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Konzept

Selbststandig,
aber nicht allein

Leistungsdiagnostik.de bietet Franchise an

Die Nachfrage nmach effi-
zienten Trainingspldnen
weichst, denn viele Men-
schen wollen maglichst
wenig Zeit in thr Trai-
ning investieren, dabei
aber optimale Ergebnisse
erzielen. Eine Moglich-
keit, sich mit diesem The-
ma 1m Markt 2u positio-
nieren, bietet die Dorma-
gener LD System GmbH.

Wer in den vergangenen Jahrhunder-
ten das Recht auf eine ,Franchise”
besaB, galt gemeinhin als privilegiert
und besonders zuverlassig. Der aus

dem franzdsischen stammende Begriff
bezeichnete urspringlich eine beson-
dere Form der Geblhrenbefreiung,
die von den herrschenden Monar-
chen gewahrt wurde. Spafer ging da-
mit das Recht einher, gegen ein Ent-
gelt bestimmte Waren hersfellen und
vertreiben zu dirfen. Daran hat sich bis
heute im Prinzip nichts gedndert,

Wer eine Franchise anbietet oder
nutzt, setzt immer auf das Prinzip der
Partnerschaft, Anders als bel einem Fi-
lialbetrieb oder bei einem normalen
Angestellfenverhdlinis bleibt ein Fran-
chisenehmer letztlich immer selbst-
stindig und damit auch selbst und
standig flr seinen Geschaftserfolg ver-
antwortlich, Die Voraussefzungen einer
privilegierten Franchisepartnerschaft
sind jedoch ungleich einfacher, als bei
einer alleinigen Selbststandigkeit. Hier
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wird ein schiUsselfertiges und erprob-
tes Geschaftsmodell Ubermommen, in
das man sich in der Regel Uber eine Li-
zenzgebuhr und eine Umsatzbeteili-
gung einkaufen kann. Wie hoch diese
Betraige ausfallen, hangt lefztlich vom
Bekanntheitsgrad des Franchisege-
bers und dem zu erwartenden Umsafz
ab. Der Franchisenehmer findet in ei-
nem solchen System allerdings gewis-
se Regeln vor, die sein unternehmeri-
sches Handeln mitbestimmen.

Auch flr den Franchisegeber bieten
sich Vorteile durch eine solche Partner-
schaft, denn als Selbststandiger ist der
Franchisenehmer naturlich daran
interessiert, geschaftiich erfolgreich zu
sein. Franchisesysteme verbinden die
Vorteile von GroBunfernehmen, zum
Beispiel Markenbekanntheit und Ratio-
nalisierungseffekte, mit den Vorteilen
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kleiner Geschaftseinheiten, wie Kun-
dendhe und Flexibilitat, So entsteht fur
beide Partner eine Win-Win-Situation.,

Leistungen von Franchisegeber und
Franchisenehmer:

Franchisegeber

« schlisselfertiges Geschdftskonzept

* Marketingkonzept

+ Uberregionale Werbung und PR

« Wettbewerbsvorteile

* Markenlizenz

* Vermittiung von Know-how

* Schulungen und Training

» Franchise-Handbuch

+ Unterstifzung beim Betriebsaufbau

* Unterstutzung bei
Marki-/Standortanalyse

 Laufende Beratung

« Belieferung mit Vertragswaren

» Gebiletsschutz (Absatzmaoglichkeif)

» Entwicklung neuer Produkte, Ideen

Franchisenehmer

*» Unternehmerisches Engagement

« [nvestition von Kapital und damit
Ubernahme von unternehmeri-
schem Risiko

*» Aufbau des Befriebs

+ Eingliederung in das Franchisesystem

= Absatz der Vertragswaren bzw.
Dienstleistungen

* BetriebsfUhrung, Einsafz der persdn-
lichen Arbeitskraft

* ErschlieBung des Gebiets, regionale
Werbung

» Zahlung der Franchisegebuhr

Iﬂl'nh‘_h mit der aerolution

auf der FIBO 2010.
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Starke Marke

Einer der groBten Vorteile flr den Fran-
chisenehmer ist sicherlich der Einstieg
in einen Markt unter einer etablierten
Marke, die ihn von Anfang an bekannt
macht, Gerade fur jemanden, der
frisch den Schritt in die Selbststandig-
keit wagt, ist die mangelnde Bekannt-
heit oft ein groBes Problem. Im lokalen
Markt kénnen personliche Kontakte
den Start noch erleichtern. Spatestens
wenn es aber daran geht, regionale
Mdrkte zu erreichen, scheitert es oft an
der fehlenden Bekanntheit.

