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„WIR SCHAFFEN ERFOLGREICHES 
UNTERNEHMERTUM DURCH 
NACHHALTIGE MULTIPLIKATION“

SYSTEME -1,0 % zu 2023 890

PARTNER*INNEN + 0,9 % zu 2023 148 577

BETRIEBE + 2,0 % zu 2023 193 920

BESCHÄFTIGTE - 0,2 % zu 2023 829 736

UMSATZ (MRD. €) + 1,1  % zu 2023 149,2

Der Deutsche Franchiseverband e. V. ist die Interessenvertretung der deutschen Franchise­
wirtschaft. Er wurde 1978 gegründet. Sein Sitz ist in Berlin-Mitte in direkter Nachbarschaft 
zur Politik. Die Qualitätsgemeinschaft repräsentiert Franchisegeber und Franchisenehmer 
gleichermaßen. Der Franchiseverband ist Dienstleister für seine Mitglieder und bietet ihnen 
zahlreiche Services und Leistungen. 

Derzeit gehören dem Deutschen Franchiseverband etwa 400 Mitglieder an. Darunter, neben 
Voll- und Probemitgliedern, auch Rechtsanwälte und Unternehmensberatungen, die sich auf 
Franchising spezialisiert haben.

DEUTSCHE FRANCHISEWIRTSCHAFT 2024
AUF EINEN BLICK
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SYSTEME 505

PARTNER*INNEN 10 100

STANDORTE 12 700

BESCHÄFTIGTE 90 400

UMSATZ (MRD. €) 11,8

FRANCHISECONNECT IN ÖSTERREICH  

Deutsch-österreichische Kooperationen sind in zahlreichen Bereichen eine Selbstverständlichkeit.  
Die Zusammenarbeit innerhalb der Franchisewirtschaft gehört in jedem Fall dazu. Seit Januar 
2021 ist die FRANCHISEconnect auch im Nachbarland erhältlich.  

Und mehr noch: Inhaltlich wird der engen Zusammenarbeit der beiden Interessenvertretungen 
ebenfalls Ausdruck verliehen. Der ÖFV informiert auf mehreren Seiten über aktuelle Entwicklun­
gen und relevante Themen am österreichischen Franchisemarkt. 

Der Österreichische Franchiseverband (ÖFV) ist Repräsentant der österreichischen 
Franchisewirtschaft. Als integrativer Motor der Franchiseszene vertritt der Verband die 
Interessen seiner Mitglieder in der Öffentlichkeit und forciert den Austausch mit Wirtschaft, 
Wissenschaft, Politik und Öffentlichkeit, um die nachhaltige Qualitätssicherung im Franchising 
zu fördern. Der ÖFV gilt als Kommunikationsplattform und fokussiert den Ausbau von Image und 
Bekanntheitsgrad des Franchisings. Zudem vernetzt der Verband Franchisegeber mit Franchise-
Interessenten. Derzeit zählt der ÖFV 135 Mitglieder. 

ÖSTERREICHISCHE FRANCHISEWIRTSCHAFT 2024
AUF EINEN BLICK
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THEMEN & TERMINE 2026
Umfassend, faszinierend und praxisorientiert berichtet FRANCHISEconnect über die 
Franchise-Entwicklungen in Deutschland und Österreich. Überzeugende Erfolgsbeispiele, 
redaktionell hochwertige Artikel, vielfältige journalistische Formen und eine außergewöhnliche 
Bildsprache sorgen auf einzigartige Weise für Aufmerksamkeit.

Neben den Schwerpunktthemen beinhaltet jede Ausgabe auch branchenübergreifende Inhalte, 
wie: News, Facts & Figures, Franchise Insights und Gründergeschichten.

TERMINE

AUSGABE ERSCHEINUNGSTERMIN ANZEIGENSCHLUSS DRUCKUNTERLAGENSCHLUSS

1/26
Franchise Forum Ausgabe 24. April 26 13. März 26 20. März 26

2/26 
Franchise Next Ausgabe 13. Oktober 26 11. September 26 18. September 26

Die Rücktrittsfrist endet zum Anzeigenschluss.



FRANCHISECONNECT 1/26

GEMEINSAM KURS HALTEN –  
DIENSTLEISTUNGEN UND SERVICES,  
DIE FRANCHISESYSTEME VORANBRINGEN
	
IM TREND: 

	` nachhaltig & fair die Zukunft mitgestalten
	
HAND IN HAND: 

	` Services & Dienstleistungen, die Unternehmen voranbringen

FRANCHISECONNECT 2/26

KALEIDOSKOP DER MÖGLICHKEITEN – 
WILLKOMMEN IM FACETTENREICH DES UNTERNEHMERTUMS
DER INDIVIDUELLE WEG IN DIE SELBSTSTÄNDIGKEIT

FRANCHISE NEXT KÖLN 2026: 
	` Mit dem Turbo ins Unternehmertum

THEMEN
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KOMMUNIKATION STEUERN,  
MARKEN STÄRKEN, IMAGE PRÄGEN – 
IHR DIREKTER WEG ZUR ZIELGRUPPE!
VERTRIEB DEUTSCHLAND UND ÖSTERREICH

DIREKTVERSAND per Post an Franchisegeber, Franchisenehmer, Politik,  
Verbände und weitere Key Player des Franchisemarktes
VERTEILUNG über Wirtschaftskammern, IHKs, Abteilungen Existenzgründung  
und Unternehmensförderung
Themenspezifische SONDERVERTRIEBSWEGE, z.B. Regionaldirektion der Bundesagentur für Arbeit
Verteilung an POTENZIELLE FRANCHISENEHMER ÜBER KOOPERATIONSPARTNER
Verteilung auf GRÜNDER- UND UNTERNEHMERMESSEN sowie KONGRESSEN

VERTRIEB DIGITAL  

WEBSITE www.franchise-connect.de – Verlängern Sie Ihre Werbepräsenz  
über die digitalen Formate auf unserer Website.

NEWSLETTER Nutzen Sie unseren Franchise-Connect Newsletter,  
um Ihre Botschaften direkt zu adressieren.

Veröffentlichung auf den SOCIAL MEDIA KANÄLEN der Verbände
	` 	LinkedIn
	` 	Facebook
	` Instagram (nur in D)

 

ZIELGRUPPEN 
	` Franchisenehmer und Gründungsinteressierte
	` Franchisegeber und ihre Mitarbeiter
	` Dienstleister für Franchisesysteme
	` Politik, Wirtschaft und Öffentlichkeit
	` Berater und Anwälte 

Digitale Werbeformate
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WERBEFORMATE & PREISE
ANZEIGEN ERZEUGEN AUFMERKSAMKEIT!

