
        
            
                
            
        

    
	Die besten Voll- und Nebenverdienste

Zur freundlichen Beachtung:
Diese  Publikation  ist  urheberrechtlich  geschützt.  Alle  Rechte  vorbehalten.  Die
Verwendung der Texte und Abbildungen, auch auszugsweise, ist ohne die schriftliche
Zustimmung  des  Verlages rechtswidrig und wird straf- und zivilrechtlich verfolgt. Dies
gilt  insbesondere  für  Vervielfältigung,  Übersetzung  oder  Verwendung  in
elektronischen Systemen.
Der  Autor  distanziert  sich  ausdrücklich  von  Textpassagen,  die  im  Sinne  des  §  111
StGB  interpretiert  werden  könnten.  Die  entsprechenden  Informationen  dienen  dem
Schutz des Lesers. Ein Aufruf zu unerlaubten Handlungen ist nicht beabsichtigt.
Sämtliche  Angaben  und  Anschriften  wurden  sorgfältig  und  nach  bestem  Wissen  und
Gewissen ermittelt. Trotzdem kann von Autor und Verlag keine Haftung übernommen werden,
da  (Wirtschafts-)Daten  in  dieser schnelllebigen  Zeit  ständig Veränderungen  ausgesetzt sind.
Insbesondere  muss  darauf  hingewiesen  werden,  dass  sämtliche  Anbieter  für  ihre  Angebote
selbst verantwortlich sind. Eine Haftung für fremde Angebote ist ausgeschlossen.
Eine Beratung bezüglich Ihrer individuellen Situation bei einem Rechtsanwalt, Unternehmens-
oder Steuerberater ist in jedem Falle angeraten.
SPRACHREGELUNG:
Zur  Vereinfachung  beim  Schreiben  und  Lesen  wird immer   die  männliche Form  verwendet:
der  Käufer, der Anwalt usw. Dieser Artikel dient als allgemeiner Gattungsbegriff und schließt
weibliche Personen automatisch mit ein.



Gassi-Geher
Ihre Zielgruppe kann sich sehen lassen: sie zählt immerhin Millionen. Theoretisch.  Praktisch jedoch
genügen Ihnen schon ein paar Dutzend, um gut leben zu können.
Das Problem:
Etwa 5,5 Millionen Hunde  halten  sich  die Deutschen. Wo der  Hund  ein  „Haustier“  ist,  mag es  ihm noch vergleichsweise gut gehen. Wo er aber ein „Wohnungstier“ ist, fangen die Probleme an:
keine artgerechte Tierhaltung;
nicht genug Bewegung;
soziale Vereinsamung, da kein Kontakt zu Artgenossen;
und Herrchen oder Frauchen sind tagsüber auch auf Arbeit;
ältere Menschen können zwar Gesellschaft leisten, aber auf  Grund eigener gesundheitlicher
Beschwerden keinen ausreichenden Auslauf gewährleisten.
Die Lösung:
Der  Gassi-Dienst  –  ein  Service,  der  Berufstätigen,  Doppelverdienern  und  Senioren  gerade  recht
kommt. Es ist ein „kaltschnäuziges“ Geschäft, das Spaß macht, Abwechslung garantiert, nicht schwer
zu beginnen ist und bei Fleiß und Organisationstalent enorme Entwicklungsmöglichkeiten bietet.
Der Markt:
Wie  gesagt: 5-6  Millionen  Hunde  gibt  es  in  Deutschland.  Wegen der  größeren Anzahl  von  Single-
Haushalten in Großstädten und Ballungsgebieten ist dort auch die Hunde-Dichte höher.
Jährlich geben allein die Hundebesitzer/innen über 1 Milliarde Euro für ihre Vierbeiner aus.
Die Voraussetzungen:
Ein  ideale  Chance, das eigene  Hobby zum Beruf  zu machen,  zumal  das größte Plus ist,  dass  nur
wenig vorausgesetzt werden muss:
Gesetzlich: es gibt so gut wie keine Restriktionen.
Persönlich: Tierliebe und praktische Erfahrung mit Hunden; was fehlt, kann man sich aber auch rasch
durch Learning by Doing aneignen, vor allem wenn man klein anfängt und langsam vergrößert.
Räumlich: Ein reiner Gassi-Geh-Dienst stellt keine Ansprüche an die eigene Behausung. Selbst eine
1-Zimmer-Wohnung ist kein Hindernis, weil man mit den Hunden ja doch nur unterwegs ist.
Anders  sieht es aus,  wenn  auch  eine Tagesbetreuung  übernommen wird  (Anfragen dazu  kommen
schon bald nach Geschäftsbeginn). Hier eignet sich eine Mietwohnung nur noch sehr bedingt, meist
ist  es  in  den  Mietverträgen  ex  pressis  verbis  ausgeschlossen.  Ein  gemietetes  Einfamilienhaus  mit
größerem Grundstück – besser noch ein eigenes Haus – sind unabdingbar, wenn man sein Geschäft
ausbauen und mehr Service anbieten will.
Die Ausstattung:
Für den reinen Gassi-Dienst brauchen Sie  keinerlei Anschaffungen tätigen,  da Sie  ihn  durchführen
können  mit  dem, was Sie eh schon haben: bequeme  Schuhe im Sommer, warme  im Winter.  Dazu
wetterfeste  Kleidung  und  ein  Handy,  damit  Sie  stets  erreichbar  sind.  Viele  Aufträge  kommen
kurzfristig oder  spontan zu den Dauerkunden dazu. Ein Auto sollte allerdings auch vorhanden sein,
da manche Hunde auch abgeholt werden müssen.
Wollen Sie auch Tagesbetreuung anbieten, darf  es  schon ein bisschen mehr  sein: Unabdingbar  ist
eine  geeignete  Immobilie.  Ein  eigenes  Haus  (mit  wenigen  oder  mit  toleranten  Nachbarn)  ist
unumgänglich. Denn die  Tiere sollten  nicht  wie  in  einem Tierheim stupide in Zwingern eingesperrt
sein  –  zumindest  nicht  den  ganzen  Tag.  Die  Hundehalter  könnten  sonst  doch  wieder  Abstand
nehmen  von  Ihrer  Betreuungsidee.  Besser  wären  Spielecken  und  Aufenthaltsboxen.  Außerdem
brauchen Sie Futternäpfe, Hundespielzeug, Bürsten.
Von  der  Tages-  zur  Ganztagesbetreuung  ist  es  dann  nur  noch  ein  kleiner  Schritt.  Wenn  Ihre
Hundehalter  nämlich  in  Urlaub  wollen,  ins  Krankenhaus  müssen  oder  beruflich  eine  Zeitlang
abwesend  sind,  ist  Fulltime-Service  gefordert.  Hier  kommen  Sie  dann  wohl  nicht  mehr  ohne
Hundezwinger aus (für die  Nachtzeit). Je mehr Hunde  man zu betreuen hat, desto sinnvoller ist es,
große und kleine Hunde von einander zu trennen.
Das Startkapital:
Das Startkapital richtet sich nach der Art der Dienstleistung, die Sie anbieten wollen. Mit quasi NULL
Euro Startkapital kommen Sie aus, wenn Sie einen reinen Gassi-Service betreiben – vorausgesetzt,
Sie haben Auto, Handy, tätigkeitsgerechte Kleidung ohnehin schon.
Für Futternäpfe, Spielzeug etc. können Sie 500 Euro rechnen.
Der Einbau von Boxen oder Zwingern dürfte je nach Anzahl zwischen 1.000 und 5.000 Euro kosten.
Fangen Sie mit wenig an und erweitern Sie, wenn die Nachfrage steigt.
Der Start:
Ein Gassi-Dienst ist ausgezeichnet geeignet, nebenberuflich einzusteigen. Fast zwangsläufig wächst
Ihr  Bestand  an  Kunden,  wenn  Sie  kontinuierlich  werben;  die  Mundpropaganda  trägt  ebenfalls  zu
Ihrem  Erfolg  bei.  Nach  sechs  Monaten  kann  u.U.  der  Übergang  zum  Hauptberuf  gewagt  werden.
Gründer, die Unterstützung des Arbeitsamtes für den Start in die  Selbstständigkeit erhalten, können
sich von Anfang an hauptberuflich ausrichten.
Die Werbung:
Sie  werden  vielleicht  einwenden,  dass  Sie  neben  den  o.g.  Investitionen  doch  auch  für  erste
Werbemaßnahmen Geld brauchen. Mein Rat: Auch hier können Sie kostengünstig starten: Bevor Sie
Geld für teure  Anzeigen ausgeben, informieren  Sie  lieber  die Tierheime  in  Ihrer  Umgebung. Diese
werden  Sie  gerne  weiterempfehlen, denn  so  mancher  Fiffi  müsste  gar  nicht  in solch  eine  Anstalt,
wenn dem Halter ein Gassi-Geh-Service oder eine Tagesbetreuung bekannt wäre. Danach besuchen
Sie  alle  Tierärzte;  auch  hier  werden  Sie  weiterempfohlen  oder  Sie  erhalten  die  Erlaubnis,  in  der
Praxis einen kleinen Aushang anzubringen. Oder Sie lassen einen Stoß Visitenkarten da.
In Grünanlagen etc., wo Hundehalter gewöhnlich ihre Vierbeiner ausführen, kann man DIN A5-Zettel
an  Bäumen  oder  Laternenmasten  befestigen,  die  kurz  und  prägnant  auf  Ihre  Dienstleistung
hinweisen.  Am  unteren  Ende  sind  Papierschnitzel  mit  Ihrer  Telefonnummer  eingeschnitten,  die
Interessenten nur noch abreißen müssen.
Sie können auch Ihren eigenen Hund nehmen (falls nicht vorhanden, von Freunden einen ausleihen)
und mit ihm regelmäßig und ausgiebig spazieren gehen. Allein dadurch wird Ihr Service bekannt: Sie
tragen ein T-Shirt, das vorne und hinten bedruckt ist mit:
Gassi-Geh-Service
Tel. 0172 – 0000000
Auch Tagesbetreuung möglich!
Ein  ähnlicher Aufkleber  auf  Ihrem  Fahrzeug  und  Sie  finden  weitere  Kunden.  Trauen  Sie  sich  und
sprechen  Sie  Hundehalter  auch  von  sich  aus  an.  Sie  werden  so  manchen  Stammgast  zusätzlich
gewinnen.
Wenn  Sie freilich  1-2.000  Euro  für Werbung  erübrigen können, wird Ihr  Geschäft  rascher  bekannt
werden.  Und  Sie  werden  dadurch  auch  ein  größeres  Einzugsgebiet  Ihrer  Kunden  erhalten.  Als
Medium wählen Sie Ihre Lokalzeitung und vor allem Ihr Anzeigenblatt. Aber verzichten Sie auf teure
Formatanzeigen. Kleinanzeigen  in  den  richtigen Rubriken  sind viel effizienter. Wichtig ist,  dass Sie
regelmäßig erscheinen, am besten wöchentlich.
Haben  Sie  Geduld!  Da  diese  Dienstleistung  recht  neu  in  Deutschland ist,  braucht es ein  bisschen
Zeit, bis sie bekannt und anerkannt wird. Aber dann haben Sie treue Dauerkunden.
Erweiterungsmöglichkeiten:
Es sind  diverse  Geschäftserweiterungen möglich, die  zusätzliche Einnahmequellen erschließen.  So
bietet  es  sich  geradezu  an,  Hundefutter,  Hundekuchen,  Gummiknochen  und  anderes  Spielzeug,
sowie  Hundeleinen,  Bürsten  und  Accessoires  zu  offerieren.  Eine  Lieferung  frei  Haus  sollte
selbstverständlich sein.
Früher  oder  später  kommen  Anfragen,  ob  Sie  nicht  auch  eine  Rund-um-die-Uhr-Betreuung
übernehmen  können,  z.B.  in  der  Urlaubszeit  oder  wenn  jemand  ins  Krankenhaus  muss.  Dafür
könnten Sie z.B. 30 Euro pauschal pro Tag in Rechnung stellen.
Auch  Katzenbesitzer haben  einen ähnlichen  Bedarf.  Inwieweit Sie auch  weitere  Haustiere in Ihrem
Tierhotel aufnehmen wollen, kommt auf die Umstände an.
Ganz  clevere  Gründer  können  das  Geschäftskonzept  auch  als  Franchise  aufziehen.
Voraussetzungen  sind  vorheriger  eigener  Erfolg  und  die  Beratung  durch  einen  versierten
Unternehmensberater.
Unter  Umständen  kann  man  eine  Hundeschule  gründen,  wo  man  Hunden  allerlei  Nützliches
beibringen  kann.  Eine  Ausbildung  zum  Hundetrainer  wäre  hier  die  logische  Konsequenz.  Viele
Hundebesitzer wünschen sich nämlich fachkundige Unterstützung oder zumindest Beratung bei der
Erziehung ihres  Hundes.  Auch  könnte man  dann  Vorträge und Kurse  an Volkshochschulen halten.
Vielleicht kommt eines Tages der Hundeführerschein; dann braucht man den Hundetrainer erst recht.
Außerdem  haben  Hunde  auch  ihre  Probleme;  Tierpsychologen  können  sie  in  Gruppen-  und
Einzelunterricht beheben.
Informationen über Hundetrainer und Tierpsychologen z.B. unter:
www.friendly-dog.de
Oder  wie  wär’s mit  einer  Welpenspielgruppe?  Hier  bekommen  junge  Hunde  die  Gelegenheit, sich
wieder mit Art-  und/oder  Altersgenossen zu  treffen, um  so das  Trauma zu überwinden,  als  sie als
Welpen aus dem früheren Familienverband  und der gewohnten Umgebung plötzlich herausgerissen
wurden, nachdem sie Herrchen oder Frauchen erstmals mit nach Hause nahm.
Der Verdienst:
Alle nachfolgenden Preise sind Beispiele. Sie müssen sie ggf. anpassen.
Für die Stundenbetreuung: 5 Euro pro Stunde (z.B. bei Frisör- oder Arzttermin)
Für das reine Gassigehen:      5 Euro pro Spaziergang
Für die Tagesbetreuung (von 8-17 Uhr):    20 Euro pauschal
Für die Wochenbetreuung (Mo-Fr 8-17 Uhr):    90 Euro pauschal
Für die Monatsbetreuung (werktags 8-17 Uhr):  270 Euro pauschal
Wo  Hunde  nicht  gebracht,  sondern  abgeholt  werden  müssen,  kann  man  ggf.  Anfahrtkosten  in
Rechnung stellen. Etwa so:
unter 5 km    0,00 Euro
6-10 km    2,50 Euro
11-15 km    5,00 Euro
16-20 km    7,50 Euro
über 21 km  10,00 Euro
Die Mehrwertsteuer sollte in allen Ihren Preisen bereits enthalten sein.
Rechnen wir mal ein vorsichtiges Verdienstbeispiel durch:
Sie haben 5 Hunde, die Sie zweimal täglich ausführen:
5 x 5 € x 2  =   50 €  = 250 €/Woche x 4  = 1.000 €/Monat
Daneben haben Sie pro Woche 10 Hunde, die Sie stundenweise betreuen:
10 x 5 €  =   50 €  =   50 €/Woche x 4  = 200 €/Monat
Außerdem 3 Hunde mit Tagesbetreuung:
3 x 20 €  =   60 €  =   60 €/Woche x 4  = 240 €/Monat
Außerdem 2 Hunde mit Wochen-Abo:
2 x 90 €  = 180 €  = 180 €/Woche x 4  = 720 €/Monat
Und 1 Hund mit Monats-Abo:
1 x 270 €  =  =    = 270 €/Monat
Macht zusammen:
1.000 + 200 + 240 + 720 + 270    =
2.430 Euro im Monat

Sicherlich kommen dazu noch Verdienste aus Anfahrtkosten oder Hundefutterverkauf, so dass man
sagen kann: nicht schlecht für den Anfang und mit so wenig Startkapital!
Die Konkurrenz:
Dienstleistungen wie Gassi-Service sowie Hundepensionen sind in Deutschland bislang Mangelware.
Wenn Sie also bald starten, haben Sie in der Regel gegen keine Konkurrenz anzukämpfen.
Vereinzelt gibt es bereits Hunde-Hotels, z.B.
Pfötchenhotel Berlin, Birkenallee 10-11, 14547 Beelitz,
Pfötchenhotel Hilden, Fuchsbergstr. 18, 40724 Hilden,
Pfötchenhotel Jade, Jader Str. 27, 26349 Jade.
Sämtliche Pfötchenhotels sind erreichbar unter:
E-Mail info@pfoetchenhotel.de - Internet: www.pfoetchenhotel.de
Was noch?
In  allen  Fällen  ist  der  Abschluss  einer  Haftpflichtversicherung  empfehlenswert  (wohlgemerkt:
Betriebs-, nicht Hundehalterhaftpflicht!). Die Kosten richten sich nach der Deckungssumme, die von 1
Mio.  bis  unbegrenzt  reichen  kann.  Vergleichen  Sie  die  Prämien.  Die  Gesellschaften  weisen
gravierende Unterschiede auf.
Auch  für  Tiersitter gibt  es  jetzt  ein  Franchise-Konzept:  Es beschränkt  sich allerdings  nicht nur  auf
Hunde,  sondern  umfasst  nahezu  alle  Haustierarten  –  vom  Kanarienvogel  bis  zum  Pferd.  Die
Tätigkeit:  Vermittlung  von  Haustieren  an  Gastfamilien.  Interessant  ist,  dass  für  Franchise-
Verhältnisse relativ wenig Startkapital benötigt wird (3.500 Euro für die Eintrittsgebühr und nur 1.000
Euro für die Anlaufwerbung). Bis zu 90% der Kunden erhält man durch Empfehlungen von Tierärzten.
Mehr Infos über die bereits auch im WDR vorgestellte Geschäftsidee:
Tiersitterexpress®
Rote Erde 4a, 52224 Stolberg
E-Mail: info@tiersitterexpress.de, Internet: www.tiersitterexpress.de
Gesetzliche Bestimmungen:
Um  eine  selbstständige  Tätigkeit  dieser  Art  auszuüben,  ist  eine  Anmeldung  auf  Ihrem  örtlichen
Gewerbe-  oder Ordnungsamt notwendig. Die  Kosten betragen je nach Kommune zwischen 30 und
100  Euro.  Wichtig  ist,  dass  Sie  den  Gewerbezweck  nicht  zu  eng  fassen.  Geben  Sie  nämlich  nur
„Gassi-Geh-Service“  an,  dürfen  Sie  auch  nur  dieser  Tätigkeit  nachgehen.  Wenn  Sie  später  Ihre
Dienstleistungspalette  erweitern  wollten,  wäre  ein  Änderungsantrag  notwendig,  was  aber  wieder
Kosten  verursacht.  Diese  kann  man  von  vornherein  vermeiden,  indem  man  die
Tätigkeitsbeschreibung  allgemein  hält  und  weit  fasst,  beispielsweise  so:  „Dienstleistung
Hundebetreuung und Einzelhandel von Heimtierbedarf“
Über die aktuellen Tierschutzbestimmungen und über artgerechte Tierhaltung sollten Sie sich mittels
einschlägiger Literatur informieren. Ordnungs- und Veterinärämter müssen auch Auskunft geben.
Starkzwangmittel  wie  z.B.  Stromreizgeräte,  Stachel-  oder  Korallenhalsbänder,  Würge-  und
Kettenhalsbänder und ähnliches sollten selbstverständlich tabu sein.
Hilfreiche Adressen:
www.hundejo.de
Einfach alles zum Thema Hund (über 2,1 Mio. Links!) und jede Menge Adressen und Literatur.
Industrieverband Heimtierbedarf IVH
Emanuel-Leutze-Str. 1 B, 40547 Düsseldorf
Internet: www.ivh-online.de
Informationen zu den Berufsbildern Hundetrainer und Tierpsychologe usw. z.B. unter:
1.Verein für Tierphysiotherapie e.V. (1.VFTP e.V.)
Im Winkel 61, 32278 Kirchlengern
Internet: www.tierphysiotherapie.de
Online-Hundeschulen:
Eckbert Heinenberg
Virchowstr. 29, 31582 Nienburg
E-Mail: eckbert@heinenberg.de, Internet: www.brave-hunde.de
Chiemgauer Hundeschule Heinz Reif
83302 Trostberg, www.chiemgauer-hundeschule.de
Verband:
Hundeschulen-Arbeitsgemeinschaft HSAG e.V.
Hohenheisch 17, 24582 Bordesholm
www.hundeschulen-ag.de
Bezugsquellen für Hundefutter und Hundebedarf finden Sie unter diesen Suchbegriffen massenweise
im Internet.
Interessantes:
Der winzige Chihuahua aus China, den man bequem auf dem Handteller tragen kann ebenso wie der
riesige  Bernhardiner  aus  der  Schweiz,  der  einen  glatt  umhauen  kann  –  sie  alle  haben  eines
gemeinsam: Sie stammen vom Wolf ab. Da kann man mal sehen, was Evolution, Mutation und Zucht
in 11.000  Jahren alles schaffen können! Heute kennt man etwa 400 Hunderassen, Mischlinge nicht
mitgerechnet.
Kein Haustier, das ein treuerer Kamerad des Menschen ist. Das erklärt, warum der Hund  vielerorts
als fast vollwertiges Familienmitglied angesehen wird.
Genehmigungsfreies Handwerk mit goldenem Boden:
Hundefrisör
Normalerweise ist in Deutschland jedes Handwerk genehmigungspflichtig. Es darf nicht jeder anderer
Leute  Autos  reparieren,  Wände  anstreichen  oder  Haare  schneiden.  Diese  und  ca.  400  weitere
handwerkliche Tätigkeiten erfordern einerseits eine langjährige Berufsausbildung mit Meisterprüfung
und  zum  anderen  die  Eintragung  des  selbstständig  arbeitenden  Handwerksmeisters  in  die  sog.
Handwerksrolle. Doch Hundehaare darf – bislang – noch jeder schneiden. Hierzulande gibt es diese
Restriktionen nicht, im Gegensatz zu den USA und einigen europäischen Ländern.
Den Beruf gibt es schon seit über 100 Jahren und der Bundesverband der Groomer selbst versucht,
ihn staatlich anerkannt zu machen.
Hundefrisöre nennen sich gerne auch Groomer, was von dem englischen Verb „to groom“ = pflegen
abgeleitet ist. Tatsächlich tun sie auch mehr, als einfach nur scheren (wie bei Pudeln), trimmen (wie
bei  Terriern)  oder  strippen  (wie  bei  Spaniels).  So  werden  auch  die  Krallen  gestutzt  und  Körper,
Ohren,  Augen  und  Gebiss  auf  Verletzungen  und  Infektionen  kontrolliert  und  ggf.  behandelt.
Außerdem werden Pfoten speziell im Winter mit Hirschtalg oder Vaseline gegen Salz geschützt. Für
viele  lang-  bzw.  rauhaarige  Hunde  ist  das  Schneiden  nicht  nur  eine  Frage  des  Ästhetik,  sondern
einfach auch eine notwendige Prozedur, denn die Fellstruktur verbessert sich nur durch regelmäßige
Pflege. Und die muss, je nach Hunderasse, alle 4 bis 12 Wochen erfolgen.
Manche  Hundebesitzer erlauben dem Groomer, kreativ zu sein,  andere wiederum wünschen einen
Haarschnitt gemäß  den  Rassebestimmungen. Weitere Arbeiten  sind entfilzen,  Unterwolle  entfernen
oder einfach nur mit Shampoo baden, aber auch Zahnsteinentfernung mit Ultraschall.
Es  gibt  also  einiges  zu  tun,  wobei  jede  Hunderasse  ihre  besondere  Behandlung  erfährt.  Insofern
sollte man  sich  Fachkenntnisse aneignen,  wie sie  in Seminaren von anderen Groomern angeboten
werden.  Dort  lernt  man  den  richtigen  Umgang  mit  den  unterschiedlichen  Arbeitsgeräten,
verschiedene  Techniken  und  Pflegemittel  sowie  die  Unterschiede  in  Anatomie  und  Charakter  der
häufigsten Rassen.
Solch ein Hundefrisör für alle Felle kann man - je nach Ausbilder – schon in 2 bis 4 Wochen werden.
Die Kosten betragen zwischen ca. 1.000 und 2.500 Euro. Einige Ausbildungsstellen:
Groomer-Schule Karin Kretschmer
Frankfurt am Main, www.groomerschule.de
Fachschule für Hundepflege Irmgard Dege-Neumann
28203 Bremen, Bismarckstr. 22, Tel. 0421 / 794 85 61
mTa – mit Tieren arbeiten
Großenkneten, www.mit-tieren-arbeiten.de
Dresden,
www.familienwelpen.de
Was lässt sich verdienen?
Hundebesitzer  sind  es  gewohnt,  für  ihre  Lieblinge  einiges  springen  zu  lassen:  Für  Futter,
Versicherung,  Steuer,  Tierarzt,  Accessoires,  Spielzeug  usw.  geben  allein  deutsche  Hundebesitzer
über  1  Milliarde  Euro  jährlich  aus.  Da  ist  es  nicht  verwunderlich,  dass  sie  für  den  Besuch  beim
Hundefrisör  fast genauso tief  in  die  Tasche greifen  wie  beim  eigenen.  Die  folgende  Preisliste gibt
Ihnen  eine  gute  Vorstellung,  welche  Umsätze  erzielt  werden  können  (die  Preise  verstehen  sich
inklusive Mehrwertsteuer):
SCHNEIDEN:
Ganz kleine Hunde  25,-- Euro
Kleine Hunde  28,-- Euro
Mittelgroße Hunde  31,-- Euro
Große Hunde  34,-- Euro
Ganz große Hunde  37,-- Euro
NUR BADEN UND FÖNEN:
Ganz kleine Hunde  10,-- Euro
Kleine Hunde  13,-- Euro
Mittelgroße Hunde  16,-- Euro
Große Hunde  19,-- Euro
Ganz große Hunde  22,-- Euro
PUDEL-PREISE:
Toypudel  inkl. Baden  35,-- Euro
Zwergpudel  inkl. Baden  40,-- Euro
Mittelpudel  inkl. Baden  45,-- Euro
Großpudel  inkl. Baden  50,-- Euro
Bei besonders starker Verfilzung:  25,-- Euro / Stunde
SONSTIGES:
Augen- oder Ohrenpflege    3,-- Euro
Krallenschneiden    6,-- Euro
Mehr Kunden  kann  man erreichen,  wenn man  auch  ein  oder mehrere Tage pro Woche als mobiler
Hundefrisör arbeitet, also im Hause der Hundehalter die Pflege durchführt.
Bisweilen sollen auch Katzenfelle geschnitten werden.  Hier kann  man 30  Euro  pauschal verlangen
oder 25 Euro pro Stunde.
Ein  Hundefrisör  sollte  auch  sonst  alles  zum  Verkauf  anbieten,  was  Herrchen  und  Frauchen  so
wünschen: Hundefutter, Leckereien, Spielzeug, Leinen, Körbchen usw. So lässt sich der Umsatz mit
wenig mehr Zeitaufwand um bis zu 30% erhöhen.
Adressen:
Berufsverband der Groomer e.V.
Bochum
Internet: www.beepworld.de/members88/berufsverband/
www.groomer-academy.de/der_berufsverband.htm
BVdG – Bundesverband der Groomer e.V.
Bad Salzungen
http://webtest.dei-richter.de

Allround-Kurier
Das Problem:
Auch  wenn die Deutsche Post  ein  weitaus größeres  Service-Spektrum aufzuweisen  hat als  zu den
seligen Postkutschenzeiten, so ist es dennoch nicht diversifiziert genug, um den Anforderungen des
heutigen  Wirtschaftslebens  gerecht  zu  werden.  Der  Markt  verlangt  einfach  noch  schnellere
Zustellung, noch individuelleren Service – und vor allem noch höhere, nein absolute Zuverlässigkeit.
Die Lösung:
All  das  kann  der  traditionelle  Gelbe  Postriese  nicht  bieten.  Zu  schwerfällig  ist  der  Apparat,  zu
unflexibel.  Hier  haben  kleinere  Service-Unternehmen  ihre  große  Chance.  Nicht  nur  das
Transportgewerbe  im  Allgemeinen  wächst  schon  seit  Jahrzehnten,  der  Bereich  Kurierdienst  erst
recht.
Der Markt:
Mit UPS und Co. Fing es an: Hunderte neue Kurier-Unternehmen haben sich in den letzten zwei, drei
Jahrzehnten etabliert, erst mit Lieferwagen, dann mit Pkw, schließlich mit Fahrrad, nun sogar schon
auf  Inline  Skates.  Die  meisten  leben  gut  davon.  Und  das  Schöne  ist:  Es  ist  noch  Platz  für  mehr
Dienstleister, denn die Nachfrage nach besonders schneller und besonders zuverlässiger Belieferung
scheint nicht aufzuhören zu wachsen.
Da wollen Italo-Pizzas oder China-Fastfood rund um die Uhr ausgeliefert sein. Apotheken verbessern
ihr  Image  und  bringen  Medikamente  auch  nach  Hause,  Anwälte  müssen  wichtige  Dokumente
zustellen,  Werbeagenturen  sind  mit  Entwürfen  oder  Druckvorlagen  unter  Zeitdruck,  ein
Kundendienstler  benötigt  zusätzliche  Ersatzteile,  Kaufhäuser,  Supermärkte  oder  Buchläden  haben
Bestellungen auszuliefern – um nur einige Beispiele zu nennen.
Ihre Chance:
Sie  glauben  gar  nicht,  was  alles  von  A  nach  B  geschafft  werden  muss.  In  solch  einer  ständig
wachsenden Branche haben auch Sie Ihre Chance. Hier werden neue Arbeitsplätze geschaffen, nicht
alte abgebaut.  Zudem ist  die  Fluktuation relativ hoch,  Job-Offerten ergeben sich fast zwangsläufig.
Ob  Sie  nun  einen  Nebenjob  suchen  oder  eine  Vollzeitbeschäftigung  –  oder  ob  Sie  gar  eine
selbstständige Existenz anstreben, hier ist noch alles möglich.
Die Voraussetzungen:
Die primären Voraussetzungen sind:

