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Die Geschichte vom
Geben und Nehmen.

Und hier die Gewinner 2010: Die EFM Versicherungsmakler AG erhielt dieses Jahr auf
der grofBen Franchise-Gala in Wien den Award als bester Franchise-Geber, Unimarkt
Hagenberg wurde zum besten Franchise-Nehmer gekiirt.

Jeder kennt die Marken und tiglich kommen neue

hinzu: me‘hising hat die Firmenwelt verindert,
Franchising bietet Vielfalt und Varietit — denn alles
funktioniert nach System. Der Monolith der Multi-
plizitit heift McDonald's und besagte Burgerkette ist
eigentlich gar keine, denn die einzelnen Glieder in den
verschiedenen Lindern arbeiten alle auf eigene Rech-
nung. Ein europiischer Gigant mit grofler Tradition
ist das Unternchmen Spar aus den Niederlanden. Sie
seien keine Franchiser, heiflt es zwar aus der Oster-
reich-Zentrale in Wien, weil sich aber selbstindige
Kaufleute unter dem Dach der Organisation sammeln
und mit System ihre Mirkte bestiicken und bewerben,
seien sie es doch, sagen die Verbinde. Und reihen Spar

in die erste Franchise-Liga.

Auch Tirol praktiziert intensiv Franchising und bietet
beide Seiten des Business: Das kleine Land beherbergt
sowohl namhafte Geber wie natiirlich auch eine Viel-
zahl von Nehmern. Die Geber sind die Damen und
Herren mit der gewinnbringenden Geschiftsidee,
die auf Basis ecines Vertrages ein erfolgreiches und
erprobtes Konzept an selbstindige Partner verkau-
fen. Das Handelshaus Wedl in Mils gehort mit seiner
Systemgastronomie ,Testa Rossa cafféebar® zu den hei-
mischen Gebern und zihlt international bereits iiber
70 Vertragspartner, 500 sollen es einmal werden und
stetig kommen neue Standorte hinzu. Wie jiingst im
Testmarkt Indien. Dort kénnte dann ein so genann-
ter Master-Franchise-Nehmer auf nationaler Ebene
die Konzession fiir den Vertricb des Systems erhalten
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:nd wiirde sich seine regionalen Partner selbst suchen.
Wahrscheinlich wird es nicht mehr lange dauern und

“ann erscheinen die Cafés made in Tirol mit dem

»

(affee aus eigener italienischer Rosterei auch im Ran-
ing des Internetportals www.franchiseeurope.com
af. Kriterium fiir die Top 500 ist die Zahl der Ge-
schifte und da rangiert McDonald's auf dem 2. Platz

mit 31.000 Burgerschmieden hinter der Nummer 1
namens 7-Eleven. Der 24-Stunden-Supermarkt zihlt
laut Liste 35.200 Liden. Spar liegt mit 17.500 Super-
mirkten auf dem 5. Rang, gefolgt von Pizza-Hut, den
Putzteufeln von Jani-King, Burger King und mit Platz
12 positioniert sich das erste Textilienunternehmen:
Mexx aus den Niederlanden bieten 9.000 Stores, Be-
netton aus Italien begniigt sich mit 5.000 Geschiften
25.), Esprit mit 1.140 Shops belegt den 65. Platz, um-
zingelt von Intimissimi und Calzedonia.

Benetton besitzt dabei in Tirol eine eigene Tradition,
hier erwarb die Familie Bodenseer unter dem Dach
des Handelshauses Alois Wild die ersten Lizenzen,
spiter kam die Marke Champion hinzu. ,Franchi-
sing bietet die Maoglichkeit, sich relativ abgefedert
und abgesichert in die Selbstindigkeit zu begeben,
die Marken garantieren eine gewisse Absatzsicher-
heit, doch hiingt der wirtschaftliche Erfolg eben stark
vom Vertrag ab, wie hoch die Royalties, Gebiihren
und Provisionen wirklich sind®, sagt Bodenseer. Als
das Label Champion sein aufgesetzt amerikanisches
Flair langsam einbiifite, wechselte Bodenseer zur ita-
lienischen Sportswear von Kappa. ,Wir hatten einmal
iiber 60 Geschiifte, doch jetzt sind es nur noch ganz
wenige. Oft sind Franchise-Nehmer leider nur niitz-