FORMATE
ANZEIGENGRÖSSEN 

SATZSPIEGEL
BREITE X HÖHE MM

ANZEIGEN 
 IM ANSCHNITT**

BREITE X HÖHE MM
FARBE GRUNDPREIS  

IN EURO 

2/1 Seite*** – 420 x 297 4C 8.827 €

1/1 Seite 185 x 270 210 x 297 4C 5.890 €

1/2 Seite hoch: 	 89,5 x 270
quer:	  185 x 131

hoch: 	 99,5 x 297
quer: 	 210 x 148,5 4C 4.060 €

1/3 Seite hoch: 	 57,5 x 270
quer: 	 185 x 83

hoch: 	 67,5 x 297
quer: 	 210 x 100 4C 2.840 €

1/4 Seite –
–

hoch: 	99,5 x 148,5
quer: 	 210 x 77 4C 2.440 €

VORZUGSPLATZIERUNGEN

U2/U4 – 210 x 297 4C 6.170 €

U3 – 210 x 297 4C 5.920 €

Mitglieder des Deutschen und Österreichischen
Franchiseverbandes erhalten 20 % SONDERRABATT

Neben Formatanzeigen sind auch Stellenanzeigen buchbar. Hierfür gelten dieselben Konditionen.

Grundpreise in Euro zzgl. gesetzl. MwSt., AE-abzugsfähig

Ablehnungshinweis: Der Franchiseverband behält sich vor, Werbeaufträge wegen des Inhalts, der Herkunft oder der Form 
abzulehnen.

 ** 	 Zu diesen Maßen ist die Beschnittzugabe von je 3 mm zu allen Seiten hinzuzurechnen. Bei angeschnittenen Motiven 
müssen wichtige Text- und Motivteile mind. 5 mm vom Beschnitt entfernt sein. 
Überbundmotive erfordern 4 mm zusätzlich Bund. Text, der über Bund läuft, muss pro Seite zusätzlich jeweils 4 mm aus 
der Mitte gerückt werden.
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Valora Food Service Deutschland 
Limbecker Str. 25-37  • 45127 Essen
Ansprechpartnerin: Regina Breil
T: 0201/20189140
M: Regina.breil@valora.com

studiert und ihre Mutter unterstützt, führt 
Susanne Soehl aktuell insgesamt vier Stand-
orte (2x BackWerk, 2xBack-Factory), daher 
kann die Franchise-Region am Rhein durch-
aus als Familienbetrieb angesehen werden.

System mit Wachstumsperspektive
An den Werdegängen von Brian Samali 
und Susanne Soehl erkennt man, welche 
Chancen besonders aktuell darin liegen, 
Partnerin oder Partner im Valora-System 
zu werden: durch die Akquisition der Marke 
Back-Factory Ende des Jahres 2021 und der 
Strategie, die bisher in Eigenregie geführten 
Standorte an Franchisenehmer zu über-
geben, können Interessierte perspektivisch 
eine eigene Franchise-Region mit mehreren 
Filialen führen und so wirtschaftlichen 
Erfolg schnell skalieren.   

ANZEIGE

Erfahrungen im System und dem Wissen 
um die wirtschaftlichen Möglichkeiten war 
ihr Interesse groß, als ihr mit Düsseldorf-
Pempelfort ein weiterer Standort angeboten 
wurde. Gemeinsam mit dem Valora-Team 
in Essen wurde die Übernahme des zweiten 
BackWerks geplant und realisiert, sodass 
Susanne Soehl seit 2020 als so genannte 
Multi-Franchiserin im System agiert.  

Als Valora Ende 2021 die Marke Back-Fac-
tory kaufte, war der Weg für zwei weitere 
Standorte in Düsseldorf frei. Gemeinsam mit 
ihrer Tochter Kim, die Systemgastronomie 

BEST PRACTICE – EMOTIONAL UND KREATIV

Präsentieren Sie Ihre Erfolgsbeispiele in Form eines Best Practice (Advertorial). 
Emotional und kreativ aufbereitet fördert eine native Darstellung den Lesefluss 
und liefert vertieftes Wissen. Durch die Einbindung von Persönlichkeiten bleibt das 
Gelesene besonders gut in Erinnerung. Sie senden uns Ihr Text- und Bildmaterial, 
wir gestalten Ihre Best Practice-Präsentation in einem emotionalen Layout.

1/1 Seite 
Best Practice = 5.665 €* netto

2/1 Seite 
Best Practice = 7.725 €* netto

Mitglieder des Deutschen und Österreichischen
Franchiseverbandes erhalten 25 % SONDERRABATT

Grundpreise in Euro zzgl. gesetzl. MwSt., AE-abzugsfähig

*inklusive eMagazine. D. h. Ihre Werbepräsenz (Anzeige/Best Practice) wird zusätzlich in unserem eMagazine veröffentlicht.

Die Advertorials werden nach festgelegten Gestaltungsvorgaben der AVR gestaltet. Die Anlieferungsanforderungen erhalten 
Sie auf Anfrage. Die von der AVR gestalteten Anzeigen/Best Practice dürfen ausschließlich in AVR Publikationen veröffentlicht 
werden. Jegliche weitere Nutzung ist nur nach Rücksprache und Genehmigung durch die AVR möglich. 
 
Ablehnungshinweis: Der Franchiseverband behält sich vor, Werbeaufträge wegen des Inhalts, der Herkunft oder der Form
abzulehnen.
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BEST PRACTICE

Brian Samali hatte 2018 nach 
mehreren Jahren der Arbeit im 
Corporate-Management u.a. in 
einer US-Softwarefirma Lust 

auf Veränderung. Nach dem Besuch der 
Franchise EXPO in Frankfurt fiel seine 
Wahl sehr schnell auf das Franchise-
System der Valora-Marke BackWerk. 
Noch im selben Jahr absolvierte er 
die Schulungen im BackWerk-Campus 
und startete mit seiner ersten Filiale in 
Frankfurt. Dann folgte eine für ihn sehr 
intensive Zeit, in der der Schrittzähler sei-
ner Uhr nie unter zehn Kilometer am Tag 
anzeigte. Der arbeitsintensive Einsatz 
trug Früchte, relativ zügig konnte Brian 
Samali expandieren und weitere Back-
Werke in Frankfurt übernehmen. 

