
Appetit 
auf mehr
Top 100 Franchise boomt – doch nicht alle Systeme 
halten, was sie versprechen. Das exklusive impulse-Ranking 
zeigt: Welche 100 Konzepte die größte Sicherheit bieten, 
und wer von den Newcomern das Rennen macht

Sie ist jung, attraktiv, ungewöhnlich 
erfolgreich – und steht bei Burger 
King hinter dem Tresen. Allerdings 

nur manchmal. Denn Anna-Maria Ska-
la, Chefin von 350 Mitarbeitern und 
mehrfache Umsatzmillionärin, arbeitet 
nicht nur für die Fast-Food-Kette. Ihr ge-
hört ein Teil davon: Sieben Restaurants 
umfasst ihr kleines Hamburgerimperi-
um mittlerweile (siehe „Da geht noch 
mehr“). Die 28-Jährige gehört zu den 
57 000 Firmenchefs in Deutschland, die 
auf eine Franchisepartnerschaft setzen. 
Und sie ist ein Musterbeispiel für den Er-
folgstrend einer Branche, die wächst 
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g Es ist Dienstagmorgen, 7.30 Uhr. Anna-

Maria Skala (Foto) springt aus der 
Haustür und steigt in ihren Audi Q7.  
Eine 150 Kilometer lange und gut 
zwölfstündige Tour rund um Groß- 
Gerau liegt vor ihr. Fast jeden zweiten 
Tag fährt sie zu ihren sieben Burger-
King-Standorten. Führt unzählige Ge-
spräche mit Kunden, Mitarbeitern und 
Restaurantleitern und schlüpft häufig 
in der Mittagszeit selbst in die Crew-
Uniform, um die Bestellungen ihrer 
hungrigen Kunden aufzunehmen. Das 
klingt nach viel Stress. Doch Skala wie-
gelt ab: „Das ist kein Stress, das macht 
mir irre viel Fun und gibt mir Power.“ 
Die Jungunternehmerin, seit wenigen 
Tagen 28 Jahre alt, begann ihre Burger- 
King-Karriere bereits während des  
Studiums. Regelmäßig arbeitete sie in  
den Fast-Food-Restaurants des Vaters. 
Ihre Aufgabe: In der Küche Hamburger 
braten, an der Kasse Kunden bedienen. 
Schon damals lernte sie die Burger 
King-internen Gesetze kennen. „Jeder 
Whopper wird bei Bestellung frisch zu-
bereitet, die Hamburger dürfen maxi-
mal zehn Minuten in der Schute liegen. 
Danach werden sie entsorgt. Kompro-
misse oder schlechte Qualität dulde ich 
nicht“, erklärt die Chefin klipp und klar. 
Bei ihrem Vater Lothar Skala, dem ehe-
maligen Fußball-Bundesliga-Spieler 
von Kickers Offenbach und Eintracht 
Frankfurt, hat die Tochter viel übers 
Unternehmerdasein gelernt, geschont 
wurde sie nicht. „Gerade als Tochter  
des Chefs wird man von Mitarbeitern 
beäugt. Da darf man sich keine Blöße 
geben“, weiß sie. „Aber genau das  
war die beste Schule für mich.“ 
Die Arbeit gefiel ihr so gut, dass sie 
sich entschloss, einen eigenen Burger- 
King-Standort aufzubauen. 2007  
bewarb sie sich bei der Münchner Fran-
chise-Zentrale und bekam nach weni-
gen Wochen grünes Licht. Während die 
damals 25-Jährige noch einige Schu-
lungen wie etwa Management-, Pro-
dukt- und Qualitätstraining oder auch 
Personal- und Mitarbeiterführung über 
sich ergehen lassen musste, wurde der 
Standort nahe der Rüsselsheimer Opel-
Werke von Burger King gebaut. Die  

Finanzierung von 
immerhin gut einer 
halben Million Euro ver-
lief glatt. „Die starke Marke und die  
Unterstützung durch die Zentrale  
erleichterten das Bankgespräch“, so 
Skala. Nach nur sechs Wochen Bauzeit 
eröffnete sie im August 2007 ihr  
neues Restaurant mit 82 Sitzplätzen. 
„Das war für mich ein besonderer  
Tag.“ 40 Mitarbeiter, darunter vier Res-
taurant-Manager, hatte sie eingestellt, 
geschult und auf Produkte, Kunden
service und Qualitätsbewusstsein ge-
trimmt. „Das ist Chefsache“, sagt  
sie, „gerade in der Systemgastronomie 
brauchen wir verlässliche Mitarbeiter.“
Seit der Eröffnung bewirtet sie in 
Rüsselsheim täglich 600 bis 750 Gäste, 
was schätzungsweise einen Umsatz 
von deutlich über einer Million Euro 
ausmacht. Als im Herbst 2008 ihr Vater 
starb, musste Skala über Nacht seine 
fünf eigenen sowie ein von Betreiber-
partnern geführtes Schnellrestaurant 
übernehmen. Mithilfe ihrer Mutter und 
ihres Mannes steht sie nun an der  
Spitze eines Familienunternehmens  
mit 350 Mitarbeitern. Derzeit wächst 
ihr kleines Hamburger-Imperium mit 
knapp vier Prozent. Und trägt damit zur 
bundesweiten Erfolgsgeschichte Burger 
Kings bei. Von über 660 Restaurants 
werden 500 von Franchise-Partnern 
geführt. Die Franchise-Zentrale in  
München hat große Expansionspläne:  
Allein 2008 wurden mehr als 60 neue 
Restaurants eröffnet. Burger King will 
Jahr für Jahr den Abstand zum Markt-
führer McDonald’s (über 1300 Schnell-
restaurants) verringern. Der Lohn für 
die Mühen: Erstmals kletterte Burger 
King in der impulse-Rangliste der  
besten 100 Franchise-Systeme auf 
Platz zwei. Auch Anna-Maria Skala  
will expandieren und ihren Umsatz – 
trotz Krise – weiter steigern. Dabei 
setzt sie vor allem auf lokales Marke-
ting und unterstützt etwa Sportvereine. 
„Da geht noch mehr“, sagt die – wie sie 
selbst zugibt – manchmal ungeduldige 
Jungunternehmerin. Ihr Ziel: „In ein 
paar Jahren möchte ich Standort acht 
und neun eröffnen.“

Da geht noch mehr

In
vestitions-

ko s t e n

400 000 
Euro
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1  McDonald’s (Vorjahr: Rang 1)

Punkte 95,5

Start/Partner 1975/258

Ziel k. A.

www.mcdonalds.de   Der mit Abstand 
stärkste Franchiser Deutschlands. 2,58 Milli-
onen Gäste speisen täglich in den 1333 
Restaurants.1040 davon werden von Fran-
chisenehmern geführt. Ein neues Shop- 
in-Shop-Konzept wird getestet. Dadurch soll 
eine weitere Expansion möglich werden.

