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Bauunternehmer Alfred Lellinger hat sich mit seinem Betrieb fiir ein Franchising-System entschieden.

Zweites Standbein
mit System aufbauen

FRANCHISING m Als Franchisenehmer kann man mit dem passenden
System ein weiteres erfolgreiches Geschaftsfeld fiir seinen Betrieb
schaffen. Mittlerweile gibt es eine Vielzahl von Angeboten speziell
fir die Baubranche. Der folgende Beitrag gibt Ihnen einen Uberblick

dariiber.

as Franchising in Deutschland

boomt. Der Gesamtumsatz der

Franchise-Branche stieg in den
letzten 10 Jahren von 22 auf 55 Mrd.
Euro. Die Zahl der Partner kletterte von
gut 37.000 auf Gber 65.000. Die Partner-
schaft lohnt fiir Existenzgriinder wie
auch fiir bestehende Handwerks- und
Bauunternehmen.

Gerade fiir Betriebe, die mit einem
Einstieg in ein Franchise-System ein zu-
sitzliches Profitcenter starten wollen,
ist Franchising spannend und vor allem
lukrativ, Im Franchising stellt der Fran-
chisegeber dem Franchisenehmer Name,
Marke und Know-how eines bewihr-
ten Geschiftskonzeptes gegen Gebiihr
zur Verfiigung. So erhdlt der Partner
ein zusitzliches, ausgebautes Vertriebs-
system, umnfassende Marketingaktiviti-
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ten und regelmifige Schulungen. Und
kann von jetzt auf gleich in ergiinzen-
den Nachbarmirkten seines Unter-
nehmens durchstarten. Dabei ist und
bleibt der Franchise-Nehmer rechtlich
selbstindig.

Von iiber 900 Franchise-Systemen
aus allen Branchen sind laut dem Deut-
schen Franchise Verband mittlerweile
7 % in der Handwerksbranche zu finden.
Und das Angebot steigt weiter - und die
Auswahl fir ein zweites Standbein eines
bestehenden Unternehmers ist noch
attraktiver.

Der Erfolg eines Franchise-Systems
hangt sehr stark von den Franchiseneh-
mern ab. Nicht jeder ist dafiir geeignet,
deshalb sollte man nicht nur die Idee,
sondern auch sich selbst einer kritischen
Priifung unterziehen,

Fato Getific

Denn Klar ist: Franchising ist kein All-
heilmittel, der einen gefihrdeten Betrieb
von heute auf morgen wieder auf die
Gewinnerstrafle bringt. Nur wenn der
Unternehmer sich selber voll einbringt,
und diese Aufgabe nicht nur nebenbei
angeht, wird dieses Geschiftsfeld den
gewiinschten Erfolg erzielen.

Fast 3 Jahrzehnte Erfahrung
Immer mehr Handwerker entscheiden sich
fiir ein florierendes zweites Standbein als
Partner eines Franchise-Systems, Beson-
ders dann, wenn sie ihr Unternehmen auf
breite Fiifle stellen wollen.

Das dachte sich auch Alfred Lellin-
ger aus Trier. Der Diplom-Ingenieur, der
1986 die Geschiftsfithrung des auf Hoch-
und Tiefbau spezialisierten Familienunter-
nehmens {ibernommen hatte, wollte zu-
sdtzliche und vor allem lukrative Mirkte
erobern und somit seine Wettbewerbsposi-
tion stirken,

Lellinger scannte den Markt und ent-
schied sich fiir eine Partnerschaft bei
Getifix. ,Das Getifix-System versprach
fiir mich den maximalen Erfolg, gerade
im Sanierungsmarkt®, erinnert sich der
Bauunternehmer.

Bewusst hat er sich fiir ein Franchise-
System entschieden, das sich schon seit
1983 erfolgreich im Sanierungs- und Mo-
dernisierungsmarkt bewihrt hat, Neben
ihm gibt es weitere 60 Franchisenehmer
und 575 Lizenzpartner, die die Franchise-
idee professionell umsetzen.