Gemeinsam durch die Pandemie
Selbstverständlich stellte auch ihn dann 
ab März 2020 die Pandemie vor große 
Herausforderungen mit langen Schlie-
ßungen, organisatorischen Hürden und 
finanzieller Ungewissheit. Hier zahlte 
sich aus, als Partner eines größeren Sys-
tems die Unterstützung des Franchise-
gebers Valora im Rücken zu haben, so 
dass Brian Samali im Frühjahr 2022 mit 
mittlerweile vier Stores in „seiner“ Back-
Werk-Region Frankfurt positiv in  
die Zukunft schaut. 

Valora-Expansion ermöglicht  
die eigene Region
Susanne Soehl war durch ihre damalige 
Ehe mit einem Franchisepartner bereits 
bestens mit dem BackWerk-Alltag vertraut, 
bevor Sie 2016 selbst ihren eigenen ersten 
Store in Viersen übernahm. Aufgrund ihrer 

Die Erfolgsgeschichten von Brian Samali und Susanne Soehl zeigen,  
dass eine Partnerschaft mit der expandierenden Valora aktuell besonders  

für angehende Franchisepartnerinnen und -partner reizvoll ist, die nicht nur  
einen Standort, sondern perspektivisch eine ganze Region führen wollen. 

VOM FRANCHISE- 
STANDORT ZUR EIGENEN 
FRANCHISE-REGION

Wer hat das Unternehmer-Gen und wer nicht? Unternehmertum zeichne sich vor allem 
durch gute Personalführung, durch Stärken im Controlling, in der Organisation und den 

Strukturen aus, weiß Jovica Denadija, Geschäftsführer Wentzel Dr. Franchise GmbH, 
und sieht Vertriebsexpertise da als eher sekundär an.

TIPPS ZUR
UNTERNEHMENS-

GRÜNDUNG 

franchiseverband.com  13

6 FRAGEN AN  
JOVICA DENADIJA
Die meisten Fehler werden bereits bei  
der Unternehmensgründung gemacht.  

Welche sind das?
Fehler Nummer eins: eine mangelnde Liqui-

ditätsplanung. Eine realistische Planung 
mit finanziellen Puffern, auch um eine 

anfängliche Durststrecke zu überbrücken, 
ist das A und O. Ebenso sollten sich Fran-
chisenehmer frühzeitig mit der Auftrags-

akquise und den entsprechenden Kanälen 
befassen. Wird das versäumt, ist das der 

Anfang vom Ende.

Wie sollten sich potenzielle  
Franchisenehmer optimal auf die  

Unternehmensgründung vorbereiten?
Alles beginnt mit einem durchdachten 

Businessplan, den wir übrigens stark unter-
stützen. Gerade für den Zahlenteil mit 

Kostenaufstellung und Umsatzplanung 
ist unsere langjährige Erfahrung mehr als 
hilfreich. Die Darstellung der Geschäfts-

idee dient nicht nur dazu, Banken von dem 
Konzept zu überzeugen, sondern auch sich 

selbst klarzumachen: Wie will ich mein 
Unternehmen aufbauen? Was ist der USP? 

Wie differenziere ich mich vom Wettbe-
werb? Wie generiere ich Aufträge? Etc.

Was bedeutet ein etabliertes System wie 
Wentzel Dr. HOMES für Franchisenehmer?
Eine ideale Basis! Wir stellen unser Know-
how, unsere Tools und Vorlagen sowie die 

Infrastruktur zu Verfügung und erhalten 
im Gegenzug eine Umsatzgebühr. Ab Tag 
1 steigt der Franchisenehmer in ein funk-
tionierendes Konstrukt ein und kann so 

 schneller wachsen.

Wie kann ich in der Immobilienbranche erfolg-
reich sein, ohne mich abhängig zu machen?
Indem ich nicht kurzfristig auf das schnelle 

Geld aus bin und in die Abhängigkeit von 
Leadportalen gerate, sondern mich langfris-
tig bei der Leadgenerierung breit aufstelle, 

ANZEIGE

Wentzel Dr.
Stresemannallee 102-104
22529 Hamburg
wentzel-dr.de/ 

von Google Adwords über Postwurfsendun-
gen, Empfehlungsmarketing, Kooperationen 

mit Geschäftspartnern, usw. Auch hier 
verstehen wir uns als Partner der Franchise-

nehmer und beraten sie fortlaufend. 

Wie heben sich Ihre Franchise- 
nehmer von der Konkurrenz ab?

Durch die Anwendung unseres skalierba-
ren Vertriebskonzeptes sowie durch das 

Renommée, Teil des ältesten Maklerunter-
nehmens Deutschlands zu sein. Über 200 

Jahre Unternehmensgeschichte schafft Ver-
trauen in Qualität und Leistung.

Bitte charakterisieren Sie Wentzel  
Dr. HOMES in 5 Schlagworten.

Tradition. Innovation. Ehrlichkeit.  
Transparenz. Nachhaltigkeit.
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SAM, OFFICTO ODI OMNIS 
quos dolore opta pa quidel is dolupta temolorum idenet pGiat. 

Us eum imporesequi quo dolorem rehene velent venet et volor 

doluptur moluptatus re ius eos min re con e

HEADLINE
quos dolore opta pa quidel is temolorum 

idenet Giat. Us imporesequi quo dolorem 

quos dolore opta pa quidel is dolupta temolorum idenet 

pGiat. Us eum imporesequi quo dolorem rehene velent 

venet et volor aliquodit ari dis nus, odia conectusam, 

sit, a doluptiunt autas et doluptur moluptatus re ius eos 

min re con et voloreiunt, ad ulluptati dolor acessus dis 

a cusdae expliquossed que nia quatur ape offi cim quae 

odiorec aborect ustrumque nonsequaspe dolorest a 

eium quosseq uidipitas sitatque etus es pa vent et lam 

temquas eaqui illessitio et optae nos solorem imin essi-

tae audant perem seni dolenis sum qui conse vit velibus 

chitam vellis aut praeptiae. Feruptatios eos fuga. 

 website-mustermann.com

SANIMPO RRORUMQUE 

REPE LATUS NIS ALICATAT LATUR

STATISTISCH BETRACHTET

GENDERUPTA 20.000 ET 
ALITATQUIDEM SIT, OFFICIAE ILLACIP GNIMI, 
QUAM QUAM AUT PARUMQUATUR, AS ADIT 
RES VELLATURIAM ID MOD ET ESSENEM 
INIMPORUM SOLORROVITAT A BUSTEM LAUT 

VELIA 5.000 AD QUIBUS DIT UT 
ULPARUM RE VELIATGA. ITATI TEMPE
RATIBEA NIENISCIIS QUISCIMOSSUS AUT EA 
VOLORIT

ZUR PERSON
MAX MUSTER
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llabor seque
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IM 
INTERVIEW …
… Max Muster

Voloreiunt, ad ulluptati dolor 
acessus dis a cusdae expli-
quossed que nia quatur ape 
offi cim quae odiorec abo?
Mquos dolore opta pa quidel is 
dolupta temolorum idenet pGiat. 
Us eum imporesequi quo dolo-
rem rehene velent venet et volor 
aliquodit ari dis nus, odia conec-
que nonseuidipitas sitatque etus 
es pa vent et lam temquas eaqui 

imin essitae audant perem seni 

dolenis sum qui conse vit velibus chitam vellis aut praep-

tiae. Feruptatios eos fuga. 