Die top 25
Hauptsache es schmeckt? Die Spitze 
des impulse-Rankings der besten 
Franchisesysteme dominieren Nah-
rungsanbieter – für Mensch und  
Tier. Die 25 Systeme mit der höchsten 
Punktzahl 2009 stellen wir hier in 
Kurzform vor. Alle weiteren Platzie-
rungen sowie die Auswahl der Kri
terien, nach denen impulse bewertet 
hat, finden Sie auf Seite 44.

In
vestitions-

ko s t e n

und wächst und wächst, der die weltwei-
te Wirtschaftskrise scheinbar nichts an-
haben kann.

Trotz Flaute allerorten steigen die Um-
sätze der Franchisewirtschaft zweistellig: 
von 41,5 Milliarden Euro in 2007 auf 
stolze 47 Milliarden in 2008. Das macht 
ein sattes Plus von 13 Prozent. Ein Ergeb-
nis, das dieses Jahr wohl nicht ganz er-
reicht werden kann. Aber, so der Präsi-
dent des Deutschen Franchise-Verbands, 
Dieter Fröhlich, „wenn alles gut geht, 
dann wird das Wachstum wenigstens im 
knapp zweistelligen Bereich liegen.“ An-
dere Branchen wären schon mit einer 
schwarzen Null zufrieden.

Mit der Lizenz zum Geldverdienen 

Die Branche lockt und ist gerade in der 
Krise für Leistungsträger interessant, die 
als Unternehmer eine neue Herausforde-
rung suchen oder ihren Angestelltenjob 
an den Nagel hängen und sich selbst
ständig machen wollen. Doch welche An-
bieter sind wirklich gut, welche verspre-
chen nur und halten nichts? Wer hat im 
vergangenen Jahr besonders zugelegt, 
und wer gehört zu den Absteigern? 

Um die besten Systeme der Wachs-
tumsbranche zu finden, untersucht impul-
se seit vier Jahren mit der einzigen um-
fassenden Branchenanalyse die deutsche 
Franchiseszene und ermittelt die Topsys-
teme: vom Hamburgerbrater McDonald’s, 
der das Ranking seit Jahren dominiert 
wie Usain Bolt den 100-Meter-Lauf, bis 
hin zu den Youngsters der Szene wie 
Freshnails oder Calory Coach, wo der 
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2  Burger King (3)

Punkte 90,7

Start/Partner 1976/167

Ziel k. A.

www.burgerking.de   Der Wettbe-
werber von McDonald’s startet 
durch: 2007 auf Platz acht, letztes 
Jahr auf Platz drei. Über 60 Restau-
rants wurden 2008 eröffnet. Und  
die Expansion soll fortgesetzt werden 
– mit Franchisepartnern.

5  Backwerk (24)

Punkte 81,3

Start/Partner 2001/175

Ziel 225

www.back-werk.de   Der Erfinder 
der Selbstbedienungsbäckereien 
erobert Deutschland und macht im 
Ranking einen sensationellen 
Sprung. Der Ausbau – auch mit 
stationärem Verzehr – erfolgt mit 
neuen Franchisepartnern.

3  Fressnapf (2)

Punkte 90,2

Start/Partner 1975/268

Ziel 270

www.fressnapf.de   Erstmals 
knackte Fressnapf-Inhaber Torsten 
Toeller Ende 2008 die Milliarden-
Euro-Umsatzhürde. Zum gleichen 
Zeitpunkt waren 723 Läden in 
Deutschland und 271 in Europa 
aktiv. Jetzt kommen XXL-Stores.

4  Town & Country Haus (4)

Punkte 88,1

Start/Partner 1997/305

Ziel 350

www.hausausstellung.de   Trotz 
Konjunkturkrise steigerten die Fran-
chisegeber Jürgen und Gabriele Dawo 
den Umsatz auf stolze 346 Millionen 
Euro (Vorjahr: 322). Town & Country 
behauptet bundesweit Platz eins beim 
Bau von Ein- und Zweifamilienhäusern.

is
o

t
ec „Ich weiß nicht, wie ich es damals ge-

schafft habe“, sinniert Horst Becker 
(Foto) über die Anfangszeit von Isotec. 
Vor mehr als 20 Jahren gründete der 
heute 47-Jährige sein eigenes Unter-
nehmen im Bereich Gebäudesanierung. 
Becker brauchte 50 000 Mark von der 
Bank. Doch die sagte nein. Was tun? 
Becker, beseelt von seiner Idee, ließ 
nicht locker. Der Spezialist für Beseiti-
gung von Feuchtigkeitsschäden holte 
einen Auftrag nach dem anderen rein 
und zahlte alles aus dem Cash-Flow.
Die knappe Finanzsituation („per-
manent ein Drahtseilakt“) gab für ihn 
den Ausschlag, seine Geschäftsidee 
mit Existenzgründern vor Ort zu multi-
plizieren – per Franchise-Lizenz. Als 
Ende 1989 die Mauer fiel, erkannte der 
stets strahlende Firmenchef den riesi-
gen Sanierungsbedarf im Osten. Kurz-
um: Der erste Franchise-Partner starte-
te im Mai 1990 im heutigen Chemnitz. 
Mittlerweile beschäftigt Becker in der 
1000 Quadratmeter-großen Zentrale in 
Kürten nahe Bergisch-Gladbach 15 Mit-
arbeiter. 75 Franchise-Partner hat er 
bundesweit unter Vertrag. So schuf der 
Hobby-Fußballer sein kleines Hand-
werker-Reich mit knapp 28 Millionen 
Euro Umsatz. Aber er will mehr: 80 
Partner sollen es Ende 2009 sein, mit-
telfristig sogar 120. Damit behauptet 
sich das traditionsreiche Konzept der 
deutschen Franchise-Branche auf 
Platz 27 der aktuellen impulse-Besten-
liste. 