Pünktlichkeit

Zuverlässigkeit

Ortskenntnis
Ein Führerschein ist nicht erforderlich, wenn man sich nur als Fahrrad- oder Inline-Kurier betätigt. Der
Besitz eines solchen erhöht aber die Job-Chancen enorm.
Ein  eigenes  Fahrzeug  ist  nicht immer  Obligo,  da  viele Kurierdienste  Transporter oder  Pkw stellen.
Beim  Engagement  für  Fahrrad-Kurierdienste  ist  dagegen  ein  eigener  Drahtesel  (am  besten  ein
stabiles Mountainbike) Pflicht.
Die Ausstattung:
In der Regel ist man bereits mit allem ausgestattet, was man als Allround-Kurier so braucht:
Führerschein und Fahrzeug sind  vorhanden,  Handy  auch, Fahrrad und  wetterfeste Kleidung dürften
auch klein Problem  sein. Vielleicht  noch  Helm  und Rucksack. Das war’s schon. Auch ein eventuell
vorhandenes  Motorrad  lässt  sich  kurierdienstlich  nutzen!  Kein  Büro  oder  Laden  anmieten,  kein
Computer, kein Lager, kein Wareneinkauf – einfach Karrierestart light.
Das Startkapital:
Dem entsprechend kann auch Ihr Startkapital geschont werden. Nur was an der o.g. Aufzählung fehlt,
muss ggf. angeschafft werden (wenn man es sich nicht vorläufig ausleihen kann wie  etwa Rad und
Helm).
Eventuell  bedarf  es eines  kleinen  Budgets für  die Anschubwerbung,  aber  da  sind  wenige  Hundert
Euro völlig ausreichend, teilweise geht das auch gratis, siehe Abschnitt „Werbung“.
Der Start:
Ein  Allround-Kurier-Dienst  ist  ausgezeichnet  geeignet,  nebenberuflich  zu  beginnen.  Sehr  schnell
wächst die Anzahl Ihrer Aufträge, wenn Sie kontinuierlich werben und/oder wie folgt vorgehen:
Kontaktieren  Sie alle  bestehenden  Kurierdienste  Ihrer  Umgebung  (die  Adressen  finden  Sie  in  den
Gelben  Seiten).  Sie  können  anrufen,  ich  rate  aber  zum  persönlichen  Vorstellen.  Bieten  Sie  Ihre
Dienste  an als selbstständiger Aushilfsfahrer. Diese Firmen haben  immer Bedarf; da sie  zum  einen
immer  wieder  Ausfälle  der  eigenen Fahrer  zu  kompensieren  haben;  zum  anderen gibt  es  ständig
Zeiten mit erhöhtem Auftragsvolumen, das am besten mit Aushilfen bewältig wird. Viele Kurierdienste
setzen ein eigenes Fahrzeug voraus (Pkw-Kombi oder Transporter/Bus).
Ebenso  geht  man bei  etablierten  Paketdiensten  vor  (diese  brauchen außerdem auch immer  Leute
zum Be- und Entladen der großen Lkws), und bei privaten Briefbeförderern, die der Post so sehr zu
schaffen machen.
Des Weiteren  melden Sie sich bei Vermittlungszentralen, die Ihnen auch Aufträge besorgen können
zu den von Ihnen vorgegebenen Zeiten.
Dann  sprechen  Sie  Heimdienste  aller  Art  an,  also  alle  Firmen,  die  Warenlieferung  nach  Hause
anbieten: Pizzerias, Fastfood, Supermärkte usw.
Der Pharma-Großhandel sollte auch nicht vergessen werden. Und die Grossisten der Buchhändler.
Viele Freiberufler wie Anwälte, Werbeagenturen, Architekten nutzen bereits Botenfahrer oder sind an
dieser Dienstleistung interessiert.
Lohnenswert  ist  immer  auch  ein  Blick  in  die  Stellenangebote  Ihrer  Tageszeitung.  Da  werden  oft
Fahrer und Boten gesucht...
Für den einen oder anderen interessant ist vielleicht auch der (allerdings kostenpflichtige) Service der
Firma  Press  Cutting.  Sie  wertet  nämlich  die  Stellenangebote  von  über  100  Tageszeitungen  aus:
www.press-cutting.de; ebenso: www.stellenmarktrecherche.de .
Kurz: Bieten Sie sich bei möglichst vielen Auftraggebern an und Sie werden bald mit Arbeit überhäuft
werden. Darum ist ein Handy auch so wichtig: ein kurzer Anruf oder eine SMS und Sie können fix und
flexibel reagieren.
Schon  innerhalb  des  ersten  Geschäftsjahres  kann  u.U.  der  Übergang  zum  Hauptberuf  gewagt
werden. Gründer, die Unterstützung des Arbeitsamtes für den Start in die Selbstständigkeit erhalten,
können sich von Anfang an hauptberuflich ausrichten.
Die Werbung:
Wenn überhaupt, dann kommt eigentlich nur Kleinanzeigen-Werbung für Sie in Frage. Etwa so:
Botendienst Blitz-Fix
schnell – pünktlich – zuverlässig. Handy ......
Der Kurier des Zaren
war gut. Wir sind besser! Fastgood-Kurier Tel. ......
Inserieren  Sie  nur  in  Ihrer  Lokalzeitung  und  im  Wochenblatt.  Die  Kosten  dürften  bei  Fließtext-
Anzeigen zwischen 50 und 100 Euro pro Woche liegen.
Kostenlos  Anzeigen  aufgeben  ist aber auch möglich: im Internet. Dort gibt es unzählige Jobbörsen.
Wenn  Sie  z.B.  die  Suchmaschine  Google  benutzen  (www.google.de)  haben  Sie  in
Sekundenbruchteilen 2-3 Millionen Seiten zur Auswahl, viele Portale sind mehrfach vertreten, aber es
bleiben immer noch Tausende Möglichkeiten. Bei vielen kann man gratis inserieren. Einige Beispiele
finden Sie unter der Rubrik „Hilfreiche Adressen“ weiter unten.
Benutzen Sie ein eigenes Fahrzeug, sollten Sie unbedingt zu einem Autobeschrifter gehen, der Ihnen
für  relativ  wenig  Geld  eine  Folienbeschriftung  anbringt,  die  auf  Jahre  hinaus  Werbung  in  eigener
Sache macht.
Sobald wie möglich sollten Sie auch einen Eintrag in den Gelben Seiten haben. Sie müssen dort zu
finden sein, wo man eine Dienstleistung wie die Ihre sucht. 
Erweiterungsmöglichkeiten:
Viele  Kurierfahrer  beschränken  sich  auf  die  traditionellen  Dienstleistungen.  Dabei  übersehen  sie
einen  ganz  interessanten  Bereich:  die  Autovermietungen.  Diese  haben  nämlich  immer
Überführungsfahrten durchzuführen. Zum Beispiel einen BMW von Frankfurt nach Berlin zu bringen
und  zurück mit einem Fiat Ducato. Das wird vertretbar bezahlt, ist angenehm und sauber. Scheuen
Sie sich nicht vor den großen Namen: Avis, Hertz, Europcar oder Sixt haben vielleicht gerade auf Sie
gewartet.  Teilweise  werden  solche  Jobs  sogar  im  Internet  veröffentlicht  (www.sixt.de  etc.)  Eine
generelle Einschränkung gibt es: Sie sollten schon länger als 3 Jahre den Führerschein haben.
Die  Logistik-Branche  ist  ein  Wachstumsmarkt.  Da  bilden  auch  Kleintransport-Gewerbe  und
Kurierdienste keine Ausnahme. So ist es durchaus vorstellbar, dass über kurz oder lang Sie allein gar
nicht mehr alles bewältigen können. Die Einstellung nebenberuflicher Mitarbeiter wird notwenig. Das
können Studenten sein oder sonstige Nebenberufler, Hauptsache volljährig. Bei  Organisationstalent
und Geschäftssinn lässt sich eine kleine Kurier-Flotte aufbauen.
Der Verdienst:
Das Geld liegt durchaus auf der Straße:
Als  Rad- oder  Skate-Kurier können  Sie zwischen  5 und 20  Euro pro  Fahrt kassieren.  Je weiter,  je
teurer.
Paketdienste  bezahlen  entweder  Stundenlohn  (10-20  Euro)  oder  rechnen  nach  ausgelieferten
Einheiten  ab,  was fairer  ist und  häufiger vorkommt.  Der  umgerechnete  Stundenlohn  liegt  etwa  im
selben Bereich.
Überführungsfahrten für Autovermietungen und manchmal auch für Autohäuser werden mit 8-10 Euro
vergütet.
Im  Durchschnitt  kann  man  bei  guter  Auslastung  einen  Durchschnittsstundenlohn  von  ca.  15  Euro
erzielen. Womit man – bei Vollzeitbeschäftigung und alleine – auf einen Monatsverdienst von 2.500-
3.000 Euro kommen kann.
Ein angenehmer Nebeneffekt bei jeder Kurier-Tätigkeit sind die Trinkgelder. Unterschätzen Sie nicht
die Summen, die da monatlich zusammen kommen!
Außerdem  können  Sie  Ihr  Einkommen  glatt  verdoppeln,  wenn  Ihr  Ehe-  oder  Lebenspartner
mitmacht...
Die Konkurrenz:
Die Konkurrenz  ist groß,  aber  der Transport-  und  Kurier-Markt  wächst  noch  immer,  so  dass auch
Newcomer noch  eine gute  Chance haben,  sofern  sie Fleiß und  gute  Leistungen  bringen.  Dadurch
dass bestehende  Paket- und Kurierdienste immer auch  (teilweise händeringend)  Sub-Unternehmer
suchen, ist der Einstieg erleichtert, sind Neulinge sogar willkommen.

Was noch?
Radfahrer  und  Inline-Skater  versichern  sich  gegen  selbst  verschuldete  Unfälle  durch  eine
Haftpflichtversicherung. Fragen Sie Ihre Gesellschaft, ob eine Privathaftpflicht für Schäden aufkommt,
die  in  Ausübung  Ihrer  Kuriertätigkeit  entstehen,  oder  ob  eine  spezielle  Berufshaftpflicht
abzuschließen ist. Die Kosten richten sich nach der Deckungssumme, die von 1 Mio. bis unbegrenzt
(bei  Personenschäden  bis  8  Mio.)  reichen  kann.  Vergleichen  Sie  die  Prämien;  die  Gesellschaften
weisen  teilweise  gravierende  Unterschiede  auf.  Teurer  als  150  Euro  sollte  die  Jahrespolice  nicht
kommen.
Gesetzliche Bestimmungen:
Um  eine  selbstständige  Tätigkeit  dieser  Art  auszuüben,  ist  eine  Anmeldung  auf  Ihrem  örtlichen
Gewerbe-  oder Ordnungsamt notwendig. Die  Kosten betragen je nach Kommune zwischen 30 und
100 Euro. Am besten geben Sie an „Kurierdienst“ oder „Kurierfahrten aller Art“.
Mit  Führerschein  Klasse C1  dürfen  Sie  auch kleinere  Lkws bis  7,5 Tonnen fahren.  Für  schwerere
Fahrzeuge ist die Klasse C erforderlich.
Hilfreiche Adressen:
Im Internet finden sich zahlreiche kostenlose Stellenbörsen, u.a.:
www.arbeitsagentur.de
www.deutscher-stellenmarkt.de
www.jobs.de
www.jobsintown.de
www.stellenmarkt.de
www.stepstone.de
Auch die Kuriere und Botenfahrer haben ihren eigenen Verband:
BdKEP,  Steenwisch 23, 222527 Hamburg, www.kurier.com
Interessantes:
Die Firma time matters ist eine Tochter der Lufthansa Cargo. Sie bietet u.a. auch das Berufsbild des
„personal courier“. Immer wieder gibt es VIPs – Very  Important Parcels.  Der  Inhalt  können äußerst
wichtige  Dokumente,  Wertgegenstände  oder  lebenswichtige  Medikamente  usw.  sein.  Solche
Sendungen  werden  von einem  einzigen  speziellen Kurier  von  der  Übernahme  über  den  gesamten
Transport  (meist mit  dem  nächsterreichbaren  Flugzeug)  bis  zur  Ablieferung persönlich  betreut  und
bewacht. Praktisch ein Paket-Bodyguard. Auch europa- und weltweit:
time matters gmbH, Gutenbergstr. 6, 63263 Neu-Isenburg
E-Mail: info@time-matters.com, Internet: www.time-matters.com


Bügel-Service
Das Problem:
Das einzige, was in einem modernen Haushalt noch mit der Hand gewaschen werden muss, das sind
die  Kinder.  Ansonsten  stellt  die  Hausarbeit  im  21.  Jahrhundert  kein  Problem  mehr  dar –  so  viele
Geräte und Erleichterungen wie es mittlerweile gibt. Aber eines wird wohl ewig unbeliebt bleiben: das
Bügeln.  Sei es, dass die einen  keine Zeit haben, da  sie beruflich  zu sehr eingespannt sind und die
verbleibende Freizeit lieber mit genussvolleren Aktivitäten nutzen; sei es, dass die anderen zwar Zeit
hätten, aber keine Lust. Ganz  zu  schweigen von  denjenigen, die  es  schlicht  und einfach nie richtig
gelernt haben. Natürlich gibt es auch noch Leute, die gesundheits- oder altersbedingt gar nicht mehr
in der Lage sind zu bügeln, insbesondere schwere und große Bettwäschestücke.
Die Lösung:
Bügeln ist für viele Menschen ein Horror – für diejenigen, die es aber gern tun, eine unerschöpfliche
Geldquelle.  Denn  sauber  und  adrett  sein  müssen  sie  fast  alle,  aus  beruflichen  oder  persönlichen
Gründen. Deshalb lassen es sich die Faulen, die Zeitknappen und die Alten etwas kosten, wenn sie
eine solche Arbeit einem Bügelservice aufdrücken können.
Der Markt:
Der Markt für die Dienstleistung Bügeln existiert schon seit über hundert Jahren. Er ist ein Evergreen,
weil  die  o.g.  Gründe  zu  allen  Zeiten  bestehen.  Hier  herrscht  immer  Konjunktur.  Die  erwähnten
Zielgruppen nehmen eher weiter zu als ab.
Ihre Chance:
Wenn jemand etwas kann, was andere nicht können, oder wenn jemand etwas gerne tut, was andere
nicht so mögen, lässt sich damit immer Geld verdienen.
Die Voraussetzungen:
Die Voraussetzungen sind denkbar einfach: Ein Bügelbrett, ein Bügeleisen und keine Bügel-Aversion
– und in ein paar Tagen können Sie schon die ersten Euro verdienen.
Die Ausstattung:
Für den Anfang wird wirklich kaum mehr gebraucht als (Dampf-)Bügeleisen, Bügelbrett (eventuell mit
Spezialauflage) und Bügelspray. Etwa  so hat  auch die Mutter  des Autors angefangen, nachdem ihr Mann  gestorben  war.  Doch  aus  einer  Art  bezahlter  Freizeitbeschäftigung  wurde  recht  bald  ein
florierender Bügel-Service, dem erst ein Unfall ein Ende setzte.

Das Startkapital:
An  Startkapital wird wirklich wenig benötigt. Auch bei diesem Verdienst-Konzept  kann man mit dem
beginnen,  was man eh schon  zuhause hat. Im günstigsten Fall  beschränkt sich Ihre Startinvestition
auf  den  Druck  von  ein  paar  Hundert  Handzellen,  die  Sie  in  den  Briefkästen  Ihres  Stadtviertels
verteilen.
Ziemlich  bald  werden  Sie  allerdings  auch  mit  Handtüchern,  Badetüchern,  Tischdecken  und
Bettwäsche  konfrontiert.  Hier  empfiehlt  es  sich,  eine  Bügelmaschine  anzuschaffen.  Sie  sparen
dadurch viel Zeit, und Zeit ist gerade bei einem Bügelservice bares Geld. Gebrauchte Geräte werden
immer wieder von Privatpersonen  (siehe auch: www.ebay.de), teilweise auch von Gebrauchtwaren-
Händlern angeboten und kosten  ab 50-100  Euro. Neue Bügelmaschinen  müssen  Sie  mit  ca.  1.000
Euro und mehr veranschlagen.
Ich gehe  davon aus, dass ein Auto vorhanden ist,  denn  manche Kunden können die Bügelwäsche
nicht  anliefern  (da  sie  z.B.  kein  eigenes  Fahrzeug  haben),  andere  bevorzugen  einen  Hol-  und
Bringdienst.  Wenn  Sie  aber  keinen  Pkw  haben  und  eine  Anschaffung  selbst  eines  günstigen
Gebrauchten vorerst nicht machbar ist, können Sie trotzdem starten. Sie akzeptieren dann eben nur
Kunden, die ihre Wäsche selbst transportieren.
Die Werbung:
In  einem  Copy  Shop  kosten  100  A4  Kopien  einfarbig  und  einseitig  bedruckt  nur  5-10  Euro.  Die
Anzahl Ihrer  Handzettel  können Sie  kostenlos  verdoppeln,  indem Sie  auf einem DIN  A4-Blatt zwei
DIN A5-Vorlagen  unterbringen  und  nach dem  Kopieren in  der Mitte durchschneiden  lassen.  Farbe
bringt  immer  ein  Mehr  an  Aufmerksamkeit.  Deshalb  ist  ein  farbiger  Druck  (z.B.  in  rot  oder  blau)
ratsam. Die Verwendung von farbigem Papier ist auch möglich, pro Blatt werden meist 2-3 Cent extra
berechnet.
Die Vorlagen an sich können Sie relativ einfach selbst am PC herstellen. Die eine oder andere simple
Grafik  (z.B.  ein  Bügeleisen) macht  die Werbebotschaft  attraktiver.  Ich  habe allerdings auch  schon
handschriftliche Flyer gesehen.
Sie  brauchen  sich  nicht  den  Kopf  zu  zerbrechen  über  möglichst  geistreiche  Texte.  Einfache
Kernaussagen wie:
Elke’s Bügelstube
Adresse
Telefonnummer
erfüllen voll ihren Zweck. Wer’s lustiger rüberbringen will, kann auch schreiben:
Sparen Sie Energie – lassen Sie bügeln
Tel. ....
Diese  Handzettel  werfen  Sie  dann  in  alle  Briefkästen  Ihrer  Umgebung  (soweit  Werbung  nicht
unerwünscht ist) oder klemmen sie  hinter  Scheibenwischer. In der Anfangszeit, also  die  ersten  2-3
Monate, sollte man diese Aktionen wiederholen, bis man ausreichend Stammkunden hat.
Sie sollten auch alle Läden in Ihrer näheren und weiteren Nachbarschaft um Erlaubnis fragen, einen
Aushang  machen  zu  dürfen:  Bäcker,  Metzger,  Zeitschriftenladen  etc.  Die  Schwarzen  Bretter  in
Supermärkten etc. sind auch geeignet.
Diese  Werbemaßnahmen  sind  oft  ausreichend.  Wer  will  und  Geld  hat,  kann  zusätzlich  noch
Anzeigenwerbung schalten. Aber dann nur die günstigen Kleinanzeigen, und das auch nur in einem
engen  Lokalgebiet.  Meine  Mutter  hatte  beispielsweise  nur  im  amtlichen  Mitteilungsblatt  unserer
Gemeinde inseriert.
Haben  Sie  ein  eigenes  Auto,  machen  Sie  es  zum  Werbeträger  mittels  weniger
Selbstklebebuchstaben: „Bügel-Service, Tel. ...“

Der Start:
Mit  einfachen  Mitteln  und  ein  wenig  Werbung  lässt  sich  dieser  Verdienst  schnell  etablieren.  Je
nachdem  wie  sehr  Sie die Werbetrommel rühren, wächst Ihr Bestand an Kunden.  Das Schöne ist,
dass  die  meisten,  die  den  Service  erst  neugierig  testen,  schnell  zu  Stammkunden  werden
(Zufriedenheit  vorausgesetzt),  die  Woche  für  Woche  brav  ihre  Bügelsachen  vorbeibringen.  Somit
haben Sie einen recht verlässlichen Umsatz.
Erweiterungsmöglichkeiten:
Ein  Bügelservice  ist  ein  idealer  Nebenverdienst  für  viele,  viele  Jahre.  Wer  jedoch  mehr  Zeit
investieren  kann  und  ausreichend  Räumlichkeiten  besitzt,  wer  vielleicht  sogar  mithelfende
Familienmitglieder  hat  oder  auch  vor  der  Einstellung  von  Hilfskräften  nicht  zurückschreckt,  kann
einen ansehnlichen Fulltime-Betrieb etablieren. Gründer, die Unterstützung des Arbeitsamtes für den
Start in die Selbstständigkeit erhalten, können sich von Anfang an hauptberuflich ausrichten.
Zusätzlichen  Gewinn  bringen  Angebote  wie  Wäsche  waschen  (was  später  vielleicht  sogar  ein
richtiger SB-Waschsalon wird). Weniger Umstände macht die Zusammenarbeit mit einer chemischen
Reinigung, für die man als Annahmestelle fungiert.
Auch  leicht  anfügen kann man  eine Ausbesserungs-Schneiderei. Denn  es  ist immer mal ein Knopf
anzunähen, ein Loch zu stopfen. Vielleicht sogar eine Änderungsscheiderei.
Der Verdienst:
Der Verdienst ist stückbezogen, d.h. Sie stellen immer die Anzahl der gebügelten Teile in Rechnung.
Verlangen Sie z.B. für ein Hemd 2 Euro, dann sind für acht Hemden 8 x 2 = 16 Euro fällig.
Besorgen  Sie sich  von bereits bestehenden Büglereien Preislisten, damit Sie Anhaltspunkte für  die
Erstellung eigener Listen haben. Ein Beispiel finden Sie auf  der nächsten  Seite (sicher müssen  Sie
sie um weitere Artikel erweitern und auf Ihre individuelle Situation anpassen).
Sie  wissen  selbst am  besten, wie  schnell Sie  bügeln können.  Je mehr  Stücke Sie in einer Stunde
schaffen, desto höher ist Ihr Verdienst; doch wenn das zu Lasten der Gründlichkeit geht, werden Ihre
Kunden sich das nicht lange bieten lassen. Die Kunst ist also, Schnelligkeit und Qualität miteinander
zu vereinbaren. Bei 10 Bügelstücken mit einem Durchschnittswert von 2 Euro kommen Sie also auf
20 Euro Stundenlohn. Bei nur 5 Stunden Arbeit täglich und 25 Arbeitstagen bringen Sie es auf 2.500
Euro  im  Monat.  Nicht  schlecht,  oder?  Wie  Sie  sicherlich  erkennen,  sind  da  noch  Steigerungen
möglich.
Mit chemischen Reinigungen handeln Sie eine Provision aus, z.B. 20%.
Für Klein-Reparaturen und Ausbesserungen dürften Sie je nach Zeitaufwand zwischen 1 und 5 Euro
berechnen.
So legen Sie Ihre Bügelpreise fest:
Sie bestimmen, dass Sie einen Stundenlohn von z.B. 15 Euro erzielen möchten. Nun messen Sie die
Zeit, die Sie für ein Bügelstück benötigen. Wenn Sie für einen Rock sagen wir 10 Minuten brauchen,
Dann können Sie in einer Stunde maximal 6 Röcke schaffen.
Daraus ergibt sich: 15 geteilt durch 6 = 2,50 Euro. Das wäre Ihr Bügelpreis für einen Rock. Da man 6
Röcke  aber  nur  im  Idealfall  schaffen  kann  (nämlich  wenn  alles  glatt  geht  und  man  keine  Pausen
macht), wäre vielleicht ein Preis von 3 Euro angemessener.Bügel-Service Fleißig
Beispielstraße 1
00001 Musterstadt
Tel. 0123 – 45 67 89
Preisliste / Rechnung
Artikel  Anzahl  Preis  Summe
Betttuch .............     x   1,50 €     =  ............... €
Spannbetttuch  .............     x   2,00 €     =  ............... €
Bettbe zug  .............     x   1,50 €     =  ............... €
Kissenbezug  .............     x   1,00 €     =  ............... €
Tischtuch  .............     x   2,00 €     =  ............... €
Mitteldecke  .............     x   1,50 €     =  ............... €
Serviette  .............     x   0,50 €     =  ............... €
Geschirrtuch  .............     x   0,50 €     =  ............... €
Handtuch  .............     x   1,00 €     =  ............... €
Badetuch  … ..........     x   1,50 €     =  … ............ €
Pullover  … ..........     x   1,50 €     =  … ............ €
Sweat Shirt  … ..........     x   1,50 €     =  … ............ €
T-Shirt  … ..........     x   1,00 €     =  … ............ €
Bluse  … ..........     x   2,00 €     =  … ............ €
Hemd  … ..........     x   2,00 €     =  … ............ €
Kleid  … ..........     x   3,00 €     =  … ............ €
Hose  … ..........     x   2,50 €     =  … ............ €
Bluson  .............     x   2,50 €     =  ............... €
Kleiderschürze  .............     x   1,50 €     =  ............... €
Arbeitskittel  .............     x   1,50 €     =  ............... €
Rock ohne Falten  .............     x   2,50 €     =  … ............ €
Overall  … ..........     x   2,50 €     =  … ............ €
Shorts  … ..........     x   1,00 €     =  … ............ €
Betttuch  … ..........     x   1,50 €     =  … ............ €
… ..........     x   … .... €     =  … ............ €
… ..........     x   … .... €     =  ............... €
.............     x   ....... €     =  ............... €
Wäsche stärken  .............     x   0,25 €     =  ............... €
Wäsche holen & bringen  .............     x   3,00 €     =  ............... €
GESAMTBETRAG:
............... €
Musterstadt, den ..........................  Betrag erhalten: .....................................Die Konkurrenz:
Konkurrenz  gibt  es  natürlich,  aber  nicht  übermäßig.  Wie  viele  Bügel-Services  in  Deutschland
arbeiten, weiß keiner ganz genau, denn das ist eine der letzten Wirtschaftsbereiche, die noch keinen
eigenen Verband haben. Ist auch zweitrangig; wichtig ist zu wissen, dass es noch jede Menge Platz
gibt  für  Neugründungen.  Am  besten  geeignet  sind  natürlich  Großstädte  und  Ballungsräume,  aber
auch in ländlichen Gebieten ist Bügeln unbeliebt.
Gesetzliche Bestimmungen:
Um  eine  selbstständige  Tätigkeit  dieser  Art  auszuüben,  ist  eine  Anmeldung  auf  Ihrem  örtlichen
Gewerbe-  oder Ordnungsamt notwendig. Die  Kosten betragen je nach Kommune zwischen 30 und
100 Euro. Um spätere Kosten bei Geschäftserweiterung zu vermeiden, bezeichnen Sie Ihr Gewerbe
am besten nicht nur als „Bügelservice“, sondern auch als „Wäschereinigung“, „Reparaturschneiderei“
etc.  erkundigen  Sie  sich  aber,  ob  Sie  dieses  Gewerbe  in  Ihrem  Bundesland  bei  der
Handwerkskammer ins Verzeichnis handwerksähnlicher Berufe eintragen sollten.

Interessantes:
Haben Sie sich schon mal gefragt, seit wann die Menschheit bügelt? Seit 150, 200 oder 300 Jahren?
Nun, die ältesten Bügelinstrumente, die man in unseren Breitengraden kennt, stammen aus dem 5.-8.
Jahrhundert!  Es  handelt  sich  um  so  genannte  Glätt-  oder  Gniddelsteine,  die  aus  Glas  hergestellt
waren.
In  China  dagegen  war  man  schon  im  2.  Jahrhundert  vor  Chr.  auf  die  Idee  gekommen,  wie  man
Wäsche  glatt  bekommt:  Man  füllte  glühende  Kohlen  in  eine  Pfanne  und  bügelte  mit  dem
Pfannenboden...
Im  frühen  Mittelalter wurde  in  Europa  Wäsche mit einer  Mangelrolle  (die  in  etwa  an  eine Teigrolle
erinnert)  geglättet.  Im  späten  Mittelalter  kam  das  Plätteisen  auf.  Es  wurde  einfach  auf  einem
Kohleherd erhitzt.
Ab  dem 19.  Jahrhundert  brachte  menschlicher  Erfindungsreichtum  auch  bei  Bügeleisen  eine  Fülle
von  Variationen  hervor:  Blockeisen,  Kamineisen,  Kohleeisen,  Glühstoffeisen,  Bolzeneisen,
Spirituseisen, Benzineisen, Gaseisen, sogar Dampf betriebene Eisen.
Schließlich wurde im Jahre 1890 das Elektroeisen in Deutschland erfunden. AEG hat es seit 1897 im
Verkaufsprogramm. Eine ebenso interessante wie schöne Sonderform ist das Elektro-Porzellaneisen,
das während des 2. Weltkrieges hergestellt wurde, als Metall Mangelware war.

