


Branche: Die rollenden Friseure

"Rollende Friseure": Erstes Franchisemodell für mobile
Friseure geht nach Erprobungsphase an der Start

Mit dem Konzept der "rollenden
Friseure" bieten Sebastian und

Nadine Klumpp

jetzt nach drei·
jähriger Erpro­
bungsphase ein
Franchisemodell
für mobile Friseu­
re an. CLIPS

sprach mit den
Franchisegebern.

CLIPS Chef·lnfo: lien Klumpp. wie viele

Fr:mchisenehmer setzen das Konzept be­

reits um'?

Klumpp: Unser Hauptanliegcn ist <.os. lang­

sam und nachhaltig zu wachsen. So haben

wir Anfang 2008. nach dreijähriger Erpro­

bungsphasc des Konzeptes. mit der Akquise

unserer Franchisenehmer begonnen und

sind seit Mille des lahres in Hanoover.

Karlsruhe und seit kurzem auch in lieidcl­

bergl~"annheim mit Franchiscnchmem im

Einsatz. Weitere Slandone im süddeutschen

sowie im hcssischen Raum ocfinden sich

derzeit im Aufbau und werden in den ersten

Monaten 2009 an den Start gehen.

NOIllH\lcrwcise konnte man sugen. dass es

keine grotk J leruusforderung ist. als mobi­

ler Friseur zu ugieren. letzt wollen Sie prak­

tisch eine Art Existenzgriindungsoct'iltullg

bieten und gleichzeitig ein Software-Tool.

das eine optimale Tenninplanung ermög­

licht. Warum braucht man nach der Start­

phase eigentlich noch Ihre Unten>tützung'?

Unser Fr.Jnchiscslstcrn hat Te.amcharaklCT.

!etZI sind mobile Friseurc nonnalcrweise

Eim.clkämpfer. häufig ohne Personal. mit

geringen Umsätzen und ohne Austausch­

partner. Und gt,"'1lau hier set~"'1l wir mit ei­

ocm gcmeinwmen NetZ'A'erk an. zu d"'111 je­

der Franchisenehmer dauerhaft seinen Tl.'il

Ix:iträgt und dafür von individueller Ikra­

tung. Erfahrungstagen. zentralen Lieferan­

tenverhandlul1gen. WerbckollzeptCllund

von Tools profitiert. die den organisatori­

schen. betriebswirts(;haft1i(;hen Aufwand

nicht nur bei der Existcnzgriindung auf ein

Minimum begn--nz.en. Aufgrund der einge­

sparten Zeit und oc-r gcmcinwmen werbli·

chen Kommunikallon sind dann auch höhe·

re Umsätze und eine personelle Expansion

rur jeden unserer Partner möglich.

Sie betonen. dass der mobile Friseur eine

vergleichbar hohe Qualität wie der stationä­

re biete und untemmuertl dies mit ßc1cgen

wie individuelle Ikratung. hochwertig.: Pro­

dukte eIe Wie wollen Sie die Einhaltung

der qualitativen Kriterien gewährleisten.

wenn gleichzeitig Ihr FranchiSCllchmer

selbstständiger Einzduntemchmer ist. den

Sie schwer kontrollieren konnen'!

Der Auswahlprozcss unserer Partner ist das

rur uns <:ntschcidcnde Kriterium. so durch­

laufen unsere Partner ,"er dem Eintritt

mchrstufige Schulungs. und Probcpha~"'1l.

Unterjährige pf]ichtschulungi.'Tl und \"er­

schiedene Weiterbildungsmöglichkeiten in

unseren Akadlwien sind wes<:ntliche Be-

lVt"ilt'Tt' Infos. 1"01' al/ern aud, :lIm l'rt"ismodt'll
Ulrd Anfalmskoslt'1lfedmcr im IllIemet 1I1l//.'I"

.."W.dil.'l"OilendenfriSl!urt.df'

standteile unsen::s Oualitiitsmanagemems.

das im realen Betrieb durch sländige Quali­

tätschecks gesichert wird.

Und was kostet Ihre Umerstützung?

Die hwcstitionskosten hängl.'Il stark von

den bereits vorhandenen VOnlussctzungen

sowie vom Standort des jeweiligcn Imeres·

semen ab und variieren dClllzurolgc auch

stark. Wir sprechen aber VOll Gesmminves·

titionssummen im vierstelligen Ikrekh. Du

wir unser Konzept vielen Friscurl'll ennägli­

eoc'll ...,oIlen. ist unsere Unterstützung bei

der Fin:mzicnmg ein wesentlicher Bcsland­

teil des S}'stcms.

Wie sicht der ~trpische· Friseur aus. der

sich rur Ihr Modell interessieren könnte?

Auch bei unserem Konzept gelten die übli­

chen VOfllussctzungen, die rur angehende

Selbstständige definiert werden. Also Engn·

gemcllI, Ehrgeiz. Fühnlilgsqualitäten. Auf·

geschlossenheit und guTe Ortskenntnissc

eIe. Wir wollen Friseure. die ihr Handwerk

lieben und mit KUlldenfreundlichkeit sowie

Bc....1Iung ihre Kunden dauerhaft üocrzcu­

getl. Eigenkapitnl ist weniger von &..dcu­

tung und dns notwendige Know·how be·

kommen unscre Partner nach Eintritt in uno

seren Schulungt.'I1 wnnittclt.

Sie beschreiben den mobilen Friseur als

ideal rur d~'Il ~mobi1itätsgebeutehcn Land­

ml'llschcn~. Rckrulieren sich Ihre Kunden

'Iocr nicht auch .... esentlich aus Zielgruppen,

die unabhängig von ihrem Wohnort einfach

in ihrer Mobilität eingl.'Schr'.inkt sind. also

ältere Menschen und Kmnke? Welche Rolle

spielen die jungen Menschen oder die VOll

Ihnen angepriesenen illustr.:n Evellls wie

zum Ikispiel ..Cut-:n-homc-I'artys~?

Selbstllerstiindlich gehören auch Personl.'n

zu unsen:r Kundschaft. die aufgrund ihres

Alters oder einer Krankheit in ihrer Mobili­

tät eingeschränkt sind. Jedoch setzt sich un­

sere Endkundcnzielgruppc zum Großteil

aus PeTSOOCn zusanlTnen. oc'TlCn es schlicht

und ergreifend an Zeit mangelt bzw. die

gerne auch einmal auf COfwcniencc·IToduk­

te zurückgreifen. Um es auf den Punkt zu

bringen: Unsere Kunden sind überwit'gl.--nd

weiblich und im Alter zwischen 25 und 50

lahl\."'11 und nchmen aufgrund eines vollen

Tenninkak'llders unser Angebot gerne ein­

mul nach 20 Uhr in Anspruch. In dieser

Zielgruppe generieren wir auch den höchs·

Ten Pro·Kopr-Umsmz. dll gerade die Nach·

frage nach Colorm ionen bei diesel' Gruppe

alll großten ist.