Das Wort traditionsreich mag Horst 
Becker in diesem Zusammenhang al-
lerdings gar nicht. „Ja, wir haben eine 
Menge Erfahrung. Aber ich stelle mein 
Unternehmen so auf, dass wir uns alle 
fünf Jahre erneuern“, sagt er entschie-
den. „Ich sehe uns auch heute noch als 
junge, dynamische Studententruppe“, 
grinst er. Neue Ideen und Innovationen 
sollen die Zukunft der Firma und das 
Wachstum aller Partnerfirmen lang-
fristig sichern. Sein Motto: Querdenken, 
Prozesse ständig hinterfragen und 
schlaue Kooperationen einfädeln. 
Aber nicht alles läuft nach seinem 
Wunsch. Sein größtes Problem: Nur ei-
ner von 100 Interessenten entscheidet 
sich schließlich für eine Isotec-Partner-
schaft. Der Grund. „Die meisten den-
ken, sie müssten den Blaumann anzie-
hen und im Dreck und Staub arbeiten. 
Aber genau das Gegenteil ist laut Be-
cker der Fall. Und verweist auf einen 
seiner besten Franchise-Nehmer. Lars 
Burbach, Partner in Leichlingen, erzielt 
stolze 2,4 Millionen Euro Umsatz pro 
Jahr, obwohl er (O-Ton Burbach) mit 
zwei linken Händen zur Welt gekom-
men ist. „Meine ausgebildeten Mitar-
beiter sanieren vor Ort. Ich kümmere 
mich um das Marketing, die Finanzen 
und um neue Aufträge“, erzählt der 
Leichlinger. Und es lohnt sich. Denn 
Franchise-Partner von Isotec können 
im Schnitt gute 20 Prozent Rendite er-
zielen. „Manchmal auch deutlich 
mehr“, verrät Becker.

Studententruppe mit langer Tradition

100 000 
Euro
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+
6  Joey’s Pizza (5)

Punkte 81,2

Start/Partner 1989/120

Ziel k. A.

www.joeys.de   Um zehn Millionen 
Euro steigerte der Pizzabringdienst 
seinen Umsatz (2008: 73,4). Laut 
Inhaber Carsten Gerlach beschert die 
Krise Joey’s eine gute Konjunktur: 
Statt Restaurants zu besuchen, ordern 
die Kunden vermehrt den Service.

9  Mrs. Sporty (19)

Punkte 77,1

Start/Partner 2005/193

Ziel 520

www.mrssporty.de   Die Expan
sionskraft der auf Frauen speziali-
sierten Fitnessstudiokette lässt nicht 
nach. Im Gegenteil. Über 90 Partner 
kamen im vergangenen Jahr dazu. 
Das Sportkonzept der Tennislegende 
Steffi Graf kommt an.

7  Hallo Pizza (6)

Punkte 78,3

Start/Partner 1990/130

Ziel 200

www.hallopizza.de   Die Firma 
aus Langenfeld ist neben Joey’s einer 
der beiden Marktführer und steigerte 
den Umsatz ebenfalls kräftig auf 
über 70 Millionen Euro. In den nächs-
ten drei Jahren sollen knapp 90 neue 
Standorte eröffnet werden.

8  Subway (9)

Punkte 77,5

Start/Partner 2000/412

Ziel 450

www.subway-sandwiches.de   In 
der Vergangenheit hatte Subway mit 
teils schlechten Standorten und 
unzufriedenen Partnern zu kämpfen. 
Die Zentrale hat gelernt und 
schraubt das Expansionsziel von 700 
auf 450 Standorte zurück.

Start ins Unternehmerleben nur 55 000 
Euro kostet.

Die geringen Investitionen und die Un-
terstützung durch den Franchisegeber, 
machen das Lizenzmodell selbst für un-
erfahrene Neuunternehmer wie Ulrike 
Förster interessant. Obwohl schon 53 
Jahre alt, startete die ehemalige Kranken-
schwester 2008 mutig durch, eröffnete 
im Mai einen Freshnails-Store in Hanno-
ver und erzielt immerhin schon fast 
150 000 Euro Jahresumsatz. Freshnails, 
das gerade die Nagelstudiobranche mit 
einem stylish-modernen Konzept auf-
mischt und sich als Beauty-Lounge ver-
steht, gehört zu den neuen und frechen 
Konzepten der Franchiseszene.  

Während die neuen Systeme kräftigen 
Schwung in die Branche bringen, sorgen 
die traditionsreichen und umsatzstarken 
Firmen wie McDonald’s oder Burger King 
für Kontinuität. Diese Mischung von jung 
und alt, von etabliert und innovativ 
zeichnet die Franchisebranche aus wie 
keine andere. Mittlerweile haben gut 
950 Unternehmer ihr Konzept franchi-
siert. Das sind 40 mehr als noch vor 
einem Jahr. Sie alle bieten Unternehmens
ideen aus dem Bereich Dienstleistung, 
Handel, Handwerk und Gastronomie an. 
Für Existenzgründer meist ein Start-

schuss nach Maß. Denn das Konzept ist 
bewährt, die Marke in den meisten Fäl-
len etabliert, und nahezu alle Systeme 
setzen auf Expansion.  

Kampf der Giganten

Selbst Branchenriesen wie McDonald’s, 
Burger King oder Fressnapf, die das Ran-
king anführen, sehen noch Wachstums
potenzial. So wurden 2008 in den 1333 
McDonald’s-Restaurants (davon sind 78 
Prozent franchisegeführt) täglich 2,58 
Millionen Gäste bewirtet. Zudem konnte 
das Münchener Unternehmen die Zahl 
der McCafés auf fast 550 erhöhen. So 
verteidigt der Fast-Food-Gigant auch 
2009 Platz eins der Top 100 Franchise-
systeme – dieses Jahr sogar mit deutli-
chem Punktevorsprung. Tierfutterspezi-

alist Fressnapf eröffnete 2008 den 1000. 
Standort, schaffte den Sprung auf über 
eine Milliarde Euro Umsatz und will, so 
Fressnapf-Gründer Torsten Toeller, die 
Marke jetzt „international ausbauen“ – 
dennoch ging der zweite Rang in der Bes-
tenliste an Burger King verloren. Der 
McDonald’s-Konkurrent powert nicht nur 
mit einer Qualitätsoffensive und einer in-
novativen Produktvielfalt, sondern eröff-
nete mehr als 60 neue Restaurants. 

