

Nach rund einem Jahr wurde das
Experiment abgebrochen. Der heute
fiir Franchising bei Sonnentor zustéin-
dige Ewald Redl erklirt, weshalb: ,, Die
wichtigsten Faktoren im Einzelhandel
sind der Standort, das Produkt selbst
und die handelnden Mitarbeiter oder
Partner. Im Fall Museumsquartier ha-
ben alle drei Faktoren nicht funktio-
niert. Der Standort war retrospektiv
betrachtet eine C-Lage, zweimal ums
Eck, das Produkt war ein klassischer
Bioladen und der Partner hat sehr
schnell die Flinte ins Korn geworfen.“

Wie aus Sonnentor
ein Franchise-System wurde

Nicht so Gutmann. Das neue Fran-
chise-Konzept beschrénkt sich auf das,
was Sonnentor ausmacht: Tees, Kriu-
ter, Gewiirze. Redl: ,Das sind alles
Trockensortiment-Produkte mit dem
Vorteil lingerer Haltbarkeit und Unver-
derblichkeit, da fallen einmal viele lo-
gistische Schwierigkeiten weg, die man
mit Feinkost oder Frischedienst hat.”
Uberarbeitet wurde auch das Laden-
konzept und mit einem selbst gefiihr-
ten Pilotbetrieb in Krems sammelte
man zuerst eigene Erfahrungen, bevor
das Vertragswerk erstellt, ein Intranet
eingerichtet und die Handbiicher fiir
kiinftige Franchise-Nehmer ausgear-
beitet wurden.

Zwei Jahre gingen dafiir auf und
rund zwei Millionen Euro - fiir Mit-
arbeiter, Konzepte, externe Professio-
nisten, Architekten und Berater®, so
Redl - flossen in den Aufbau des Son-
nentor-Franchisings. Amortisieren sol-
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len sich diese Investitionen in fiinf bis
sechs Jahren. Den ersten richtigen Fran-
chise-Partner gibt es seit September
2008. Aktuell hilt man bereits bei ins-
gesamt sieben Outlets. Redl: ,, Wir be-
kommen erfreulicherweise sehr viele
Bewerbungen. Im Moment sind es
knapp 500.“ Das Ziel von Sonnentor
sind 25 Outlets in Osterreich, ab 2010
will man aber auch erste Partner in
Deutschland und vielleicht schon ab
2011 in der Schweiz finden.

Aber warum iiberhaupt Franchi-
sing? SchlieBlich macht Sonnentor
mehr als 90 Prozent seines Umsatzes
mit dem Bio-Fachhandel? Redl: ,,Im
klassischen BiogroBhandel stehen wir
vor der Hiirde, dass wir 600 Produkte
im Sortiment haben und jedes Jahr zwi-
schen 20 und 40 neue Sachen dazu-
kommen. Nurzwei GroBhindler listen
uns wirklich voll, viele haben aber viel-
leicht 200, 300 Produkte und davon

Gut lachen hat Sonnentor-Griinder Johannes
Gutmann (5. v. li.): Trotz Fehlstart vor vier Jah-
ren konnte im Oktober das bereits 7. Outlet in
Wien 3 eroffnet werden. Weiters im Bild (v. li.):
Edith Gutmann, Ewald Redl, Brigitte Jank sowie
Geschaftsinhaberin Ruth Dobretsberger+Team

nimmt der Fachhindler wieder nur
einen Teil. Wir beschrinken uns da-
durch.“ Konnte Sonnentor trotzdem
so wie in Krems die Filialen auch selbst
machen? Redldazu: ,Eine Filialexpan-
sion kostet irrsinnig viel Geld. Diese
Kraft ist im KMU-Bereich nicht da.
Die Alternative ist, ich mach das mit
selbstdndigen Unternehmern: Die ha-
ben ungleich mehr Motivation wie ein
angestellter Filialleiter, sie haben aber
auch ihre eigenen Interessen, auf die
man Riicksicht nehmen muss.“

Worauf Franchise-Geber
achten miissen

Redl rit daher, als Franchise-Geber
der Vermittlung der eigenen Philoso-
phie und der Produktpolitik viel Raum
zu geben: ,Wenn man das am Anfang
schon ausrdumen kann, ist das sicher
gut.“ Fur Waltraud Martius, die nach
eigenen Angaben mitihrer Syncon be-
reits mehr als 1.200 Franchise-Projek-
te begleitet hat und als Pionierin fiir
Franchising in Osterreich gilt, sollte die
erste Frage, die sich ein angehender
Franchise-Geber zu stellen hat, sein:
,Was soll franchisiert werden? Gibt es
den Betriebstyp schon?“ Denn Franchi-
sing heiBit, so Martius: ,Multiplikation
eines erfolgreichen Betriebstyps mit
selbstidndigen Partnern.“