Wihrend Existenzgriinder sich als Ge-
tifix-Komplettanbieter erfolgreich im Sa-
nierungsmarkt positionieren, erginzen
Generallizenznehmer ihr Angebot mit den
innovativen Kerndienstleistungen. Durch
die Weiterentwicklung zum Spezialis-
ten und den Aufbau eines zweiten Stand-
beins via Franchise erschliefen die Partner
neue, wachstumsstarke Mérkte und bedie-
nen eine groBere Zielgruppe in einem ge-
schiitzten Gebiet.

Dabei werden sie in allen Bereichen von
der Bremer System-Zentrale unterstiitzt.
Mehrtigige Seminare und vertriebsunter-
stiitzende Informationsveranstaltungen
von erfahrenen Referenten vermitteln den
Partnern fundiertes Wissen und Kénnen.

Alfred Lellinger entschied sich bereits
2005 zu einer Partnerschaft und baute
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seine bis dato kleine Sanierungsabtei-
lung als Partner weiter aus, ,Schon im
zweiten Jahr war die Sanierungsabtei-
lung sichtlich erfolgreich’, erzahlt Lel-
linger. ,,Die Nachfrage war von Beginn
an so grof3, dass schnell klar war, dass die
Sanierungsabteilung zukiinftig ein gro-
Reres Betitigungsfeld anstreben wird.”

Deshalb entschied Lellinger sich im
April 2010, die Sanierungsabteilung und
Franchise-Partnerschaft auszulagern
und zu einem eigenstindigen Unter-
nehmensbereich zu machen. Dadurch
sind beide Unternehmensbereiche bes-
ser strukturiert und tibersichtlicher.

'ndividuelle massive Losung
Bittner Massivhauser sind individuell
geplante, Stein auf Stein gemauerte Ein-
und Zweifamilienhiuser, die sich an die
gehobenen architektonischen Anspri-
chen von Bauherren richten.

Die Wohnhausbau Biittner Massiv-
haus GmbH ist seit mehr als 20 Jahren
am Markt titig. In der Region um Bay-
reuth und Nirnberg ist das Unterneh-
men eine feste Grofe im schliisselferti-
gen Hausbau.

Mittlerweile hat auch die iiberregio-
nale Nachfrage nach dem Franchise-Sys-
tem deutlich zugenommen, so dass man
seit 2 Jahren das gesamte im Stammbe-
trieb angewandte Know-how an geeig-
nete Regionalpartner weitergibt.

Als Partner der Franchise-Marke
werden sie selbststindige Generalunter-
nehmer, die massiv gemauerte Ein- und
Zweifamilienhéuser exklusiv in einem
fest definierten Gebiet anbieten, verkau-
fen und errichten. Sie akquirieren selbst
aktiv Kunden und schaffen durch eine
korrekte Bauabwicklung ein professio-
nelles Empfehlungsmanagement.

Als Generalunternehmer obliegen
den Franchisenehmern Beratung, Pla-
nung, Kalkulation, Angebotswesen,
Vergabe und die Bauaufsicht. Sie ver-
geben die einzelnen Baugewerke bzw.
Bauleistungen an regional ansissige
Subunternehmer,

Eine wichtige Voraussetzung, um als
Franchisenehmer akzeptiert zu werden,
ist der Nachweis einer erfolgreichen
Ausbildung als Bauingenieur, Bautech-
niker oder Baumeister.
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Rundum alles sauber

Der luktrative Modernisierungsmarkt
bietet eine Vielzahl von Geschifts-
ideen. Eine davon ist der Systemanbie-
ter Einer.Alles.Sauber. Das System gibt
es seit 1995 und konzentriert sich be-
wusst auf die staubfreie Modernisierung
von bewohnten Eigenheimen. Langst ist
es kein Geheimnis mehr, dass diese Ziel-
gruppe (Generation 50 plus) iiber die
nétigen finanziellen Mittel verfiigt, um
entsprechende Umbauarbeiten am Haus
zu realisieren.