Eine regionale oder Uberregionale
Markenentwicklung erfordert  eine
Menge Zeit und verschlingt Unmengen
an Geld, das ein Starfup-Unternehmen
sinnvoller nutzen kann. Nur mit einem
schicken Logo und einer eigenen
Website ist es namlich nicht getan. Fur
einen Selbststandigen gilt es in erster Li-
nie, Umsdfze zu machen. Marketing
und Pressearbeit sind dabel héchstens
ein notwendiges Ubel, werden aber oft
wegen des Tagesgeschafts vernach-
Iéissigt, Dem Franchisegeber hingegen
ist sehr daran gelegen, seine Marke
weiter zu pflegen und zu entwickeln.
Solche Aufgaben werden von ausge-
bildeten Marketing- und PR-Fachleu-
ten Ubemommen, die sich ein Einzel-
unterehmer in den seltensten Fallen
leisten kann. Ein flachendeckendes,
Uberregionales Marketing auf Messen,
Kongressen oder Uber die Medien |asst
sich nur auf diese Weise gewahrleisten.

Erfahrungen und Beziehungen nufzen
In der Regel haben Franchiseanbieter
bereits beste Kontakle in ihrem Be-
reich. Solche Beziehungen reichen
vom Geratehersteller bis zum Lieferan-
ten fUr Kundenfiyer oder Buromaterio-
lien. Franchisepartner profitieren von
diesen Kontakten vor allem Uber die
besseren Einkaufskonditionen, die sie
als Einzelunternehmer in der Regel
nicht bekommen wirden. Aber auch
wenn es um Finanzierungsfragen im
Vorfeld einer Franchisegrindung geht,
kénnen Franchisegeber meist Gber, auf
Franchisesystem spezialisierte, Unter-
nehmensberater wertvolle Hilfestel-
lung leisten. Gegenlber einer Existenz-
grindung auf eigene Faust kann ein
serioses Franchisesystem auch in Ge-
sprachen mit moglichen Kreditgebern
far einen Vertrauensvorsprung sorgen,

Stark in der Region

Im Rahmen einer Franchisepartner-
schaft werden einem einzelnen Fran-
chisenehmer bestimmte Regionen zu-
gewiesen. Wie groB diese sind, hangt
stark vom regionalen Angebof und
vom vorherrschenden Marktpotential
ab. Wahrend in groBen Stadten gleich
mehrere Backereien oder Fast-Food
Restaurants In geringem Umkreis
nebeneinander koexistieren, kénnen
Franchisegebiete in landlichem Raum
ganze Landkreise umfassen. Solche
Gebiete sind dann vertraglich ge-
schutzt, dass heiBt, es wird kein weiterer
Franchisepartner der gleichen Marke
dort zugelassen. Das sorgt fur eine ge-
wisse Exklusivitat, die sich naturlich in
stelgenden Umsatzen beim Franchise-
nehmer widerspiegelt. Nicht selten si-
chern sich Franchisepartner gleich
mehrere solcher Regionen, um eine
gréBere regionale Marktmacht zu er-
reichen,

Franchise im Sport - ein alter Hut?

Auch aus der Sport- und Fitnessbran-
che sind Franchisesysterme nicht mehr
wegzudenken. Egal, ob im Studiobe-
reich oder als Anbieter von besfimm-
ten Konzepten und Produkten, Selbst-
stéindigkeiten unter den geschutzten
Bedingungen eines Franchisesystems
sind mittlerweile volkommen normal.
Ein innovatives Beispiel im Sport st z.B
das Franchiseangebot von leistungsdi-
agnostik.de. Obwoh! erst knapp zwel
Jahre auf dem Markt, haben sich die
Dormagener Diagnostik-Spezialisten



zu einem der gréBten Anbieter fur Aus-
dauerleistungsdiagnostik und  Trai-
ningsplanung im gesamfen deutsch-
sprachigen Raum entwickelt, Mitver-
antwortlich fur den Erfolg ist dabei das
Franchisekonzept, das es so im deut-
schen Markt noch nicht gegeben hat.

Als erster Diagnostik-Anbieter bedient
leistungsdiagnostik.de regionale Mark-
te Uber ein Franchisesystem. Eine mog-
liche Zielgruppe sind dabei die ambi-
tionierten Sportler aus dem Lauf-, Rad-
oder Triathlonbereich, die miftlerweile
vor allem im Winter verstdrkt in den Fit-
nessclubs trainieren. Der Gesamtmarkt
von knapp 20 Mio. potenziellen Aus-
dauersportlern in Deutschland bietet
etablierten Trainern oder Absolventen
universitarer Sportstudiengange vollig
neue Berufsperspektiven. Gerade bei
Berufsanfangern, die sich mit niedrigen
Einstiegsgehdltern begntigen mussten,
kann eine gestutzte Selbststandigkeit
elne sinnvolle Alternative sein.