Um den Betriebstyp erfolgreich zu
machen, muss dieser ,,pilotiert wer-
den, wie es im Franchise-Chinesisch
heiB3t. Das bedeutet, der Franchise-Ge-
ber schliipft selbstin die Rolle des Fran-
chise-Nehmers, um dessen Erfahrun-
gen vorwegzu sammeln. Das dauertin
der Regel rund ein Jahr, zumindest
aber eine Saison. Martius: ,,Ich muss so-
lange pilotieren, bisich den Beweislie-
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» Titelgeschichte

Waltraud
Martius,
langjahrige
Vizeprasi-
dentin des
OFV, hat als
Syncon mehr
2 als 1.200
Franchise-
Projekte
begleitet

Foto: Fotostudio August Salzbur

© fernkann, dass das System erfolgreich

ist.“ Alles andere ist fiir sie ,Bananen-
Franchising®. Martius: ,,Das System
reift beim Kunden. Das darf es nicht
geben.“

In der Folge ist es fiir den Fran-
chise-Geber wichtig, ein genaues An-
forderungsprofil zu definieren. Mar-

tius: ,Wer ist mein idealer Partner,
personlich, fachlich und finanziell?“
Erginzt werden sollte dieses Profil
durch einen standardisierten Auswahl-
prozess.

Es gibt aber auch Unternehmen,
fiir die sich Franchising als Vertriebs-
form iiberhaupt nicht eignet. Martius:
»Abraten wiirde ich Unternehmen, die
eher hierarchisch aufgestellt sind. Fran-
chising ist zutiefst partnerschaftlich.“
Auch Firmen, die das schnelle Geld su-
chen, sollten auf Franchising verzich-
ten. Martius: ,,Jch muss die Kuh fiittern,
bevor ich sie melken kann.“

VBC: International dank Franchising

Daskann der geschiiftsfiihrende Gesell-
schafter von VBC VerkaufsberaterIn-
nencolleg, Niklas Tripolt, bestdtigen.
Das 1997 gegriindete Verkaufstrai-
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Niklas Tripolt
von VBC halt
Franchising
fiir die , bil-
ligste Art der
Expansion”
und sucht
sich seine
Partner mit-
tels eines
Online-Tests

ningsunternehmen ist heute dank Fran-
chising quasi flichendeckend in Oster-
reich vertreten, nur in Vorarlberg sucht
VBC noch einen Partner.

Dafiir nutzt das Unternehmen mit
Sitz in Modling bei Wien Franchising
dazu, um auch iiber die Grenzen zu ge-
hen. Seit drei Jahrenist VBC in Deutsch-
land als Franchise-Geber prisent und
hilt bei aktuell fiinf Partnern. Tripolt:
»Wir lassen uns extrem viel Zeit. So gut
ein System ist, gehort es immer an re-
gionale Modalititen angepasst.“ Und
obwohl auch in Deutschland zuerst pi-
lotiert wurde, ist er iiberzeugt, dass Fran-
chising die ,,billigste Art der Expansi-
onist“. Tripolt: ,Wenn man Franchise-
Partner gegen mitarbeiter-gefiihrte Fi-
lialen antreten ldsst, liefern Erstere bes-
sere Zahlen. Das ist bei einem bekann-
ten groBen Burger-Brater genauso wie
in anderen Branchen.

Gefinkelte Partnersuche online

Der Franchise-Profi verrit schlieBlich
auch, wie man denrichtigen Partner als
Franchise-Nehmer findet. Auf der In-
ternet-Seite des VBC Verkaufsberater-
Innencolleg findet sich unter www.
vbc.at ein Selbstcheck. Abgefragt wer-
den dabei vor allem sogenannte Meta-
programme, erkldrt er: ,Es gibt Men-
schen, die sind unterschiedlich moti-
vierbar.“ Tripolt unterscheidet konkret
zwischen ,Hin-zu-Motivation® und
»~Weg-von-Motivation®. Erstere sind
Macher, zweitere sind Vermeider. Tri-
polt: ,,Als Franchise-Nehmer geeigne-
ter sind Menschen mit einer Hin-zu-
Motivation.“ Dasselbe gilt, so Tripolt,
fiir proaktive versus reaktive Typen.
Tripolt: , Erstere haben eine Idee und
setzen die um. Reaktive haben eine
Idee und denken dann ersteinmal dar-
iber nach. Oftist es aber dann zu spit.
Proaktive machen vielleicht Fehler,
versdaumen aber keine Chance. Eine
gewisse Proaktivitit eines Franchise-
Partners ist sehr wertvoll.“
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