Voloreiunt, ad ulluptati dolor ace quae odiorec abo?

quos dolore opta pa quidel is dolupta temolorum idenet 

pGiat. Us eum imporesequi quo dolorem rehene velent 

venet et volor aliquodit ari dis nus, odia conectusam, sit, t 

voloreiunt, ad ulluptati dolor acessus dis a cusdae expli-

quossed que nia imin essitae audant perem seni dolenis 

sum qui conse vit velibus chitam vellis aut praeptiae. 

Feruptatios eos fuga. 

Voloreiunt, ad ulluptati dolor ace quae odiorec abo?

quos dolore opta pa quidel is dolupta temolorum idenet 

pGiat. Us eum imporesequi quo dolorem rehene velent 

venet et volor aliquodit ari dis nus, odia conectusam, sit, 

a doluptiunt autas et doluptur moluptatus re ius eos min 

re con e

Hillant odi dis dionect aquodio
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Portrait-Anzeige im Magazin 
 
1/4 Seite Portrait-Anzeige
1.236 €* netto

1/2 Seite Portrait-Anzeige 
1.957 €* netto

PORTRAIT-ANZEIGEN

In jeder Ausgabe präsentieren wir unserer Leserschaft top Franchiseunternehmen auf einen Blick. 

um Essensträume wahr werden zu lassen. Wer 

gutes Essen mag, ist unsere Zielgruppe – vom 

Studenten bis hin zum Arbeiter. 

Welche Pläne hat Ihr Unternehmen hierzulande,  

und was erwartet potenzielle Franchise - 

partnerinnen und -partner?

M. O.: Die Wachstumsstrategie von Hans im 

Glück sieht den weiteren Ausbau der Markt-

führerschaft im Premium-Burger-Segment im 

D-A-CH-Raum vor. Hier blicken wir über unseren 

Heimatmarkt Deutschland hinaus unter ande-

rem nach Österreich. Noch dieses Jahr werden 

wir einen Burgergrill in Wien eröffnen. Franchise-

nehmerinnen und -nehmer erwartet bei uns eine 

Partnerschaft auf Augenhöhe in einem werte- 

und wachstumsorientierten System, in einem 

dymanischen und agilen Markt. Dabei haben wir 

den Anspruch, stets auf der Höhe der Zeit zu 

sein, wenn nicht gar ihr einen Schritt voraus.

T. L.: Noch gibt es ja keine Carl’s Jr. Filialen in 

Deutschland. Das wollen wir aber in den kom-

menden 18 Monaten ändern. Deshalb sind wir 

derzeit auf der Suche nach geeigneten Partne-

rinnen und Partnern, die unsere Vision teilen 

und bereit sind, der deutschen Kundschaft Lust 

auf ein großartiges Geschmackserlebnis zu 

machen. Profitieren werden sie dabei natürlich 

von unserem in Europa breit aufgestellten und 

erfahrenen Team. Wir brauchen ambitionierte 

Menschen, die diese Kultur teilen und mit uns 

das nächste Kapitel der Erfolgsgeschichte von 

Carl’s Jr. schreiben wollen.

Vielen geht es um das Gesamt­

konzept aus Speisen, In
nenein­

richtung, Musik – und letztlich 

um die Haltung einer Marke.

MUNDFEIN BEGRÜSST DIE NEUEN 

FRANCHISE-PARTNER IN DORTMUND.

Sabine Bonde und Michael Schüschke haben mit großer 

Freude ihre neue Pizzawerkstatt eröffnet und berichten hier, 

wie reifl ich überlegt sie ihren gemeinsamen Schritt als 

Quereinsteiger in die Selbstständigkeit gewagt haben. Dass 

MUNDFEIN eine führende Marke im Premium-Segment im 

Bereich Pizza-Delivery-Service ist, war schon ein guter Grund 

für den Einstieg. Entscheidend waren dann aber der eigene 

Test des Systems und die Begeisterung ihrer Freunde. 

„Wir hatten schon länger die Idee, uns mit Gastronomie selbst-

ständig zu machen. Qualität war uns wichtig dabei und wir 

haben schnell herausgefunden, dass es in Dortmund einen gro-

ßen noch kaum besetzten Markt für einen Premium-Lieferdienst 

gibt.“, erklärt Michael Schüschke, der sich als gelernter Brau-

meister mit gutem Geschmack auskennt. Zusammen mit Sabine 

Bonde hat er sich intensiv mit dem Franchise-System und dem 

Erfolg von MUNDFEIN beschäftigt, das bis heute mit 47 Pizza-

werkstätten in ganz Deutschland vertreten ist. 

MUNDFEIN ist erst 13 Jahre alt und hat 2021 bereits die 

30 Mio. Umsatz-Grenze geknackt. So weit, so gut, aber das 

Duo machte sich lieber selbst ein Bild. Sie luden ihre besten 

Freunde in ihr Wohnmobil, besuchten die nächstgelegenen 

Pizzawerkstätten in Osnabrück und Bielefeld und bestellten 

jeweils einmal die komplette MUNDFEIN-Speisekarte für die 

große Testrunde. Das Ergebnis war „sehr gut!“ Es hat allen alles 

geschmeckt und Sabine Bonde und Michael Schüschke war 

klar: „Wir machen das!“. 

Für die Franchise-Nehmer ist das erfolgreiche und bewährte 

Konzept auf Grund der umfangreichen Hilfe der MUNDFEIN 

Zentrale ein toller Einstieg in die Selbständigkeit. So können sie 

sich auf Ihre unternehmerischen Aufgaben konzentrieren.

Weitere Informationen 

zum MUNDFEIN Franchise-

system fi nden Sie unter:

	º franchise.mundfein.de

Ihre Portrait-Anzeige wird zusätzlich im  
eMagazine veröffentlicht,  
mit direktem Link zu Ihrer Homepage.   