liche Erfiillungsgehilfen unter dem Diktat der Fran-
chise-Geber. Und in vielen la-Lagen betreiben die
Markenfirmen das Business sowieso selbst mit ihren
Flagship-Stores®, so der Prisident der Tiroler Wirt-
schaftskammer.

Wias verschiedene Franchise-Nehmer von ihren Syste-
men halten, das zeigt unsere tiber die Seiten verteilte
Galerie von Unternchmern in Tirol, die sich getraut
und das kalkulierte Risiko gewihlt haben. Am Bei-
spiel des Tiroler Bauernstadls erzihlen wir die Ge-
schichte eines Franchise-Gebers und seine Note und
im grofien Interview mit Franchise-Fachfrau Waltraud
Martius aus Salzburg erfahren Sie von den Trends am
Markt und den internationalen Marken von morgen.
Schlieflich sind alle einmal klein gestartet und jede
gute Marke habe zudem eine eigene Geschichte, sagt
Jiirgen Bodenseer.

Dazu zihlen grofle Namen, wie das dinische Design-
label Bang & Olufsen (1.350 / seit 1925), die franzo-
sische Autovermietung Europcar (5.300/ seit 1946), der
schwedische Mébelriese Tkea (292 / seit 1943) oder der
US-amerikanische Immobilien-Hindler Remax (7.016/
seit 1973). Das Land mit dem groffen Binnenmarkt
stellt traditionell die meisten Systeme, doch durch die
Globalisierung holen die Europier weiter auf, erschlie-
Ren den Osten des Kontinents und scheuen keine fer-
nen Mirkte. Denn der Markenmarathon geht weiter
und jeder darf gespannt sein, welcher Systemshop mit
welcher Idee um die Kunden wirbt. Langweilig wird es
dabei ganz bestimmt nicht und neue Modelle kénnen
Begriffe wie Ganzheitlichkeit oder Nachhaltigkeit mit
Leben fiillen. Die Nachfrage ist da. >
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Wolfgang Obermiller,
Tiroler Bauernstand| -
Franchise-Geber seit 1993

Botschaften vom Bauernstandl.

Franchise-Nehmer wahlen bewusst das kalkulierte Risiko. Und Franchise-Geber? Auch sie sind im
tdglichen Wirtschaftsleben nicht vor Risiken oder Fehlern gefeit und in der Krise zeigt sich, wie gut eine

Idee wirklich ist.

Hinter ihm und seiner Firma , Tiroler Bauernstandl®
liegt ein turbulentes Jahr und vor ihm eine spannende
Zukunft, Wolfgang Obermiiller aber bleibt Optimist,
nicht aus der Not heraus, sondern weil sein Naturell
gar nicht anders kann. Momentan befinde sich das
Unternehmen in einer Phase der Konsolidierung,
sagt er, die Krise sei iberwunden und es gehe wie-
der bergauf. Im vergangenen Jahr listete das deutsche
Wirtschaftsmagazin Impulse den internationalen
Franchise-Geber aus Tirol noch auf den 3. Platz in
der Kategorie der Aufsteiger: Mit fast 100 Franchise-
Nehmern unter dem Dach einer AG kletterten die
Schmankerlspezialisten 2008 vom 76. Rang auf den
60. — und werden dieses Jahr wohl komplett aus dem
Ranking fallen: ,Nach eciner fundamentalen Neu-
strukturierung und Bereinigung haben wir nun mit
58 Partnern eine gesunde Basis fiir die zweite Expan-
sionsphase erreicht®, so der noch amtierende Shoo-
tingstar der Branche.