„Wir sind weiter expansiv. Denn der 
deutsche Markt ist für Burger King einer 
der wichtigsten der Welt“, sagt Thomas 
Berger. Der Division Vice President Cen-
tral Europe Burger King – so Bergers 
offizieller Titel – hat noch viel vor: Am 
1. September fiel der Startschuss des neu-
en Markenauftritts: mit weiteren Pro-
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Platz System Aufstieg

1 Injoy  + 23

2 Backwerk  + 19

3 Mr. Baker   + 16

3 Tiroler Bauernstandl    + 16

5 Theo Tours + 15

6 Backfactory  + 14

6 Call a Pizza   + 14

6 World of Pizza   + 14

9 Janny`s Eis  + 10

9 Mrs. Sporty    + 10

Die Aufsteiger
Platz System Abstieg

1 Treppenmeister     -  25

2 Datac   - 16

3 Meta Archivdepot   - 15

4 Fastway Couriers - 14

5 NBB Bauspezi - 11

6 Cartrigde World   - 10

6 Optigrün - 10

6 Scheiben Doktor  - 10

6 Wintec Autoglas - 10

6 ZGS Schülerhilfe - 10

Die Absteiger

Aufstieg oder Abstieg um jeweils die Anzahl der Plätze in der Hitliste gegenüber Vorjahr. ©impulse 10/2009 
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10  Go Dentis (11)

Punkte 75,6

Start/Partner 2004/319

Ziel 1000

www.godentis.de   Das System 
bietet Zahnärzten eine Partnerschaft 
an. Das Ziel: Qualitäts- und damit 
Umsatzsteigerung durch zertifizierte 
Prozesse. Die Zahl der Franchise
nehmer soll drastisch gesteigert 
werden.

13  Das Futterhaus (16)

Punkte 73,6

Start/Partner 1993/103

Ziel 150

www.futterhaus.de   Der Zoo-
fachhandel wächst ungebrochen und 
steigert seinen Umsatz auf beste-
hender Fläche um 5,1 Prozent, ge-
samt sogar um über 14 Prozent. Fast 
50 neue Partner sollen in den nächs-
ten Jahren gewonnen werden.  

11  Baby One (15)

Punkte 74,6

Start/Partner 1992/26

Ziel 32

www.babyone.de   Nicht un
gestüm, sondern seriös Step by Step 
wächst die Babyfachhandelskette. 
Der aktuelle „Franchisegeber des 
Jahres“ expandiert – mit bewährten 
Partnern, aber auch mit neuen Fran-
chisenehmern.

12  Tee Gschwendner (11)

Punkte 74,2

Start/Partner 1982/118

Ziel 123

www.teegschwendner.de   Der 
Teefachhändler vergibt seit 27 Jah-
ren Lizenzen und gehört zu den 
Urgesteinen der Franchisebranche. 
Da in Deutschland kaum noch 
Wachstum zu generieren ist, versucht 
sich die Firma nun im US-Markt.

In
vestitions-

ko s t e n

dukten, geänderten Preisen, einem neu-
en Claim („Geschmack ist King“) und 
dem Relaunch der Restaurants („neues 
Design in roten Farbakzenten, Holz und 
Metallelementen“). 

Die Möglichkeit, mit EC- und Kredit-
karten zu zahlen, kostenloser W-Lan-
Empfang in den Restaurants und eine 
Marketingkooperation mit dem FC Bay-
ern München sollen helfen, die Umsätze 
der Outlets weiter zu steigern. Die liegen 
bislang bei einem Drive-in-Restaurant 
zwischen 1,3 bis 1,5 Millionen Euro. 
Innenstadt-Restaurants, intern auch 
„Inliner“ genannt, machen mindestens 
zwei bis drei Millionen Euro Umsatz. 
Obendrein soll der Ausbau von Standor-
ten in Zusammenarbeit mit Betreiberge-
sellschaften an Autobahnen, Flughäfen 
und Bahnhöfen für zusätzliche Expansion 
sorgen.

Trotz Krise, gegessen wird eben im-
mer. So ist besonders auffallend an der 
aktuellen impulse-Hitliste, die auch als 
Trendbarometer der Branche gilt, wie ra-
sant die Selbstbedienungsbäckereien 
aufgestiegen sind. Die drei Topsysteme 
Backwerk, Back-Factory und Mr. Baker 
katapultierten sich in den Top 100 nach 

impulse     oktober 200938

Unternehmen_Franchise

Xx
xx

xx
xx

xx
x X

xx
xx

xx
xx

xx
xx

x;
 X

xx
xx

xx
xx

xx
xx

xx
 X

xx
xx

xx
xx

xx
xx

x



14  Studienkreis (8)

Punkte 73,3

Start/Partner 1984/236

Ziel k. A.

www.studienkreis.de   Immer 
mehr Nachhilfe- und Bildungsinsti-
tute stoßen auf den deutschen 
Markt. Der Wettbewerb um Markt
anteile nimmt spürbar zu. Die Zahl 
der Franchisenehmer verringerte sich 
allerdings nur leicht.

17  ZGS Schülerhilfe (7)

Punkte 72,6

Start/Partner 1983/336

Ziel 400

www.schuelerhilfe.de   Neben 
Studienkreis zählt Schülerhilfe zu den 
erfolgreichsten Nachhilfeinstituten. 
Auch das System mit Sitz in Gelsen-
kirchen musste leicht Federn lassen. 
Fernsehwerbung soll den Umsatz der 
einzelnen Partner jetzt steigern.

15  Apollo-Optik (9)

Punkte 72,9 

Start/Partner 1989/103

Ziel k. A.

www.apollo.de   In dem mit Wett-
bewerbern wie Fielmann äußerst 
umkämpften Brillen- und Kontakt-
linsenmarkt spielt Apollo-Optik mit 
starkem Marketing, attraktiven 
Einkaufskonditionen und Preis
aggressivität alle Karten des Erfolgs.

16  Engel & Völkers (16)

Punkte 72,8

Start/Partner 1998/157

Ziel 190

www.engelvoelkers.com   Das 
System gehört zu den Top-Makler
angeboten. Die Ausrichtung auf 
hochwertige Wohn- und Gewerbe
immobilien differenziert den Makler 
von der Konkurrenz. Das System 
wächst auch im Ausland.