*Sonderpreise in Euro zzgl. gesetzl. MwSt., nicht AE-abzugsfähig

Inklusive eMagazine. D. h. Ihre Werbepräsenz (Anzeige/Best Practice) wird zusätzlich in unserem eMagazine veröffentlicht.

Die Portrait-Anzeigen werden nach festgelegten Gestaltungsvorgaben der AVR gestaltet. Die Anlieferungsanforderungen 
erhalten Sie auf Anfrage. Die von der AVR gestalteten Anzeigen/Best Practice dürfen ausschließlich in AVR Publikationen 
veröffentlicht werden. Jegliche weitere Nutzung ist nur nach Rücksprache und Genehmigung durch die AVR möglich.

Ablehnungshinweis: Der Franchiseverband behält sich vor, Werbeaufträge wegen des Inhalts, der Herkunft oder der Form
abzulehnen.
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BEILAGE STANDARD
bis 20 g, gefalzte Größe max. 200 x 290 mm

Fixpreis 4.635 €* netto (höhere Gewichte auf Anfrage)

Rücktrittstermin = Anzeigenschluss 
Anliefertermin = 4 Wochen vor Erscheinen

BEILAGE IM SONDERFORMAT
bis 20 g, gefalzte Größe max. 200 x 340 mm

Preis auf Anfrage

Rücktrittstermin = Anzeigenschluss
Anliefertermin = 4 Wochen vor Erscheinen

BEILAGEN & SONDERWERBEFORMEN 

AD SPECIALS

BANDEROLETITELECKE TITELKLAPPE
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Grundpreise in Euro zzgl. gesetzl. MwSt., AE-abzugsfähig

Preise und technische Details auf Anfrage, nur Vollbeilage buchbar

Ablehnungshinweis: Der Franchiseverband behält sich vor, Werbeaufträge 
wegen des Inhalts, der Herkunft oder der Form abzulehnen.

EINHEFTER

MEHRSEITIGER UMSCHLAG PANORAMA-ANZEIGE

BEIHEFTER

16   f ranchiseverband.com

UP TO DATE

Wo liegen die Zukunftschancen 
im Franchising?

Laut OECD-Studie stehen 14 Prozent aller Berufe in der Bundesrepublik Deutschland 
und in weiteren 31 untersuchten Ländern bis 2026 vor dem Aus. Aufgrund des hohen 
Industrialisierungsgrades in Deutschland ist hier das Risiko besonders hoch, dass viele 
Jobs der Automatisierung zum Opfer fallen werden. Damit schwindet die Arbeitsplatz-

sicherheit und viele Arbeitskräfte aller Altersgruppen werden sich neu orientieren müssen – 
entweder indem sie sich für neu entstehende Zukunftsberufe aus- und ständig weiterbilden 
lassen. Oder indem sie ihre Chance als Generalisten bei einem stark aufgestellten Partner 
suchen. Für die Franchisewirtschaft eröffnen sich damit neue Potenziale. 

Neue Chancen in der  
Aus- und Weiterbildung
Wer künftig beruflich mithalten will, muss 
sich zukunftssicher ausbilden und lebensbe-
gleitend weiterbilden lassen. Denn es werden 
mit Sicherheit immer neue Berufe entstehen, 
der „Virtual Habitat Designer“ zum Beispiel, 
der „Digital Cultural Commentator“ oder der 
„Ethical Technology Advocate“.1 Franchisesys-
teme, die sich – unterstützt durch neue digi-
tale Technologien und Lernmethoden – auf 
diesen Bedarf als Aus- und Weiterbildungs-
institute einstellen können, werden dann die 

Nase vorn haben. Indien wartet in diesem 
Bereich bereits mit interessanten Franchise-
konzepten auf. Beispiele sind Mind Tech 
International, https://mind-tech.in, oder die 
RoboGenius Academy, https://robogenius.in.

Die Franchisenehmer im Jahr 2025
Aber nicht nur als potenzielle Kunden sind die 
„Angestellten von gestern“ interessant. Sie 
werden auch unternehmerische Herausfor-
derungen suchen und annehmen wollen. Es 
gilt, ihre relevanten treibenden Motivationen 
eindeutig zu verstehen und  anzusprechen. 
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■	Die Treppenhaus reinigung
 Die den Mietern übertragene Verpflichtung zur Treppen­

hausreinigung führt oft zum Streit unter Nachbarn. Ein 
Beispiel aus der Praxis: In einem Sechsparteienhaus woh­
nen auf drei Etagen je zwei Mieter. Sie sollen im wöchent­
lichen Wechsel jeweils ihren Abschnitt des Treppenhauses 
reinigen. Bei einer Partei im 1. Stock klappt das einfach 
nicht mehr, woraufhin sich die zweite Partei auf dersel­
ben Etage beschwert, dass sie nun immer auch den Dreck 
des Nachbarn mit putzen muss. Als Verwalter fordern 
wir also die nicht putzende Partei auf, ihren mietvertrag­
lichen Pflichten – nämlich der Treppenhausreinigung – 
nachzukommen. Leider führt dies weder schriftlich per 
Brief noch telefonisch zum Erfolg. Die Beschwerdeführer 
drohen nun mit Mietminderung. Was tun? Der Gedanke 
liegt nahe, die gesamte Kehrwoche an einen Dienstleister 
zu vergeben, denn der nachbarschaftliche Treppenputz 
hat ja auch in der Vergangenheit schon manchmal nicht 
funktioniert. So einfach ist das nun aber leider nicht: Den 
Mietern, die ihrer Verpflichtung nachkommen, kann die­
se mietvertragliche Vereinbarung nicht einseitig entzogen 
werden. Im beschriebenen Fall greifen wir zur Abmah­
nung. Damit fordern wir die Partei unter Fristsetzung auf, 
ihre Pflichten zu erfüllen. Fruchtet auch dies nicht, kann 
danach Klage auf Erfüllung der Pflichten erhoben werden. 
Bekommen wir Recht, kann die „Vollstreckung auf Ersatz­
vornahme“ betrieben werden.Schneller ginge es, wenn 
man dem Mieter schon im Abmahnschreiben mitteilte, 
dass nach Ablauf der Frist die Treppenhausreinigung an 
einen Dritten übertragen werde und er die entstehenden 
Kosten zu tragen hat. Auch dieses Vorgehen ist von Ge­
richten schon abgesegnet worden. 