Auch in der Fitnessbranche legen die
Kunden immer groBeren Wert auf eine
gesunde und individuelle Trainingsbe-
tfreuung. Wer will schon seine Zeit mit
sinnlosem Training vergeuden, wenn es
auch viel effizienter geht? Blickt man in
die Fitnesswelt, sind die Bereiche ,Medi-
cal Fitness” und ,Medical Wellness"
weiter stark im Kommen. Diese Markte
bedienen die Leistungsdiagnostiker von
leistungsdiagnostik.de gezielt Uber Ko-
operationen, denn in den wenigsten
Fallen kénnen die Studios selbst speziell
geschulte Diagnostik-Fachleute stellen,

Mobiler Service vs.

stationdres Testcenter

Ein eigenes Testcenter, wie in der Dor-
magener Zentrale von leistungsdiag-

Professsionelle Spiroergo-
metfrie dank dem Aeroman
professional.,

nostik.de vorhanden, ist flr die Franchi-
separtner, die alle eine intensive Schu-
lung durchlaufen, kein Muss, Dank mo-
bil einsetzbarer Gerdte kénnen die
Leistungsdiagnostiker in der Region ih-
ren Service in nahezu jedem Club an-
bieten. Mehr als ein Stromanschluss
und ein Ergometer sind dazu nicht not-
wendig. Letztlich bestimmt immer der
Kunde, wo, wann und auf welchem Er-
gometer er getestet werden mochte,
Hier zeigt sich die Service- und Dienst-
leistungsbereitschaft des Franchise-
pariners.

Bei den Fitnessclubs, die ihren Kunden
selbst eine professionelle Leistungsdi-
agnostik anbiefen wollen, sind in Zu-
kunft auch so genannte Shop-in-Shop-
Losungen moglich. Diese Variante
lohnt sich vor allem fur etablierte Fit-
nesseinrichtungen, die bereits mit ei-
nem bekannten Namen auf dem
Markt prasent sind und inr Portfolio um
den Bereich der professionellen Aus-
dauerleistungsdiagnostik  erweitern
mochten. Da diese sich auch in Berei-
chen wie dem Seniorensport, dem Ge-
wichtsmanagement oder in der Emah-
rungsberafung einsetzen Iasst, eroff-
nen sich plétzlich vollig neue Produkt-
und Geschaftsbereiche.

Wenn ein Diagnostik-Stutzpunkt mit ei-
nem eigenen Testcenter geplant ist,
konnen die Franchisenehmer auf die
Kooperationsvereinbarungen  zwi-
schen leistungsdiagnostik.de und ver-
schiedenen Herstellern aus der Sport-
und Fitnessbranche zuriickgreifen. So
nutzen die Diagnostik-Profis in ihren
Testcentern ausschlieBlich die hoch-
prazisen Laufbander von h/p/cosmos
und die wattgenauen Radergometer
von Daum. So kann den Kunden eine

gleichbleibend zuverléssige Qualitét
der Messungen gewdahrleistet werden.

Bei ihren individuellen Fitness-Checks
sefzen die Spezialisten von lelstungsdi-
agnostik.de samt ihrer Franchiseoutiets
auf eine absolute Weltneuheit. Mit
dem aeroman professional kénnen
erstmals individuelle Trainingsbereiche
gemessen werden, anhand derer die
Kunden gesund, effizient und zielge-
richtet frainieren konnen. Methoden
wie die Laktatdiagnostik oder die klas-
sische klinische Spiroergometrie wer-
den bei leistungsdiagnostik.de prinzi-
piell nicht mehr eingesetzt,

Franchise - ja oder nein

Wer sich im Rahmen seiner Selbststan-
digkeit flr ein markterprobtes System
entscheidet, greift auf ein funkfionie-
rendes Konzept zurick. Damit erreicht
er seine geschaftlichen Ziele in der Re-
gel schneller und gunstiger, als bei ei-
ner Individuellen Existenzgrindung. Bei
einer solchen Entscheidung spielen
subjektive Faktoren eine wichtige Rol-
le, denn wo der eine das Geflihl hat,
seine unternehmerischen Freiheiten
aufzugeben, sieht der andere die
Chance, sich ohne zeitaufwendige
Vorarbeiten auf sein Kerngeschaft zu
konzentrieren.

Ein Franchisesystem bietet einen gro-
Ben Vorsprung an Innovation und Kon-
zeption gegenuber Einzelunterneh-
mern und Existenzgrindern, der aus-
gesprochen schwierig, wenn nicht so-
gar unmoglich, aufzuholen ist,

Andreas Heinen

Zum Autor

Andreas Heinen st
Leiter Unternehmens-
kommunikation bel
der LD System GmbH.
Er hat ein Diplom-
Sportstudium an der Deutschen Sport-
hochschule mit Schwerpunkt Medien
und Kemmunikation erfolgreich absol-
viert sowie auf Lehramt mit Fachrich-
fung Sporf, Anglistik und zusatzlich
Sporfinformatik studliert.

Kontakt:

LD System GmbH

BahnstraBe 150

41641 Dermagen
beratung@leistungsdiagnostik.de
www.leisfungsdiagnostik.de
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