Frühstück-Bringer
Das Problem:
Ich bin  schon  ein  bisschen  rumgekommen  in  der  Welt  und  wenn ich  so vergleiche,  dann  kann ich
schon zustimmen, wenn jemand behauptet, dass die Deutschen immer noch überwiegend arbeitsam
und diszipliniert sind. Aber mit einem haben viele so ihre Probleme: mit dem Frühaufstehen nämlich.
Eine Viertel- oder halbe Stunde früher aus den Federn, nur um frische Brötchen vom Bäcker zu holen
– das ist erst recht nicht jedermanns Sache.
Die Lösung:
Dabei wissen die meisten ein gutes Frühstück mit duftenden  Brötchen, noch warmen  Brezeln oder
frischen Croissants sehr zu schätzen. Der Bedarf ist also da, aber die Bequemlichkeit steht im Wege.
Ein Frühstücks-Bringdienst ist die Lösung!
Der Markt:
Der Markt für  einen Frühstücksbringdienst ist  nachgewiesenermaßen  da, selbst  in  Kleinstädten  mit
30-40.000 Einwohnern. Nur gibt es bislang viel zu wenige Dienstleister, die den Bedarf decken. Dass
die Branche interessant ist, beweist die Tatsache, dass es bereits zwei Franchise-Unternehmen gibt,
die  hier  aktiv  sind  (Kontakte:  siehe  Abschnitt  „Hilfreiche  Adressen“).  Statt  solch  einen  Service  in
Eigenregie aufzuziehen, können Sie  natürlich  dort  auch  Franchise-Nehmer werden.  Der Vorteil  ist,
dass  Sie  ein  bewährtes  Geschäftskonzept  einfach  übernehmen  können,  der  Nachteil,  dass  Sie
monatlich ca. 10% Franchisegebühren abführen müssen.
Die Voraussetzungen:
Wenn  Sie notorischer Langschläfer  sind, suchen Sie  sich  besser  etwas anderes,  mit dem  Sie pro
Jahr bis zu einer halben Million Euro Umsatz machen können . Denn Ihr Arbeitstag beginnt um 4 Uhr
in  der  Früh.  Auch  sollten  Sie  Organisationstalent  und  Teamgeist  besitzen,  denn  Sie  werden  bald
mehrere Hundert, eventuell sogar über 1.000 Kunden haben. Diese können Sie allein nicht beliefern,
sie brauchen also Fahrer. Zudem sollten Sie wissen, dass viele Kunden auch samstags und sonntags
einen Lieferservice wünschen. Deshalb wäre ein mithelfender Lebenspartner sehr sinnvoll.
Die Ausstattung:
Sie  brauchen nicht viel: Auto,  Telefon mit  Fax,  Handy. Natürlich  einen  PC;  der  kann auch  alt  und
gebraucht  sein,  denn  für  einfache  Anwendungen  wie  Textverarbeitung,  Buchführung  und
Rechnungstellung  ist  das vollkommen  ausreichend.  Dafür  muss  es  wirklich nicht das  neueste  und
schnellste  Modell  sein.  Wenn  Sie  allerdings  auch  einen  Internet-Auftritt  anstreben,  sind  die
Ansprüche  etwas  höher.  Langfristig  führt  daran  kein  Weg  vorbei,  da  jetzt  schon  bis  zu  20%  der
Kunden online bzw. per E-Mail bestellen.
30  Euro  in  einen  sog.  Städteatlas  Ihrer  Region  sind  eine  sinnvolle  Investition;  so  finden  Sie  jede
Adresse und den kürzesten Weg dorthin.

Das Startkapital:
Sie besitzen  Auto, Telefon und  PC?  Dann fällt Ihr benötigtes  Startkapital dementsprechend niedrig
aus. Nur die Werbung in den ersten 3 Monaten kostet jetzt noch Geld. Gehen Sie davon aus, dass
Sie in der Anfangsphase viel werben müssen,  um einen Kundenstamm zu gewinnen. Für Anzeigen
und  Verteilung  von  Prospekten  sollten  Sie  schon  500  Euro  die Woche  einkalkulieren.  Das  wären
6.000 Euro im ersten Vierteljahr. Maximal, denn je mehr Kunden Sie haben, desto weiter können Sie
die  Neukunden-Akquise  herunterfahren.  Das  Schöne  ist,  je  mehr  zufriedene  Kunden  Sie  einmal
haben, desto mehr greift auch die unbezahlbare Mundpropaganda.
Freilich können Sie auch mit kleinerem Werbebudget operieren, dann dauert es eben entsprechend
länger, bis Sie in die Gewinnzone kommen. Geringere Werbekosten können sinnvoll sein, wenn Sie
den Brötchen-Bringdienst nur nebenberuflich betreiben wollen.
Der Start:
Bevor  Sie  starten,  brauchen  Sie  eine  Preisliste.  Bevor  Sie  diese  erstellen,  müssen  Sie  Ihre
Einkaufspreise  Ihrer  Bäckerei  kennen.  Daraus  ergibt  sich:  Am  Anfang  aller  Bemühungen  müssen
Verhandlungen  mit  einem  örtlichen  Bäcker  stehen.  Am  besten  mit  mehreren.  Eine  Bäckerei  sieht
einen  Frühstücks-Bringdienst  nicht  als  Konkurrenz,  sondern  als  willkommenen  Umsatzsteigerer.
Solch  ein  Service  bringt  nämlich  auf  einen  Schlag  mehrere  Dutzend  bis  mehrere  Hundert  neue
Kunden.  Dementsprechend  selbstbewusst  sollten  Sie  in  die  Verhandlungen  gehen,  um  einen
möglichst guten Einkaufsrabatt zu erzielen.
Die Werbung:
Der nächste Schritt ist  das Verteilen von Werbezetteln in Ihrem Bezirk. Das müssen Sie die ersten
drei  Monate  immer  wiederholen,  denn  pro  1.000  Stück  melden  sich  nur  ca.  10-15  Interessenten.
Wenn Sie also 12 Wochen lang je 1.000 Prospekte verteilt haben, dürften Sie etwa 120-180 Kunden
gewonnen haben. Wenn Sie aber in der gleichen Zeit 2.000 Handzettel austeilen, können Sie schon
mit  240-360  Kunden  rechnen.  Je  mehr  Sie  also  in  Werbeprospekte  investieren,  desto  schneller
wächst Ihr Bestand.
Die Herstellungskosten für die Hand-outs betragen zwischen 50  und 100 Euro,  je  nach Gestaltung
(Farbe,  Papier  etc.)  und  Auflage  (je  höher,  desto  günstiger  der  Tausender-Preis).  Dazu  kommen
eventuell noch einmalige Satzkosten (200-500 Euro), wenn Sie die Vorlage von einem Werbegrafiker
machen  lassen.  Mit  einem  eigenen  PC  kann  man  jedoch  auch  selber  ganz  brauchbare  Entwürfe
fertigen und somit Kosten sparen.
Verteilerkosten fallen an, wenn Sie die Prospekte nicht selbst in die Briefkästen einwerfen wollen. Pro
Stück zahlt man etwa 2-5 Cent, also 20-50 Euro je 1.000 verteilte Zettel. Auch das Geld können sich
Do-it-Yourselfer  schenken.  Außerdem  ist  man  dann  auch  sicher,  dass  die  Prospekte  genau  da
ankommen,  wo  sie  sollen  und  nicht  in  einem  Abfalleimer,  wie  das  manche  unzuverlässige
Prospektverteiler manchmal tun.
Das Schalten  von Kleinanzeigen  in den Blättern,  die  Ihr avisiertes  Verkaufsgebiet abdecken, kann
auch erwogen werden. Vermeiden Sie die teuren Format- oder gestalteten Anzeigen, Fließsatztexte
tun  es  auch;  wichtig  ist  vor  allem,  dass  sie  regelmäßig  erscheinen.  Anzeigenschaltung  hat  den
Vorteil, dass  Sie  weit  weniger  Arbeitsaufwand  haben  und  viel  mehr  Menschen  erreichen  können.
Aber erfahrungsgemäß  springen  auch nicht  viel mehr Neukunden dabei  heraus.  Außerdem  ist die
Streuung  meist  zu  groß,  d.h.  Sie  bekommen  auch  Anfragen  außerhalb  des  Gebietes,  das  Sie
betreuen wollen oder können.
TIPP: Ein sehr guter Köder, Neukunden zu gewinnen, ist ein Gratis-Service-Test. Bieten Sie an, drei
Morgen  lang  kostenlos je drei Brötchen zu  liefern. Wichtig ist, dass Sie weder die Anfahrt noch die
Brötchen selbst in Rechnung stellen. Klar verschlingt dieses Marketing zusätzliches Kapital, aber die
Kosten für 3x3 Brötchen halten sich doch in Grenzen (von der Fahrtkosten mal abgesehen) – und vor
allem:  Es  lohnt  sich!  Die  Response  auf  solch  eine  Werbeaktion  ist  weitaus  höher.  Pro  1.000
Prospekte  reagieren  2-3  mal  so  viele  Interessenten.  Auch  wenn  die  Hälfte  nur  Gratis-Brötchen
schnorren will, so bleiben doch immer noch ca. 50% mehr Festkunden als auf herkömmliche Weise.
Ihre  Stammkundschaft  wächst  also  schneller.  Und  die  erhöhten  Werbekosten  holen Sie  im  ersten
Monat schon wieder rein.
Noch  ein  Geheimtipp:  Bei  einer  dauerhaften  oder  von  Zeit  zu  Zeit  veranstalteten  Aktion
„Stammkunden werben  Neukunden“ will  sich  so  mancher eine Torte oder eine Woche lang Gratis-
Brötchen verdienen...
Erweiterungsmöglichkeiten:
Manchmal  fängt  es  mit  einem  Brötchen-Abo  an  und  hört  mit  einem  allgemeinen  Lebensmittel-
Bringdienst auf.
Der Verdienst:
Ausnahmsweise  mal  das  Schönste  vorweg:  bereits  nach 3  Monaten  können  Sie schwarze  Zahlen
schreiben! Das findet man bei nicht vielen Geschäftskonzepten.
Sie  verdienen  ja auch  doppelt:  Beim  Bäcker  haben  Sie  einen Einkaufsrabatt  von 20-30%  je  nach
Artikel. Dem Kunden berechnen Sie aber den Ladenpreis.
Dazu kommt pro Lieferung eine moderate Liefergebühr. An Werktagen kann sie z.B. 1 Euro betragen,
an Sonn- und Feiertagen 1,50 oder 2 Euro.
400  Kunden  pro  Woche  reichen  schon  für  den  hauptberuflichen  Einstieg.  Der  durchschnittliche
Lieferwert  inkl.  Liefergebühr  beträgt z.B.  10 Euro.  Da  nicht alle Kunden  sieben  Mal  in der  Woche
beliefert werden möchten, gehen wir von 3,5 Lieferungen pro Kunde und Woche aus: 10 Euro x 3,5 x
400 = 14.000 Euro / Woche. Daraus ergibt sich ein Monatsumsatz von 55-60.000 Euro.
An  Gewinn  vor  Steuern  verbleiben  Ihnen  etwa  20%,  also  etwa  11-12.000  Euro  monatlich.  Ein
Brötchen-Bring-Service mit nur  400  Kunden ist ein  ziemlicher  kleiner Laden.  Manche  haben bis  zu
1.500  (!).  Jetzt  können  Sie  sich  ausrechnen,  was  zu  verdienen  ist,  wenn  Sie  die  oben
angesprochenen Eigenschaften Teamgeist und Organisationstalent besitzen, denn Sie arbeiten dann
mit 10-15 Fahrern.
Die Konkurrenz:
Die Konkurrenz ist eher dünn gesät. Entweder haben viele noch nicht das Potenzial erkannt oder sie
schlafen  gerne  aus.  Die  verschlafen  dann  aber  auch  mögliche  Millionen.  Morgenstund’  hat  eben
wirklich Gold im Mund...
Die  beiden  konkurrierenden  Frühstücksbringer-Franchise-Anbieter  haben  bislang  zusammen  noch
nicht  einmal  100  Franchise-Nehmer  etablieren  (oder  überzeugen?)  können.  Bundesweit
wohlgemerkt.  Auch  wenn  man  jetzt  noch  ein  paar  Dutzend  unabhängige  Dienstleister
mitberücksichtigt, verbleibt noch ein großes Feld zu beackern...
Was noch?
Noch ein paar praktische Tipps
Legen Sie  Ihr zu betreuendes Gebiet fest, z.B. einen Radius von 5, 10 oder 20 km um Ihren
Wohnort.

Sie  können  den  Kunden  die  Zahlungsart  wählen  lassen  zwischen  Bankeinzug,
Rechnungstellung oder  Barzahlung  beim Fahrer. Ich rate aber  dazu, nur per Bankeinzug zu
arbeiten. Das verursacht die geringsten Betriebskosten.

Legen  Sie  eine  Zeit  fest,  bei  der  bis  dahin  eingegangene  Bestellungen  oder
Änderungswünsche schon am nächsten Tag ausgeführt werden können, z.B. 12 oder 14 Uhr.

Als  besonderen  Kundenservice  können  Sie  bei  der  Telekom  eine  gebührenfreie
Telefonnummer (0800...) einrichten lassen.
Gesetzliche Bestimmungen:
Da  Sie  Umgang  haben  mit  Lebensmitteln,  sind  für  Sie  und  Ihre  Fahrer  auch  die  üblichen
Hygienevorschriften  anzuwenden.  Die  IHK,  der  Wirtschaftskontrolldienst  etc.  informieren  Sie  auf
Anfrage.
Um  eine  selbstständige  Tätigkeit  dieser  Art  auszuüben,  ist  eine  Anmeldung  auf  Ihrem  örtlichen
Gewerbe-  oder  Ordnungsamt notwendig  („Lebensmittel-Bringdienst“).  Die  Kosten  betragen  je nach
Kommune zwischen 30 und 100 Euro.
Hilfreiche Adressen:
Opos GmbH
Höhestr. 13, 61348 Bad Homburg v.d.H.
E-Mail: info@broetchen-bringer.de, Internet: www.broetchen-bringer.de
(Franchise, hier ist auch der nebenberufliche Einstieg möglich!)
Morgengold
Ehrenhaldenstr. 3, 70192 Stuttgart
E-Mail: info@morgengold.de, Internet: www.morgengold.de
Interessantes:
Experten schätzen, dass das Umsatzpotenzial für Brötchen-Bringdienste bei 1 Milliarde Euro liegt!

Rent a Husband / Rent a Wife
Das Problem:
Der  Wasserhahn  tropft,  der  Abfluss  ist  verstopft,  der  Fahrradreifen  ist  platt,  die  Kaffeemaschine
gehört  unbedingt  entkalkt  und  die  Heizkörper  entlüftet,  der  Rasen muss  gemäht  werden oder das
Laub  eingesammelt,  die  Schranktür  klemmt  und  die  Nachttischlampe  hat  einen  Wackelkontakt.
Warum  geht  das  Bügeleisen  nicht  mehr?  ...Und  wer  macht  den  Treppendienst  und  hängt  die
Vorhänge auf?
Das Problem ist: Viele kleine Probleme haben die Leute in Wohnung, Haus und Garten, aber  viele
haben kein handwerkliches Geschick oder nicht genügend Zeit oder ganz einfach keine Lust.
Auch kann der Gartenzaun wieder einen Anstrich vertragen und das Auto einen Innenreinigung. Wer
bohrt  die  Dübellöcher  für  das  Regal?  Hilfe,  ich  verstehe  die  Selbstbau-Anleitung  für  den
Schuhschrank  nicht!  Wer  pflückt  das  Obst?  Und  früher  hat  der  Staubsauger  mehr  Leistung
gebracht...
Die Lösung:
Da wünscht sich so manche alleinstehende Frau wieder einen Mann im Haus – und alleinstehende
Männer,  sie  hätten  nicht  zwei linke  Hände.  Aber auch  geschicktere Menschen  können vieles nicht
mehr selbst verrichten, wegen Alter oder Krankheit zum Beispiel. Anderen wiederum  mangelt es an
Zeit – oder an Werkzeug...
Hier  hilft  der  Miet-Mann,  der  Allround-Reparateur,  der Mann  für  alle  Fälle – eben der  Mann, der’s
kann – das Bohren, Dübeln, Spachteln, Hämmern, Feilen, Sägen.
Der Markt:
Den Markt für einen Reparatur-  und Allround-Hilfsdienst kann man nur als gut bezeichnen. Das hat
eine Vielzahl von Gründe:

Fachbetriebe sind viel zu teuer;

„richtige“ Handwerker lehnen solche Kleinaufträge meistens ab;

geeignete Spezialisten sind schwer zu kriegen;

mangelnde Service-Zufriedenheit mit gewissen Fachleuten;

lange Wartezeiten;

unverschämte Anfahrtpauschalen.
Die Voraussetzungen:
Keine  im  Sinne  von  Fachausbildung.  Handwerkliches  Geschick,  technisches  Verständnis,
Improvisationstalent  zählen.  Hausmeisterliche  Reparaturen  und  sonstige Hilfsarbeiten  in  Haus, Hof
und Garten bedürfen auch keiner Genehmigung der Handwerkskammer.

Die Ausstattung:
Was eben ein Allrounder so alles braucht:

Werkzeuge aller Art

Elektrogeräte wie Schlagbohrer, Schleifgerät usw.

Leiter, Besen, Laubrechen, Rasenmäher, Säcke für (Grün-)Abfall usw.

Klein- und Ersatzteile (Nägel, Schrauben, Kabel, Glühbirnen, Isoliermaterial)

Des Weiteren muss man mobil sein (Pkw, Kombi, Kleinbus) und

jederzeit erreichbar (Telefon, Fax, vor allem Handy)
Das Startkapital:
Wer bis hierher gelesen hat, der interessiert sich wohl  auch ernsthaft für dieses Konzept – und der
hat erfahrungsgemäß bereits eine ansehnliche Werkzeug- und Gerätesammlung. Somit entfällt dieser
Posten,  es  sei  denn,  es  müssen  ein  paar  Ergänzungen  getätigt  werden  (größere  Maschinen  und
Geräte  kann  man  sich  anfangs  oder  fallweise  bei  Baumaschinen-Verleihern  und  in
Heimwerkermärkten ausleihen).
Ebenso vorhanden sind in der Regel Handy, Telefon, Fax. Und da auch ein Computer schon in fast
jedem Haushalt steht, halten sich die Gründungsinvestitionen sehr im Rahmen.
Was  ein  richtiger  Heimwerker ist,  der kann  praktisch  sofort  loslegen,  ohne  investieren zu  müssen.
Nur Anzeigen  sind  zu  schalten und Visitenkarten zu  drucken. Somit kann  man  im  günstigsten  Fall
schon mit 1.000 Euro starten, wenn das passende Fahrzeug existiert.
Der Start:
Der  Beginn  ist  erfahrungsgemäß  hier  immer  ein  wenig  zäh,  denn  es  dauert,  bis  die
Werbemaßnahmen Früchte zeigen.
Darum  ist  ein  nebenberuflicher  Start  anzuraten.  So  genannte  Ich-AG-Gründer  haben  es  hier
allerdings  besser.  Die  Zuzahlungen  des  Arbeitsamtes  helfen,  die  Anfangsdurststrecke  zu
überwinden, so dass die Vollzeit-Variante gewagt werden kann.
Clever geht vor, wer auch Firmen, Läden, Hausverwaltungen usw. anspricht.
Die Werbung:
Wer nicht wirbt, der stirbt – oder kommt gar nicht erst in die Gänge. Ihre zukünftigen Kunden müssen
wissen,  dass  es  Sie  gibt.  Für  eine  Hausmeister-Agentur,  einen  Allround-Service  ist  sicherlich
Anzeigenwerbung die geeignetste Form, einer weiteren Öffentlichkeit bekannt zu werden.
Sind  Sie  im  Stande,  spezielle,  auch  seltene  oder  gar  fast  ausgestorbene  handwerkliche  Arbeiten
auszuführen,  können  Sie  sich  in  ein  Spezial-Branchenbuch  eintragen  lassen,  das  die
Verbraucherzentrale  Düsseldorf  aufbaut:  z.B.  Korbflechter,  Puppendoktoren,  Sattler,  Kunststopfer,
Hufschmiede, Glasbläser, Drechsler usw.
Erweiterungsmöglichkeiten:
Die Geschäftserweiterung folgt automatisch, sofern Sie gut und günstig sind (das spricht sich schnell
herum).  Sie  werden  sich  dann  vor  Aufträgen  fast  nicht  mehr  retten  können.  Sie  werden  Helfer
einstellen müssen. Betriebe dieser Art bedienen im dritten Geschäftsjahr schon bis zu 2.000 Kunden!
Schlauer  Tipp:  Wenn  Sie  Langzeitarbeitslose  vom  Arbeitsamt  akzeptieren,  bekommen  Sie  die
Lohnkosten mit 50% bezuschusst!
Warum  immer  erst  kommen,  wenn  etwas  kaputt  ist?  Sie  können  auch  einen  Pflege-  und
Instandhaltungs-Service anbieten...
Entrümpelungen und Umzüge könnten Sie auch ins Programm nehmen.
Der Verdienst:
Wo  herkömmliche  Handwerker  je  angefangener Stunde  kassieren,  rechnen  viele  Miet-Männer  pro
angefangener  Viertelstunde  ab.  Es  gibt  auch  welche,  die  lassen  die  Stoppuhr  mitlaufen  und
berechnen  im  Minutentakt  (30-40  Cent  pro  Minute)!  Auf  alle  Fälle  sind  Kleinreparateure  weitaus
günstiger.  Sie  kommen  trotzdem  auf  einen  Stundenlohn  von  25-30  Euro,  sind  also  50  und  mehr
Prozent preiswerter.
Und  wie handhaben Sie es  mit  der Anfahrtpauschale?  Auch hier unterscheiden Sie sich wohltuend
von  Vollhandwerkern:  Wo diese  atemraubende 40,  50,  oder  60  Euro Anfahrtpauschale  kassieren,
stellen Sie nur 10-20 Euro in Rechnung.
Rechnen wir einmal durch:
An einem normalen Arbeitstag können Sie 7 Arbeitsstunden in Rechnung stellen:
7 x 25 = 175 Euro.
Dazu kommen 5 Anfahrtpauschalen á 15 Euro: 5 x 15 = 75 Euro.
Sind zusammen 250 Euro pro Arbeitstag. 25 Arbeitstage im Monat ergibt:
25 x 250 = 6.250 Euro brutto.
Dazu kommen noch  Profite aus  Materialverkauf.  Wo Sie  also  ein  neues  Schloss  einsetzen,  Dübel
benötigen,  Isoliermaterial verwenden  etc., können  Sie dies natürlich auch  in  Rechnung  stellen. Da
Sie  Material  und  Ersatzteile  aber  im  Großhandel  günstig  einkaufen  konnten,  haben  Sie  eine
Gewinnspanne von 20-100 Prozent.
Auf Stundenlohn, Anfahrt- und Materialkosten schlagen Sie die Mehrwertsteuer auf.
Noch ein Zusatzverdienst: Immer  wieder  werden Sie mit Anfragen für  Arbeiten konfrontiert, die Sie
nicht  ausführen  können  oder  dürfen,  weil  sie  nur  Vollhandwerkern  vorbehalten  sind,  die  in  der
Handwerksrolle  registriert  sind.  Wenn  Sie  diese  Aufträge  an  befreundete  Handwerksbetriebe
vermitteln, können Sie eine hübsche Provision kassieren (5-10%, vorher abklären!).
Alles in allem kann es ein vollbeschäftigter Einzelkämpfer  durchaus auf 10.000 Euro und mehr vor
Steuern  bringen.  Wenn  er  sich  jetzt  noch  Helfer  einstellt,  können  pro  Arbeitskraft  2-4.000  Euro
dazukommen.
Die Konkurrenz:
Auch bei diesem Konzept ist die Konkurrenz noch nicht groß – im Gegenteil. Reparatur-Hilfsdienste
und  Allround-Services  gibt  es  kaum.  Und  die  regulären  Handwerksbetriebe  wollen  und  können
Kleinreparaturen gar nicht ausführen.
Was noch?
Wer  will,  kann  sich  auch  gut  betreut  in  die  neue  Selbstständigkeit  begeben.  Es  gibt  nämlich  ein
deutsches  Franchise-System,  das genau das Richtige ist  für  handwerkliche Allrounder. Händy Män
heißt  das  pfiffige  Konzept  und  hat  schon  über  zwei  Dutzend  Lizenznehmer  in  ganz  Deutschland
gefunden.  Gute  Vorbereitung  vor  dem  Start  und  ständige  Betreuung  danach  sind  obligatorisch.
Anfragen über das Internet vermittelt die Bonner Zentrale an die jeweiligen Partner vor Ort. Kontakt:
siehe Abschnitt „Hilfreiche Adressen“
Ein  Allround-Dienst  muss  nicht  Männern  vorbehalten  bleiben.  Auch  Frauen  können  sich  hier
versuchen. So kommt – zumindest in Amerika –  das weibliche Pendant  auch  gut an:  Rent a Wife:
Wäsche  waschen,  Geschirr  spülen,  aufräumen,  kochen,  Staub  saugen,  Knopf  annähen,
Reißverschluss ersetzen, Kleidungsstücke ändern, bügeln... Es gibt viel zu tun. Vor allem, wenn sich
Ehepaare ergänzen.
Gesetzliche Bestimmungen:
Um  eine  selbstständige  Tätigkeit  dieser  Art  auszuüben,  ist  eine  Anmeldung  auf  Ihrem  örtlichen
Gewerbe-  oder  Ordnungsamt  notwendig.  Mögliche  Bezeichnungen  können  sein:  „Reparatur-
Hilfsdienst“,  „Allround-Service  für  Kleinreparaturen  und  Instandhaltung“,  „Hausmeister  Service“,
„Allround Service für Haus und Garten“ etc. Die Kosten betragen je nach Kommune zwischen 30 und
100 Euro.
Von einer  ganz bestimmten Seite  droht Gefahr: Die Handwerkskammern schauen ganz genau hin,
was Sie tun.  Und  Sie können sicher sein, dass Anzeigen erfolgen beim Verdacht auf unberechtigte
Handwerksausübung. Diverse Tätigkeiten dürfen nämlich nur Vollhandwerker ausüben.  Arbeiten an
Gas-  und  Stromleitungen  sollten  für  Sie  ohnehin  tabu  sein,  es  sei  denn,  Sie  haben  selbst  einen
Meisterbrief in der Tasche. Aber auch Fliesen legen und sogar Wände anstreichen darf nicht jeder...
Am  besten  lassen  Sie  sich  bei  Ihrer  örtlichen  Handwerkskammer  beraten.  Dort  ist  man  dazu
verpflichtet.  Auch  wenn  Sie  nur  handwerkähnliche  Arbeiten  ausführen,  sollten  Sie  sich  in  die
Handwerksrolle eintragen lassen, um Probleme zu vermeiden.
Hilfreiche Adressen:
Händy Män
Elsässer Str. 33, 53175 Bonn
E-Mail: info@handyman-online.de, Internet: www.haendy-maen.de
In  den  USA  gibt  es  schon  länger  ein  ganz  ähnliches  System,  das  nach  eigenen  Angaben  der
Branchenführer weltweit ist. Gegebenenfalls ist auch eine Expansion nach Europa möglich:
Rent-a-husband® LLC
27 Ocean Street, Suite 2
South Portland, ME 04102, U.S.A.
E-Mail: husband@rentahusband.com, Internet: www.rentahusband.com
Interessantes:
Die  Story  von  Kaile  Warren,  dem  Firmengründer  von  Rent-a-husband,  klingt  wie  ein  weiteres
amerikanisches Märchen, ein wahr gewordenes allerdings:
Kaile war ursprünglich ein kleiner Bauunternehmer im US-Bundesstaat  Maine.  Mit  einem schweren
Autounfall  begann  die  größte  Lebenskrise.  Große  finanzielle  Schwierigkeiten  führten  zu  noch
größeren  Eheproblemen.  Schließlich  war  er  ganz  unten:  das  Geschäft  bankrott,  von  der  Ehefrau
verlassen,  das  Haus unterm  Hammer. Als er buchstäblich  auf der  Straße saß,  quartierte  er  sich  in
einem  verlassenen Lagerhaus im Hafen von Portland ein. Dort  kam  ihm  in einer schlaflosen  Nacht
der  Einfall  für  sein  heutiges  Geschäftskonzept:  „Rent-A-Husband
For  those  jobs  that  never  get
®
done
. Die Idee war wirklich gut: Kaile Warren konnte sich nun wieder selbst ernähren und aus der
T M “
Gosse  herauskommen,  dank  seines  Geschäftssinnes  konnte  er  sogar  ein  landesweites  Netz  von
Lizenznehmern aufbauen. Heute ist er Multimillionär und sogar ein kleiner Fernsehstar bei CBS, wo
er einmal im Monat eine beliebte Heimwerkersendung moderiert sowie ein gern gesehener Gast bei
diversen Sendern und Veranstaltungen.