■	 Die Lärmbelästigung
 Lärm ist vielschichtig und ebenfalls ein häufiges Streit­

thema. Verwaltern kommen dann die Beschwerden 
zu Ohren – über spielende Kinder im Hof oder 

schreiend und trampelnd in Nachbars Wohnung. 
Insbesondere wenn es sich um kleine Kinder 

handelt, sollten sich beschwerende Mieter dar­
über informiert werden, dass dies hinzuneh­
men ist. Verschiedene Gerichte entschieden, 
dass Kleinkindergeschrei und gelegent­
liches Kindergetrampel zum „gewöhnli­
chen Gebrauch einer Wohnung“ gehören. 
Derartiger Lärm berechtigt weder zur 
Mietminderung noch zur Kündigung. 
Anders verhält es sich, wenn aus der 
Nachbarwohnung permanent laute Musik 
oder Partylärm dröhnt. Hier hilft es, den 
Beschwerdeführer über seine Möglichkei­

ten aufzuklären: den störenden Mieter direkt 
ansprechen oder die Polizei rufen. Der sich 

gestört Fühlende kann auch mithelfen: Er soll 

Verstöße gegen die Hausordnung dokumentieren, damit 
sie der Verwaltung schwarz auf weiß vorliegen – für die 
dann fällige Abmahnung. Sollte sie nichts bewirken, ist es 
ratsam, einen mietrechtlich bewanderten Rechtsanwalt 
einzuschalten, um gegebenenfalls eine (fristlose) Kündi­
gung auszusprechen. 

■	Grillen auf Balkon und Terrasse
	 Pünktlich zum Auftakt der Grillsaison ist in vielen Nachbar­

schaften schnell die „Wurst warm“. Während sich die einen 
genussvoll an Röstaromen erfreuen, klagen die anderen 
über Rauchentwicklung, Fett­ und Bratendunst. Hier hilft 
der Blick in den Mietvertrag bzw. die Hausordnung: Ist ver­
einbart, dass Grillen verboten ist, ist die Abmahnung das 
Mittel der Wahl, um grillenden Mietern Einhalt zu gebieten. 
Nach wohl herrschender Meinung kann das Grillen durch 
eine entsprechende Regelung im Mietvertrag verboten wer­
den. Besteht das Verbot nicht ausdrücklich, darf durchaus 
gegrillt werden – allerdings grundsätzlich mit Rücksicht auf 
die Nachbarn. Was aber heißt das konkret? Wo kann man als 
Verwalter ansetzen? Natürlich kommt es hier auf den Einzel­
fall an. In verschiedenen Gerichtsurteilen sind ein oder zwei 
Grilltermine im Monat als zumutbar festgestellt worden. 
Dies ist sich beschwerenden Nachbarn darlegen. Wird häu­
figer gegrillt, muss dies erst wieder dokumentiert werden, 
um dann auf dem Wege der Abmahnung grillende Mieter 
in ihre Schranken zu verweisen. Zu empfehlen ist allerdings, 
notorische Griller zuvor im persönlichen Gespräch über die 
Konsequenzen ihres Tuns zu informieren.

Bevor man den formellen Weg einschlägt, sollte man als 
Verwalter mit Störern und Beschwerdeführern reden. 
Manchmal ist es auch sinnvoll, alle Beteiligten an „einen 
Tisch“ zu bitten. So gelingt es oft, Probleme im Gespräch 
zu lösen. Nicht immer liegen „Störfälle“ so klar und ein-
deutig auf der Hand wie hier beschrieben. Und bevor sich 
Mieter an gegenseitigen Schuldzuweisungen ereifern, die 
dann in immer neuen Vorwürfen per E-Mail und in Brie-
fen eskalieren und auch unbeteiligte Nachbarn involvie-
ren, ist die Zeit für Gespräche gut investiert.

Führt an einer Abmahnung tatsächlich kein Weg vorbei, 
sollte sie den Sachverhalt möglichst genau schildern, d. h. 
konkret auf führen, wann sich Störungen ereignet haben, 
mit welcher Dauer und Intensität. Eine Abmahnung ist 
letztlich die Vorstufe zur Kündigung. Damit störende Mie-
ter wissen, dass es ernst ist, sollte sie eine Kündigungsan-
drohung  enthalten – und eine angemessene Frist, bis zu 
der die Störung zu unterlassen ist.

PRAXISTIPP
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Wo liegen die Zukunftschancen 
im Franchising?
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Aus- und Weiterbildung
Wer künftig beruflich mithalten will, muss 
sich zukunftssicher ausbilden und lebensbe-
gleitend weiterbilden lassen. Denn es werden 
mit Sicherheit immer neue Berufe entstehen, 
der „Virtual Habitat Designer“ zum Beispiel, 
der „Digital Cultural Commentator“ oder der 
„Ethical Technology Advocate“.1 Franchisesys-
teme, die sich – unterstützt durch neue digi-
tale Technologien und Lernmethoden – auf 
diesen Bedarf als Aus- und Weiterbildungs-
institute einstellen können, werden dann die 

Nase vorn haben. Indien wartet in diesem 
Bereich bereits mit interessanten Franchise-
konzepten auf. Beispiele sind Mind Tech 
International, https://mind-tech.in, oder die 
RoboGenius Academy, https://robogenius.in.

Die Franchisenehmer im Jahr 2025
Aber nicht nur als potenzielle Kunden sind die 
„Angestellten von gestern“ interessant. Sie 
werden auch unternehmerische Herausfor-
derungen suchen und annehmen wollen. Es 
gilt, ihre relevanten treibenden Motivationen 
eindeutig zu verstehen und  anzusprechen. 
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PROF. VERONIKA BELLONE

Die Geschäftsführerin 
der  Bellone FRANCHISE 
 CONSULTING GmbH ist seit 
1986 im Franchise business tätig. 
Sie startete als Franchise-Mana-
gerin bei der Cosy-Wasch-Auto-
waschanlagen GmbH in Berlin. 
1991 gründete sie ihre eigene 
Franchise-Beratung, die sie 
seither in der Schweiz führt. 
Die Professorin im Fachbereich 
Marketing an der Hochschule 
für Wirtschaft in der Nordwest-
schweiz ist Autorin zahlreicher 
Publikationen, u. a. Praxisbuch 
Franchising, Bellone/Matla, 
4. Aufl. 2018, Redline Verlag. Im 
November 2019 erscheint Glück-
lich mit Tiny Startups, Bellone/
Matla, Redline Verlag München

 bellone-franchise.com

vationen sowie zukunftsgerechte Weiterbil-
dungsangebote beinhalten, gewinnt so für sie 
an Bedeutung. Dafür werden sie ihre Chancen 
zum Aufstieg, zur Community-Bildung und 
zur Ausübung einer sinnvollen Tätigkeit ziel-
gerichtet und ambitioniert wahrnehmen.2