Obermiiller withlt die offenen Wort weil er weifl, dass
solche Erfahrungen auch zum Geschiift gehoren. Na-
tirlich wiirde jeder erst einmal gerne darauf verzich-
ten, doch spiter stellen sie sich vielleicht sogar als Se-
gen heraus. Wer weifs das schon und auflerdem passen
sie perfekt in seine Vita. Nach der Matura in Kitzbiihel
anfangs ohne grofien Plan fiir die Zukunft, entdeckt
er fiir sich die Krifte der Natur sowie das Potenzial
des natiirlichen Landbaus. Er pflanzt Kriuter und Ge-
miise, die Bauernkammer akzeptiert ihn als gepriiften

Biobauern, seinerzeit der 15. im Lande, doch Ober-
miiller merkt bald, dass seine wahren Talente nicht auf
dem Acker gebraucht werden, sondern auf dem Markt,
.Es bestand ein reger Bedarf an authentischen Pro-
dukten, das habe ich auf den Bauernmirkten gespiirt,
und weil mir schon damals Verkaufen enormen Spafd
machte, habe ich die Seiten gewechselt.*

Darum gab er als Erstes seine Produktion auf, wur-
de selber zum Einkiufer bei biuerlichen und hand-
werklichen Lieferanten seines Vertrauens und unter
dem Zeichen des roten Hahns bot er seine Ware feil.
Die Kunden in Kitz standen Schlange vor Standl und
Obermiiller kam die Idee mit dem Franchising. ,Ich
selbst bin keine klassische Fithrungskraft und ich
wollte auch kein Netz von Filialen aufbauen — aber
dennoch expandieren. So machte sich der Tiroler auf
die Suche nach Lizenznehmern und die fanden sich
schnell. Zuerst in Linz, da beginnt's halt immer. Der
dortige Partner durfte fiir seinen Stand, der damals
schon mehr als ein grofierer Bauchladen war, anfangs
aus gut 20 Produkten wihlen und daraus sein Ange-
bot kreieren. ,Heute kénnen die Partner aus {iber 100
Produkten withlen und wir sind stindig auf der Suche
nach neuen originellen Schmankerlideen®, sagt der
Hiiter der Marke.

Denn die sei eben das Entscheidende beim Franchi-
sing. ,Die Kunden kaufen bei uns, weil sie die bewihrte
Qualitit schitzen und beim Einkauf Produktsicherheit
wollen. Es mag eine ML'ntalit':itsﬁ:lgc sein, doch die

Olina Kiichen Innsbruck, Klaus Ruech,

seit 11 .|:l- [

Franchise-Nehmer

ketingmifig kommt man sehr viel weiter, bicten wir Eis ohne kiinstliche Arome

das wiirde man alleine nicht schaffen.” Winter Wicner At
Jahr {iber Konfekt = das System ist gur
siert und kann damit Geld verd
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Franchise-Nehmer seit 2009: ,Im Sor

_'\‘I"If‘:":ll' by |I-I|"|\'I'I!l'|\, |\"|.ll'l' Nt‘ll'l.\'.-'.'.

Arko, Innsbruck, Andrea + Rainer Olrog,
Franchise-Nehmer seit 5 Jahren: Wir hatten
beide tiber 20 Jahre in der Zentrale gearbeitet,

mochten Innsbruck durch viele Urlaube ur
sich die Gelegenheit ergab, haben wir den Shop

eriffner. Niemand soll denken, dass man damit

reich wird, das ist ein knallharres Geschiaft und

die Zentrale hat auf vielem den Daumen drauf*



wenigsten Konsumenten sind besonders abenteuerlus-
tiz und wollen sich tiberraschen lassen®, so Obermiiller.
So erwarte der Kunde vom Tiroler Bauernstandl alpine
Delikatessen und guten Service kombiniert mit regi-
onalem Charme. Weil die meisten Menschen auch in
der Gastronomie dem Gewohnten den Vorzug geben,
dirfte MeDonald's mit seinem international ahnlichen
Angebot bei gleichen Standards so erfolgreich sein.
So viel zu den Produkten. Fiir dessen Giite garantiert
also der Franchise-Geber, das erfolgreiche Verkaufen
aber obliegt dem Engagement des Franchise-Nehmers.
Ebenfalls eine Mentalititsfrage.