Als Systempartner erhilt man einen
klar definierten Gebietsschutz, so dass es
keinerlei Konkurrenzdenken im System
gibt und die Partner offen ihre Erfahrun-
gen austauschen kénnen. Das System ist
nicht unbedingt fiir Neugriinder geeig-
net, daftir aber fiir Nachfolger, die den
Familienbetrieb strategisch neu ausrich-
ten wollen.

Laut Aussagen des Franchisege-
bers sollte der ideale Partner zwischen
30 und 50 Jahren alt sein, eine Ausbil-
dung als Zimmermeister, Bauunterneh-
mer oder Stuckateur haben und einen
finanziell gesunden Betrieb zwischen 3
und 12 Mitarbeitern fiithren, Erste Er-
fahrungen bei der Modernisierung von
Eigenheimen sind genauso Pflicht wie
ein lindlich oder kleinstiddtisch struktu-
riertes Umfeld, in dem es auch entspre-
chend viele Eigenheime gibt.

Feuchte Schaden beseitigen
Isotec bietet technisch hochwertige
Dienstleistungen in der Modernisie-
rungs- und Instandsetzungsbranche
fiir Gebdude und Wohnhauser, Fiir je-
de Art von Feuchtigkeitsschiden bie-
tet das Konzept eine dauerhaft sichere
Systemlosung.

Grindern eroffnet das System die
Chance, mit einer sicheren und er-
probten Geschiftsidee ein angesehe-
nes Dienstleistungsunternehmen auf-
zubauen, Dabei ist die Fihigkeit des
Franchise-Partners gefragt, unterneh-
merisch zu denken, zu handeln und Mit-
arbeiter gut zu fithren.

Das Franchise-System gibt es schon
seit 1990 am Markt. Momentan existie-
ren 70 Franchise-Betriebe am Markt,
die man mittelfristig auf 100 ausbauen

will. Um bei dem System einzusteigen,
ist erst einmal eine Investitionssumme
von 120.000 bis 150.000 Euro notwen-
dig (davon ca. 30 % als Eigenkapital).
Gleichzeitig ist eine einmalige Eintritts-
gebiihr von 22.500 Euro zu entrichten,
sowie eine monatliche Franchise-Ge-
bithr von mindestens 500 Euro bzw. 5 %
vom Umsaltz.

Erfallt man alle sachlichen und fach-
lichen Bedingungen, um als Isotec-Fran-
chisenehmer akzeptiert zu werden, so
geht es recht schnell in die Umsetzungs-
phase. In ersten 3 Monaten (der sog.
Griindungsphase) geht es an die Mar-
keting- und Finanzplanung. Zusitzlich
besucht man eine Vielzahl von notwen-
digen Schulungen, die den Franchise-
nehmer auf alle Eventualititen vorbe-
reiten. Ab dem 4. Monat beginnt die
Startphase, in der dann erste Marke-
ting-Aktivititen und erste Kundenter-
mine stattfinden.

Laut Angaben des Franchisegebers
sollte man nach 6 bis 18 Monaten in der
Lage sein, mit dem System die Gewinn-
schwelle zu erreichen. Insbesondere die
professionelle Unterstiitzung bei den
Marketing- Aktivititen ist ein Punkt, der
dieses System auszeichnet,

Schliisselfertig Sanieren und
Umbauen

Seit 2008 gibt es die Franchise-Idee Sa-
niermit, die sich auf schliisselferti-

SURFTIPPS ZUM FRANCHISING

Deutscher Franchise-Verband (DFV)
www.dfv-franchise.de

Biittner Massivhaus
www.huettner-massivhaus.de

Einer.Alles.Sauber
www.einer-alles-sauber.de

Getifix GmbH
www.getifix.de

Saniermit
www.saniermit.de

Isotec
www.franchise.isotec.de

Town & Country GmbH
www.towncountry.de

Ytong-Bausatzhaus GmbH
www.ytong-bausatzhaus.de
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