Die Franchisesysteme im Jahr 2025
Wir stehen kurz vor dem Revival des Micro-
franchising. Die Idee, die ursprünglich 
Kleinstunternehmern in Entwicklungsländern 
die Selbstständigkeit ermöglichen sollte, 
erwacht nun in neuer, auf sozialen Werten 
basierender Form in Europa zum Leben. Für 
viele ehemalige Angestellte wird sie eine nie-
derschwellige und sinnstiftende Möglichkeit 
werden, den Einstieg in die Selbstständigkeit 
zu finden. Dafür werden kleine Franchise-
lösungen mit gesellschaftlichem Mehrwert 
gebraucht, mit denen sich – dank Digitalisie-
rung und neuer Technologien – hoch effektiv 
und effizient wirtschaften lässt. Sie schaffen 
Anreize, weil sie als Geschäftsmodell leicht 
zugänglich sind, eine sinnvolle Tätigkeit 
bieten und die Wachstumschancen hin zum 
Multi-Unit-Franchisenehmer erstrebenswert 
realistisch sind.

 1 https://www.galileo.tv/life/6-jobs-der-zukunft-die-es-heute-
noch-gar-nicht-gibt/ 

 2 Die fünf größten Störfaktoren, Focus 14/2019

Denn sie bilden – aus Sicht der Franchise-
geber – die Basis für erfolgreiche langfristige 
Franchisepartnerschaften. Die Höhe und die 
Sicherheit ihrer Investitionen werden eine 
wichtige Rolle für sie spielen: Aus der Fest-
anstellung kommend, werden sie riskante 
Einstiegs- und Anlaufinvestitionen scheuen 
und vermehrt auf Zukunftssicherheit achten. 
Ob sich mit einem Systemangebot auch neu 
entstehende Märkte flexibel ansprechen und 
bedienen lassen und stetige Systeminno-
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Wir stehen hierzulande kurz vor 
  dem Revival des Microfranchising.

Wir bieten 30 Jahre Erfahrung im Franchising, einen hohen Bekanntheitsgrad, 
hohe Erfolgsquoten, geringe Investitionskosten, 
attraktive Einkommensperspektiven, professionelle 
Unterstützung und vieles mehr.

Senden Sie Ihre Bewerbungsunterlagen an: ZGS Bildungs-GmbH • Ludwig-Erhard-Str. 2 • 45891 Gelsenkirchen 
Für weitere Informationen kontaktieren Sie uns bitte unter: franchise@schuelerhilfe.de oder unter 0209-36-06201
www.schuelerhilfe-franchise.de

0209 - 36 06-201
Jetzt bewerben:

Wir suchen für verschiedene Standorte 
in Deutschland und Österreich

Geschäftsführer/Unternehmer/ 
Franchise-Partner (w/m/d)

Sie sind offen und kommunikativ, haben Organisationstalent, sind engagiert, 
haben Interesse an Bildungsthemen? Dann bewerben Sie sich jetzt bei uns!
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4-seitiger Einhefter
Weitere Umfänge auf Anfrage
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dungsangebote beinhalten, gewinnt so für sie 
an Bedeutung. Dafür werden sie ihre Chancen 
zum Aufstieg, zur Community-Bildung und 
zur Ausübung einer sinnvollen Tätigkeit ziel-
gerichtet und ambitioniert wahrnehmen.2

Die Franchisesysteme im Jahr 2025
Wir stehen kurz vor dem Revival des Micro-
franchising. Die Idee, die ursprünglich 
Kleinstunternehmern in Entwicklungsländern 
die Selbstständigkeit ermöglichen sollte, 
erwacht nun in neuer, auf sozialen Werten 
basierender Form in Europa zum Leben. Für 
viele ehemalige Angestellte wird sie eine nie-
derschwellige und sinnstiftende Möglichkeit 
werden, den Einstieg in die Selbstständigkeit 
zu finden. Dafür werden kleine Franchise-
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zugänglich sind, eine sinnvolle Tätigkeit 
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realistisch sind.
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* Grundpreise in Euro zzgl. gesetzl. MwSt., AE-abzugsfähig

WEBSITE 
(FRANCHISE-CONNECT.DE)

STARTSEITE
Billboard
Desktop/Tablet: 970 x 250 px
Mobil: 320 x 200 px

3 Monats Paket:  890 €* netto

SEITENLEISTE
Halbseitig
Desktop/Tablet: 300 x 600 px
Mobil: 300 x 600 px
3 Monats Paket: 1.100 €* netto

Medium Rectangle
Desktop/Tablet: 300 x 250 px
Mobil: 300 x 250 px
3 Monats Paket: 890 €* netto

POPUP
Rectangel
Desktop/Tablet: 600 x 500 px
Mobil: 300 x 250 px
Preis monatlich: 750 € * netto

DIGITALE WERBEFORMATE

Desktop

Mobil

Halbseitig

Medium 
Rectangle

Desktop

Mobil

WEBSITE 

Das FRANCHISEconnect Onlinemagazin macht 
mit inspirierenden Geschichten Menschen und 
Erfolge im Franchise noch sichtbarer. Zudem flan­
kiert es die Arbeit des Deutschen Franchisever­
bandes als Ihre Interessenvertretung und regt 
zum Austausch mit Wirtschaft und Politik an. 

FRANCHISE-CONNECT.DE

STARTSEITE
Billboard
Desktop/Tablet: 970 x 250 px
Mobil: 320 x 200 px
3 Monats Paket:  890 €* netto
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Ablehnungshinweis: Der Franchiseverband behält sich vor, Werbeaufträge wegen des Inhalts, der Herkunft oder der Form 
abzulehnen. Crossmedia-Angebote gelten nur für Mitglieder des DFV und ÖFV. 

Die neuen fokussierten Newsletter berichten über aktuelle Themen und Beiträge der Online- 
FRANCHISEconnect. Diese Newsletter sind zielgruppengerecht, informativ und bieten unter­
schiedliche Präsenzformate, die für alle relevant sind, die sich für Franchise interessieren – sei es 
als potenzielle Gründer, expansionswillige Unternehmen, Stakeholder oder Multiplikatoren.