Bauchladen-Kaufmann
Das Problem:
Diesmal  gibt  es  kein  Problem  zu  lösen.  Sondern  ein  Bedürfnis  zu  befriedigen.  Die  Sucht  nach
Süßigkeiten nämlich. 8  von  10 Menschen können Süßem  nicht wiederstehen.  Nur  Eiskrem ist noch
beliebter.
Die Lösung:
Warten Sie nicht, bis die Leute Lust auf Süßes kriegen. Bringen Sie es zu ihnen. Allein beim Anblick
bunter  Süßigkeiten  wird  das  Bedürfnis  meist  geweckt  und  spontan  gekauft.  Vor  allem,  wenn  Sie
Süßigkeiten  anbieten,  die  man  sonst  kaum  findet. Diese Gelegenheit  lassen  sich  erstaunlich  viele
Kunden nicht entgehen.
Der Markt:
Süßwaren haben immer Konjunktur: zu jeder Tageszeit, zu jeder Jahreszeit und bei alt und jung.
Die Voraussetzungen:
Fehlanzeige.  Außer  ein  Reisegewerbeschein,  ein  paar  Euro  für  den  ersten  Einkauf  und  ein
freundliches Gesicht.
Die Ausstattung:
Zur  Not  geht  auch  ein  Serviertablett,  an  das  man  einen  entsprechend  langen,  breiten  Riemen
befestigt hat, den man sich um den Nacken legt.
Geschickter ist ein flacher Holzkoffer. Geöffnet hat man den Deckel vor der Brust und den Boden vor
dem  Bauch.  Hier  kann  man  mehr  unterbringen,  da  der  Deckel  mit  zwei,  drei  kleinen  Querfächern
versehen ist, wo man zusätzlich Waren präsentieren  kann. Ein  solches Utensil dürfte es schwerlich
irgendwo zu kaufen geben. Man müsste es also bei einem Möbelschreiner anfertigen lassen.
Zur  Königsklasse  der  Straßenverkäufer  gehören  Sie,  wenn  Sie  einen  mobilen  Stand  mit
Überdachung (ein großer Schirm tut’s auch) besitzen. Er muss sich mit wenigen Handgriffen auf- und
abbauen sowie leicht transportieren lassen. Dazu zwei, drei Dutzend Plastikbehälter und eine Waage
– fertig.
Das Startkapital:
Sie  ahnen  es  schon.  Ihr  Startkapital  wird  außerordentlich  gering  ausf allen,  ein  Auto  vorausgesetzt.  Sie
brauchen kein Telefon und Handy, geschweige denn Fax und Computer. Keinen Laden, keine Werbung.
Sie  investieren  nur  in  einen  Bauchladen  oder  einen  einfachen  Verkaufsstand.  Geschickte  Leute  können  sich
das  sogar  selbst  zusammenzimmern.  Reine  Materialkosten  vielleicht  300  Euro.  Wenn  man’s  von  einem
Fachmann machen lässt, etwa doppelt so viel, was aber bei einem Verkaufsstand wirklich vermeidbar ist: Einen
Tapeziertisch  gibt’s  in  jedem  Baumarkt  und ein  Dach  ist  nicht  nötig,  wenn  man  seinen  Standort  z.B.  in  einer
Einkaufspassage  oder  einem  (U-)Bahnhof  hat.  Ansonsten  erfüllen  ein  großer  oder  zwei  kleinere
Sonnenschirme auch den Zweck.
Bleibt  noch  die  Anschaffung  der  Präsentierbehälter.  Dafür  können  Sie  einfache  Plastikschüsseln
verwenden,  wie  man  sie  in  jedem  Haushaltswarengeschäft  billig  bekommt.  Dazu  noch  die
entsprechende Anzahl von Greifzangen und kleinen Schaufeln. Kosten für 30 Behälter mit Besteck:
ca. 150-300 Euro.
Der  einzig  größere  Posten  ist  der  Einkauf  der  Süßwaren  selbst.  Wählen  Sie  nur  Artikel,  die  sehr
beliebt  sind,  oder  –  besser  noch  –    solche,  die  der  Kunde  sonst  nirgendwo  kaufen  kann.  Der
Großhandel (Metro, Fegro usw.) und manche Hersteller (Haribo u.a.) haben Süßigkeiten im Angebot,
die speziell  für Straßenhändler  geeignet  sind.  Rechnen  Sie  hier  mit  400-500  Euro.  Wenn  möglich,
beziehen Sie von Herstellern direkt, so sparen Sie noch mehr. Vielleicht ist  einer in Ihrer Nähe und
offeriert Fabrikverkauf. Oder Sie können per Versand bestellen.
Welche  Waren  sind  geeignet?  Am  besten  alles,  was  es  sonst  nicht  überall  gibt  an  Bonbons,
Gummibärchen, Fruchtgummis, Lakritzen, Brausen, Lollys, Nüssen, eventuell auch Pralinen, Gebäck
und Lebkuchen (Weihnachtszeit!). Auch selbst Produziertes darf verkauft werden.
Der Start:
Das erste, was Sie sich besorgen müssen, ist ein Reisegewerbeschein. Den gibt’s auf dem Gewerbe-
oder Ordnungsamt Ihrer Gemeinde/Stadt. Das ist praktisch auch Ihre Eintrittkarte für die Großmärkte
(Metro, Fegro usw.), die nur an Gewerbetreibende, nicht aber an Privatpersonen verkaufen. Kosten:
meist unter 50 Euro.
Wenn Sie  einen Stand  auf  öffentlichen Straßen  oder Plätzen  aufstellen wollen, benötigen  Sie eine
Standgenehmigung  des  Ordnungsamtes.  Haben  Sie  aber  ein  geeignetes  Plätzchen  auf  einem
privaten  Grundstück  entdeckt  (z.B.  die  nicht  genutzte  Einfahrt  eines  an  eine  Fußgängerzone
grenzenden  Grundstückes),  entfällt  zwar  dieser  Punkt,  dafür  wird  der  Eigentümer  aber  eine
Standmiete verlangen.
Die Werbung:
Entfällt. Sie  stellen  sich  an  stark  frequentierten Plätzen auf und  leben von der Laufkundschaft.  Die
Auslage  Ihrer  Ware  spricht  für  sich.  Ein  gepflegter  Stand  und  eine  optisch  ansprechende
Präsentation sind wohl selbstverständlich.
Die  einzige  Eigenwerbung  kann  vielleicht  ein  deutlich  sichtbarer  Hinweis  sein,  dass  Sie  auch
zuckerfreie  Süßwaren  anbieten.  Damit  werden  Sie  so  manchen  Extra-Kunden  gewinnen,  der  Sie
sonst nicht beachtet hätte.
Erweiterungsmöglichkeiten:
Bauchladen  und  Süßigkeitenstand  sind  hervorragend  geeignet  als  Nebenverdienst.  Abends,  am
Wochenende oder an Feiertagen.
Wenn  Sie  jedoch  von  Ihrem  Ordnungsamt  einen  prima  Standplatz  zugewiesen bekommen  haben,
lässt sich daraus problemlos auch ein Haupterwerb machen.
Oder  Sie  folgen  immer  dahin,  wo  die  Massen  sind:  Stadtfeste,  Straßenfeste,  Kirchweihfeste,
Sportveranstaltungen, Konzerte, Flohmärkte, Bazare, Weihnachtsmärkte etc. pp.
Der Verdienst:
Ein  sehr  interessantes  Thema  in  diesem  Zusammenhang,  da  Sie  gute  Gewinnspannen  erwarten
können.  So  unterschiedlich  die  einzelnen  Artikel  auch  sind,  im  Einkaufspreis  liegen  keine  Welten
dazwischen (von Pralinen und Backwaren mal abgesehen). Daher können Sie der Einfachheit halber
einen Einheitspreis  festlegen: z.B. 1,50 oder  2 Euro je  100  Gramm.  Das  kommt den Kunden auch
sehr entgegen, die dann von allem etwas naschen können (wodurch sie letztendlich doch mehr in die
Tüte tun, als sie ursprünglich vorhatten). Bei einem Verkaufspreis von 1,50 bis 2,00 Euro haben Sie
einen Profit von 100 bis 200 Prozent! Das kann sich sehen lassen.
An  einem  gut  frequentierten  Platz  können  Sie  an  einem  Tag  mit  8-10  Stunden  rund  100  Kunden
bedienen.  Bei  einem  Durchschnittsgewicht  von  200  Gramm  pro  Verkauf  ergibt  sich  folgende
Kalkulation:
100 Kunden x 200 Gramm x 1,50 Euro je 100g = 300,- Euro.
300 Euro x 25 Tage = 7.500 Euro brutto. Davon ziehen Sie Ihren Wareneinsatz ab, der bei ca. 2.500
Euro  liegen  dürfte,  dann  verbleiben  Ihnen  immer  noch  ca.  5.000  Euro  Gewinn  vor  Steuern.  Auf
Festen  mit  sehr  viel  Publikum  und/oder  mehr  Zeiteinsatz  kann  entsprechend  mehr  dabei
herausspringen.
Die Konkurrenz:
...  ist  nicht  sehr  zahlreich  in  Fußgängerzonen,  Einkaufspassagen,  (U-)Bahnhöfen  etc.  Auf
Rummelplätzen und Großveranstaltungen schon eher, was aber durch die höheren Besucherzahlen
ausgeglichen wird. Will Ihnen das Ordnungsamt einen Platz zuweisen, wo bereits ein ähnlicher Stand
oder Laden in der Nähe ist, können Sie sich eine Alternative nennen lassen.
Was noch?
Im Winter kann man auch Glühwein anbieten.
Gesetzliche Bestimmungen:
Die üblichen  Hygienevorschriften  (Infos  beim  Ordnungsamt,  beim Wirtschaftskontrolldienst, auf der
IHK); nur beim Umgang mit frischen Lebensmitteln ist ein Gesundheitszeugnis vonnöten.
Beim Ordnungsamt beantragen Sie einen sog. Reisegewerbeschein.
Hilfreiche Adressen:
Ihre  örtliche  IHK  hält  Hersteller-  und  Lieferanten-Verzeichnisse  bereit.  Die  Auskunft  ist  für  alle
Interessenten, auch Nicht-IHK-Mitglieder kostenlos.
Unter nachfolgender Web-Adresse finden Sie Hersteller von Süßwaren aller Art:
www.allesklar.de/s.php?jump=100-538-676-697-84895
Das volle HARIBO-Sortiment erhalten Sie auf der u.g. Internet-Seite. Keine Lieferkosten ab 50 Euro
Bestellwert. Wetten, dass Sie vieles selber noch nicht kennen?
Candy And More
Galgenkamp 21, 32602 Vlotho
E-Mail: shop@candyandmore.de, Internet: www.candyandmore.de
Neben Gummibärchen warten 100 Lakritz Produkte, viele Fruchtgummis und andere Leckereien auf
Sie. Bestellen Sie ohne Mindestbestellmenge und mit 10% Rabatt bei Bestellungen über 20 Euro.
www.lakritz-shop.de
Eine riesige Auswahl an italienischen Süßigkeiten und Leckereien zu guten Preisen finden Sie bei:
www.gourmondo.de
Interessantes:
1. Preisfrage: Seit wann gibt es Fruchtgummi in Deutschland? Antwort: seit 1915.
2.  Preisfrage:  Wurde  es  von  HARIBO  erfunden?  Antwort:  Das  Fruchtgummi  nicht,  aber  die
Gummibärchen (Goldbären).
3. Preisfrage: Wie alt sind die Goldbären? Antwort: Im Jahre 2002 feierten sie 80. Geburtstag. Zufällig
gibt’s noch eine weitere 80: zur Zeit werden – in allen Produktionsstätten zusammengerechnet – 80
Millionen Goldbären produziert. Täglich wohlgemerkt!
4.  Preisfrage:  Was  heißt  eigentlich  HARIBO?  Antwort:  Steht  für  den  Firmengründer  HAns  RIegel
BOnn.

Die Süß-und-Salzig-Box
Das Problem:
Diese Verdienstidee ist nahe verwandt mit der vorherigen, auch hier  wird ein Bedürfnis befriedigt –
der Appetit zwischendurch auf Süßes und Salziges, hier aber speziell während der Arbeit.
Die Lösung:
Der  Büroalltag  ist  oft  recht  stressig,  da  ist  ein  Snack  zwischendurch  sehr  willkommen.  Auch  und
gerade, wenn keine Pausenzeit ist. Oder als Nachtisch zum Mittagessen. So genannte Snack Boxen,
die  in  der  Nähe  des  Arbeitsplatzes  positioniert  sind,  enthalten  unterschiedliche  Artikel,  die  jeden
Geschmack befriedigen.
Der Markt:
Kleine  und  mittlere  Büros  mit  5-100  Mitarbeitern  sind  ideal  (von  diesen  gibt  es  über  550.000  in
Deutschland). Dadurch dass Sie Snack Boxen in möglichst vielen Firmen in Ihrer Region aufstellen,
multiplizieren  Sie Ihren Umsatz. Durch  den Einsatz  von Hilfskräften, die wieder auffüllen, lässt  sich
das Geschäft noch weiter ausbauen. Da es sich um Konsumartikel handelt, verdienen Sie an einmal
gewonnenen Kunden immer wieder.
Die Voraussetzungen:
Sie  haben  etwas  verkäuferisches  Talent,  um  den  jeweiligen  Chef  von  Ihrem  Serviceangebot  zu
überzeugen.  Wenn  er  nicht  selbst  gerne  nascht,  dann  liegt  ihm  bestimmt  etwas  an  Mitarbeiter-
Motivation  („So  schmeckt  die  Arbeit“).  Weitere  Argumente:  Die  Boxen  sind  handlich  und  nehmen
nicht  viel  Platz  weg.  Alle  Artikel  sind  zum  selben  Preis  erhältlich,  was  das  Handling  erleichtert.
Öffnungszeit quasi rund um  die  Uhr. Zeit fressender  Gang zur  Kantine (falls überhaupt  vorhanden)
wird  eingespart.  Kostenfreie  Aufstellung  und  automatische,  regelmäßige  Wiederauffüllung.  Große
Auswahl usw.
Die Ausstattung:
Pkw,  Telefon  und  Snack  Boxen.  Ein  Ladengeschäft  wird  nicht  benötigt,  da  Sie  im  Außendienst
arbeiten.  Das  Wichtigste  sind  die  Boxen,  die  quasi  ein  Minikiosk  darstellen.  Sie  enthalten  allseits
bekannte – und beliebte! – Snack-Artikel wie Schokoriegel, Gummibärchen, Bonbons, Kekse, Chips,
Salzstangen usw.
Das Startkapital:
Auch  hier  ist  Ihr  Startkapital  außerordentlich gering  und  beschränkt  sich  auf  die  ersten Wareneinkäufe für  die
Grundausstattung der ersten Box(en) und den Nachfüll-Service.
Daneben müssen Sie die eigentlichen Boxen zur Verfügung stellen. Diese können Sie sich einerseits
selbst  aus  verstärktem  Karton  oder  Sperrholz  zusammenbasteln  und  attraktiv  dekorieren,
andererseits  aber  auch  im  Papierwarenhandel  vorgefertigte  Exemplare  kaufen  bzw.  von  einem
Schreiner  herstellen  lassen. Die  etwa 40x50  cm großen  Boxen sollten,  ähnlich  wie  ein  Setzkasten,
Fächer haben, um Ordnung und Übersichtlichkeit zu gewährleisten.
Dritte  Möglichkeit:  Als  Partner  eines  bereits  bestehenden  Snack  Box  Vertriebes  (siehe  Abschnitt
„Wichtige Adressen“ verwenden Sie deren Präsentationen.
Bei der Zusammenstellung des Inhaltes können Sie an diesen Anbietern orientieren.
Der Start:
Die Gewerbeanmeldung auf dem Gewerbe- oder Ordnungsamt Ihrer Gemeinde/Stadt berechtigt Sie
zum besonders günstigen Einkauf in Großmärkten wie Metro, Fegro usw.
Beginnen  Sie  mit  der  Akquise  von  Aufstellplätzen  in  Ihrer  näheren  Umgebung.  Nutzen  Sie
persönliche  Beziehungen.  Fragen  Sie  sich,  wer  Ihrer  Verwandten  und  Bekannten  in  geeigneten
Büros und Firmen arbeitet, der Ihnen behilflich sein kann, einen Vorstellungstermin zu bekommen.
Bieten Sie unverbindliche Testphasen an.
Die Werbung:
Anzeigenwerbung  und  dergleichen  entfällt,  da  sie  kaum  Resonanz  bringt.  Das  Geheimnis  des
Erfolges liegt in der persönlichen Ansprache.
Erweiterungsmöglichkeiten:
Mit  der  Zeit  kann  auch  die  Belieferung  von  Kaffee  erfolgen.  Damit  ist  oft  die  Aufstellung  von
Kaffeeautomaten  verbunden.  Von  da  ist  es  nicht  mehr  weit  zu  Getränkeautomaten  und
Süßwarenautomaten. Der Franchise-Geber SNACK BÄR bietet auch dies an (Adresse s.u.).
Sie können auch in Erfahrung bringen, ob Bedarf  besteht an frischen Backwaren oder Sandwiches.
Bei  ersterem  suchen  Sie  die  Verbindung  zu  einem  örtlichen  Bäcker  und  vereinbaren  günstige
Einkaufspreise. Letzteres können Sie selbst produzieren, was Ihrer Gewinnspanne zugute kommt.
Der Verdienst:
Die Verdienstidee ist sowohl für einen Nebenerwerb als auch für eine Vollexistenz geeignet. In eine
Snack Box  passen  100-150  Artikel.  Alle  Artikel werden zum Einheitspreis  verkauft,  z.B. 1,00  Euro.
Pro  Artikel  haben  Sie  ca.  50%  Rohgewinn.  An  einer  leer  gekauften  Box  verdienen  Sie  also
beispielsweise  50-75  Euro.  Natürlich  ist  die  Verkaufsgeschwindigkeit  von  Betrieb  zu  Betrieb
verschieden.  In  manchen  muss  man  wöchentlich  nachfüllen,  in  anderen  nur  einmal  im  Monat.
Grundsätzlich  kann  man  aber  sagen,  dass  300  Aufstellplätze  genügen,  um  das  Geschäft
hauptberuflich auszuüben und sehr gut davon leben zu können.
Die Konkurrenz:
Nicht sehr zahlreich. Abgesehen von zwei Franchise-Gebern mit nur wenigen Dutzend Partnern (der
größte ist Snack Bär und hat etwa 20), gibt es kaum weitere Anbieter. Es handelt sich also fast um
eine Marktlücke.
Was noch?
Auch der Kassenbereich von Restaurants und Hotels ist geeignet, wo eine Aufsicht besteht.
Die Bezahlung der entnommenen Artikel erfolgt meist durch Einwurf des passenden Betrages in eine
in die Box  integrierte Kasse.  Obwohl man dabei  auf  die  Ehrlichkeit der  Mitarbeiter  angewiesen ist,
klappt  dies in der Regel ausgezeichnet, wie  die Firma Snack Bär berichtet, die das Geschäft schon
seit Mitte der 90er Jahre betreibt.
Gesetzliche Bestimmungen:
Keine besonderen.
Hilfreiche Adressen:
Die erwähnten Franchise-Geber sind:
Snack Bär
, 83278 Traunstein, www.snackbaer.de
Snaxx24
, 22085 Hamburg, www.snaxx24.com

Reisebegleiter
Das Problem:
Reisen  ist  für  viele  Menschen  eine  Selbstverständlichkeit.  Man  kann  fast  schon  von  einem
Grundbedürfnis sprechen. Im Jahresverlauf  fast aller Menschen gehören Urlaub und Reisen zu den
Highlights.  Aber  nicht  immer  verlaufen  sie  restlos  zufriedenstellend.  Da  gibt  es  Stress,  Ärger,
Enttäuschungen,  Gefahren,  unangenehme  Begegnungen,  psychische  Disharmonien  usw.,  die  die
Freude einschränken.
Die Lösung:
Damit der Traum vom Urlaub nicht ein Albtraum in der Realität wird, wünschen sich diverse Personen
einen Reisebegleiter / eine Reisebegleiterin.

Das können Menschen sein, die wegen Alter, Krankheit oder Behinderung nicht mehr alleine
verreisen möchten bzw. können.

Das können Geschäftsreisende sein, die eine Sekretärin oder einen Bodyguard brauchen.

Das können Singles sein, die nicht auch noch im Urlaub einsam sein wollen.

Das können Alleinerziehende sein, die eine Kinderbetreuung zu schätzen wissen.

Das  können  Abenteurer  sein,  die  einen  Führer  suchen  durch  die  Wildnis  oder  den
Großstadtdschungel.

Bisweilen gibt es auch Spezialaufträge wie die Begleitung von allein reisenden Kindern oder
gar Tieren, Kurierdienste, Umzugs-Organisation oder Chauffeur-Services usw.
Der Markt:
Der Markt, also der Bedarf ist vorhanden, wenn er auch der breiten Öffentlichkeit nicht so bekannt ist.
Die Branche ist klein, aber fein. Und diskret. Die größte Nachfrage nach betreuten Reisen geht von
älteren und behinderten Menschen aus.
Die Voraussetzungen:
1.  Sie sind reiselustig.
2.  Fachliche  Qualifikationen  wie  z.B.  Erfahrungen  in  der  Kranken-  oder  Altenpflege,  in  der
Behinderten- oder Kinderbetreuung sind sehr vorteilhaft.
3.  Falls aber Erfahrungen aus sozialen Dienstleistungsberufen nicht vorhanden sind, können Sie
u.U. trotzdem  Reisebegleiter werden, wie die Beispiele von Quereinsteigern beweisen. Sehr
wichtig  sind  nämlich  in  erster  Linie  Ihre  menschlichen  Qualitäten:  Können  Sie  gut  mit
Menschen umgehen, sind Sie kommunikativ? Haben Sie Geduld und Anpassungsvermögen?
Haben  Sie gute Umgangsformen? Dann  besitzen Sie  beste Karten, Jobs  als Reisebegleiter
ausführen  zu  können.  Vor  allem  wenn  Sie  auch  noch  Organisationstalent,  Lebens-  und
Reiseerfahrung besitzen.
4.  Unabdingbar  sind  sicherlich  Toleranz  und  psychische  Stabilität,  denn  Sie  werden  immer
wieder mit schwierigen oder spleenigen Menschen zu tun haben: die alte Dame, die an allem
etwas auszusetzen hat; der eingebildete Kranke, der bedauert werden  will; die Karrierefrau,
die  gerne  im  Mittelpunkt  steht;  der  Möchtegern-Casanova,  der  sich  selbst  für  so
unwiderstehlich hält; Kinder, die schlicht verzogen sind usw. Diese Klischees begegnen Ihnen
früher  oder  später.  Aber  auf  der  anderen  Seite  ist  gut  zu  wissen,  dass  die  meisten
Auftraggeber noch ganz normal sind.
5.  Auch herkömmliche Reiseleiter haben hier eine Existenz-Chance.
Die Ausstattung:
Die Ausstattung  schwankt zwischen nix  und ganz  wenig, wenn Sie nur  als  angenehme Begleitung
gebucht werden, was am zweithäufigsten vorkommt. Hier zählt Ihre Fähigkeit, Gesellschaft leisten zu
können, die nicht nervt. Die besten Gesprächspartner sind – gute Zuhörer.
In vielen anderen Fällen können Sie auf den Fundus zurückgreifen, den Ihnen Ihr/e Auftraggeber/in
zur  Verfügung  stellt:  Eltern  haben  Spiele  und  Spielgeräte,  Alte  ihre  persönlichen  Hilfsmittel,
Geschäftsleute Notebook, Handy etc.
Reisebegleiter,  die  aus  sozialen  Berufen  kommen,  haben  für  gewöhnlich  ohnehin  ihre
berufsspezifischen Gerätschaften.
Das Startkapital:
Ihr Startkapital kann also weitgehend geschont werden. Lediglich für geeignete Werbemaßnahmen in
eigener Sache sind Vorleistungen zu erbringen (siehe Abschnitt „Die Werbung“).
Der Start:
Ältere  und  behinderte  Menschen  haben  spezifische  Reisebedürfnisse.  Oft  wird  auch  eine
Reiseberatung gewünscht, denn es sind Fragen zu klären wie:

Welche Hotels und Ferienwohnungen sind behinderten- und/oder altengerecht?

Gibt es potentielle Kostenträger (z.B. Krankenkasse)?
Es  gilt  also,  vorab  entsprechende  Informationen  zu  sammeln.  Hierzu  sollten  Sie  Reisebüros  und
Krankenkassen ansprechen. Auch das Internet hält eine Fülle von Infos bereit.
Abenteuer-Reisen werden immer beliebter,  weil viele Menschen nicht Ferien  machen  möchten, wo
schon  Touristenmassen  sind und/oder  weil sie  dem Pauschaltourismus nichts abgewinnen können.
Wenn Sie Erfahrung bezüglich einer abenteuerlichen Weltgegend besitzen, lässt  sich das durchaus
vermarkten.  Campen  in  Grönland,  Robinsonade  in  der  Südsee,  Pilze  sammeln  im  Regenwald,
Nightclub-Geheimtipps  in Südostasien  – für alles  können  Sie Interessenten  finden.  Stellen  Sie ein
Individual-Angebot zusammen.

Die Werbung:
Ihre Werbestrategie sollte zweigeteilt sein:
1. Anzeigenwerbung
Ihr Service muss bekannt werden und zwar dort, wo Reiselustige lesen:

in Ihrer Tageszeitung, Rubrik „Urlaub und Reisen“ oder so ähnlich;

in Ihrem Wochenblatt, gleiche Rubrik.

Ihre Lokalzeitung und Ihr Anzeigenblatt bieten noch eine weitere Rubrik, die sehr gut geeignet
ist: die Bekanntschaftsanzeigen, Unterrubrik „Reisepartner“, „Freizeitpartner“ etc.

In Reisemagazinen; sie haben alle einen Kleinanzeigenteil, der intensiv gelesen wird.