Fr
es

h
n

a
il

s Hannovers Innenstadt hat seit Mai 
2008 eine neue Attraktion. Eine mutige 
Behauptung, sicherlich. Misst man aber 
die Zahl der Passanten, die täglich ihre 
Nase an die vier Meter große Schau-
fenster-Front von Freshnails in der Os-
terstrasse pressen, dann trifft dies ohne 
Wenn und Aber zu. Der Blick durch das 
Fenster zeigt den Neugierigen einen 90 
Quadratmeter großen, in Weiß und Ap-
felgrün getünchten und mit Neonstrah-
lern stylisch beleuchteten Innenraum. 
Seit gut 15 Monaten residiert hier Ulri-
ke Förster (Foto). Die 53-Jährige ist 
Franchise-Nehmerin von Freshnails, ei-
ner modernen Beauty Lounge für Mani-
küre, Pediküre bis hin zum Waxing, der 
modernen Haarentfernung. Gegen den 
Begriff Nagelstudio wehrt sich Fran-
chise-Chef Stephan Schubert allerdings 
energisch: „Wir gehören nicht zu den 
rund 14 000 Nagelstudios, die oft Hin-
terhof-Atmosphäre präsentieren und 
häufig nach sechs Monaten wieder 
schließen müssen. Wir bieten Entspan-
nung im Wohlfühl-Ambiente.“  
Durch den Verkauf seiner Anteile am 
Börsen-Infosystem Onvista finanziell 
unabhängig, übernahm Schubert An-
fang 2007 die Freshnails-Idee von den 
Gründern und Gaffel-Brauereierben 
Cornelius und Heinrich Philipp Becker. 
Intensiv arbeitete der Vater von zwei 
Kindern an dem Businesskonzept. Her-
auskam ein bis ins kleinste Detail 
durchdachtes Franchise-System.  „Wir 
verwöhnen unsere Kunden bereits an 

29 Standorten in Deutschland“, sagt 
der immer noch bescheidene 40-jähri-
ge Millionär („Ich wohne zur Miete und 
fahre einen elf Jahre alten CLK.“). Auch 
sein unternehmerisches Ziel klingt bo-
denständig-seriös: Trotz monatlich 150 
Anfragen potenzieller Partner, will er 
die Zahl der Standorte pro Jahr nur ver-
doppeln. Sein Ziel: 300. „Dann sind wir 
in jeder größeren Stadt vertreten.“ 
Die Beauty-Lounge gehört zu den 
jungen Franchise-Konzepten Deutsch-
lands: straff organisiert, erfolgreich und 
mit großem Roll-Out-Potenzial. Das 
spiegelt sich in der impulse-Hitliste wi-
der. Als Neueinsteiger katapultierte sich 
das System aus Köln immerhin auf 
Platz 65. Schubert: „Wir haben uns 
ganz bewusst für eine Franchise- und 
keine Filial-Organisation entschieden. 
Denn engagierte Partner vor Ort, die 
unternehmerisch handeln, stehen für 
den Erfolg.“ So wie Ulrike Förster. Nach 
20 Jahren als Krankenschwester im Kli-
nikdienst und fast 15 Jahren Kinderpau-
se startete die 53-Jährige noch einmal 
durch. „Ich wollte nicht mehr ins streng 
regulierte Berufsleben zurück, sondern 
mich als Selbständige verwirklichen 
und auch die Unabhängigkeit genie-
ßen“, erzählt die zweifache Mutter. Die-
se Freiheit konnte sie schon nach weni-
gen Monaten Aufbauarbeit ihres 
Freshnails-Stores umsetzen. Mittler-
weile hat sie kaum noch freie Termine 
in ihrem Kalender: „Wir suchen drin-
gend weitere Mitarbeiterinnen.“70 000  

Euro

Eine Krankenschwester auf neuen Wegen
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18  Vom Fass (21)

Punkte 72,1

Start/Partner 1994/150

Ziel k. A.

www.vomfass.de   Die Konsolidie-
rungsphase ist abgeschlossen. Das 
Unternehmen, das erlesene Essige, 
Öle, Spirituosen und Weine anbietet, 
will seine Präsenz stärken. Auch 
international vergibt Vom Fass 
Franchiselizenzen.

21  Back-Factory (35)

Punkte 71,1

Start/Partner 2002/66

Ziel 150

www.backfactory.de   Die SB-
Bäckerei mit integriertem Café star-
tet die Aufholjagd zum Marktführer 
Backwerk. Fast 90 neue Franchise-
partner sollen in den kommenden 
drei Jahren den Umsatz nach oben 
katapultieren.

19  Mobilcom-Debitel (13)

Punkte 72

Start/Partner 1995/179

Ziel 250

www.mobilcom-debitel.de   Mit 
der Übernahme von Debitel steht die 
Integration aller Shopbetreiber an. 
Wegen des scharfen Verdrängungs-
wettbewerbs investiert der Telekom-
munikationsanbieter in neues Laden-
design und offensive Werbung.

20  Morgengold (14)

Punkte 71,6

Start/Partner 1991/76

Ziel 106

www.morgengold.de   Der Back-
warenbringdienst baut sein Angebot 
für Franchisenehmer und für seine 
Kunden weiter aus. Derzeit wird ein 
Regio-Konzept getestet, damit  
auch kleinere Standorte erschlossen 
werden können.
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oben. Die Franchisegeber, die mit ihrer 
Geschäftsidee noch zu den jungen der 
Branche gehören, wollen Deutschland 
flächendeckend mit SB-Bäckereien über-
ziehen und in den nächsten drei Jahren 
weitere 170 Ladenlokale eröffnen. 

Kopf frei fürs Wesentliche

Beste Aussichten also, allerdings hinter-
lässt die Finanzkrise selbst in der erfolgs-
verwöhnten Franchisebranche ihre Spu-
ren: bei der Gründungsfinanzierung. Wie 
vielen Unternehmern fällt es derzeit auch 
den Franchisenehmern schwerer, ein 
Geldhaus zu finden, das bereit ist – au-
ßer im eigenen Investmentbanking – 
noch Risiken einzugehen. 