Format: HTML-Newsletter
Vertrieb: E-Mailversand 
Erscheinungsweise: 1 mal monatlich

PRÄSENTATIONSMÖGLICHKEITEN HEADER: 
Desktop/Tablet: 720 x 200 px
Mobil: 320 x 200 px
890,- € * netto

REDAKTIONELLES UMFELD: 
Desktop/Tablet: 720 x 200 px
Mobil: 320 x 200 px
690,- € * netto

STAND ALONE NEWSLETTER: 
auf Anfrage

Termin Anlieferung der Inhalte:
14 Tage vor Versand

FRANCHISECONNECT – DER NEUE NEWSLETTER

Header

Redaktionelles Umfeld

Rubrik: Neues aus der Franchise Wirtschaft

Platzieren Sie Ihre Newsmeldung,  
auch kurzfristig, auf unserer Webseite  
www.franchise-connect.de
Preis: 198 € pro Monat netto

PR MELDUNG MIT FOTO:

PR Meldung



„FACHMEDIEN SIND NICHT NUR DIE MEIST 

GENANNTE INFORMATIONSQUELLE DER 

PROFESSIONELLEN ENTSCHEIDER, 

SONDERN HABEN AUCH DEN BREITESTEN 

EINFLUSS AUF DIE ENTSCHEIDER“

„FACHMEDIEN NUTZE ICH, 

UM ÜBER AKTUELLE 

ENTWICKLUNGEN DER 

BRANCHE AUF DEM 

LAUFENDEN ZU SEIN“ 

83 %*

* B2B Entscheideranalyse 2017 © Deutsche Fachpresse

VERLAGSANGABEN

HERAUSGEBER	
Deutscher Franchiseverband e.V.
Luisenstraße 41, 10117 Berlin
Tel.: +49 30 278 902-0
Fax: +49 30 278 902-15
info@franchiseverband.com
franchiseverband.com

REALISIERUNG & ANZEIGENBERATUNG
AVR Agentur für Werbung und Produktion GmbH
Arabellastraße 17, 81925 München
Tel.: 	+49 89 419694-0
Fax: +49 89 4705364 
info@avr-werbeagentur.de
avr-werbeagentur.de

CHEFREDAKTEURIN 
Antje Katrin Piel
(Deutscher Franchiseverband)
piel@franchise-connect.de

REDAKTIONSLEITUNG 
Andrea Körner 
koerner@franchise-connect.de

ERSCHEINUNGSWEISE 
2 Ausgaben pro Jahr
 
VERBREITETE AUFLAGE JE AUSGABE
Print: 10 000 Exemplare
Digital: durchschnittlich 1.500 Unique Reader
 
HEFTFORMAT 
21,0 x 29,7 cm
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VERKAUFSLEITUNG 
BRIGITTA REINHART
Tel.: +49 89 464729
Mail: reinhart@franchise-connect.de
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DRUCKVORLAGEN
Folgende Punkte sind bei der Erstellung der 
Druckvorlagen zu beachten:

	` Dateiformat: PDF nach X3- oder X4-Standard 
	` Bilder: Auflösung mindestens 300 dpi 
	` Farbraum: CMYK * (FOGRA39) (Schmuck- 

oder Sonderfarben sind nicht zulässig) 
	` Schriften müssen vollständig eingebettet 

oder in Pfade umgewandelt werden.
	` Das gebuchte Anzeigenformat ist exakt 

einzuhalten.
	` Der Dateiname muss Kundenname und 

Anzeigenformat enthalten.
	` Die Druckdaten müssen bis zum Druck­

unterlagenschluss vorliegen.

DRUCKDATENANLIEFERUNG
druckdaten@avr-verlag.de 
Falls die Datenmenge für den E-Mail-Versand 
zu groß ist, wenden Sie sich bitte an den 
zuständigen Ansprechpartner.

MEHRFARBENANZEIGEN
Farbtöne, die nicht über die Farben der ver­
wendeten Euroskala erzielt werden können, 
bedürfen besonderer Vereinbarung. Einzelhei­
ten erfahren Sie auf Anfrage. Geringe Tonwert­
abweichungen sind im Toleranzbereich des 
Offsetverfahrens begründet und berechtigen 
nicht zur Reklamation.

RECHTLICHE HINWEISE
Für jede Farbanzeige muss ein farbverbind­
licher* Proof vorliegen, andernfalls übernimmt 
der Verlag keine Haftung.

Vom Auftraggeber verschuldete Fehldrucke 
in Folge nicht korrekter oder unvollständiger 
Datenlieferungen werden in Rechnung gestellt. 
Der Kunde wird über Fehler und absehbare 
Probleme unterrichtet, sofern sie vor Erschei­
nen festgestellt werden. Eventuelle Korrekturen 

DRUCKDATEN & ZAHLUNGSBEDINGUNGEN

werden auf Wunsch und soweit möglich vom 
Auftragnehmer unter Berechnung des jeweils 
gültigen Stundensatzes durchgeführt. Reklama­
tionen aufgrund nicht korrekt angelieferter Da­
ten (ohne farbverbindlichen* Digitalproof, nicht 
zu verwechseln mit Farbdrucken aus Kopierern) 
finden keine Anerkennung. Die Sicherung der 
Auftragsqualität findet über die Vorlageninfor­
mation statt. Andrucke werden in diesem Sinne 
treuhänderisch abgestimmt.

* Auf dem Prüfdruck muss ein UGRA/FOGRA-
Medienkeil nach ISO 12647 vorhanden sein.

BANKVERBINDUNGEN
Stadtsparkasse München
IBAN: DE42 7015 0000 0083 1783 68 
BIC: SSKMDEMMXXX 

VR Bank München
IBAN: DE22 7016 6486 0007 3063 00 
BIC: GENODEF1OHC

ZAHLUNGSBEDINGUNGEN
Innerhalb von 8 Tagen nach Rechnungsein­
gang netto ohne Abzug. Verzugszinsen lt. Ziffer 
14 der Allgemeinen Geschäftsbedingungen: 
4,5 % über dem jeweils gültigen Diskontsatz 
der Deutschen Bundesbank. 

Auf die Nettopreise wird die jeweils aktuelle 
Umsatzsteuer aufgeschlagen.

GESCHÄFTSBEDINGUNGEN
Für Anzeigenaufträge gelten die im Folgenden 
veröffentlichten „Allgemeine Geschäfts­
bedingungen für das Anzeigenwesen“, 
einzusehen unter: 
https://avr-emags.de/Mediaunterlagen/AGB/
AGB_Anzeigenwesen.pdf

GERICHTSSTAND
München