Da Tirol bekanntlich iiber eine groffe Fangemeinde
jenseits seiner nordlichen Grenze verfiigt, dauerte
es nicht lang, bis die ersten deutschen Franchise-
Nehmer mit ihren original Tiroler Bauernstandln
die groflen Wochenmiirkte in Berlin, Hamburg oder
Kéln ein Stiick weit eroberten, Und das einst kleine
Unternechmen wuchs rasant, Der Umsatz sprang liber
die 10-Millionen-Grenze, Tiroler Bauernstandl stand

vor dem Sprung an die Bérse — und dann kam alles
ganz anders. Extern brach die Logistik weg, intern
brachen schwache Strukturen zusammen, aber Ober-
miiller behielt besagten Optimismus. ,Die Welt gibt
einem nichts dafiir, dass man schlechte Laune hat,
Zum Gliick habe ich rechtzeitig gelernt, wie man sich
bewusst positiv stimmt, damit gerade in solchen Situ-
ationen ein positiv gesinntes Unterbewusstsein keine
Energie mit Jammern vergeudet.”

Entsprechend nutzte Obermiiller seine Energien fiir
den Umbau des Unternehmens und schickt Tiroler
Bauernstandl nach der groflen Reform nun abermals
ins Rennen um interessierte Franchise-Nehmer und
den Spitzenplatz unter den in Osterreich entstan-
denen Systemen. Die selbstiindigen Standlchefs brau-
chen fiir ihre Mission viel Herz und miissen dieses
auch auf der Zunge tragen, wenn sie mit ihrem Ange-
bot am Markt auf Anhieb und durchschlagend reiis-
sieren wollen — als Business-Tiroler mit kulinarischer
Botschaft.

Das kalkulierte Risiko.

Waltraud Martius kennt sie alle.

Die Grand Dame des Franchising in Osterreich beriet
schon die Unternehmen mit System, als die meisten
Menschen von dem Wort noch nie etwas gehort hat-
ten. Geschweige denn von der Geschiftsidee. Heute
dagegen ist cine Welt ohne McDonald's, Benetton und
Jones, Wienerwald und Testa Rossa nur noch schwer
vorstellbar, eco.nova besuchte die Branchenkennerin
und Buchautorin in ihrer Franchise-Beratungsagentur

Syncon in Salzburg und erfuhr spannende Details aus
der Welt des partnerschaftlichen Konzeptes namens
Franchising,

eco.nova: Gibt es den typischen Franchis-Nehmer?
Waltraud Martius: Nein, denn jedes System hat unter-
schiedliche Partner. Franchising ist ein absolut junges
Thema, rund 80 Prozent der Franchise-Nehmer sind
Existenzgriinder. Dabei sind die Motivationen der nicht

Biirenland, Innsbruck, Christian Schiff,
Franchise-Nehmer seit 6 Jahren: ,Die Start-
kosten waren gering, das System licf sofort
gut an und wir haben uns etabliert als Spe-
zinlgeschift fir Fruchtgummis — Ingwer,
Chili oder Aufwecker haben wir immer im
Sortiment, dazu stetig neue Produkte.”

Boss, Innsbruck, Paul Fink, Franchise-
Nehmer seit 7 Jahren:+,Die Stirke der
Marke Boss ist eindrucksvoll, weil sie eben
auch flir Giste aus dem fernen Ausland
cin Begriff ist und sich gut mit unserem
Mulri-Label-Store nebenan ergiinzt.”