Helfen soll da eine Kooperationsver-
einbarung zwischen dem Deutschen 
Franchise-Verband (DFV) und dem Ver-
band Deutscher Bürgschaftsbanken 
(VDB). Inhalt: Der Unternehmerverband 
informiert die Banken regelmäßig über 
alles Wichtige, was sich in der Franchise-
szene tut. Gemeinsam mit der jeweiligen 
Hausbank sollen die Bürgschaftsbanken 
dann bei der Finanzierung von guten 
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Nirgendwo anders in Europa gibt es so viele 
übergewichtige Frauen wie in Deutschland. 
Eine Nachricht, die viele erschreckt. Nicht 
aber Martin Wurzel (Foto). Der 53-Jährige 
hat Damen, die ein paar Kilos zu viel auf 
den Rippen haben, sogar zu seiner Ziel-
gruppe gemacht. Mit zunehmendem Erfolg. 
Rund 100 Partner seines Franchise- 
Systems Calory Coach locken derzeit Diät-
frustrierte in ihre insgesamt 140 Institute. 
Eine Kombination aus Ernährungsberatung 
und Bewegungstraining soll ihnen dauer-
haft zur gewünschten schlanken Linie ver-
helfen. 
Von Anfang an setzte der Diplom-Be-
triebswirt auf Franchise. Denn in den 
nächsten fünf bis acht Jahren will der Un-
ternehmer die Anzahl der Institute auf 
2000 bis 3000 steigern. „Mit einem Filial-
netz können Sie eine solche Expansion nie-
mals erreichen.“ Diese Einsicht hat er von 
McDonald’s-Gründer Ray Kroc übernom-

men: „Seine einzigartige 
Strategie faszinierte mich 
schon als Student.“ Zusätzliche 
Schubkraft, um dem Hamburger-König 
nachzueifern, soll jetzt ein strategischer 
Investor bringen. „Außerdem haben wir 
eine Managementebene eingezogen, die 
über die notwendige Professionalität ver-
fügt“, sagt der umtriebige Vater von drei 
Kindern. Er übernimmt im Führungsteam 
den Bereich Strategie. „Ich gehe gern neue 
Wege, wenn sie sich ergeben.“ So laufen 
derzeit Verhandlungen über eine Koopera-
tion mit den Krankenkassen.  
Wer die idealen Franchise-Partner für 
sein System sind? „Leidensgenossinnen  
der Kundinnen“, sagt Wurzel lächelnd. „Wir  
suchen in erster Linie die selbst leicht 
Übergewichtige 40 bis 50 Jahre alte Frau, 
deren Kinder aus dem Haus sind und die 
Lust hat, sich selbstständig zu machen.“ 
Und: „Die Damen müssen auch mit Zahlen 

umgehen können, sonst funktioniert 
die Sache nicht.“ Über fehlendes Interes-

se braucht er sich nicht zu beklagen. Auch 
Männer haben die Chance, Franchise-Neh-
mer zu werden – allerdings nur als Investor 
oder kaufmännischer Leiter. Der direkte 
Umgang mit Kundinnen ist ihnen unter-
sagt. Herren dürfen das Institut während 
der Geschäftszeiten nicht einmal betreten. 
Das sind strikte Regeln, doch der Erfolg 
gibt Martin Wurzel recht. Allerdings sind 
dem Unternehmer auch Fehler unterlaufen. 
„Wir haben zum Beispiel schon mal bei der 
Geräteauswahl danebengegriffen oder  
uns für ein EDV-System entschieden, das 
sich im Nachhinein als ungeeignet erwies.“ 
Solche Fehlgriffe passieren aber nur sehr  
selten. „Wir lassen in sämtliche Entschei-
dungen die Erfahrungen der Franchise-
Nehmer einfließen und können so Fehler 
weitestgehend vermeiden.“ In der impulse-
Bestenliste belegt Calory Coach Platz 49.

Auch Männer haben eine Chance

In
vestitions-

ko s t e n

55 000  
Euro
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22  Servicestore DB (26)

Punkte 70,5

Start/Partner 2002/83

Ziel 158

www.servicestoredb.de   Von 
fast 30 Partnern trennte sich die 
Franchisezentrale in der Vergangen-
heit. Seit 2008 rollt der Franchise
geber seine Convenience-Stores 
wieder aus. Ein Plus von 70 Partnern 
in drei Jahren ist geplant.

25 Vapiano (19)

Punkte 68,9

Start/Partner 2005/15

Ziel 22

www.vapiano.de   Die Pizza- und 
Pasta-Kette im mediterranen Stil 
konnte den Jahresumsatz von 23 auf 
43 Millionen Euro fast verdoppeln. 
Neben zehn selbst betriebenen Filia-
len haben bislang 15 Franchiseneh-
mer 18 weitere Standorte aufgebaut.

23  Musikschule Fröhlich (18)

Punkte 69,7

Start/Partner 1982/480

Ziel 520

www.musikschule-froehlich.de 
Seriös und konstant wachsen, so lautet 
das Motto der Musikschule Fröhlich. Das 
gelingt, weitere Partner werden ge-
sucht. Das Unternehmen gehört zu den 
ältesten Franchisesystemen Deutsch-
lands. 

24  Portas (21)

Punkte 69,6

Start/Partner 1976/272

Ziel 295

www.portas.de   Mit 272 Franchise-
partnern in Deutschland, Österreich 
und der Schweiz zählt Portas zu den 
größten Renovierern in Europa.  
Die Expansion des Unternehmens 
soll nun insbesondere im Ausland 
verstärkt werden.
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Michael Jansen

unternehmen@impulse.de

Franchise-Konzepten schneller grünes 
Licht geben (weitere Informationen unter 
www.vdb-info.de). DFV-Präsident Fröh-
lich: „Ich bin überzeugt, dass Finanzie-
rungsvorhaben von motivierten Grün-
dern schneller umgesetzt werden.“ 

Das erhöht die Erfolgschancen der 
Lizenznehmer spürbar: Denn ist die Fi-
nanzierung unproblematisch, entsteht 
erst der notwendige Freiraum, um sich 
aktiv in das Unternehmen einzubringen. 
„Das muss sein. Wer glaubt, sich als 
Franchisenehmer allein auf die Aktivitä-
ten des Franchisegebers verlassen zu 
können, wird scheitern“, warnt Marion 
Baltzer, die in Berlin bereits zwei Blume-
2000-Läden betreibt. 