Zeitungen und Zeitschriften, die bevorzugt von Senioren gelesen werden.
2. Internet-Auftritt
Bereits mehr als jeder dritte Urlauber informiert sich vorab im Internet über Möglichkeiten, Angebote,
Ziele, Preise und Services. Es ist deshalb unabdingbar, dass Sie Ihre eigene Internet-Seite haben.
Zunächst  müssen Sie  sich  dafür  einen  passenden  Namen ausdenken.  Ob Ihre  Wahl  noch frei ist,
erfahren Sie unter: www.denic.de bzw. www.united-domains.de
Die  Gestaltung  einer  Internet-Seite  ist  heute  fast  ein  Kinderspiel:  Mit  dem  Microsoft-Programm
„Frontpage“ können selbst Laien sich eine Seite zusammenbasteln:  www.microsoft.com/downloads
Bei  Strato  AG  gibt  es  ebenfalls  ein  Programm,  womit  man  ohne  Programmier-Kenntnisse  eine
Homepage erstellen kann. Außerdem günstige Domains mit Ihrem Wunschnamen zu sehr günstigen
Konditionen: www.strato.de
Hier gibt es auch völlig kostenlose Domains: www.nic.de.vu
Die Kosten für Ihre Werbung:
Ich gehe  davon aus, dass Sie  sich die 1-2.000  Euro für den Web-Designer sparen wollen  und Ihre
Seite  wie  oben  angeregt  selbst gestalten.  Dann bleiben  nur  noch  die  Kosten  für das Web-Hosting
(der  Web-Host  stellt  Ihre  Internet-Seite  mittels  seines  Servers  „ins  Netz“).  Doch  bei  einmaligen
Einrichtungskosten von i.d.R. ca. 10 Euro und  Monatsgebühren  zwischen 1 und 20 Euro kann man
diesen Posten fast vernachlässigen, zumal es ja auch kostenlose Domains gibt.
Anders  sieht  es  dagegen  bei  der  Anzeigenwerbung  aus,  durch  die  Sie  in  der  ersten  Zeit
höchstwahrscheinlich auch die meisten Interessenten generieren werden. Beschränken Sie sich auf
Kleinanzeigen  (Textanzeigen).  Diese  sind  weitaus  günstiger  als  Formatanzeigen  –  und  vor  allem
werden  sie  auch  gelesen.  Denn  speziell  Bekanntschaftsanzeigen  werden  meist  Inserat  für  Inserat
unter die Lupe genommen.
Rechnen  Sie  pro  Rubrik  großzügig  50  Euro  die  Woche. Das  sind  bei  zwei  Rubriken  (Urlaub  bzw.
Bekanntschaften) 100 Euro in der Tageszeitung.
Das gleiche noch mal im Wochenblatt, sind schon 200 Euro/Woche. Oder 800 Euro im Monat.
Urlaubszeitschriften  erscheinen  meist  monatlich. Je  eine  Schaltung  á  50  Euro  in  4  verschiedenen
Magazinen ergibt 200 Euro. Insgesamt sind Sie nun bei Anzeigenkosten von 1.000 Euro im Monat.
Kleinanzeigen in Seniorenzeitschriften sollten Sie aber auf  keinen Fall vernachlässigen, da dies die
interessierteste Zielgruppe ist. Kalkulieren Sie dafür weitere 500 Euro ein. Macht summa summarum
1.500 Euro monatlich.
Erweiterungsmöglichkeiten:
Es kommt nicht selten vor, dass zwischen Reisebegleiter/in und betreutem Reisenden ein besonders
gutes  menschliches  Verhältnis entsteht. Der Kunde/die  Kundin, fühlt  sich so wohl in  dieser Obhut,
dass er/sie  sich  auch  über  die  Reise  hinaus  die  Dienste  des  Reisebegleiters/der  Reisebegleiterin
sichern möchte. So wird aus dem Reisebegleiter oft ein Dauer-Gesellschafter.
Statt  als  Einzelkämpfer  Individualreisende  rund  um  den  Erdball  zu  führen,  können  Sie  die  Sache
auch eine  Nummer größer aufziehen (und dabei  erst recht  gut verdienen):  indem  Sie nämlich eine
Agentur für Reisebegleiter-Vermittlung etablieren. Das heißt, Sie suchen sich ehemalige Reiseleiter
oder  reiselustige  Krankenschwestern,  Altenpfleger,  Ärzte  etc.,  die  Sie  mit  ebenso  reiselustigen
Senioren,  Behinderten  oder  Singles  zusammenbringen.  Verdienen  können  Sie  mehrfach:  An  der
Reiseberatung/Reiseplanung, an der Vermittlung des/der Reisebegleiters/in, an  der Vermittlung von
Flügen, Reisen, Hotelbuchungen etc.
Der Verdienst:
Was kann  man denn  nun verdienen als Reisebegleiter?  Kann  man davon eine Existenz aufbauen?
Sehr gut sogar!
Bei  meinen  Recherchen  stieß  ich  auf  ganz  unterschiedliche  Honorar-Vorstellungen.  Der  teuerste
Reisebegleiter  verlangte  300  Euro  –  und  das  für  einen  6-Stunden-Tag,  wobei  medizinische
Betreuung gar nicht mal vorgesehen war. Realistischer sind dagegen Tagessätze von 200 Euro. Das
günstigste Angebot lag bei 120 Euro zzgl. MwSt.
Wenn Sie also von einem Tagessatz von 150 Euro ausgehen und 3 Wochen im Monat gebucht sind,
erzielen Sie ein Brutto von 3.150 Euro zzgl. MwSt. Bei 200 Euro sind es 4.200 Euro plus Steuer. Von
solchen Einkommen kann ein Krankenpfleger/eine Krankenschwester im Krankenhaus nur träumen.
Sind  z.B.  zwei  (oder  mehr)  Personen  zur  gleichen  Zeit  zu  betreuen,  können Sie  gewisse  Rabatte
gewähren.
Dazu  kommt  selbstverständlich,  dass  der  Auftraggeber  Ihre  Reisekosten  und  Ihre  Unterbringung
bezahlt, ebenso wie Ihre Vollpension. All dies  sollten  Sie unbedingt vertraglich festlegen. Holen  Sie
sich bei den u.g. Anbietern Anregungen.
Ziehen Sie einen Vermittlungsdienst für Reisebegleiter auf, können Sie jeweils eine Provision von 10-
20  Prozent einbehalten.  Vermitteln  Sie z.B.  10 Reisebegleiter pro  Monat,  die  jeweils 3.150  (4.200)
Euro umsetzen,  und sind Sie  mit jeweils  15% daran beteiligt, haben Sie bereits  4.725 (6.300) Euro
brutto  verdient, ohne jemandem beim An-  und Ausziehen, beim Waschen  oder beim  Toilettengang
helfen  zu  müssen,  brauchen  niemanden  zu  füttern,  kein  Insulin  spritzen,  keine  Nachtbereitschaft
halten, keine Botengänge erledigen u.v.a.m.
Im eigenen Interesse sollten Sie auch eine Beratungsgebühr verlangen. Denn es melden sich ständig
Interessenten  bei  Ihnen,  die  sich  lang  und  ausführlich  beraten  lassen,  Sie  dann  aber  doch  nicht
buchen.  Damit  Ihre  Zeit  nicht  ganz  vergeudet  war,  sollten  Sie  für  die  Beratung  50-100  Euro
verlangen, die allerdings bei einem Vertragsabschluss voll angerechnet werden.
Clevere  Reisebegleiter  können  sich  auch  immer  wieder  Zusatz-Einnahmen  verschaffen  durch  die
Vermittlung von Reisen etc.
Die Konkurrenz:
Einschlägige  Mitbewerber sind noch einigermaßen rar. Die Etablierung einer solchen Dienstleistung
dürfte  deshalb  ohne  größere  Probleme  gelingen.  Wegen  der  demoskopischen  Entwicklung  der
Bevölkerung  (immer  mehr  ältere  Menschen)  wird  diese  Dienstleistung  noch  stärker  nachgefragt
werden. Unter der Rubrik „Hilfreiche Adressen“ finden Sie ein paar bereits bestehende Services, so
dass Sie sich informieren können, wie diese arbeiten.
Was noch?
Freund/Freundin  auf  Zeit? Es  ist  nur allzu  menschlich,  dass  bisweilen  manche  Auftraggeber/innen
sich mehr als nur die sachliche Betreuung wünschen, dass sie „intensiverem“ Service nicht abgeneigt
sind. Inwieweit  Sie  Ihre  Dienstleistungen  um  erotische Angebote  erweitern  möchten,  ist  eine ganz
persönliche  Entscheidung,  die  man  entweder  prinzipiell  trifft  oder  von  Fall  zu  Fall  (wenn
Zwischenmenschliches und Finanzielles zusammenpassen).
Übrigens: ein Führerschein ist sehr von Vorteil, da es ständig vorkommt, dass Sie auch Fahrdienste
verrichten müssen.
Gesetzliche Bestimmungen:
Da es sich bei der Geschäftsidee des Reisebegleiters nicht um ein Gewerbe handelt, ist auch keine
Gewerbeanmeldung  vorzunehmen. Es  ist vielmehr eine freiberufliche  Tätigkeit, die nicht auf Ihrem
örtlichen  Gewerbeamt  angezeigt  werden  muss.  Ihren  Gewinn  ermitteln  Sie  in  einer  einfachen
Einnahme-Überschuss-Rechnung und deklarieren ihn jährlich in der Einkommensteuer-Erklärung.
Eine  Vermittlungsagentur  für  Reisebegleiter  gilt  dagegen  als  Gewerbebetrieb  und  ist
anmeldepflichtig.
„Ein auf ständige Begleitung angewiesener Mensch mit Körperbehinderung kann Mehraufwendungen
in  angemessener  Höhe  absetzen,  die  ihm  auf  einer  Urlaubsreise  durch  Kosten  für  Fahrten,
Unterbringung  und  Verpflegung  der  Begleitperson  entstehen.  Diese  Mehraufwendungen  können
zusätzlich  zum  Pauschbetrag  für  Menschen  mit  Körperbehinderung  in  der  Einkommensteuer
abgezogen werden“             (aus dem Urteil des Bundesfinanzhofes vom 04.07.2002, Az 3 R 58/98)
Quelle: „Der Steuerzahler“, Monatszeitschrift des Bundes der Steuerzahler, 12/2002.
Hilfreiche Adressen:
anders-sehn
Susanne Hahn
Internet: www.anders-sehn.de/anders-sehn/begleitung.html
(Individuelle Reisebegleitung für Blinde und Sehbehinderte)
helping hand
Gabriele Hartmann, Berlin
E-Mail: gabriele.hartmann@berlin.de, Internet: www.helpinghand-reisebegleitung.de
(seit dem Jahre 2000 Reisebegleiterin für Studien- und Erlebnisreisen,
auch für Menschen mit Handicap)

Weitere Wege, mit Reisen Geld zu verdienen
Sie haben sicherlich  schon den einen oder  anderen Reisebericht im „Urlaub und Reisen“-Teil Ihrer
Tageszeitung gelesen. Wie kam der Verlag an die Story? Hat er einen seiner Reporter beglückt und
in das betreffende Fernziel geschickt mit dem Auftrag, eine interessante Reportage zu verfassen und
ein paar  schöne,  bunte  Fotos zur  Illustration  zu schießen?  Mitnichten!  Alle  Beiträge  stammen von
Amateuren, also Urlaubern, die im Hauptberuf vielleicht Programmierer, Lehrer oder kaufmännische
Angestellte  sind,  die  aber  einerseits  gerne  reisen  und  andererseits  gerne  schreiben  und  ihre
Erlebnisse und Eindrücke in ansprechender Form zu Papier bringen können.
Natürlich  eignet  sich  dafür  weder  ein  7-Tage-Ballermann-Aufenthalt  auf  Mallorca  noch  eine
Wochenend-Städtereise mit eingebauter Sightseeing Tour. Es muss  schon etwas Besonderes sein,
Gegenden, in die nicht jeder Massentourist hinkommt und Trips, die nicht sorgenfrei all inclusive sind.
Wer also Freund von etwas abenteuerlicheren Reisen ist, hat berechtigte Chancen, sich eines Tages
in  Zeitungen  und  vielleicht  sogar  anspruchsvolleren  Magazinen  veröffentlicht  zu  sehen.
Möglicherweise  lässt  sich  sogar zusätzlich eine  Diashow-Tournee  durch ganz  Deutschland auf die
Beine stellen, womit der Berufsurlauber nicht nur seine ausgedehnten, monate- und oft jahrelangen
Touren  und  seinen  Lebensunterhalt finanzieren  könnte.  Eventuell findet  sich sogar ein  Verlag, der
seine Erlebnisse veröffentlicht. Vielen ist das gelungen – aber noch mehr sind gescheitert.
Einfach ist diese Verdienstidee also nicht, denn die Vorlaufzeiten sind enorm und die Konkurrenz ist
nicht klein. Außerdem muss alles ja erst einmal aus eigener Tasche vorfinanziert werden. Alle Profis
raten  deshalb  Neueinsteigern,  zunächst  klein  anzufangen.  Lieber  eine  einzige,  wenig  bekannte
Karibikinsel  beschreiben,  als  gleich  ganz  Afrika  zu  durchqueren.  Die  Beschreibung  eines
faszinierenden Landesteils mit ursprünglicher Bevölkerung kann lukrativer sein, als die Vermarktung
einer Weltreise.

Zunächst  sollte  man  in  Lokal-  und  Regionalzeitungen  testen,  ob  die  Sache  ankommt.  Auch  ist
abzuraten, nicht gleich einen großen  Saal für eine Dia-Show zu mieten und die Stadt mit Plakaten
voll zu  kleben,  sondern erst  einmal  eine  Privatvorstellung im  Freundeskreis  geben. Sind  Interesse
und Reaktionen positiv, kann man eine Stufe höher gehen und in seinem örtlichen Verein oder in der
Volkshochschule  die  erste  öffentliche  Aufführung  wagen  und  schon  ein  etwas  größeres  Publikum
erfreuen.
Erfahrungen müssen gesammelt werden: Was wollen die Leute sehen? Welche Präsentation kommt
am besten an? Wie knüpfe ich erfolgversprechende Kontakte zu Redaktionen?
Für  die  Veröffentlichung  eines  Reiseberichts  in  einer  Tageszeitung  können  zwischen 150  bis  500
Euro gezahlt werden. Oft lässt sich derselbe Artikel mehrfach verkaufen. In Deutschland gibt es ca.
400  Tageszeitungen. Die Veröffentlichung  in Magazinen  ist mühseliger und langwieriger, dafür sind
die Honorare aber  vierstellig.  Auch hier kann ein und  dieselbe Tour (z.B. „Durch Lateinamerika  mit
dem Motorrad“) mehrfach veröffentlicht werden, allerdings in verschiedenen Variationen.
Manche  Globetrotter würden gerne ein  Buch schreiben oder  einen Bildband herausgeben, aber  es
findet sich kein Verlag, der es produzieren will. Das ist im digitalen Zeitalter kein Problem mehr, denn
nun  können  selbst  kleinste  Auflagen  kostengünstig  im  Eigenverlag  veröffentlicht  werden.  Das
Zauberwort heißt Book on Demand – damit kann man sozusagen aus jeder Idee ein Buch machen.
Ausführliche Infos erhalten Sie z.B. auf www.bod.de .
Für Diashow-Veranstalter gibt es gar einen eigenen Verband, der einige Vorteile für Mitglieder zeitigt:
Gesellschaft für Bild und Vortrag e.V.
www.gbv-diavortraege.de
Einen  völlig  anderen  Weg,  mit  Reisen  Geld  zu  verdienen,  hatte  Gerald  Kingsland.  Er  war  ein
verarmter, weil erfolgloser englischer Schriftsteller, hatte die Schnauze voll und wollte nur noch weg.
Er gab in der Zeitung eine Anzeige auf:
Writer seeks „wife“ for a year on a tropical island
Darauf  meldeten sich über  50  Bewerberinnen, unter  anderem  Lucy  Irvine.  Sie wurde  sich  mit  dem
Mann einig und ging mit ihm für ein Jahr auf die menschenleere Südseeinsel Tuin in der Torres Strait,
was  zwischen  Nordaustralien  und  Papua-Neuguinea  liegt.  Später  schrieb  Lucy  Irvine  ein
lesenswertes  Buch über  ihre  Erlebnisse.  Der Titel lautet  „Castaway“  und  kostet knapp  50 Euro, ist
meines Wissens  aber  nur  auf  Englisch  erhältlich  (auch  bei  amazon.de.  Das  Buch wurde  übrigens
1986  mit  Amanda  Donahoe  and  Oliver  Reed  verfilmt  –  allerdings  nicht  zu  verwechseln  mit  dem
gleichnamigen Film mit Tom Hanks).
Vielleicht  wundert es  Sie auch, dass  die Frau ein Buch  geschrieben hat,  aber  das  ist eventuell der
Grund, warum der Schriftsteller erfolglos ist... Lucy Irvine lebt übrigens heute wieder auf einer fernen
Insel, zusammen mit ihren drei Kindern...
Ja, und? Was ist der Witz an der Geschichte? Warten Sie’s ab; sie geht noch weiter. Ganz so dumm
war Gerald Kingsland, der eigentliche Schriftsteller, gar nicht. Er hat das Prinzip noch mehrere Male
wiederholt.  Dann  aber  mit  voller  Kostenübernahme  durch  die  jeweiligen  Frauen.  Oder  durch  eine
englische Zeitung.
So etwas können Sie eventuell auch realisieren, zumal die technischen Voraussetzungen besser sind
als vor 25 Jahren (Solarenergie, manuelle Trinkwasser-Aufbereitungsanlagen etc.).
Geben  Sie  eine  Anzeige  auf  und  schauen  Sie,  wer  sich  meldet.  Es  ist  immer  mal  wieder  eine
begeisterte  Person  dabei,  die  das  Abenteuer  finanziert.  Und  wenn  nicht?  Dann  können  Sie  die
Rechte an ein Medienunternehmen verkaufen: Sie können in einer Tageszeitung eine Art Tagebuch
veröffentlichen. Sie können ein Buch schreiben. Sie können einen Dokumentarfilm drehen. Oder Sie
können das Ganze hinterher verfilmen lassen. Oder alles zusammen.

Gratis-Übernachtungen verschenken
und trotzdem sehr gut daran verdienen
Das Problem:
Die meisten Hotels haben ein Kapazitätsproblem: Oftmals steht jedes zweite Zimmer leer, gar nicht
selten zwei von drei.
Die Lösung:
Diese  leer  stehenden  Zimmer  werden  für  Gratis-Übernachtungen zur Verfügung  gestellt.  Der  Gast
zahlt  lediglich  eine  Tagespauschale  für  die  Verpflegung  von  10-30  Euro  pro  Person  –  je  nach
Hotelkategorie.
Der Markt:
Angebot  (leere  Hotelzimmer)  und  Nachfrage  (preisbewusste  Urlauber)  sind  in  schier  unendlicher
Menge vorhanden, wie das Beispiel des Pioniers und Marktführers GRATISTOURS zeigt, der bereits
im Gründungsjahr bis zu 1 Mio. Euro Umsatz erzielen konnte.
Die Voraussetzungen:
1.  Sie verfügen über Fachkenntnisse in der Touristikbranche.
2.  Sie haben Geschick bei den Verhandlungen mit den Hotels.
3.  Sie lassen sich einen einprägsamen Namen für Ihre Internetseite einfallen.
Die Ausstattung:
Über  90%  Ihres  Umsatzes  werden  Sie  über  das  Internet  machen.  Daher  ist  eine  professionelle
technische Ausstattung Pflicht, das heißt: ansprechende Internetseite, komplette Büroausstattung mit
PC, Drucker, Telefon und Fax sowie ein verlässlicher Zahlungssystem-Anbieter.
Das Startkapital:
2-3.000 Euro für den Webdesigner. Derselbe Betrag muss auch für einen leistungsfähigen Computer
und  Drucker zur Verfügung stehen, falls  nicht schon vorhanden. Erreichbarkeit per Telefon  und Fax
ist wichtig, weshalb auch hier modernen Geräten der Vorzug zu geben ist.
Der Start:
Zunächst  müssen  Sie  sich  einen  guten  Namen  ausdenken,  der  Ihr  Geschäftsmodell  quasi  selbst
erklärt. Hier können Sie überprüfen, ob die gewünschte Domain noch frei ist und auch gleich günstig
registrieren  lassen:  www.united-domains.de.  Und  gibt  es  sogar  völlig  kostenlose  Domains:
www.nic.de.vu.
Danach beginnen Sie, freie Hotelzimmer zu akquirieren. Es ist durchaus möglich, mit einem einzigen
Hotel zu starten, wie  dies die Firma Gratistours mit einem  ägyptischen  Hotel einst vorgemacht  hat.
Sie  können  sich  anfangs  auch  auf  ein  Land  oder  eine  Region  konzentrieren.  Auch  reizvolle
inländische Gebiete kommen in Frage.
Diese Vermarktungsidee hat für die Hoteliers zwei Vorteile: Zwar werden die Zimmer selbst kostenlos
zur Verfügung gestellt, aber durch die tägliche Verpflegungspauschale werden Umsatz  und Gewinn
erzielt, die sonst nicht möglich wären. Außerdem zahlt der Hotelgast diese direkt vor Ort. Dem Hotel
steht das Geld also sofort zur Verfügung und muss nicht wochenlang auf die Abrechnung warten, wie
das sonst bei Reiseveranstaltern üblich ist.
Die Werbung:
Verfassen Sie eine interessante Pressemitteilung und senden Sie diese an lokale und überregionale
Redaktionen und Sie werden sehen, dass viele kostenlos über Ihre Dienstleistung berichten. Falls Sie
sich das Verfassen eines solchen  Artikels nicht  selbst zutrauen,  können Sie  auch  Profi-Hilfe  durch
eine PR-Agentur in Anspruch nehmen. Im Internet finden Sie unter dem Schlagwort „Presseservice“
ebenfalls eine Reihe von Anbietern, z.B. www.leanpress.de.
Schon für ab 10 Euro können Sie hier Ihre Pressemitteilung an 10.000 Redaktionen verteilen:
www.release-net.de/info.php
Eine  weitere  nahezu  kostenlose,  aber  sehr  clevere  Methode,  den  eigenen  Service  bekannt  zu
machen,  ist  das  Verschenken  von  Gratis-Übernachtungen  im  Rahmen  eines  Preisausschreibens
usw. Bieten Sie Einzelhandelsfirmen an, einen oder mehrere Preise für deren Gewinnspiel zu stiften.
Schnell erlangen Sie durch die Mundpropaganda zusätzliche zahlende Kunden.
Anzeigenwerbung  schalten  Sie  dort,  wo  Sie  gesucht  werden,  also  in  den  speziellen  Rubriken  wie
„Urlaub und Reisen“ von Printmedien. Allerdings können Sie hier eher etwas zurückhaltend agieren.
Effektiver ist Werbung im Internet, z.B. über Google Adwords (siehe www.google.de/intl/de/ads/).
Erweiterungsmöglichkeiten:
Erweitern Sie so schnell wie möglich Ihr Hotel-Angebot, damit Ihre Kunden zu Stammkunden werden.
Die  Praxis  hat  gezeigt,  dass 20-30%  der  Neukunden  wiederkommen,  wenn Service  und  Auswahl
stimmen.
Bis  zu  einem  Drittel  des  Umsatzes  kann  man  aber  auch  durch  die  Vermittlung  normaler
Pauschalreisen,  Flüge,  Kreuzfahrten,  Mietwagen,  Last-Minute-Reisen  usw.  erzielen.  Über
nachfolgenden Kontakt können Sie quasi in wenigen Minuten ein komplettes virtuelles Reisebüro auf
die Beine stellen, das mit allen namhaften Reiseveranstaltern zusammenarbeitet:
www.travelan.de
Der Verdienst:
Für  die  Vermittlung  von  Gratis-Übernachtungen  verlangen  Sie  eine  einmalige  Vermittlungsgebühr.
Wie hoch diese ist, können  Sie selbst kalkulieren  und festlegen.  Gratistours z.B. verlangt  zurzeit 49
Euro. Bei nur einer Vermittlung pro Tag wären das schon fast 1.500 Euro im Monat.
Für  die  Vermittlung  von  herkömmlichen  Urlaubsangeboten  erhalten  Sie  Provisionen.  Bei  Travelan
sind dies bis zu 8 Prozent. Umsätze sind hier fast vorprogrammiert, denn über  Travelan  haben Sie
über 600 Millionen Reiseangebote im Programm!
Die Konkurrenz:
Außer Gratistours ist dem Autor bisher kein weiterer Anbieter bekannt.
Was noch?
Machen  Sie  dem  Kunden  den  Preisvorteil  deutlich.  Rechnen  Sie  ihm  vor,  dass  er  trotz
Verpflegungspauschale und Vermittlungsgebühr 50%, teilweise sogar bis 70% günstiger wegkommt
als bei Buchung desselben Hotels über ein normales Reisebüro.
Gesetzliche Bestimmungen:
Um  eine  selbstständige  Tätigkeit  dieser  Art  auszuüben,  ist  eine  Anmeldung  auf  Ihrem  örtlichen
Gewerbe-  oder  Ordnungsamt  notwendig.  Mögliche  Bezeichnung:  „Internet-Reiseagentur“  etc.  Die
Kosten betragen je nach Kommune zwischen 30 und 100 Euro.
Hilfreiche Adressen:
So macht es Ihre Konkurrenz:
www.gratistours.com

Vermietung von Deutschen
Das Problem:
... ist die Geltungssucht vieler Menschen.
Die Lösung:
Manche  sind so verrückt, dass  sie sogar bereit sind,  einen waschechten Deutschen zu mieten, nur
um damit angeben zu können. Auf Partys, in der Nachbarschaft, im Shopping Center usw. wollen sie
mit einem solchen die Mitmenschen beeindrucken.
Der Markt:
Wegen  der  unausrottbaren  Sucht  und  Suche  nach  immer  neuen  Erfahrungen  und  einzigartigen
Dingen,  die  nicht  jeder  hat  bzw.  sich nicht jeder leisten  kann, ist  weltweit eine  gewisse Nachfrage
vorhanden.
Die Voraussetzungen:
Sie  geben  sich  einfach,  wie Sie  sind  –  deutsch  eben.  Dazu  sollten  Sie  reiselustig  sein  und  nicht
kontaktscheu.
Die Werbung:
Alles, was Sie tun müssen, ist, sich auf unten genannter Webseite zu bewerben.
Der Verdienst:
40% des Mietpreises in Höhe von 1.200 Euro, gehören Ihnen.
Was noch?
Über diesen spleenigen Service haben  schon berichtet: The New York Times (USA),  die  BBC, The
Guardian (beide Großbritannien), Al Dschazirah (Arabien), La Stampa (Italien) und andere.

Adresse:
www.rentagerman.de

Kinderparty-Organisator
Das Problem:
Die  Kinder  unserer  Tage  sind  größtenteils  verwöhnt  –  eine  These,  der  keiner  mehr  ernsthaft
widersprechen kann. Und sie sind anspruchsvoll. Was man nicht zuletzt an der Kleidung sieht. Viele
trauen sich schon nicht mehr in die Schule, wenn nicht auf T-Shirt, Jeans oder Schuhen das Emblem
eines teures Markenherstellers prangt. Was die großen Kinder  vormachen, wird wie immer von den
jüngeren übernommen.  Und so sind auch Geburtstagpartys nicht mehr das, was sie einmal waren:
mit  Sackhüpfen  und  Blindekuh  sind  die  Kids  nicht  mehr  zu  begeistern.  Auch  die  Kinderparty
(Altersgruppe 4-12 Jahre) muss durchgestylt, muss ein eigener kleiner Event sein.
Die Lösung:
Viele  Eltern  sind  schon mit  dem  Backen der  Geburtstag-Torte  überfordert. Erst  recht  natürlich  mit
dem Anspruch einer Themenparty. Bei solch einem Wunsch haben sie kaum eine andere Wahl: Sie
benötigen die professionelle Hilfe eines Kinderparty-Organisators.
Der Markt:
Der Markt in Deutschland war Anfang der 90er Jahre überhaupt noch nicht vorhanden (im Gegensatz
natürlich zu den  USA und Großbritannien). Mitte der 90er  Jahre etablierten sich die  ersten  kleinen,
allesamt nebenberuflichen Veranstalter. Mittlerweile ist diese  Dienstleistung  hinlänglich bekannt und
man  hat auch keine Probleme  mehr, sie in den Gelben Seiten zu finden. Doch die Branche wächst
nach wie vor. Von den Großstädten verbreitet sich die Idee nun auf die Mittelstädte und Landkreise.
Außerdem  ist  eine ganz wichtige neue Zielgruppe hinzugekommen: Firmen.  Im Allgemeinen ist Ihre
Klientel solvent, aber (oder gerade deshalb) auch anspruchsvoll.
Die Voraussetzungen:
Hier  habe  ich wieder eine Geschäftsidee für  Sie  ausgewählt, die  keine  speziellen  Kenntnisse  und
Ausbildungen  voraussetzt.  Die  Tatsache,  dass  90  Prozent  aller  Dienstleister  Frauen  sind,  zeigt
schon,  was bei  diesem  Beruf  gefordert  wird: Spaß  am  Umgang mit  Kindern, gute Kommunikation,
Fingerspitzengefühl, aber auch Nerven wie Drahtseile.
Überaus  wichtig  ist  auch  Organisationstalent.  Handwerkliche  Fähigkeiten  wie  Nähen,  Kochen,
Schminken  sind  hilfreich.  Sicherlich  tun  sich  pädagogische  ausgebildete  Gründerinnen  wie
Erzieherinnen oder Sozialpädagoginnen am leichtesten.
Die Ausstattung:
Sie benötigen alle modernen Kommunikationsmittel

Telefon und/oder Handy

Fax

PC

E-Mail

Internet-Auftritt
sowie

Dekorationen

Kostüme

Spielsachen und Spielgeräte

Bastelmaterial

Schmink-Set

Fahrzeug (Pkw-Kombi, besser: Lieferwagen; ein Anhänger tut’s aber auch)
Ein  Büro ist  nicht zwingend notwendig. Laufkundschaft gibt  es  kaum.  Vielmehr  arbeiten Sie  oft  im
Außendienst, indem Sie Ihren Service vorstellen oder mit Kunden Details festlegen.
Das Startkapital:
Ich  gehe  davon  aus  dass,  die  o.g.  Kommunikationsmittel  schon  vorhanden  sind.  Das  schont
Investitionskapital.  Ansonsten  richtet  es  sich  danach,  auf  welchem  Niveau  Sie  mit  Ihren  Service
beginnen wollen:
1.  als Ein-Mann/Frau-Firma;
2.  als nebenberuflicher Veranstalter mit ein paar freiberuflichen Animateuren;
3.  als professioneller Dienstleister mit festen Teilzeitkräften, großem Fundus an Kostümen und
Spielsachen und großer Palette von Animateuren für alle Zwecke.
Bei Punkt 1 dürften Sie im günstigsten Fall schon mit 1.000 Euro beginnen können.
Bei Punkt 2 werden Sie 3.000-5.000 Euro brauchen.
Bei Punkt 3 sind schon 10.000 Euro und mehr anzusetzen.
Der Start:
Da es schon einige Kinderparty-Veranstalter gibt, sollten Sie sich in der Planungsphase dort schlau
machen, was diese so anbieten, welche Preise sie verlangen. Geben Sie sich einfach als Interessent
aus und Sie können reichlich Infomaterial mit nach Hause bringen.
Das Konzept eignet sich wie gesagt für den nebenberuflichen Start. Ihre ersten Kunden können Sie
z.B.  im  Bekannten-  und  Verwandtenkreis  akquirieren.  Wenn  Sie  selbst  Kinder  haben,  finden  Sie
leichten Zugang zu potentiellen Kunden: Sprechen Sie andere Eltern aus dem Kindergarten oder der
Schule an. Mit der ersten Veranstaltung setzt schon die unbezahlbare Mundpropaganda ein.
Sammeln Sie Geburtstage. Machen Sie 1-2 Monate davor den Eltern ein erstes Angebot. Vor allem
bei  Kindern,  für  die  man  schon  einmal  eine  Party  organisiert  hat,  besteht  die  Möglichkeit  des
Nachauftrages (natürlich mit neuem Programm).
Die Werbung:
Eine junge Dienstleistung wie diese bekannt zu machen, erfordert einigen Einsatz. Mit dem Schalten
von ein paar Anzeigen ist es hier nicht getan. So ziemlich alle Dienstleister haben eher frustrierende
Erfahrungen mit Anzeigenwerbung gemacht. Mit Ausnahme des Eintrages in den Gelben Seiten. Dort
werden Sie schon eher gesucht, dort müssen Sie gefunden werden.
Die Verteilung von gut gestalteten Prospekten vor Kindergärten, Schulen oder in Vereinen zeitigt viel
bessere Ergebnisse. Auch wenn es zeitaufwändig ist, zumal es immer mal wiederholt werden muss.
Tipp: Verkleiden Sie sich als Clown oder engagieren Sie einen kleinen Harry Potter, so gewinnen Sie
Aufmerksamkeit  –  vor  allem  bei  den  Kindern.  Und  diese  haben  bekanntermaßen  einen  großen
Einfluss auf die Entscheidungen der Eltern.
Auch  können Sie  Prospekte  an  Haushalte  verteilen – aber  tun Sie  es  nicht  wahllos.  Wenn Sie die
Briefkästen von einem Arbeiterviertel vollstopfen, bekommen Sie nur wenige Anfragen. Konzentrieren
Sie  sich  lieber  auf  Wohngegenden  mit  Besserverdienenden.  Tipp:  Geben  Sie  Ihre  Werbung
zusammen mit einem kleinen Geschenk ab, z.B. Süßigkeiten oder ein einfaches Spielzeug.
Vergessen Sie nie, Ihre Prospekte oder Visitenkarten auf von Ihnen organisierten Partys zu verteilen.
Ein Teil der Eltern wird sie auch engagieren.
Wer auch die lukrative Zielgruppe der familienfreundlichen Firmen ins Auge fasst, kommt nicht umhin,
Klinken zu putzen. Es gibt zwei Wege: entweder mit Infomaterial bewaffnet direkt hin zum Chef oder
eine professionelle Telefonistin bezahlen, die Termine macht.
Homepage  ist  nicht  unwichtig,  aber  nicht  entscheidend  für  den  Anfangserfolg.  Sie  kann  später
dazukommen.  Ausnahme:  Sie  akquirieren  bei  Firmen.  Da  wird  ein  professioneller  Internet-Auftritt
erwartet. Gut wäre, wenn Sie dann schon Referenzen auflisten könnten.
Machen Sie Ihr Auto auch zum rollenden Werbeträger.
Ganz wichtig: der Pressebericht! Er wirbt für Ihren Service im intensiv gelesenen redaktionellen Teil
Ihrer  Lokalzeitung  und  macht  ihn  kostenlos  bekannt.  Ein  Beispiel  (aus  www.kinderparty-
service.de/presse/):
Dienstag, 21. April 1998, TROSSINGER NACHRICHTEN
Nichts bleibt dem Zufall überlassen
Judith Schön organisiert Kinder-Partys / Beachtlicher Fundus an Spielzeug
Trossingen. Das Geburtstagskind steht im Mittelpunkt ihrer Bemühungen, will Judith Schön ein
unvergessliches  Fest  bescheren.  Nicht  als  Alleinunterhalter,  sondern  indem  sie  andere  motiviert
mitzumachen.  Seit  Oktober  richtet  die  34-jährige  Trossingerin  aus  der  Richard-Strauß-Straße  mit
ihrem Kinderparty-Service Geburtstagsfeste in der ganzen Region aus.
Einen ganzen Arbeitstag verwendet die ausgebildete Erzieherin darauf, das passende Fest für
das jeweilige Kind zu planen, zu organisieren und schließlich zu gestalten. „Die Eltern kümmern sich
um  Essen  und  Deko.  Ich  mache  den  Rest“,  erzählt  sie.  Spielgeräte  und  Kulissen  werden  von  ihr
mitgebracht.  Ihr  Fundus  hat  bereits  beachtliche  Ausmaße  angenommen.  Da  sind  die
Indianerutensilien,  die  Kasperle-Figuren,  das  umfangreiche  Bastelmaterial,  die  zahlreichen
Instrumente  und  noch  vieles  mehr.  Denn  bei  Judith  Schön  ist  „Action“  Trumpf.  „Ich  will  nicht
berieseln, sondern die Kinder zum Mitmachen animieren“, erklärt sie bestimmt. Gemeinsam mit den
Eltern  erarbeitet  sie  in  einem  Planungsgespräch, das  auch eine  Vorbesichtigung der  vorhandenen
Räumlichkeiten beinhaltet, Motto und Ablauf des Festes.
Während  bei  Kleineren  gerne  Märchen  oder  Wildwest-Themen gefragt  sind,  bevorzugen  die
Älteren Spaß- und Actionspiele, Bastel- und Schreibaufgaben, weiß die Erzieherin. Schwierig wird es,
wenn  Kleinkinder  und  ältere  Geschwister  gemeinsam  auf  ihre  Kosten  kommen  sollen.  Doch auch
dieser Fall stellt für Judith Schön kein Problem dar. „Alles schon gehabt“, berichtet sie lachend.
Durch ihre hauptberufliche und ehrenamtliche Arbeit und nicht zuletzt die  eigene Familie  kam
sie  auf  die  Idee,  den  Kinderparty-Service  zu  gründen.  Ehemann  Helmut,  Konzertkoordinator  und
Organisator  der  evangelisch-freikirchlichen  Gemeinde,  unterstützt  sie  nach  besten  Kräften  bei
Werbung und  Öffentlichkeitsarbeit.  Ihre Kinder  Nadine (10)  und  Marcel (12) liefern  Ideen und sind
Mamas beste Kritiker.
Zugute kommt Judith Schön, dass sie tagtäglich mit Kindern unterschiedlichster Altersgruppen
zusammenkommt  und  arbeitet:  Jeden  Vormittag  als  Leiterin  der  städtischen  Spielgruppe  mit
Dreijährigen,  regelmäßig  durch  die  Gestaltung  von  Freizeiten  im  Gemeindejugendwerk  ihrer
Kirchengemeinde  mit  Teenies  und  mit  13-bis  20-Jährigen  durch  die  Leitung  des  Gemeinde-
Jugendtreffs.
Einen Gratis-Eintrag auf der Internetseite „Kinderpartyservice“ können Sie hier selbst vornehmen:
www.paletti-webdesign.de/interhogast/Kinderpartyservice/Deutschland/Deutschland1.html
Erweiterungsmöglichkeiten:

Auch  Kommunen  brauchen  Ihre  Dienste,  z.B.  wenn  sie  in  den  großen  Ferien  Spiel-  und
Freizeit-Veranstaltungen offerieren.