Ecko Unltd., Innsbruck, Ursula Graf und
Clemens Heiss, Franchise-Nehmer seit 2009:
WWir hatten relativ geringe Einstiegskosten
und da wir die Ware auf Kommission
erhalten, reduziert sich das Risiko, das
amerikanische Unternehmen suchr ja junge
Partner. Wir besprechen uns wichentlich

mit der Zentrale, oft auch via Skype."
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Waltraud Martius,
Beratungsagentur Syncon

ostudio August, Salzburg

immer ganz jungen Jungunternehmer ganz verschieden:
Fiir Frauen ist es oft der Wiedereinstieg in den Beruf,
bei cinigen Ex-Managern, die den ,Golden Handshake®
erhielten, die Suche nach einer neuen Herausforderung.
Durch die Vielzahl erprobter und bewihrter Systeme
bietet Franchising eine Fiille von Maglichkeiten. Der
Trend geht aktuell in die Richtung, dass besonders Ma-
nager in den 50ern als Master-Franchise-Nehmer be-
gehrt sind, weil sie eben Erfahrung mit Geschiftssinn
verbinden und eine neue Marke leichter im neuen Markt
etablieren konnen. Aber auch Dienstleistungen generell,
wie z. B. Kindermusikunterricht hat sich erfolgreich in
Osterreich etabliert.

Welche Geschiftsmodelle wollen denn demniichst Os-
terreich erobern?

Da gibt es die unterschiedlichsten Unternehmen, die
sich in ihrer Heimat bereits tiber Jahre etabliert haben
und jetzt mit neuen Partnern auch im Ausland weiter
expandieren wollen. Fiir die Firmen ist es dann meist
leichter, wenn sie im Ausland mit einem Ansprechpart-
ner kooperieren, dem Master-Franchise-Nehmer, der
auf dem ihm vertrauten Marke mit der ihm vertrauten
Mentalitit die passenden Partner findet. Aus den USA
kommt zum Beispiel der Dienstleister ,Senior Care" he-
riiber nach Europa. Dabei geht es nicht um die Pflege
bis zum Tod, sondern um Hilfeleistungen fiir den Se-
niorenalltag, wie den Friseurtermin vereinbaren oder
die Geburtstagsfeier arrangieren. In der Gastronomie
mochte sich die spanische Firma ~La Venta® etablieren,
im Einzelhandel steht des franzosische Unternchmen
»Le Tanneur" vor dem Sprung nach Osterreich, edle Ta-
schen im Gepiick. Aus GrofSbritannien machen sich die
Mini-Kaufhiuser , Debenhams® auf den Weg und damit
habe ich wirklich nur ein paar Neulinge genannt.
Verschiedene Geschiftsideen, verschiedene Linder -
funktionieren die Modelle immer nach Threm Credo
des partnerschaftlichen Franchising?

Einige Franchise-Systeme belicheln vielleicht meinen

Ansatz des Fairplay, aber ich postuliere das nicht als

Sozialromantikerin, sondern aus der betricbswirtschaft-
lichen Logik heraus: Ein Franchise-Nehmer investiert
Zeit und Geld in eine bestehende Geschiiftsidee, er
vertraut der Marke und glaubt an deren Erfolg. Dann
ist es doch nur logisch, dass der Franchise-Geber die-
sen Vertrauensbeweis entsprechend honoriert und eine
langfristige Bindung anstrebt. Praktisch ist es wie in ei-
ner funktionierenden Ehe, wo gegenseitiger Respekt die
Beziehung trigt und beide Partner an der gemeinsamen
Zukunft arbeiten. Und die Ergebnisse konnen sich se-
hen lassen: Die Fluktuationsrate ist gering, die Quote
des Scheiterns liegt bei 4 bis 5 Prozent. Die Branche
fiihrt seit 15 Jahren eine Statistik tiber die aktuellen Ent-
wicklungen, alle zwei Jahre werden die Zahlen aktuali-
siert. Wihrend bei den klassischen Existenzgriindungen
nach drei Jahren bereits ein Drittel aufgeben muss, liegt
der Anteil bei den Franchise-Betrieben wiederum bei
4 bis 5 Prozent. Das kann sich doch sehen lassen.