Für sie ist es selbstverständlich, stän-
dig eigene Ideen zu entwickeln und der 
Zentrale vorzuschlagen. Solche enga-
gierten Partner sind für Mario Schaller, 
Franchisemanager des Blumenhandels, 
das Fundament für den Erfolg von Blu-
me 2000. Interessenten, die glauben, mit 
der Zahlung der Franchisegebühr ihren 
Beitrag geleistet zu haben, sollten, so 
Schaller, „zu Hause bleiben“.
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Die Potsdamerin liebt Tulpen und Rosen 
über alles. Seit Oktober 2001 verdient  
Marion Baltzer (Foto) mit ihren Lieblings-
blumen sogar Geld. Die 49-Jährige über-
nahm damals eine Filiale von Blume 2000 
als Franchise-Nehmerin. Die Schnupper
termine beim Marktführer im Blumenein-
zelhandel hatten sie überzeugt. „Ich  
war sicher, ein System gefunden zu haben,  
bei dem ich meine eigene Chefin sein  
konnte, ohne die Risiken einer Unterneh-
merin einzugehen.“ 
Die Faszination, ein Unternehmen zu 
lenken, hatte die gelernte Kauffrau bereits 
als Betreiberin einer Tankstelle kennenge-
lernt. Baltzer: „Ein Angestellten-Job kam 
für mich deshalb nicht infrage.“ Auf die Un-
terstützung eines starken Partners wollte sie 
jedoch nicht verzichten. Warum? „Als Ein-
zelkämpferin können Sie in unserer Branche 
kaum bestehen, weil man selber disponie-
ren und für die gesamte Logistik sorgen 

muss.“ Blume 2000 nimmt ihr 
diese Aufgaben ab und liefert 
Nacht für Nacht frische Ware an. Und 
nicht nur das. Die Partner des Systems kön-
nen sich quasi „in ein gemachtes Bett  
legen“, berichtet Mario Schaller, Franchise-
Manager des Blumenhandels. „Wir suchen 
Franchise-Nehmer ausschließlich für ehe-
malige Filialen.“ Vorteil für die Gründer: Die 
Marke ist bereits in ihrem Einzugsgebiet  
bekannt. Der Franchise-Geber kann seinen 
Händlern genaue Informationen über  
Kundenstruktur und -wünsche geben. Fehl
griffe beim Einkauf bleiben ihnen so erspart. 
Die guten Erfahrungen und Umsätze  
haben Marion Baltzer Anfang letzten Jahres 
dazu bewogen, in Potsdam ein weiteres  
Geschäft zu übernehmen. Auch hier läuft es 
„prima“. Aber gab es in der Karriere als Blu-
menhändlerin auch Durchhänger oder grobe 
Fehler? „Natürlich, aber nichts, was mit 
dem Franchise-System zu tun hat.“ Was ihr 

manchmal zu schaffen macht, ist die 
Suche nach verlässlichem Personal. 

Trotzdem ist die Blumenfreundin mit 
Feuereifer dabei und kann sich sogar vor-
stellen, irgendwann einen dritten Laden zu 
übernehmen. „Dann ist aber Schluss, weil 
man einen größeren Betrieb nicht allein 
führen kann und die notwendige Nähe zum 
Kunden verloren geht.“ Zudem stellt Blume 
2000 an seine Vertriebspartner hohe An
forderungen: So müssen sie etwa mehrmals 
am Tag die vor dem Geschäft präsentierten 
Blumen und Pflanzen umdekorieren, um  
so einen immer neuen Blickfang zu schaf-
fen. Heute gehören mehr als 50 Franchise- 
Nehmer mit 70 Standorten zum System 
Blume 2000. Der Gesamtumsatz lag 2008 
mit mehr als 34 Millionen Euro ungefähr  
auf Vorjahresniveau. Diese Stabilität und 
die Bereitschaft, sich ständig weiterzu
entwickeln, brachte B1ume 2000 Platz 28  
im impulse-Ranking ein.

Als Einzelkämpferin keine Chance

In
vestitions-

ko s t e n

28 500  
Euro



Die Analyse
Die Untersuchung basiert auf einer 
Befragung der Franchise-Geber und 
der deutschen Ableger international 
tätiger Franchise-Systeme. Die Be-
wertung in insgesamt 13 unterschied-
lichen Kategorien erfolgt aufgrund 
von Firmenangaben (7 Kategorien) 
und Expertisen (6 Kategorien) der 
impulse-Redaktion sowie von Huber-
tus Boehm (Inhaber der Franchise-
Unternehmensberatung Syncon, 

München), Professor Heinz Klandt 
(European Business School, Oe-
strich-Winkel), Felix Peckert (Fran-
chise-Berater, Bonn) und Reinhard 
Wingral (Franchise-Berater, Eckern-
förde). Neu im Experten-Team: 
Marco Hero (Rechtsanwalt und Part-
ner der Sozietät Tigges, Düsseldorf). 
Hero ist der jüngste deutsche An-
walt, der seit Jahren weltweit als 
Franchise-Experte empfohlen wird 
(Whoswholegal Franchise).

Die Kriterien 
In drei Bereichen werden zwölf Kri-
terien mit je maximal zehn Punkten 
bewertet. Insgesamt lassen sich 120 
Punkte beim von impulse entwickel-
ten Performance-Index erzielen.

Die 3 Bereiche
1 Nachhaltigkeit des Konzepts: Hier 
werden Erfahrung, Firmenalter, Zahl 
der Partner Ende 2008 sowie der  
Franchise-Umsatz bewertet.

2 Nachhaltigkeit der Geschäftsidee: 
Bewertet werden die Zukunftsfähig-
keit der Idee und des Systems, Wett-
bewerbsdichte, Attraktivität der 
Idee für potenzielle Franchise-Part-
ner sowie die Verdienstchance.
3 Dynamik der Franchise-Idee: In die 
Bewertung fließen das Wachstum 
des Systems in der Vergangenheit, 
das geplante Wachstum bis 2011 
und die Expanisonschance für Part-
ner ein.

das impulse-ranking: Plätze 26 bis 100
Platzierung Partner
2008 2009 Unternehmen Geschäftsidee 2009 20111 Punkte

– 65 Freshnails Beauty-Lounge 25 100 55,0
66 65 Intem Trainergruppe Verkaufstrainerverbund 90 110 55,0
69 67 Ultimo Unternehmensberatung, 

Buchhaltung, EDV-Service
136 166 54,7

– 67 Küche & Co Küchen-Studio 85 120 54,7
– 67 Menüservice Meyer Mittagsmenu für Firmen/Heime 15 22 54,7

63 70 Mister Bill Mobile Autokosmetik 93 150 54,3
– 71 Tinten-Toner-Tanksta-

tion
Verkauf und Aufarbeitung von 
Druckerzubehör

72 100 53,6

– 72 Dialight Vermarktung von 
Indoor-Werbeflächen

40 50 53,4

82 73 Hol‘ Ab! Getränkeabholservice 27 100 53,3
81 73 Blizzeria Pizza-Service und Restaurant 29 50 53,3
– 73 Cervis Vor-Ort-Service für IT, TK und 

Netzwerke
54 110 53,3

84 76 PC-Feuerwehr PC-Vor-Ort-Service mit 
24-Stunden-Dienst

34 45 53,2

79 77 Ansatz Beschriftungsagentur 40 70 53,0
– 77 Mortimer English Club Englisch-Sprachkurse 280 k.A. 53,0

94 79 Theo Tours Mobiles Reisebüro, Buchung 
beim Kunden

73 90 52,5

– 80 Quick Reifendiscount Reifendiscount für der 
Reifenfachhandel

532 702 52,3

– 81 Pizza Avanti Pizza-Bringdienst 21 25 52,2
73 82 Exuweg Servcie für Graffitti-Entfernung 28 100 51,9
84 83 McData Buchhaltungsbüro inkl. 