Zusätzlichen  Umsatz  und  Gewinn  können  Sie  erzielen  durch  Catering, also  wenn  Sie  sich
auch um das leibliche Wohl Ihrer Kleinen kümmern.
Der Verdienst:
Unterscheiden Sie bei Ihrer Preisgestaltung nach Programmart:
Animationsprogramme
mit einem Betreuer können Sie mit rund 100 Euro pro Stunde ansetzen.
Themenfeste
werden meist nach dem Muster Grundgebühr plus Preis pro Kind abgerechnet. Beispiel: Grundpreis
250 Euro plus 15 Euro pro Kind.
Vergessen Sie nicht die Fahrtkosten. Innerhalb des Stadtgebiets z.B. 30 Euro pauschal. Abrechnung
pro gefahrenem Kilometer auch möglich (0,60 Euro/km).
Müssen  Sie  Kostüme  und  Spielgeräte  fremd  ausleihen,  stellen  Sie  dies  separat  in  Rechnung
(eventuell mit einem kleinen Zuschlag).
Wenn Sie von durchschnittlich 5  Partys pro Woche ausgehen mit einem Durchschnittsbetrag von je
350 Euro, ergibt sich folgende Rechnung:
5 Partys x 350 Euro    = 1.750 Euro/Woche
1.750 Euro x 4    = 7.000 Euro/Monat
Lukrativ  sind  Firmenkunden.  Da  können  für  ein  Betriebsfest  oder  einen  Sonderverkauf  mit
Kinderbetreuung durchaus bis zu 3.000 Euro veranschlagt werden.
Nach einschlägigen Erfahrungswerten beträgt die Umsatzrendite vor Steuern 50-60 Prozent.
Die Konkurrenz:
Die Dichte der  Mitbewerber ist  unterschiedlich: Großstädte  sind  recht  gut  versorgt, in Kleinstädten
und ländlichen Gebieten dagegen gibt es noch zu wenig.

Was noch?
Investieren Sie immer wieder in  Ihren Fundus:  Je mehr Party-Themen Sie anzubieten haben, desto
mehr Aufträge. Beispiele: Zirkus / Zauberei / Harry Potter / Dschungel / Indianer + Cowboys / Piraten
/ Grusel / Barbie / Prinzessin / Make-up Party / Märchen / Ritter / Pokemon / usw.
Dementsprechend brauchen  Sie Kostüme.  Diese können  Sie sich von Kostümverleihern ausleihen,
auf die Dauer viel günstiger ist aber die eigene Herstellung. Manche Partydienste lassen die Kinder
sich ihre Kostüme oder Teile davon selbst fertigen, was auch viel Spaß macht.
Mit Spielzeug ist es das gleiche: großer Fundus. Man kann es leihen oder selbst anschaffen.
Und noch ein vielseitiger Fundus ist nötig: eine möglichst große Auswahl an Animateuren (Zauberer,
Clowns,  Musiker, Jongleure, Feuerschlucker, Maskenbildner,  Schnellmaler  und  was es  sonst noch
gibt). Sie  bekommen  Sie  über  die  Künstlervermittlung  des  Arbeitsamtes,  über das  Studentenwerk,
über Event-Agenturen, über Zeitungsannoncen. Die Bezahlung dieser freien Mitarbeiter erfolgt meist
auf Stundenbasis.  Um  die  15  Euro  pro Stunde  sind  die  Regel. Dazu  kommt  gegebenenfalls noch
Fahrgeld. Bei größeren Events kann auch eine Pauschale vereinbart werden.
Gewisse  Aktivitäten  kommen  auch  gut  an:  Jonglierkurs;  Playback-Show,  Kinder-Bingo,  Polaroid-
Fotos zum Mit-nach-Hause-nehmen usw.
Kunden  werden  immer  wieder  versuchen,  Ihren  Preis  herunter  zu  handeln.  Das  können  Sie
vermeiden,  indem  Sie  Angebotspakete  in  verschiedenen  Preisklassen  anbieten.  Wer  weniger
ausgeben will oder kann, wählt dann einfach eine günstigere Package.
Gesetzliche Bestimmungen:
Nehmen Sie es mit der Aufsichtspflicht genau. Schnell hat sich ein Kind verletzt und dann versuchen
Eltern  oft,  Sie  dafür  verantwortlich  zu  machen.  Eine  prophylaktische  Beratung  bei  einem
Rechtsanwalt ist eine sinnvolle Investition. Schulen Sie ggf. vorhandenes Personal und machen Sie
es für Gefahren sensibel.
Beim  Umgang  mit  Kindern  ist  eine  Betriebshaftpflicht-Versicherung  unbedingt  notwendig.
Preisvergleiche sparen viel Geld, weil es große Prämienunterschiede gibt.
Um  eine  selbstständige  Tätigkeit  dieser  Art  auszuüben,  ist  eine  Anmeldung  auf  Ihrem  örtlichen
Gewerbe-  oder  Ordnungsamt  notwendig.  Mögliche  Bezeichnungen  können  sein:  „Kinderparty-
Veranstalter“,  „Organisation von  Kinderpartys“.  Besser  ist  langfristig vielleicht „Event  Agentur“, weil
Sie sich dadurch nicht auf Kinderpartys beschränken müssen, sondern ggf. eines Tages auch andere
Arten von  Veranstaltungen  organisieren  können.  Die Kosten  betragen  je nach  Kommune  einmalig
zwischen 30 und 100 Euro.
Hilfreiche Adressen:
Im Bonner VNR Verlag können Sie das Konzept Nr. 300 „Kinderparty-Veranstalter“ erwerben. Preis
14,95 Euro:
die geschäftsidee / VNR Verlag AG
Internet: www.geschaeftsidee.de
Im Internet gibt es eine ganze Reihe von einschlägigen Anbietern. Eine kleine Auswahl:
www.kinderparty-service.de
www.kinder-spektakel.de
www.fun4kids.info
www.gummibaerchencrew.de
www.puenktchen-und-anton.de
www.kindergeburtstag24.de
Internet-Bezugsquelle für alle beliebten Spielwaren:
www.mytoys.de
Es gibt zahlreiche Bücher zum Thema, fragen Sie in Ihrer Buchhandlung oder stöbern Sie bei:
www.amazon.de

Interessantes:
McDonald’s  war  schon  immer  etwas  cleverer.  Jahrzehnte  bevor  hierzulande  die  ersten  privaten
Kinderparty-Veranstalter ihre zaghaften Versuche unternahmen, hat der Burger-Riese seine Chance
erkannt und zwei  Fliegen mit einer Klappe  geschlagen:  Durch  das  Angebot, Kindergeburtstage  bei
McDonald’s zu  feiern, wurde einerseits der Umsatz  gesteigert und andererseits  zukünftige Kunden-
Generationen für die Firma gewonnen.
Pro  Jahr führt  McDonald’s allein in Deutschland fast 300.000  Kindergeburtstage  durch. Damit  kann
ein zusätzlicher Umsatz von fast 30 Millionen Euro erzielt werden.
Übrigens:  Die  Umwandlungsquote  ist  beachtlich:  zwischen  60  und  80  Prozent  der  Interessenten
buchen dann auch einen Kinderparty-Service.

Flirtend Geld verdienen
Das Problem:
Menschen gibt es seit ein paar Zehntausend Jahren auf der Erde, aber dieses menschliche Problem
hier ist neu, gibt es erst seit ein paar Jahrzehnten. Und es wird immer schlimmer: Erst lösten sich die
Großfamilien auf,  jetzt sind die Kleinfamilien dran: Etwa 40% aller Haushalte in Berlin beispielweise
sind  Single-Haushalte.  Über 6  Millionen  Alleinstehende  zählt  man mittlerweile  in  Deutschland.  Die
Mehrheit ist mit diesem Zustand aber durchaus nicht zufrieden – nie war die Einsamkeit größer als
heute.
Die Lösung:
Trotz aller Errungenschaften des modernen Lebens – bei einem sind  viele Menschen hilfloser denn
je:  bei  der  Kontaktaufnahme.  Hier  können  Sie  Hilfe bringen.  Schaffen  Sie  den  Kontaktsuchenden
einen  Service,  der  sie  zusammen  bringt,  und  Sie  werden  auf  recht  angenehme  und
abwechslungsreiche Weise gut Geld verdienen.
Nein, ich empfehle hier nicht die zehntausendste Partnervermittlung. Das ist ja ein alter Hut und viele
moderne  Menschen haben  da eine  Hemmschwelle.  Sie bieten etwas viel Zeitgemäßeres  an:  Blind
Dates.  Aber  auch  nicht  wieder  eine  herkömmliche  Blind  Date  Vermittlung,  wie  man  sie  ebenfalls
schon kennt, sondern kollektive Blind Dates.
Was  heißt  das?  Blind  Dates  sind  an  für  sich  schon  etwas  Prickelndes.  Gruppen  Blind  Dates
potenzieren  des  Reiz  noch.  Wenn  das  Ganze  dann  auch  in  der  angenehmen  Atmosphäre  eines
gutes Restaurants stattfindet (bei Kerzenschein und so), ist das Erlebnis wirklich etwas Besonderes
und Unvergessliches. Denn die Gruppen sind klein (in der Praxis hat sich die Zahl 6, also 3 Damen
und 3 Herren, als ideal bewährt), so dass man mehr Auswahlmöglichkeiten hat als bei einem Einzel-
Blind Date.
Bei größeren Gruppen würde die Veranstaltung zu unübersichtlich und teilweise wieder unpersönlich
werden. Wenn dagegen eine gemischte Gruppe von 6 Personen zusammen an einem Tisch sitzt und
speist,  geht  die  Konversation  flüssiger  vonstatten  und  alle  können  miteingebunden  werden.  Das
Kennenlernen ist unkomplizierter und zwangloser als unter vier Augen.
Der Markt:
Der  Trend  zum  Individualismus  hält  unvermindert  an,  aber  ohne  Zwischenmenschliches  ist  kein
Leben sinnvoll. Darum sind Ihre Marktchancen überaus günstig. Eine niveauvolle Kontaktvermittlung
wie  diese  findet  einen  enormen  Zuspruch,  wie  dies  bei  bereits  bestehenden  Blind  Date  Dinners
festzustellen ist. Sie werden keinerlei Probleme haben, Interessenten für Ihren Service zu gewinnen.
Die Voraussetzungen:
Es ist bei diesem Geschäftskonzept weniger entscheidend, was Sie bisher beruflich gemacht haben.
Die wichtigste Voraussetzung ist nämlich:

Spaß am Umgang mit Menschen.  

Des Weiteren sollten Sie ausreichend Zeit mitbringen, um Interessenten über die  Abläufe zu
informieren,  um  die  Dinners  zu  organisieren  und  um  die  Teilnehmer  zusammenzustellen,
denn sie sollten schon einigermaßen zueinander passen.

Dennoch kann dieses Konzept auch erst einmal nebenberuflich gestartet werden.

Eine sympathisches Ausstrahlung ist sehr geschäftsförderlich.

Organisationstalent und kaufmännische Grundkenntnisse.

Computerkenntnisse.
Die Ausstattung:
Sie brauchen:

Telefon

Fax

Computer und Drucker

Internet-Anschluss

E-Mail-Adresse

eigene Homepage

ein kleines Büro wäre nicht schlecht, kann aber auch ein Arbeitszimmer in der Wohnung sein
oder zumindest eine Arbeitsecke. Notfalls tut’s auch das Wohnzimmer
Das Startkapital:
Da die erwähnte Ausstattung in fast jedem deutschen Durchschnittshaushalt vorhanden ist, kann das
Startkapital relativ klein ausfallen.
Sie  haben  noch  keine  eigene  Homepage?  Das  lässt  sich  schnell  ändern,  auch  wenn  Sie  keine
Programmierkenntnisse  haben.  Zunächst  müssen  Sie  sich  einen  passenden  Namen  für  Ihre  Seite
ausdenken. Ob Ihre Wahl noch frei ist, erfahren Sie unter:
www.denic.de
Die  Gestaltung  einer  Internet-Seite  ist  heute  fast  ein  Kinderspiel;  mit  dem  Microsoft-Programm
„Frontpage“ können selbst Laien sich eine Seite zusammenbasteln:
www.microsoft.com/downloads
Bei  Strato  AG  gibt  es  ebenfalls  ein  Programm,  womit  man  ohne  Programmier-Kenntnisse  eine
Homepage erstellen kann. Außerdem günstige Domains mit Ihrem Wunschnamen zu sehr günstigen
Konditionen:
www.strato.de
Hier gibt es auch völlig kostenlose Domains:
www.nic.de.vu
Somit  benötigen  Sie  nur  noch  Kapital,  um  Geschäftsunterlagen  drucken  zu  lassen,  und  für  die
Werbung. Werbeprospekte und Visitenkarten sollten nicht mehr als 100 Euro je 1.000 Stück kosten.
Briefpapier brauchen Sie nicht unbedingt, da Sie das selbst am PC erstellen und ausdrucken können.
Wenn Sie sich mit einem Franchise-Geber zusammentun, fallen zusätzliche Kosten an: in der Regel
eine  Einstiegsgebühr,  die  jedoch  meist  moderat  ausfällt  (zwischen  250  und  1.000  Euro)  und
gegebenenfalls  Investitionskosten  (0-10.000  Euro).  Der  Vorteil  ist  aber,  dass  man  jede  nur
erdenkliche Hilfestellung bekommt.
Der Start:
Der Start kann  nebenberuflich erfolgen.  Viele  erreichen im  ersten  Geschäftsjahr bereits  den  Break
Even Point, schreiben also recht bald schwarze Zahlen, so dass auf hauptberuflich umgestellt werden
kann.
Die Werbung:
1.  Kostenlose  Werbung:  Mit  dieser  witzigen  Dienstleistung  bekommen  Sie  recht  einfach
kostenlose Publicity, indem Sie einen interessanten Pressebericht schreiben (lassen), den Sie
allen  Redaktionen  Ihrer  Umgebung  zuspielen.  Dort  wird  man  in  der  Regel  gerne  eine
Veröffentlichung vornehmen.
2.  Anzeigenwerbung:  Geeignet  sind  Stadtmagazine,  Offertenblätter,  Anzeigenzeitungen,
Lokalzeitung, eben überall, wo es Bekanntschaftsanzeigen gibt.
3.  Prospektwerbung: Ist eine Frage des persönliches Budgets.  Der Streuverlust ist hoch, dafür
ist die Nachhaltigkeit größer.
4.  Internetwerbung:  in  der  heutigen  Zeit  und  bei  dieser  Dienstleistung  ein  Muss.  Hier  gibt  es
kostenlose  Werbemöglichkeiten  (via  Suchmaschineneinträge)  und  bezahlte  Werbung  (z.B.
Google Adwords: www.google.de/intl/de/ads/).
5.  Wo  immer  Sie  einen  kostenlosen  Aushang  machen  können,  sollten  Sie  die  Gelegenheit
nutzen: Schwarze Bretter gibt es viele: im Supermarkt, im Verein, an der Uni usw.
Wie  viel  Kapital  werden  Sie  benötigen?  Es  hält  sich  im  Rahmen.  Zum  Geschäftsstart  sollten
unbedingt Pressemitteilungen verschickt werden, die meist eine große Resonanz zeitigen.
Danach müssen Sie regelmäßig inserieren, um immer wieder neue Singles zu finden. Ihre Ausgaben
hierfür liegen irgendwo zwischen 100 und 500 Euro pro Woche, je nach Belegungen.
Was die Internetwerbung bei Google kostet, können Sie dort ausrechnen. Die Bezahlung erfolgt pro
Klick  auf  Ihre  Anzeige. Wie  viel Sie  für einen  Klick  zahlen  wollen,  entscheiden  Sie  allein.  Doch  je
weniger Sie bezahlen, desto weiter hinten erscheinen Sie.
Ein interessanter Aspekt ist auch die Mundpropaganda. Sofern Sie gut organisieren können und ein
glückliches Händchen haben bei der Zusammenstellung der jeweiligen Gäste sowie auch sonst alles
stimmt  (das  Restaurant,  das  Ambiente,  das  Menü),  das  jeweilige  Treffen  also  erlebnisreich  und
interessant  abgelaufen  ist,  werden  Ihre  Teilnehmer  öfter  davon  erzählen.  Und  da  Singles  andere
Singles kennen, kommen viele Neukunden von sich aus auf Sie zu.
Erweiterungsmöglichkeiten:
Ihre Homepage bietet zusätzliche Einnahmemöglichkeiten: Sie können ein virtuelles Blind Date Cafe
einrichten, Sie können Single-Reisen vermitteln oder gar veranstalten, Sie können Werbeeinnahmen
erzielen oder Vermittlungsprovisionen verdienen.
Sie  können auch,  nachdem  Sie  Ihre  eigene  Blind  Date  Dinner  Agentur  erfolgreich  etabliert  haben,
das  Ganze  als  Franchising anbieten  und  Partnern  in  anderen  Städten beim  Aufbau  helfen.  Dafür
bekommen Sie eine monatliche Lizenzgebühr/Umsatzbeteiligung.
Der Verdienst:
Der  Ablauf  ist, dass Sie  von jedem,  der  sich  verbindlich  für  ein  Blind  Date  Event  angemeldet hat,
einen festen Betrag vorab kassieren. Wie hoch der ist, richtet sich nach den Kosten, die Sie für das
Dinner zu zahlen haben. Auftraggeber sind nämlich Sie als Veranstalter. Das Restaurant stellt Ihnen
die  Rechnung.  Die  Gemütlichkeit eines  solchen Abends soll  für die  Singles  nicht  durch finanzielle
Transaktionen  gestört  werden.  Das  Menü  sollte  möglichst  drei  Gänge,  Vor-  und  Nachspeisen,
Getränke, Aperitif und Kaffee beinhalten. Machen Sie mit dem Wirt einen Festpreis aus, bei dem die
Gäste trotzdem Speisen und Getränke nach eigener Vorliebe wählen können.
Beispielsweise  könnte das Haus einen Einheitspreis von 100 Euro  pro  Kopf  fordern. Diesen  geben
Sie  in  der  Blind  Date-Gebühr  weiter,  nachdem  Sie  vielleicht  50  Euro  für  Ihre  Kosten  und  Ihren
Verdienst aufgeschlagen haben.
50 Euro x 6 Personen  =    300 Euro brutto pro Dinner.
300 Euro x 4 Abende  = 1.200 Euro brutto pro Woche
In einem Monat können Sie also leicht auf 5.000 Euro brutto kommen. Bei fünf oder sechs Abenden
pro  Woche  entsprechend  mehr  (am  Wochenende  kann  man  vielleicht  ein  Dinner  um  18  Uhr  in
Restaurant  1,  um  20  Uhr  in  Restaurant  2  organisieren).  Mit  einem  (Ehe-/Lebens-)Partner  auch
generell zwei Dinners pro Abend.
Die Konkurrenz:
Konkurrenten  gibt  es  bereits  ein  paar,  aber  die  Singles  nehmen  kein  Ende.  Die  Branche  ist
wachstumsorientiert  und  das  wird  noch  eine  ganze  Zeit  so  bleiben.  Einige  Mitbewerber-Adressen
finden Sie nachfolgend unter „Hilfreiche Adressen“.
Was noch?
Eine  schöne  Sache  ist,  dass  es  auch  immer  wieder  Stammkunden  gibt,  die  mehrmals  an  Dates
teilnehmen, bis sie fündig  geworden  sind. Dabei  müssen  Sie natürlich penibel  darauf  achten,  dass
der  Stammkunde  immer  neue  Leute  kennen  lernt  (selbstverständlich  fällt  für  jedes  neue  Dinner
wieder eine Gebühr an, aber man kann auch Wiederholungsrabatt gewähren).
Sie sollten auch  nie  die  Gäste  sich  selbst überlassen.  Speziell  zum Beginn des  Zusammentreffens
sollten Sie  anwesend  sein  und  die Gäste  einander  vorstellen.  Helfen  Sie  ihnen, Anfangsnervosität
und Scheu schnell zu überwinden. Bauen Sie „Brücken“. Brechen Sie das Eis!
Akzeptieren Sie stets nur eingeladene Gäste.  Bleiben Sie eine geschlossenen Gesellschaft;  sorgen
Sie vor, dass es keine Störungen „von außen“ gibt.
Gesetzliche Bestimmungen:
Keine besonderen.
Um  eine  selbstständige  Tätigkeit  dieser  Art  auszuüben,  ist  eine  Anmeldung  auf  Ihrem  örtlichen
Gewerbe- oder Ordnungsamt notwendig. Mögliche Bezeichnungen können sein: „Blind Date Dinner“,
„Dinner Organisation für Singles“, „Flirt Dinner“ etc. Die Kosten betragen je nach Kommune zwischen
30 und 100 Euro.
Beachten  Sie  aber,  dass  Sie  bei  Ihrer  Namenswahl  –  speziell  für  die  Homepage  –  keine  älteren
Rechte verletzen, da es sonst zu Abmahnungen und Schadenersatzforderungen kommt. Informieren
Sie sich im Internet, spezial bei: www.denic.de
Hilfreiche Adressen:
Wenn  Sie  das  Geschäft  nicht  allein  aufziehen,  können  Sie  auch  Partner  eines  Franchise-Gebers
werden, von denen es bereits zwei  gibt  und die noch  weitere Lizenznehmer in Großstädten bzw. in
Städten mit großem Einzugsgebiet suchen. Achten Sie darauf, dass Sie ein vertraglich geschütztes
Postleitzahlengebiet erhalten. Kontakte:
www.blind-date-dinner.de
(wahrscheinlich Deutschlands erfolgreichste Dinner-Agentur)
www.dinner-flirt.de

1-Mann-Verlag für personalisierte Kinderbücher
Das Problem:
Was schenkt man einem Kind, das schon viel Spielzeug hat? Diese Frage allein ist oft nicht leicht zu
lösen. Und wenn sich dann noch der Anspruch dazugesellt, dass das Geschenk pädagogisch sinnvoll
sein soll, hat man wirklich eine Nuss zu knacken.
Die Lösung:
Personalisierte  Kinderbücher!  Was  versteht  man  darunter?  Das  sind  Bücher,  in  denen  das  Kind
selbst im Mittelpunkt der Geschichte steht, wobei auch Eltern, Großeltern, Geschwister und Freunde
darin  vorkommen;  alle werden  mit  ihren persönlichen Namen  erwähnt. Der Held der Geschichte  ist
das Kind selbst, was das Selbstwertgefühl stärkt und den Lesespaß steigert. Dazu kommt, dass jede
Geschichte  spannend  ist  und  Wissen  vermittelt,  aber  dabei  gleichzeitig  auch  erzieherische  Werte
lehrt.
Der Markt:
Kluge Geschäftsgründer suchen sich  einen  Markt, der  ausreichend Gewinnchancen verspricht.  Das
ist  hier  gegeben:  Der  Buchmarkt  ist  ein  Milliardenmarkt,  das  Produkt  ist  außergewöhnlich und die
Gewinnspannen sehr interessant, weil Sie die Bücher selbst herstellen.
Die Voraussetzungen:
Die Voraussetzungen liegen auf technischem Gebiet.  Die  Mindestanforderungen an Ihre Hardware
sind:

ab MS-DOS 3.3

ab Windows 3.1 (Empfehlung Windows 95 oder 98)

CPU ab 486 (Empfehlung Pentium)

mind. 16 MB RAM (Empfehlung 32 MB RAM)

VGA

ca. 190 MB freie Kapazität auf Festplatte (CD-Installation: ca. 10 MB, Vollinstallation: ca. 180
MB)

CD-ROM Laufwerk

Laserdrucker mit aktuellstem Druckertreiber
Spezielle Vorkenntnisse aus dem Verlagswesen sind nicht  erforderlich. Die erworbene  Software ist
einfach zu bedienen.
Die Ausstattung:
Die  benötigte  Software  bekommen  Sie  von  unten  genannter  Kontaktadresse  geliefert.  Ansonsten
brauchen  Sie die eben erwähnte Hardware.  Diese dürfte  in  der Regel  bereits  vorhanden  sein.  Wo
Teile  zugekauft  werden  müssen,  kann  man  ggf.  auch  auf  preiswerte  Second  Hand  Hardware
zurückgreifen.
Bei folgenden Anbietern können Sie sich für wenige Hundert Euro bereits komplett einrichten:
www.recycle-it.de
www.eastcomp.de
www.unisystrade.com
www.pc-gratis.de
Vobis und Media Markt haben auch laufend super Schnäppchen im Angebot:
www.vobis.de
www.mediamarkt.de
Daneben  kann  man  sehr  günstig  von  privat  einkaufen  (schon  ab  20  Euro).  Studieren  Sie  die
Kleinanzeigen in Ihrer Zeitung. Auch Internet-Auktionen sind eine Fundgrube, z.B. www.ebay.de
Das Startkapital:
Für  unter  1.000  Euro  können  Sie  gute  PCs  mit  Zubehör  bekommen.  Für  wenige  Hundert  Euro
Second Hand Geräte.
Für die Anstoßwerbung können Sie 500-1.000 Euro ansetzen oder mehr. Wie es aber auch kostenlos
geht, lesen Sie im Abschnitt „Die Werbung“.
Die  Lizenz  kostet  einmalig  3.900  Euro.  Sie  gilt  lebenslang.  Keine  weiteren  Gebühren,
Umsatzbeteiligungen, Tantiemen.
Die Finanzierung:
Die Finanzierung für eine Dienstleistung dieser Art über eine Bank dürfte in der heutigen Zeit überaus
schwierig sein. Selbst wenn es Ihnen möglich wäre, ist grundsätzlich davon abzuraten, denn Zins und
Tilgung  belasten  Ihr  ohnehin  schmales  Budget  in  der  Startphase  zusätzlich.  Verwenden  Sie  nur
eigene Ersparnisse. Wenn es aber ein Darlehen sein muss, dann möglichst aus dem Familienkreis,
wo etwaige Finanzengpässe kulanter überbrückt werden können.
Bessere  Kredit-Chancen  haben  Sie  ggf.  als Partner  eines Franchise-Gebers,  da Sie  hier in eine  in
der Praxis bereits bewährte und ausgereifte Geschäftsidee einsteigen.
Der Start:
Das Konzept ist hervorragend vielseitig:
Sie können sich damit einen ständiges Nebeneinkommen schaffen.
Sie können nebenberuflich starten und es zum Hauptberuf ausbauen.
Sie können – bei ausreichend Startkapital – auch von Anfang an groß einsteigen.
Sie können es ausschließlich von zu Hause aus betreiben.
Sie können aber auch in den „Außendienst“ gehen.
Sie werden vor dem Start intensiv eingewiesen und auch während des späteren Geschäftsbetriebes
professionell betreut. Selbst Hilfe bei Großkundenakquisition ist möglich.
Die Werbung:
Sie können aus 20 (!) verschiedenen Vertriebswegen wählen. Sie müssen also nicht experimentieren.
Sehen Sie hier ein paar Beispiele, wie bisherige Lizenznehmer Kunden gewinnen:

Ein  Geschäftspartner  schaltet  regelmäßig  Kleinanzeigen  in  einer  regionalen  Zeitung.  78
Anzeigen brachten bereits einen Verkauf von über 900 Büchern und einen Erlös in Höhe von
DM 9.717,- (ca. 4.968,00 Euro).