Also jedes Franchise-System arbeitet mit Erfolgsga-
rantie?

Wenn dass so wire, wiirden wir nicht 9 von 10 Anfra-
gen aus dem Ausland ablehnen, weil wir denken, dass
sie auf dem Markt in Osterreich keine Chance haben.
Etliche amerikanische Systeme sind einfach zu teuer.
Dann mangelt es ganz schlicht an hochfrequentierten
Innenstadtlagen, die diverse Geschiftstypen fiir ihre
Existenz einfach brauchen. Da besteht ein Engpass an
guten Standorten, Zum Beispiel scheiterte ,Subway*
bei uns an zu teuren Produkten und einer viel zu kom-
plizierten Zubereitung der Speisen. Weil die Rahmen-
bedingungen nicht passten. Andere Systeme pilotie-
ren vorsichtiger, bringen erst ein Unternehmen in den
Markt und schauen, wie es sich entwickelt. Was extrem
wichtig ist, denn Franchising fuflt ja darauf, dass es dem
ersten wie dem letzten Partner die gleichen Ertragsmog-
lichkeiten und Unterstiitzungsleistungen bietet. Da-
rin liegt ja der Sinn einer schliisselfertigen Existenz zu
adiquaten Konditionen. Wenn beim ersten Partner die
Erfolge ausbleiben, lassen sich so leicht keine weiteren

Mango, Innshruck, Christine Riml,
Franchise-Nehmerin seit 8 Jahren: |

mich als Quereinsteigerin war ng

dic Marke und das Marketing ¢

vorteil, die geringe Entscheidun
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ETC, Innsbruck, Gerhard

Franchise-Nehmer ¢
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Segafredo, Innsbruck, Wolfrang Kuen,

»-Nehmer seit 'I.'il|:1]!rt'||: Vor _?\']_fu]:rcn
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a1 entwickelt, schon damals brachten die
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5 wird bis heute festgehalten — im Inte
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Unter WwWw.syncon.at finden
Franchise-Interessierte zahl-
!'{_'i\'h[_‘ Inﬁ“ zZum [)l“\'”]l?;lll.

finden. Wenn die Konkurrenz aus dem eigenen Hause
wegen des fehlenden Gebietsschutzes zu grofl wird, be-
ginnt die Kannibalisierung und das komplette System
nimmt Schaden. Diese komplexen Systeme mit ihren
vielen Regeln reagieren relativ sensibel auf Stérungen
von innen oder auflen. Und das ist auch gut so, denn
Franchise-Geber haben eine Mitverantwortung fiir den
Erfolg ihrer Franchise-Nehmer.

Das klingt wie eine Wissenschaft fiir sich - gibt es die
bereits?

Eine Hochschule in Kalifornien beschiiftigt sich bei-
spielsweise mit dem Franchising und stellt eigene Stu-
dien an zum Verhiltnis von Investment und dem Return
of Investment. An der Fachhochschule fiir Wirtschaft
in Weilburg wird mit dem Schwerpunkt Franchising
gelehrt und die private Universitit Seeburg am Waller-
see in der Nihe von Salzburg forscht mit meiner Unter-
stiitzung im anchising, aber auch an ganz spannenden
sozialen Mustern, die in der Natur existieren, und iiber-
triigt diese auf die Okonomie. Was kann man zum Bei-
spiel von einem Vogelschwarm oder den Pinguinen ler-
nen, die auf den ersten Blick so aussehen, als wiirden sie
ewig am gleichen Platz stehen, dabei ist die Gruppe sehr
aktivund wechselt regelmifig die Positionen, damit sich
die ausgekiihlten Tiere im Inneren wieder aufwirmen
konnen. Solche Schutzmechanismen haben auch etli-
che Franchise-Systeme in Form von Notfallkonzepten
etabliert.