Reporting u. Betriebsvergl.
46 100 51,7

82 84 Schwabo Autoglas Austausch und Reparatur  
von Kraftfahrzeugscheiben

30 40 51,5

– 85 Jobstore Arbeitsvermittlung 50,6
100 86 World of Pizza Pizzaservice 6 18 50,4
88 87 Badtechnik Renovierung von 

Sanitäroberflächen
38 60 50,3

– 87 Dal`Alu Maschinenvertrieb für farbige 
Dachrinnen

41 k.A. 50,3

64 89 Treppenmeister Produktion und Vertrieb 
moderner Holztreppen

48 k.A. 50,2

– 90 Ytong Bausatzhaus Vertrieb von individuellen 
Hausbausätzen

51 60 50,1

– 91 Beigroup Weiterbildung im Bereich 
„people skills“

23 70 50,0

– 92 Junior Mini Car Kinder-Verkehrsübungsplätze 
mit Minimotorautos

31 40 49,8

88 92 Rentas Werkzeugvermietung in 
Baumärkten

33 k.A. 49,8

– 92 Die mobile 
Hundeschule

Hundeerziehung vor Ort 120 180 49,8

99 95 Bagel Brothers Bagel Verkauf 11 20 49,3
– 96 vfm Versicherungs- und 

Finanzmanagement
Dienstleistung für 
Versicherungsvermittler

76 110 48,7

– 97 Amiguitos Italienisch und Spanisch für 
Kinder

22 80 48,6

107 98 Alpha Buchhandlung Buchhandlung mit christlichem 
Sortiment

16 21 48,5

– 99 Eisenhauer Training Kraft- und Ausdauertraing 
ansportmed. Geräten

10 12 48,2

96 100 cup&cino Verkauf von Kaffeespezialitäten 
und Snacks

17 32 48,1

Platzierung Partner
2008 2009 Unternehmen Geschäftsidee 2009 20111 Punkte

25 26 Zoo & Co Handel mit Tiernahrung/Zubehör 90 120 68,7
27 27 Isotec Gebäudesanierung 74 110 68,3
29 28 Blume 2000 Blumeneinzelhandel 54 75 67,2
43 29 Call a pizza Pizza-Service und Restaurant 74 85 66,6
21 29 SunPoint Sonnenstudio 168 170 66,6
37 31 Avis Autovermietung Systemautovermietung 2502 2902 66,4
34 32 Pirtek 24-Stunden-Lieferung von 

Schläuchen u. Armaturen
35 45 65,1

38 33 Getifix Franchise Gebäudesanierung 689 850 64,9
56 34 Injoy Fitness-/Wellnessanlageverbund 203 k.A. 64,9
38 35 Mail Boxes Etc. UPS-Dienstleistungen  

(Versand, Grafik, Druck)
121 280 64,8

38 36 Einer.Alles.Sauber Modernisierung von Eigenheimen 75 110 64,5
37 Re/Max Immobilen-Vermittlung 1502 5002 63,2

30 38 Best Western Hotels Hotelkette 173 200 62,7
46 39 Topa Team Zweites Standbein mit 

Möbelhandelsware
346 360 62,6

30 40 Wintec Autoglas Reparaturservice von 
Autoscheiben

135 180 62,5

43 40 Harper&Fields Maßbekleidung Homeservice 55 72 62,5
56 40 Mr. Baker Selbstbedienungs-Bäckerei 62 95 62,5
36 43 Accor Hotellerie Hotels (All Seasons, Mercure, 

IBIS, Etap)
47 101 62,4

28 44 Datac Franchisegeber für 
Buchführungsbüros

556 k.A. 62,3

46 45 Kentucky Fried 
Chicken 

Fast-Food-Rastaurant 22 30 62,2

– 46 Premio Reifen-Service Reifen-Full-Service 190 300 61,9
– 47 The Phone House Verkauf von 

Telekommunikationsprodukten
762 2502 61,7

38 48 Scheiben-Doktor Austausch und Reparatur von 
Kraftfahrzeugscheiben

34 80 61,3

46 49 CaloryCoach Ernährungstraining/Bewegung 80 200 61,0
60 50 Janny‘s Eis Verkauf von Offeneis mit 

Confiserie Shop
155 180 60,2

46 50 Abacus 
Nachhilfeinstitut

Einzelnachhilfe zuhause 106 108 60,2

46 52 Clean Park SB-Waschanlagenvertrieb 191 240 60,0
38 53 Meta Archivdepot Fullservice Archivdienstleistung 13 17 59,5
60 54 Barrique Wein- und Feinkostanbieter 30 40 59,1
62 54 Enchilada Systemgastronomie 47 55 59,1
46 56 Optigrün Begrünung von Flächen ohne 

Bodenanschluss
74 80 59,0

46 57 NBB Bauspezi Baumarkt 72 k.A. 57,8
56 58 Hairfree Permanent 

Epilation
Spezialanbieter für dauerhafte 
Haarentfernung

58 80 57,7

45 59 Fastway Couriers Kurierdienst 250 1000 57,2
76 60 Tiroler Bauernstandl Mobiler Standverkauf von  

Tiroler Spezialitäten
68 100 56,7

66 61 NBB Angelspezi Angelgerätefachhandel 100 125 56,6
69 62 Plameco Renovierung, Umbau, Neubau  

in kurzer Zeit
80 130 56,5

54 63 Waldberg Haus Anbieter hochwertiger und 
massier Architektenhäuser

40 45 56,4

54 64 Cartridge World Verkauf und Aufarbeitung  
von Druckerzubehör

32 85 55,5

1) Zielgröße, 2) Standorte, Stand: 1. Januar 2009; k.A. = keine Angaben. Quelle: Umfrage, eigene Berechnungen. ©impulse 10/2009