Eine  Geschäftspartnerin  veranstaltet  Kinderbuch-Homepartys.  Auf  7  Partys  (je  2  Stunden)
erzielte Sie einen Umsatz in Höhe von 951,49 Euro und einen Erlös von 631,70 Euro.

“Wir  verteilten  Prospekte  in  Krankenhäusern,  Kindergärten,  Schulhorten  und  stellten
Prospektständer auf. Mit wenig Zeitaufwand konnten wir in den ersten vier Wochen über DM
3.000,- (= ca. 1.533,00 Euro) Umsatz machen.”

Eine Geschäftspartnerin arbeitet seit mehreren Jahren mit dem 3-Pagen-Katalog zusammen.
Was eigentlich als Nebentätigkeit von zu Hause aus gedacht war, entwickelte sich zu einem
sehr  intensiven  Geschäft:  Zwischenzeitlich  verkaufte  die  Geschäftspartnerin  über  18.000
Bücher (ca. 300.000,- DM = ca. 53.387,00 Euro Umsatz).
Erweiterungsmöglichkeiten:
Es gibt keinerlei  Beschränkungen auf ein bestimmtes Postleitzahlengebiet. Sie können  werben und
verkaufen, wo Sie es für erfolgversprechend halten.
Da alle Kinderbuchthemen in sieben (!) verschiedenen Sprachen erhältlich sind, können Sie ebenfalls
ausländische Familien bedienen oder gar international vertreiben.
Der Verdienst:
Der Verkaufspreis für ein personalisiertes Kinderbuch liegt bei 14,90 Euro, der Einkaufspreis für das
Rohmaterial aber bei nur ca. 3 Euro. Also eine sehr interessante Gewinnspanne.
Das Rohmaterial,  also die vorgedruckten Seiten  und die Umschläge  kaufen Sie halbfertig bei  einer
Zentraldruckerei ein. Von dort beziehen Sie auch das attraktive Werbematerial und müssen nicht mit
Schmierzetteln aus dem Copy Shop arbeiten.
Die Konkurrenz:
Wie  Sie aus  obigen  Beispielen  sehen  konnten,  gibt  es schon  eine  Reihe  von  Agenturen.  Sie  sind
aber  bei  weitem nicht  ausreichend, den Bedarf zu decken. Für Neulinge ist  noch  viel  Platz. Zumal
jeden Tag über 2.300 neue Kinder geboren werden...
Was noch?
Als Käufer-Zielgruppe kommen nicht nur  Eltern in Frage. Auch Opas,  Omas, Onkel, Tanten, Paten,
Freunde des Kindes brauchen originelle Geschenke.
Jedes Buch ist zwar ein Einzelstück, kann aber in fünf Minuten produziert werden.
Es kann aus 25 Themen gewählt werden (alle von einem erfahrenen Kinderbuchautor verfasst).
Das  Geschäftskonzept  hat  sich  seit  1994  bewährt.  Lizenznehmer  gibt  es  auch  in  der  Schweiz,  in
Österreich und Frankreich.
Auch in der Fachpresse findet das Konzept ein positives Echo:
„Einer der Renner  ist die Idee  der personalisierten Kinderbücher... Der Erfolg bei den
beschenkten  Kleinen  ist groß. Durch eine  spezielle Software wird  in die pädagogisch
wertvollen Geschichten der Vorname des Kindes und seiner Spielkameraden integriert.
Das vierfarbig gedruckte und stabil gebundene Buch ist so zu einem sehr persönlichen
Geschenk geworden.“ (Handelsmagazin)
„Eine  lukrative  Branche...  Die  Attraktivität  in  diesem  Geschäft  liegt  in  der  relativ  großen
Gewinnspanne...  Dabei  erzielt  ein  Franchise-Betrieb  pro  Jahr  durchschnittlich  200.000  DM
Umsatz...“ (die geschäftsidee)

Gesetzliche Bestimmungen:
Keine. Gewerbeanmeldung wie üblich.
Hilfreiche Adressen:
Die  Lizenz  für  personalisierte  PEGASTAR®-Kinderbücher  sowie  weitere  Informationen  bekommen
Sie von:
Unternehmungsberatung Lorenz Zintl
Im Ziegelfeld 30, 41849 Wassenberg
E-Mail: lorenzzintl@web.de oder: unternehmensberater@kinderbuchkonzept.de
Internet: www.kinderbuchkonzept.de
Interessantes:
Die Frankfurter  und Leipziger  Buchmessen zeigen es immer wieder aufs Neue: Auch im Computer-
und  Gameboy-Zeitalter sind Bücher nicht  tot  zu  kriegen. 7  Milliarden Euro  beträgt der  Buchumsatz
jährlich – eine halbe Milliarde davon wird für Kinderbücher ausgegeben. Davon können Sie sich einen
Teil abschneiden...

Torwand-Business
Das Problem:
Welches Problem? Hier gibt es kein Problem zu lösen. Trotzdem können Sie gut Geld verdienen. Auf
angenehme Weise. Die Faktoren sind der angeborene Spieltrieb der Menschen im Allgemeinen und
die Fußballbegeisterung der Deutschen im Besonderen.
Die Lösung:
Sie  kombinieren  diese  beiden  Faktoren  mit  einem  attraktiven  Angebot:  mit  digitalem
Torwandschießen. Die legendäre Torwand aus dem ZDF Sportstudio ist Ihnen sicher ein Begriff. Die
Firma Kick-Point hat die Idee weiterentwickelt und daraus eine faszinierende Attraktion gemacht. Das
Kick-Point Tor ist fünf Meter breit und zwei Meter hoch. Das Besondere sind die in Pfosten und Latte
integrierten  Sensoren,  die  ein  unsichtbares  Lichtschrankenraster  erzeugen.  Dieses  ermöglicht  nun
spannende Unterhaltung, weil Geschwindigkeit und Platzierung des Torschusses gemessen werden
können. Mittels der Kick-Point Software lassen sich damit interessante Wettbewerbe durchführen, die
Publikum in Scharen anlocken. Zum Beispiel:

Temposchießen: Hier wird die Schussgeschwindigkeit gemessen.

Platzierungsschießen: Ein Schuss in den Winkel wird punktemäßig höher bewertet als einer in
die  Tormitte.  Platzierungs-  und  Geschwindigkeitsschießen  lassen  sich  auch  kombiniert
bewerten.

Bilder-  und  Zahlenschießen:  Hier  sind  viele  Varianten  möglich:  Elemente  eines  Bildes
abschießen, eine Zahlenfolge treffen, per Schuss ein Bild aufdecken und erraten usw.

Quizschießen:  Erst  gibt’s  Punkte  für  einen  Torschuss,  dann  ggf.  noch  Zusatzpunkte  bei
richtiger Beantwortung einer Quizfrage.

Einzelspiele  /  Mannschaftsspiele:  Sie  können  aus  dem  Publikum  Einzelpersonen  oder
verschiedene  Mannschaften  im  Torschusswettbewerb  gegeneinander  antreten  lassen.  Die
Anzahl  der  Mannschaften,  die  Schüsse  pro  Spieler  oder  auch  die  Reihenfolge  der  Spieler
kann dabei frei definiert werden.
Der Markt:
Die  Marktchancen  sind  hervorragend.  Die  digitale  Torwand  ist  ein  Publikumsmagnet.  Denn  zum
einen  ist  die  heutige  Gesellschaft  sehr  Erlebnis  orientiert,  vor  allem  in  der  Freizeit.
Fußballbegeisterung  und Spieltrieb sind die Basis, die neue Attraktion  der  Auslöser, sich den Spaß
zu gönnen.
Zum  anderen  sind  die  Einsatzmöglichkeiten  ausgesprochen  zahlreich:  Sportfeste,  Fußballspiele,
Fußballturniere,  Schützenfeste,  Stadtfeste,  Straßenfeste,  Betriebsfeste,  Messen,  Tag  der  offenen
Tür,  Eröffnungsfeiern,  Sonderschauen,  Produktvorstellungen,  Verkaufsförderungsveranstaltungen,
etc.
Die Voraussetzungen:
Verkaufstalent
Die Ausstattung:
Die  komplette  Ausstattung  (Wert  immerhin  40.000  Euro)  bekommen  Sie  vom  Franchise-Geber
gestellt:

Torwand mit Sensoren

Schutznetze

Seitenabsperrungen

Rasenteppich

Hardware

Software

alles auf einem Transportanhänger
Das Startkapital
Sie benötigten max. 6.000 Euro für den Transportanhänger – eventuell weniger, wenn Ihr Heimbüro
bereits gut ausgestattet ist.
Für die einmalige Eintrittsgebühr sind weitere 6.000 Euro fällig.
Die Miete für das 40.000 Euro teure Tor beträgt 950 Euro/Monat.
Zusätzlich  sind  9%  Umsatzbeteiligung  als  Franchisegebühr  zu  entrichten  –  aber  erst  nach  24
Monaten. Auch die Werbegebühr von 2% ist erst nach 2 Jahren fällig.
Die Finanzierung:
Wenn entsprechende Sicherheiten vorhanden sind, dürfte eine Bankfinanzierung nicht problematisch
sein.  Der  Franchise-Geber  kann  ggf.  behilflich  sein.  Ein  großer  Pluspunkt  für  Sie  ist,  dass  der
Lizenzgeber Nachweise hat über den Geschäftserfolg dieses Konzepts.
Der Start:
Im  Gegensatz  zu  den  allermeisten  anderen  Franchise-Gebern  bietet  die  Firma  Kick-Point  die
Chance,  auch  erst  einmal  nebenberuflich  in  die  Event-Branche  einzusteigen,  um  eigenes
Verkaufstalent und Marktchancen zu testen.
Die Werbung:
Die  Kosten  für  Werbung  reduzieren  sich  so  ziemlich  auf  den  Druck  von  Visitenkarten.
Anzeigenwerbung  ist  weder  nötig  noch  sinnvoll.  Vielmehr  bewerben  Sie  sich  an  Hand  von
Veranstaltungskalendern direkt um einen Standplatz, den Sie – bei rechtzeitiger Anmeldung – in der
Regel auch problemlos bekommen.
Die digitale Torwand kann sowohl bei Veranstaltungen im Freien als auch indoor eingesetzt werden.
Wollen  Sie  auch  mit  Institutionen  und  Firmen  ins  Geschäft  kommen,  empfiehlt  sich  die  direkte
Kontaktaufnahme,  um den Verantwortlichen nicht  nur  die  Attraktivität  Ihres Angebotes zu erläutern,
sondern  auch  den  wirtschaftlichen  Nutzen.  Dadurch  dass  Firmenlogo  und  Firmenwerbung
omnipräsent  sind,  ja  sogar  in  diverse  Schusswettbewerbe  integriert  werden  können,  stellt  das
Publikum einen positiven Bezug her.
Erweiterungsmöglichkeiten:
Da  es  mehr  geeignete  Events  gibt, als Sie  letztendlich  alleine  bewältigen  können,  wird  sich  nach
einer gewissen Zeit die Anschaffung einer zweiten oder dritten Torwand lohnen.
Der Verdienst:
Wenn Sie von einer Firma für eine Betriebseröffnung oder eine Betriebsfeier gebucht werden, zahlt
diese  Ihnen  eine  vorher  vereinbarte  Miete.  Die  Torschützen  können  die  Torwand  dann  kostenlos
nutzen.  Diese  Miete  ist  von  Fall  zu  Fall  verschieden.  Der  Lizenzgeber  berät  Sie  über  die
angemessenen Preise.
Wenn  Sie  einen  Standplatz  anlässlich  eines  Stadtfestes  mieten,  kassieren  Sie  für  jeden  Schuss.
Auch hier gibt es verschiedene Varianten.
Alles in allem können Sie pro Monat beispielsweise 2.000 Euro aus Mietüberlassung erzielen und 5-
20.000 Euro aus Wettbewerben auf Festen.
Die Konkurrenz:
Die Konkurrenz ist dünn gesät. Der Franchise-Geber ist sparsam bei der Vergabe von Lizenzen und
gewährt außerdem Gebietsschutz. Konkurrierende Anbieter mit einem ähnlichen System sind zur Zeit
nicht bekannt.
Was noch?
Durch  die Zusammenarbeit mit einer  Event-Agentur  kommen Sie  zu  zusätzlichen  Aufträgen.  Diese
nimmt  Ihr  Angebot  in  ihren  Katalog  auf,  aus  dem  dann  Kunden  und  Veranstalter  Buchungen
vornehmen.
Gesetzliche Bestimmungen:
Die  übliche  Gewerbeanmeldung  (Reisegewerbeschein).  Bezeichnungen  können  sein:  „Event
Veranstalter“, „Digitales Torwand-Schießen“ etc. Die Kosten betragen je nach Kommune zwischen 30
und 100 Euro.

Hilfreiche Adressen:
Bei  den  jeweiligen  Ordnungsämtern  erhalten  Sie  kostenlos  Informationen  über  die  Termine  der
geplanten  Veranstaltungen  in  einem  Kalenderjahr.  Um  stets  über  Sportveranstaltungen  oder
Betriebsfeiern informiert  zu  sein, sollten Sie entsprechende Kontakte pflegen.  Der  Franchise-Geber
ist  übrigens  auch  bei  der  Vermittlung  von  Veranstaltungen  behilflich.  Einen  Messe-  und
Veranstaltungs-Kalender gibt’s u.a. bei:
Dr. Kater Marketing
www.kater.com/old/veran.shtml
Lizenzgeber für die o.g. digitale Torwand ist die Firma:
Kick-Point Spiel-, Sport- und Freizeitgeräte GmbH
Nethestraße 6, 48431 Rheine
E-Mail: info@kick-point.de, Internet: www.kick-point.de
Interessantes:
Wer hat als einziger Gast des ZDF Sportstudios jemals 6 Treffer an der Torwand erzielt?
Antwort: Franz Beckenbauer!

Wo Sie Geschäftserfolg kaufen können
Selbstständig  machen? Ja! Viel  Geld verdienen? Gerne!  Aber  mit  welcher  Geschäftsidee?  Und vor
allem: Man kann doch nie sicher sein, dass der Laden, den man aufmachen oder die Dienstleistung,
die man anbieten will, auch wirklich von Erfolg gekrönt sein wird...
Doch, Sie können  ziemlich  sicher sein.  Sie  können geschäftlichen  Erfolg kaufen!! Die  Lösung heißt
Franchise.  Der  Franchise-Geber  hat  sein  Geschäftskonzept  erfolgreich  am  Markt  positioniert,
Dutzende bis Hunderte Franchise-Nehmer haben seinen Erfolg kopieren dürfen – und Sie haben die
gleiche Chance. Franchise ist durchaus geeignet, reich zu werden.
Aber der Einstieg ins Franchise ist doch sehr kostspielig!
JA,  wenn  Sie  z.B.  mit  dem  Franchise-Geber  Nr. 1 in  Deutschland  (und in  der Welt)  ins  Geschäft
kommen  möchten,  brauchen  Sie  eine  Einstiegsgebühr  von  50.000  Euro.  Und  obendrein  weitere
600.000 Euro für Investitionen. Die Rede ist von McDonald’s. Bei OBI sind es 20.000 Euro + 3 Mio.
Euro. Ein TUI Reisecenter ist dagegen schon für 5.000 Euro + 40.000 Euro zu haben.
NEIN;  nicht unbedingt. Denn  es  gibt auch Franchise-Anbieter, die keine  Einstiegsgebühr verlangen
und/oder wo die Investitionen minimal oder moderat ausfallen. Und trotzdem können Sie von Anfang
an schwarze Zahlen schreiben. Franchise hat unschlagbare Vorteile:

Die Geschäftsidee hat sich in der Praxis bewährt.

Der Markenname hat eine hohe Akzeptanz bei der Kundschaft.

Der Franchise-Nehmer tritt in ein funktionierendes System ein.

Der Franchise-Nehmer profitiert vom Fachwissen des Franchise-Gebers.

Der Franchise-Nehmer wird beim Aufbau systematisch unterstützt.

Der Franchise-Nehmer wird intensiv geschult und vorbereitet.

Der Franchise-Nehmer wird ständig weiter geschult.

Der Franchise-Nehmer erhält werbliche Unterstützung.

Der Franchise-Nehmer wird bei der Standortwahl beraten.
Alle  in  unten  aufgeführter  Tabelle  genannten  Franchise-Geber  sind  auch  für  weniger  betuchte
Existenzgründer interessant.  Denn die  Einstiegsgebühr ist  gering  oder  entfällt  bisweilen  ganz.  Und
die Investitionssummen, der dickste Brocken bei den Startkosten, sind auch erschwinglich, wobei bei
der Finanzierung derselben die meisten Franchise-Geber sogar behilflich sind.
Ihre Chance:
Auch  wenn  Sie  nicht  „vom  Fach“  sind,  haben  Sie  guten  Chancen.  Quereinsteiger  aus  anderen
Berufen und  Branchen  werden intensiv geschult.  Verinnerlichte  Firmenphilosophie  ist  wichtiger  als
Fachidiotismus.  Ob  Sie  nun  Blind  Dates  organisieren,  Kindern  die  Flötentöne  beibringen,  als
Frühstück-Bringer  agieren,  Ökoweine  oder  Fertighäuser  verkaufen,  ein  Schreibbüro  eröffnen  oder
Nachhilfe  erteilen  wollen  –  dies  alles  und  noch  viel  mehr  geht  viel  leichter  mit  Franchise.  Es  ist
garantiert für jedes Talent etwas Passendes dabei.
Die Voraussetzungen:
Fachliche Voraussetzungen sind eher selten, denn neue Franchise-Partner werden ohnehin intensiv
vorbereitet. Eine abgeschlossene Berufsausbildung oder zumindest kaufmännische Grundkenntnisse
schon  eher.  Auch  nach  dem  Start  lässt  der  Franchise-Geber  den  neuen  Partner  nicht  allein  und
betreut ihn während der gesamten Geschäftsbeziehung.
Die Ausstattung:
Sie erfolgt in der Regel nach den Vorgaben der Franchise-Gebers. Sie ist in der Investitionssumme
enthalten.
Das Startkapital:
Das Startkapital setzt sich zusammen aus Einstiegsgebühr und Investitionssumme; sie kann wenige
Hundert,  aber  auch  mehrere  Hunderttausend  Euro  betragen.  Die  einzelnen  Franchise-Geber
informieren  ausführlich  über  diesen  Punkt.  Ebenso  der  Deutsche  Franchise  Verband  (siehe
Adressenliste weiter unten), der auch Datenbanken mit Franchise-Gebern bereithält.
Die Finanzierung:
Als  Partner  eines  etablierten  Franchise-Gebers  haben  Sie  durchaus  Chancen,  fehlende  Teile  der
Investitionssumme  von  Ihrer  Bank  als  Darlehen  zu  erhalten.  Ein  guter  Franchise-Geber  kann
diesbezüglich fundiert beraten, unterstützen, teilweise sogar vermitteln.
Die Werbung:
Jeder gute Franchise-Geber hat ein ausgereiftes Werbekonzept. Einzelheiten von diesen.
Der Start:
Das Risiko eines Fehlstarts ist relativ gering. Denn nicht nur der Start, auch die Vor-Start-Phase wird
vom Franchise-Geber in allen Einzelheiten geplant und unterstützt.
Günstige Franchise-Konzepte:
Firma  Branche  Einstiegsgeb.  Investitionssumme  seit
Amsec  Sicherheit  10.000 €    7.000 €  1996
Awell  Reinigungsdienst  13.000 €    5.000 €  1991
City Fee  Internet Stadtmagazin           0 €           0 €  2001
Blind Date Dinner  Partnervermittlung           0 €       250 €  2000
Datac  Buchführung       250 €    5.000 €  1981
Essen Daheim  Speise-Bringdienst       500 €    4.000 €  1999
Fenster-Klaus  Glas- + Teppichreinigung    1.500 €    2.000 €  1999
Fröhlich  Musikschule           0 €    2.500 €  1982
In Time  Kurierdienst    9.000 €  10.000 €  1992
Opos  Frühstück-Bringer           0 €    2.500 €  1998
Ökoweinwelt  Weine    1.500 €    1.500 €  1999
pen  Schreibbüro           0 €    3.500 €  1995
Profikids  PC-Kurse für Kinder  10.000 €  15.000 €  2002
Snap-on  Werkzeug           0 €  10.000 €  1997
Studienkreis  Nachhilfe           0 €  15.000 €  1984
Tiersitterexpress  Haustierbetreuung    3.500 €    4.000 €  2003
Town & Country  Fertighaus    6.000 €  20.000 €  1997
Ultimo  Buchführung, Coaching           0 €    4.000€  1996
Vic Safetec  Fensterfolien    3.850 €    2.000 €  1999
Kontakte zu den o.g. Franchise-Gebern:
Amsec GmbH
Gustav-Winkler-Straße 22 a, 33699 Bielefeld, Internet: www.amsec.de
awell Franchise GmbH
Im Gelbstein 23, 79206 Breisach, Internet: www.awell.de
Blind Date Dinner (Inh.: Leah Schöne)
Postfach 80 02 08, 21002 Hamburg, Internet: www.blind-date-dinner.de
Datac AG
Neue Rieser Str. 2, 94034 Passau, Internet: www.datac.de
Fenster-Klaus
Professor-Neu-Allee 47, 53225 Bonn, Internet: www.fenster-klaus.de
In Time Direkt Kuriere Franchise GmbH
Oldenburger Allee 31, 30659 Hannover, Internet: www.intime.de
Musikschule Fröhlich
Am Forsthaus 1, 35713 Eschenburg, Internet: www.musikschule-froehlich.de
Ökoweinwelt (Inh.: Ursula Kraume)
Margarethe-von-Wrangell-Str. 1, 89075 Ulm, Internet: www.oekoweinwelt.de
Opos GmbH
Höhestr. 13, 61348 Bad Homburg v.d.H., Internet: www.broetchen-bringer.de
pen Schreibbüro GmbH
Wilhelm-Taxis-Str. 3, 74405 Gaildorf, Internet: www.pen-bewerbungservice.de
Profikids
Tigergasse 6, A-1080 Wien, Internet: www.profikids.at
Studienkreis F+P
Universitätsstraße 104, 44799 Bochum, Internet: www.studienkreis.de
Tiersitterexpress
Am Landgraben 1a, 46147 Oberhausen, Internet: www.tiersitterexpress.de
Town & Country Haus-Lizenzgeber GmbH
Hauptstr. 90 E, 99947 Behringen, Internet: www.franchisepartnerschaft.de
Ultimo – VerwaltungsDienstleistungen GmbH
Forellenweg 23, 33619 Bielefeld, Internet: www.ultimo.org
Vic Safetec GmbH
Hillpark, 32584 Löhne, Internet: www.vic-safetec.de
Essen Daheim  Tel. 09203 – 99 72
Snap-on-Tools GmbH  Tel. 02104 – 95 09-0  Internet: www.snapon.com
Hilfreiche Adressen:
Hier werden Sie fündig, wenn Sie nach weiteren Franchise-Gebern suchen:
DFV Deutscher Franchise Verband
www.dfv-franchise.de
www.franchise-net.de
www.franchiseportal.de
http://de.franchise.tv
die geschäftsidee
VNR Verlag für die deutsche Wirtschaft: www.geschaeftsidee.de
IHK
Ihre örtliche Industrie- und Handelskammer (siehe Telefonbuch) kann ebenfalls Adressen benennen.
www.ihk.de
Literatur:
Franchise-Chancen-Katalog 2007
300 Seiten, VNR Verlag für die Deutsche Wirtschaft AG, Bonn. www.geschaeftsidee.de

Interessantes:
San Bernadino, USA, 1954:
Ray  Kroc  ist  Handelsvertreter  für  Milchmixgeräte.  Doch  als  er  ein  bestimmtes  Restaurant  in  San
Bernadino  besuchen will, vergisst  er  das eigentliche  Verkaufsgespräch,  bleibt  einen  halben Tag  in
seinem Wagen vor dem Restaurant sitzen und staunt nur noch. Staunt über den Zustrom an Gästen,
der gar nicht abreißen will. Ihm wird klar, dass der Besitzer etwas Besonderes bietet. Er vereinbart
einen Termin und macht ihm einen ungewöhnlichen Vorschlag: Er wünscht den Erwerb einer Lizenz,
die ihn berechtigt, genau diesen Restaurant-Typ zu vermarkten. Der Eigentümer geht darauf ein und
Ray Kroc gründet  sein  eigenes  Unternehmen,  das schnell  zur  Legende  werden soll –  McDonald’s.
Und  erfindet  damit  gleichzeitig auch  das  Franchising-System. McDonald’s  wird zum  bekanntesten,
erfolgreichsten und größten Franchise-Geber der Welt.
In  Deutschland  gibt  es  z.Zt.  knapp  800  Franchise-Geber.  Manche  haben  nur  eine  Handvoll
Franchise-Nehmer,  der  Spitzenreiter  dagegen  ca.  1.500  (Foto-Quelle).  McDonald’s  hat  700.
Insgesamt gibt es in Deutschland etwa 25.000 Franchise-Partner.
Die ersten  Franchise-Betriebe  in  Deutschland  wurden  1966 eröffnet (Avis  und  Pretty).  McDonald’s
trat 1975 auf den Plan.
Der Begriff „Franchise“ ist übrigens viel älter. Er wurde im mittelalterlichen Frankreich erfunden. Da
das Königtum wegen Verschwendung  meist knapp bei Kasse war, kam es auf die  Idee, Privilegien
(z.B. Handels-  oder Manufaktur-Privilegien) zu vergeben  – natürlich  gegen  Bezahlung einer hohen
Geldsumme. In den USA wurde der Begriff im 18 Jahrhundert wiederbelebt; da bezeichnete es aber
das Recht, Land zu besiedeln und zu erschließen.

Lässt Ihr Einkommen sprudeln:
Der Schokoladen-Springbrunnen
Käse Fondue war gestern, heute gibt’s Schokoladen Fondue. Aber das Erlebnis toppt alle bisherigen
Erfahrungen!
Aus einer Art  Tischspringbrunnen fließt  leckere Schokolade  über drei  Kaskaden und  begeistert alle
Anwesenden durch Originalität und verführerische Aufmachung. Die braune Süßigkeit wird mit darum
herum garnierten Keksen und Fruchtstücken aufgedippt. Alle sind begeistert.
Das Schöne an dieser Geschäftsidee ist, dass sie legal nachgeahmt werden darf. Der seit Jahren in
Großbritannien erfolgreiche  Initiator bietet Konzept und  Know-how als  Franchise an  und sucht jetzt
auch  in  Deutschland  Partner. Wer zugreift, dürfte erhebliche  Marktchancen  haben,  denn  auf  allen
erdenklichen  Veranstaltungen wie Hochzeiten, Betriebsfeiern, Messen, Geburtstagspartys usw. sind
Sie damit die Attraktion. Infos: www.theoriginalchocolatefountain.com

Otto – find ich gut!
So werden Sie Partner des weltgröten Versandhauses
„Otto – find ich gut“. Fast jeder  kennt diesen  einprägsamen Werbespruch. Die 750 selbstständigen
Partner des Otto Versands, die einen eigenen Otto Shop betreiben, finden das auch. Denn Otto tut
einiges, damit der Umsatz stimmt:

In jedem Shop die ganze Auswahl von Otto.

Alle drei bis 4 Wochen neue Aktionen und Highlights.

Werbemittel werden zur Verfügung gestellt.

Kein Mindestbestellwert.

Keine Versandkosten.

Zahlung in bequemen Monatsbeträgen.

Für jeden Verkauf gibt es 13% Provision.

Zusätzliche Einnahmen als Hermes-Paket-Shop.
Anders als bei den meisten anderen Franchisesystemen brauchen Sie als zukünftiger Partner keine
horrenden liquiden Mittel. Mit ca. 5.000 bis 8.000 Euro Eigenkapitel sind Sie schon dabei. Den Rest
erledigt Otto, wie z.B. die optimale Standortwahl oder die Finanzierung des Außenauftritts. Infos:
www.otto.de/ottoshop

Geld verdienen als Testperson
„Testperson“ ist einmoderner Dienstleistungsjob, der in Amerika und Großbritannien schon seit vielen
Jahren  etabliert  ist.  In  den  USA  gibt  es  beispielsweise  über  400  Testkäufer-Agenturen  („Mystery
Shopping“).  Der  Branchenführer  beschäftigt  rund 90.000  Mitarbeiter!  Die  größte  deutsche  Agentur
zählt inzwischen auch schon 7.200 „verdeckte Ermittler“.
Von welchen Auftraggebern werden Testpersonen beschäftigt?