Wie funktioniert das?

Geriit ein Franchise-Nehmer in Not, weil er wegen einer
Krankheit eine Auszeit nehmen muss, kann ein Nachbar
cinspringen oder die Zentrale schickt jemanden und die
dadurch entstehenden Kosten trigt ein fiir diesen Zweck
eingerichteter Notfallfonds. Diese Notfallkonzepte wer-
den wirklich nur ganz selten gebraucht, sind aber von
Franchise-Nehmern hochgeschitzt, zeigen sie doch die
Kraft der Gruppe in einem Franchise-System.

Honorieren das auch die Banken als potenzielle Sicher-
heit eines Existenzgriinders?

In Osterreich ist die Situation gelinde gesagt noch etwas
schwierig, weil keines der heimischen Geldinstitute dem
Franchising besonders aufgeschlossen gegeniibersteht.
Daist in Frankreich und den Benelux-Lindern ganz an-
ders, dort gibt es cigene Banken fiir Franchise-Nehmer,
in Deutschland besitzt die Deutsche Bank eine eigene
Abteilung und auch Banker in der Tschechischen Re-
publik haben das Potenzial erkannt, blofd bei uns enga-
giert sich noch niemand so richtig. Vielleicht liegt das
an einem generellen Problem mit der Selbstindigkeit,
schlieflich arbeiten nur 8 Prozent aller Erwerbstitigen
in Osterreich als Unternehmer.

Unterstiitzt denn wenigstens die Wirtschaftkammer
den Unternehmenstyp?

Die Kammer engagiert sich sehr, im Griinderservice
gibt es eigene Franchise-Fachleute, auf der Homepage
cine aktuelle Franchise-Bérse — da passiert einiges.
Denn die Systeme haben neben den unterschiedlichen
Anforderungen an die Franchise-Nehmer eben auch
ganz unterschiedliche Finanzierungsbediirfnisse: Eine
Musikschule Frahlich startet bereits mit 5.000 Euro, ein
Fitnesscenter von Miss Sporty liegt bei 30.000 Euro, der
Textil-Einzelhandel beginnt bei 100.000 Euro.
Begiinstigt Franchising im Textil-Einzelhandel nicht
eine Nivellierung, weil es iiberall die gleichen Marken
gibt, egal welche europiische Stadt man besucht?

Das hat fiir die Kunden aber auch einige Vorteile: Zum
einen nimmt die Dichte an internationalen Marken zu,
Labels, die es sonst nur in Barcelona oder London gab,
sind jetzt auch in unseren Stidten prisent. Und wer es
weiterhin ganz individuell méchte, der wird immer die
passenden Geschifte dafiir finden. Und in Hamburg
oder Berlin kann ich mich dann als Besucher wirklich
auf die wichtigen Themen wie Kultur konzentrieren und

muss nicht zwingend shoppen. ®

Testa R\!h.‘-.l‘ ]r|:|-.|'||u'|-.'. Said Hanne -|~E|, Villa M:

Franchise-Nehmer seit 11 Jahren; ,Das System mann, F rise-Nehmer seit 4 Jahren: Der Franchise-Nehmer seit 10 Jahren: , Die

arbeitet sehr gut, es bietet Freiheiten im Ein- Bet 180 Plitzen im Restaurant Kunden schitzen die stetig frisch geliefer-

kauf, Sicherheit bei Problemen und immer eine und 8 &F 1 rechte _'T;t't'ril, zudem ten Waren und ich spare mir das Lager. Bei

hohe Produktqualitit, die stetig gegpriift wird.* konner machen, zum Beispiel 180 bi chiedenen Produkten wire
Themenwochen fre talten, das ist span- ich nie im Geschift, misste ich die alle
nend, e hrg Gastronomickonzept.” separat und in der Qualitit einkaufen.
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