In Medizin, Kosmetikbranche und im Pharmabereich werden Testpersonen laufend gesucht.

Wissenschaftliche Forschungseinrichtungen haben ebenfalls Bedarf.

Unzählige Marketingfirmen benötigen Testkonsumenten.

Der Einzelhandel und die Dienstleistungsbranche brauchen Testkäufer.

Hotels greifen auf Testschläfer zurück.

Und Restaurants auf Testesser.

Die Marktforschung tappt ohne Tester im Dunkeln.

Die Musikbranche braucht Testhörer.

Meinungsforschungsinstitute sind ohne Interviewer aufgeschmissen.

Bisweilen werden ganze Testfamilien gesucht.

Oder wie wär’s mit einem Test-Urlaub?

Ein Job als Testfahrer wäre auch nicht schlecht.

Und auch wenn Sie’s nicht glauben: sogar Sextester sind gefragt.
Welche Voraussetzungen werden von Testpersonen verlangt?
Die Voraussetzungen sind so unterschiedlich wie die Aufträge, aber nicht allzu hoch:
Zum Beispiel für  medizinische  Tests ist Gesundheit  gefordert. Keine  Sorge übrigens, dass  Sie hier
als  menschliches  Versuchskaninchen  missbraucht  werden.  Die  Untersuchungen  stehen  unter
strenger  gesetzlicher  und  ärztlicher  Kontrolle  und  haben  in  aller  Regel  keine  Nebenwirkungen.
Gerade in diesem Bereich wird gut bezahlt. Bis zu 200 Euro pro Tag oder gar mehrere Tausend Euro
in  z.B.  zwei  Wochen  sind  nicht  utopisch.  Und  dabei  haben  Sie  auch  noch  gute  Verpflegung  und
angenehme Unterkunft frei!
Bei  Testkäufern  wiederum  wird  Zuverlässigkeit  erwartet.  Und  Diskretion.  Kontrolleinkäufe  machen
einfach keinen Sinn, wenn das Personal merkt, dass es überprüft wird.
Testpersonen  im  Bereich  Markt-  und  Konsumforschung  brauchen  ebenfalls  in  der  Regel  keine
Spezialkenntnisse.  Denn  gefragt  ist  ihre  ganz  normale  Meinung  und  Reaktion  als
Durchschnittsverbraucher. Getestet werden können  alle nur  denkbaren  Produkte: Von einer  neuen
Schleckerei  über  ein  verbessertes  Waschmittel  oder  neue  Autos  bis  zur  Wirkung  von
Werbeanzeigen.
ACHTUNG:
Testpersonen  selbst  werden  ggf.  auch  kontrolliert,  um  die  den  Auftraggebern  vertraglich
zugesicherten Qualitätsversprechen einzuhalten!
Wie viel können Testpersonen verdienen?
Testpersonen  verdienen  unterschiedlich  und  Leistung  bezogen.  Die  Höhe  und  Art  der  Bezahlung
bestimmt im konkreten Fall der Auftraggeber. Folgende Vergütungen gibt es:
Entweder  im  Rahmen  eines  sozialversicherungsfreien  Arbeitsverhältnisses,  also  einem  so
genannten 400-Euro-Job.
Oder als freier Mitarbeiter auf  Honorarbasis. Dabei ist der Stundenlohn in aller  Regel ca. 20
Prozent höher. Einkommensgrenzen gibt es in diesem Fall nicht. Eine Gewerbeanmeldung ist
auch  nicht  erforderlich.  Für  die  Versteuerung  hat  man  anhand  der  einfachen  Einnahme-
Überschuss-Rechnung selbst zu sorgen.
Ein Stundensatz von – umgerechnet – bis zu 30 Euro kann drin sein.
An- und Abfahrtszeiten werden oft auch vergütet.
Ein Aufstieg in  eine hauptberufliche Tätigkeit ist nach einiger Zeit unter Umständen  möglich,
wenn Sie sich als zuverlässig erwiesen haben. Dann kann ein Einkommen von Euro 3.000,-
brutto  oder  mehr,  (je  nach  Firma  und  eigenen  Fähigkeiten  sowie  Verhandlungsgeschick)
erzielt werden.
Oftmals kann man mehrere Tausend Euro auch in einer einzigen Testreihe in wenigen Tagen
verdienen.
Interviewer
Viele  Institute  suchen  auch  Interviewer  (sie  sind  zu  unterscheiden  von  herkömmlichen
Testpersonen!).  Scheuen  Sie  sich  nicht,  sich  auch  bei  weiter  entfernten
Meinungsforschungsinstituten zu bewerben, denn vielfach erfolgt die Abwicklung auf dem Postwege
bzw. per Internet.
Die  möglichen  Adressen  gehen  in  die  Tausende;  weshalb  wir  hier  keine  veröffentlichen
möchten/dürfen. Diese können sie aber recht leicht selbst herausfinden:
BEWERBUNGSTIPPS:  Die  Erfahrung  hat  gezeigt,  dass  die  schlechtesten  Karten  diejenigen
Interessenten  haben,  die  sich  telefonisch  bewerben!  Also:  Info-Anforderungen  und  Bewerbungen
immer  nur  schriftlich!!  Vor  allem  bei  Unternehmen,  die  einen  Internet-Auftritt  haben,  sollten  Sie
unbedingt
die  eigens  dafür  vorgesehene  Möglichkeit  der  Online-Bewerbung  nutzen.  Die  meisten
Institute suchen Interviewer aus dem gesamten Bundesgebiet.
Sehr  ergiebig  ist  das  Internet.  Hier  finden  Sie  unter  den  Suchbegriffen  „Interviewer“,
„Meinungsforschung“,  „Marktforschung“  etc.  unzählige  Stellen.  Es  sei  ausdrücklich  darauf
hingewiesen, dass Sie sich bei mehreren Unternehmen gleichzeitig bewerben können – und arbeiten
dürfen.  Über  die  Webseite  des  Dachverbandes  ADM  erhalten  Sie  ebenfalls  Hinweise  auf  die
Mitgliedsinstitute:
ADM Arbeitskreis Dt. Marktforschungsinstitute e.V.
Internet: www.adm-ev.de
Bei diesen Mystery Shopping Agenturen können sich auch Interviewer bewerben:
Firma Test J. Meding  18069 Rostock
www.test-deutschland.de  www.test-online.de
Trendfish Marketing GmbH  24103 Kiel  www.trendfish.de
TNS emnid  33605 Bielefeld  www.emnid.de
Kondomtester
Die Firma CONDOMI (Köln/Erfurt) will eine permanente Überwachung von Qualität und Handhabung
der  von  ihr  vertriebenen  Verhüterli gewährleisten.  Dazu  setzt man  so  genannte Kondomtester  ein.
Bisweilen werden auch  andere  Produkte getestet wie  z.B. Gleitgels.  Dieser Kreis umfasst ca.  500
Personen  beiderlei  Geschlechts.  Sie  erhalten  in  unregelmäßigen  Abständen  kostenlose  Produkte
zum  Anwendertest  in  der  Praxis.  Die  kostenfreie  Bewerbung  (nur  per  Internet!)  ist  mit  keinerlei
Pflichten,  insbesondere  keiner  Kaufverpflichtung  verbunden.  Die  Tests  werden  sporadisch
durchgeführt. Informieren Sue sich auf der Webseite: www.condomi.com
Wissen  Sie,  welches  die  erotischste  deutsche  Stadt  ist?  Dies und  noch  so  manches  Interessante
mehr  steht  im  Local  Report  2006,  einer  Erotik-Studie  von  Durex,  die  man  kostenlos  downloaden
kann.  Durex  sucht ebenfalls  von  Zeit  zu  Zeit  Tester für erotische  Accessoires. Die  Bewerbung  ist
kostenlos und unverbindlich: www.durex.com/de/

Posttester
Als  Posttester  überprüfen  Sie  Brieflaufzeiten.  Die  Deutsche  Post  AG  hat  hierfür  speziell  ein
Qualitätsforschungsinstitut beauftragt, das laufend untersucht,  wie  lange  Postsendungen unterwegs
sind.  Hierfür  werden  regelmäßige  Versender  und  Empfänger  von  Testbriefen  in  verschiedenen
Regionen  Deutschlands  gesucht.  Selbstverständlich  ist  die  Teilnahme  mit  keinerlei  Kosten
verbunden.  Die  Ergebnisse  helfen  der  Deutschen  Post,  die  Service-Qualität  zu  verbessern.  Die
Bezahlung  erfolgt  per  Prämienpunkten,  die  man  gegen  Produkte  aus  verschiedenen  Bereichen
einlösen kann. Infos und Registrierung:
http://tnp5.quotas.de/portal?lg=de&action=show.info_blz_hh1.de
Proband
Als  Proband  bezeichnet  man  jemand,  der  sich  einem  wissenschaftlichen  Test  oder  einer
wissenschaftlichen Befragung unterzieht. Probanden kommen in diesen Bereichen zum Einsatz:

In  der  Medizin,  von  Kosmetikproduzenten  und  im  Pharmabereich  werden  Testpersonen
laufend gesucht.

Wissenschaftliche Forschungseinrichtungen haben ebenfalls Bedarf.
Für  klinische  Untersuchungen  in  der  Arzneimittelforschung  werden  verantwortungsbewusste,
zuverlässige,  gesunde Personen  benötigt. Oft gilt eine Altersbegrenzung, in  der Regel sind  18- bis
45-Jährige für stationäre Studien  gewünscht.  Andere Versuchsreihen nehmen Probanden zwischen
30 und 55 Jahren. Je nach Thematik können aber auch ältere Menschen gesucht werden.
Keine  Sorge  übrigens, das Sie  hier als  menschliches Versuchskaninchen missbraucht werden.  Die
Untersuchungen stehen unter strenger gesetzlicher und ärztlicher Kontrolle und haben in aller Regel
keine Nebenwirkungen. Gerade in diesem Bereich wird gut bezahlt. Bis zu 200 Euro pro Tag oder gar
mehrere  Tausend Euro  in z.B.  zwei Wochen  sind nicht utopisch.  Und  dabei haben  Sie auch  noch
gute Verpflegung und angenehme Unterkunft frei! Außerdem Freizeit en masse. Durchgeführt werden
in  seltenen  Fällen  operative  Eingriffe,  meist  geht  es  um  die  Einnahme  bzw.  Anwendung  von
Präparaten  und  deren  Verträglichkeit  oder Belastungstests. Es  werden aber  auch Gedächtnis-  und
psychologische Tests durchgeführt. Tests über Lebensprobleme oder solche, die Tast- und Hörsinn
betreffen oder die Sehfähigkeit und ähnliches mehr.
Stundensätze  von 30 bis 40  Euro werden oft  bezahlt, wobei solche Sitzungen durchschnittlich zwei
bis  drei  Stunden  dauern.  Ist  man  bei  diesen  Instituten  erst  einmal  in  der  Testpersonen-Datei,
kommen Folgeaufträge oft automatisch!
Nachfolgend eine kleine Adressauswahl. Sehr  lohnenswert ist ein Blick in die  Gelben Seiten. Darin
finden  sich  –  falls  in  Ihrer  Nähe  vorhanden – die  Rubriken Versuchsanstalten,  Forschungsinstitute
bzw. Wissenschaftliche Institute. Auch ihre Anzahl ist sehr groß, wenn auch nicht alle Testpersonen
suchen.
Besonderen Wert sollten Sie auf Universitätskliniken legen, da diese entweder selbst eigene Studien
durchführen  oder  mit  sog.  Research-Instituten  zusammenarbeiten  und  somit  Probanten  dorthin
vermitteln können.
Schreiben Sie sie der Reihe nach an und Sie werden sicherlich fündig, wie Rückmeldungen aus der
Leserschaft  bestätigen.  Einige  Institute  suchen  sogar  händeringend  Probanden,  so  dass  sie
Anzeigen schalten müssen.
Örtliche Ärztekammern sind u.U. auch geeignet, sich direkt nach aktuellen Test-Nachfrage(r)n bzw.
danach  zu  erkundigen,  wo  und  unter  welchen  Bedingungen  in  Ihrer  regionalen  Umgebung  Ärzte,
Labors, Kliniken oder Institute Probanden, Testpersonen o.ä. benötigen.
BEWERBUNGSTIPPS:  Die  Erfahrung  hat  gezeigt,  dass  die  schlechtesten  Karten  diejenigen
Interessenten  haben,  die  sich  telefonisch  bewerben!  Also:  Info-Anforderungen  und  Bewerbungen
immer  nur  schriftlich!!  Vor  allem  bei  Unternehmen,  die  einen  Internet-Auftritt  haben,  sollten  Sie
unbedingt
die  eigens  dafür  vorgesehene  Möglichkeit  der  Online-Bewerbung  nutzen.  Die  meisten
Institute suchen Probanden aus ihrem näheren und mittleren Umkreis (bis 200 km).
Sehr  ergiebig  ist  das  Internet,  Hier  finden  Sie  unter  den  Suchbegriffen  „Proband“,  „Klinische
Pharmakologie“, „Test Klinik“, „clinical research“, „usability test“ etc. sehr zahlreiche Angebote.
Dinox GmbH Clinical Research    10115 Berlin
www.dinoxgroup.com
bioskin GmbH    10117 Berlin
www.bioskin.de/probanden/ueberuns.html
Schering AG    13342 Berlin
www.proband-schering.de
bioskin GmbH    22399 Hamburg
www.bioskin.de/probanden/ueberuns.html
Scope International    22535 Hamburg
www.scope-hamburg.com/scope/deutsch/prob_inf o.html
Pharm PlanNET Contract Research GmbH    41061 M’gladbach
www.ppn.de/probanden_30.0.html
Institut für Reproduktionsmedizin    48129 Münstert
http://repro.klinikum.uni-muenster.de/html/proband.html
SocraTec R&D GmbH    61440 Oberursel
www.socratec-pharma.de
Institut f. Klinische Pharmakologie Bobenheim    67269 Grünstadt
www.testklinik.de
Harrison Clinical Research    80636 München
www.harrison.de/index.php?id=52
AAI    89231 Neu-Ulm
www.aai.de
Psychiatrische Universitätsklinik    89231 Ulm
www.znl-ulm.de/html/proband.html
Swiss Pharma Contract    CH-4123 Allschwil
www.pharmacontract.ch/probanden_info/ probanden_fs1.htm
Hochbegabte Jugendliche zwischen 15 und 17 Jahren können sich hier als Proband zur Verfügung
stellen:
Universitätsklinikum Bonn
Hirnforschungszentrum
www.epileptologie-bonn.de/front_content.php?idart=360#wo
Ein bundesweiter Vermittlungsdienst für wissenschaftliche Probanden ist der nachfolgende Anbieter.
Der  Service  ist  zwar  kostenpflichtig,  allerdings  besteht  lt.  AGB  ein  teilweiser
Rückerstattungsanspruch bei Nichtvermittlung:
www.probandum.de
Produkttester
Anzeigen  in  Tages-  und  Wochenzeitungen  sind  gute  Quellen,  um  an  Test-Jobs  zu  kommen.
Prüfverfahren  können  vollkommen  verschieden  sein  und  auf  unterschiedlichen  Gebieten  liegen:
Neben  der  bereits  erwähnten  Pharma-  und  Medizinforschung  gibt  es  auch  Markt-,  Meinungs-
Verbraucher-  und  Motivforschung,  Wahl-,  politische  Meinungs-,  Sozialverhaltensforschung  mit
entsprechenden  Tests.  Außerdem Material- und  Verscheißprüfungen.  Mittels  Inserate suchen auch
Film-  und  TV-Produktionsgesellschaften  Testkandidaten,  Zeitschriften  Interviewpartner,
Verbraucherberatungen  Leute,  die  Erfahrungen  mit  Produkten,  Konsumartikeln  aller  Art  gemacht
haben.
Markt-  und  Verbraucherforschungsinstitute  sind  mit  die  bedeutendsten  Anbieter  von  Test-Jobs.
Interessenten sollten sich direkt an diese wenden und nach einem aktuellen Einsatz als Tester fragen
oder sich in die Interessenten-Datei aufnehmen lassen. Gesucht werden immer wieder Personen, die
etwas  an  sich  ausprobieren,  für  eine  gewisse  Zeit  etwas  benutzen  oder  sonst  wie  zur Verfügung
stehen. Geprüft wird Qualität, Verträglichkeit, Wirkung, Handhabung, Nachteile usw.
Mit diesem Tipp können Sie viele Produkte abstauben: Wenn Sie sich beispielsweise auf den Internetseiten von
Kosmetik-Herstellern  registrieren,  werden Sie  von  vielen  wie  ein  Produkttester  behandelt  und erhalten immer
wieder Proben und Neuheiten zum Selbertesten ohne Verpflichtung.
Spieletester
Auch  für  Spiele  werden  ständig  Tester  gesucht.  Der  Spiele-Markt  –  besonders  derjenige  für
elektronische  Spiele  –  ist  ein  Milliardengeschäft.  Da  gibt  es  eigentlich  viel  zu  verdienen  für  die
jeweiligen Hersteller. Doch unangenehmerweise ist zum einen die Konkurrenz riesig und zum andern
die Kundschaft anspruchsvoll. Deshalb können sich nur wirklich gute Produkte durchsetzen. Was top
ist und was ein Flop, entscheiden die User, die Spieler.
Reichtümer  gibt es selten  zu  verdienen.  In aller Regel wird  mit Naturalien  entlohnt, das  heißt:  Der
Spieletester  darf  das  Spiel  behalten.  Nur  herausragende  Tester,  die  kurzfristig  und  detailliert  in
schriftlicher  Form  über  Vor-  und  Nachteile  des  Games berichten  können,  haben  eine  Chance  auf
regelmäßiges Engagement, das dann aber auch ordentlich honoriert wird. Welche Anforderungen an
einen Vollzeit-Spieletester gestellt werden können, ist aus diesem Original-Stellenangebot ersichtlich:
Testen  und  Prüfen  von  Computerspielen  hinsichtlich  Navigation,  graphischer  Umsetzung,
Handlungskonzept,  aktuellem  Sprachgebrauch,  Grammatik  und  Systemfehlern.  Anforderung:
Muttersprache Italienisch, Spanisch, Französisch oder Niederländisch. Reisebereitschaft!
Folgende  Skills  sind  Mindestanforderung  und  nach  Priorität  gelistet:  1.)  perfekte  Grammatik  in der
Muttersprache.  2.)  sehr  gutes  Englisch  3.)  Affinität  zu  Computerspielen  oder  Konsolen  4.)
Teamplayer 5.)  Reisebereitschaft: Einsatzort ist Frankfurt  6.) Bereitschaft zu flexiblen Arbeitszeiten.
Aufgaben:  Spieletester/innen prüfen  die  Navigation,  beurteilen  die  graphische Umsetzung  und  die
Animationen,  suchen  nach  Programmier-  und  Systemfehlern  oder  prüfen  Sprache  und  Text
hinsichtlich  des  aktuellen  Sprachgebrauchs  und  der  korrekten  Grammatik.  Über  die  technische
Fehlersuche hinaus begutachten sie auch das Spiel- bzw. Handlungskonzept.
Dotierung: Die  Mitarbeiter erhalten eine  Vergütung von 9,00 Euro je Std.  und einen  Zuschuss  von
300,-- Euro je Monat  für die Unterkunft. Dies bedeutet ein  Netto Monatseinkommen von ca. 1330,--
Euro für  Ledige.  Zunächst  machen  die  Kandidaten einen  Sprachtest  in  der Landessprache und  in
Englisch. Es müssen mind. 55 % der Fehler gefunden werden. Vedior GmbH organisiert An-/Abreise
und Unterkunft in Frankfurt

Wer’s drauf hat, wie oben beschrieben, kann sich auch direkt bei den zahlreichen Spieleherstellern,
Spiele-Zeitschriften  und  so  weiter  bewerben.  Das  gilt  auch  für  Freaks  mit  sehr  guten  Software-
Kenntnissen zum Testen von  neuer Software (siehe  Rubrik  „Usability-Tester“).  Auch Testmagazine
wie  „test“  (von  Stiftung  Warentest),  „Guter  Rat“  und  andere  kommen  in  Frage.  Das  Verbraucher-
Portal ciao.de vergütet ebenfalls Testbereichte.
Das WWW ist immer eine Fundgrube für Kontakte (Schlagworte: Spieletester, game test usw.). Wenn
es  um  Spiele  geht,  eigentlich  die  einzige.  Sehen  Sie  sich  auch  in  Jobbörsen  um,  aus  denen  das
obige Stellenangebot stammt. Andere Beispiele:
www.spieletester.com
www.autozeitung.de/index.php?page=spieletester
www.gamezone.de/news_detail.asp?nid=40559
Testfahrer
Zurzeit  keine  aktuellen  Angebote.  Es  empfiehlt  sich,  die  (Klein-)Anzeigen  einschlägiger  Auto-  und
Motorsport-Zeitschriften  regelmäßig zu studieren. Hier werden  kurzfristig immer wieder interessante
Stellen  angeboten.  Es  sind  sogar  langfristige  Vollzeitbeschäftigungen  möglich.
Dann  ist  aber  eine berufliche  Vorbildung  in  einem  KFZ-  bzw.  technischen  Beruf  
(z.B.  Ingenieur  für  Mess-  und  Regeltechnik).  Vergütung:  Verhandlungssache.
Voraussetzung  sowie  gute  Computer-  und  Englischkenntnisse
Insbesondere Autohersteller und eventuell Autozulieferer sowie Motorsport-Teams haben Bedarf.
Teilweise suchen Verlage der Motorpresse  selbst private Testfahrer, so zum Beispiel  die  Zeitschrift
AUTO ZEITUNG, die vor einiger Zeit nicht weniger als 1.000 normale Autofahrer für eine Leser-Test-
Aktion benötigte.
Testfamilie
Statistische  Landesämter,  gegebenenfalls auch das Statistische Bundesamt führen eine Reihe  von
Tests  und  Umfragen  durch,  für  die  sowohl  Aktive  (Interviewer/innen)  als  auch  Passive  (Tester,
Probanden) benötigt  werden.  Beispiele für  eine  passive  Teilnahme  sind  etwa  eine Familie,  die  ein
Haushaltsbuch  führt  oder  eine,  die  einen  „Registrator“  in  ihren  Fernseher  einbauen  lässt.  Die
Landesämter und das Bundesamt geben Auskunft über ihren Tätigkeitsrahmen.
Adressen  der  jeweiligen  Statistischen  Landesämter:  siehe  Telefonbuch  oder  über  die
Fernsprechauskunft.
Testhörer
Teilweise  übernehmen  deutsche  Musikfirmen  die  kalifornische  Methode,  neue  Kompositionen  vor
ihrem  Erscheinen  von  Testhörern  neutral  beurteilen  zu  lassen,  ohne  dass  diese  wissen,  wer
Komponist,  Texter  oder  Interpret  ist.  Nachfragen  bei  den  einschlägigen  Musikproduzenten  und
Plattenfirmen, siehe Gelbe Seiten! Recherche im Internet mit Suchbegriff Testhörer.
Auch  HiFi-Komponenten-Hersteller  wie  der  Boxen-Produzent  Bose  haben  schon  bis  zu  1.000
Testhörer gesucht. Selbst Radios suchen bisweilen: www.tranceradio.ch
Testkandidat
Film-  und  Fernsehproduktionsgesellschaften  suchen  nicht  nur  Kleindarsteller  und  Komparsen,
sondern auch Testkandidaten. Die Tätigkeiten werden verhältnismäßig gut bezahlt (ca. 100 Euro pro
Tag) und waren  schon für  manchen Star der  Beginn einer glanzvollen  Karriere (Ute  Lemper, John
Wayne, Richard Gere u.a.). Die Adressen für diesen Bereich gehen in die Hunderte. Informieren Sie
sich  in  Ihren  Gelben  Seiten  unter  „Filmproduktion“  bzw.  über  Internet-Suchmaschinen  mit  den
Keywords  Fernsehstudio,  TV  Produktion,  Filmproduktion,  Testkandidat, Statist,  Komparse,  Casting
und ähnliche.
Auch  das  Arbeitsamt  bzw.  die  Arbeitsvermittlung  des  Studentenwerkes  an  vielen  Unis  können
gegebenenfalls vermitteln.
Testkäufer
Testsäufer müssen folgende Erwartungen erfüllen:
Testkäufer  müssen  sorgfältig arbeiten.  Dazu  gehört zum  Beispiel  das gewissenhafte Ausfüllen  der
überlassenen Checkliste nach getätigtem Testkauf.
Testkäufer  müssen  verschwiegen  sein.  Unter  keinen  Umständen  darf  man  durch  Worte  oder
Verhalten zu erkennen geben, dass man Testkäufer ist.
Testkäufer müssen mobil sein. Die zu überprüfenden Firmen befinden sich zwar mehr oder weniger
in  der  persönlichen  näheren  Umgebung,  ein  Fahrzeug  oder  zumindest  eine  gute
Nahverkehrsanbindung sind aber unerlässlich.
Es  gibt aber  auch  bei  manchen  Auftraggebern einen  Hol-  und  Bringdienst,  meist  mit Kleinbussen.
Das  geschieht  vor  allem  bei  Instituten,  die  sich  darauf  spezialisiert  haben,  mit  einem  Team
flächendeckende Testkaufaktionen durchzuführen.
Warum gibt es überhaupt Testkäufer?
Das  hat  hauptsächlich  zwei  Gründe:  Im  Einzelhandel  bzw.  im  Dienstleistungsbereich  herrscht  ein
mörderischer  Verdrängungswettbewerb.  Da  ein  Angebot  das  andere  jagt,  Preise  bis  an  die
Schmerzgrenze ausgereizt sind und den Werbeagenturen auch nicht mehr viel wirklich Neues einfällt,
lassen sich Umsätze fast nur noch steigern, indem  Kunden von Mitbewerbern abgeworben werden
oder möglichst gleich der Konkurrent  vom Markt verdrängt wird.  In dieser Situation hat man endlich
erkannt, dass Deutschland nicht  mehr länger eine “Servicewüste” sein darf und überprüft mit immer
mehr Testkäufern, ob die firmeninternen Schulungen fruchten.
Der  zweite  Grund,  der  dem  Testkäufer  seine  wichtige  Funktion  verleiht,  ist  das  Bestreben,  die
Betriebskosten in den Griff zu bekommen. Schließlich ist  es siebenmal teurer, einen Neukunden zu
gewinnen als einen Altkunden – z.B. durch guten Service – zu halten.
Ein Testkäufer erfüllt also wichtige betriebswirtschaftliche Aufgaben:

Er überprüft den Service und die Freundlichkeit des Personals.

Er beobachtet den Umgang mit Reklamationen oder Umtausch.

Er ermittelt die Fachkompetenz z.B. bei Produktberatungen.

Er checkt das korrekte Registrieren der eingekauften Waren.

Er testet die Einhaltung des Betriebsregeln.

Er kontrolliert die Sauberkeit.

Er führt Wartezeitentests durch.

Er macht Testkäufe bei Mitbewerbern und so weiter ...
Wie  Sie  sich  vorstellen  können,  kann  dass  alles  kaum  von  einem,  dem  Personal  bekannten
Mitarbeiter wie dem Abteilungs-, Filial- oder Gebietsleiter effektiv  überprüft werden. Denn wenn das
Personal den Chef in der Nähe weiß, verhält es sich korrekter, als wenn es sich unbeobachtet glaubt.
Solche  Tests müssen  daher  einfach  von Personen durchgeführt  werden,  die  wie  normale Kunden
aussehen und sich unauffällig verhalten und die man vor allem nicht persönlich kennt.
Von welchen Auftraggebern werden Testkäufer beschäftigt?
Es  gibt  eine  lange  Reihe  von  Firmen,  die  Arbeit  für  Testkäufer  haben.  Zunächst  einmal  kommt
nahezu jedes Unternehmen in Frage, das im Dienstleistungsbereich tätig ist. Denn neben Preis und
Leistung  sind  vor  allem  Service  und  Kundefreundlichkeit  wichtige  Faktoren,  für  viele  Verbraucher
sogar der entscheidende Punkt.
Es ist dabei zu beachten, dass ein Teil der Unternehmen Testkäufer selbst anstellt, ein anderer Teil
diese  Tätigkeit  darauf  spezialisierten  Agenturen  anvertraut.  So  vergeben  folgende  Branchen  und
Bereiche Testkauf-Aufträge:

Drogeriemarktketten

Einzelhandelsmärkte

Kaufhäuser

Gastronomie-Filialunternehmen

Hotels

Restaurants

Automobilhersteller

Freizeiteinrichtungen

Banken und Versicherungen

Dienstleister aller Art usw..
Somit werden aus Testkäufern bisweilen auch Testesser oder Testschläfer etc.!
Testesser  kontrollieren  Einzel-Restaurants  und  Filialen  von  Gastronomie-Ketten  auf
Erscheinungsbild,  Sauberkeit  im  Gastraum  und  in  den  Toiletten,  Zustand  und  Geschmack  der
Speisen und Getränke, Freundlichkeit der Bedienung, Fachwissen bei der Menü- und Weinberatung,
Schnelligkeit der Küche: Umgang mit Reklamationen und so weiter.
Testschläfer checken Hotels nach ähnlichen Kriterien und begutachten darüber hinaus Schlafkomfort,
Room-Service etc. Testschläfer können aber auch von der Industrie (Matratzen- und Bettenhersteller)
sowie von der Schlafforschung benötigt werden.
Wie kommt man an ein Testkäufer-Stelle?
Zunächst heißt es, Augen offen halten und regelmäßig die Stellenanzeigen durchforsten. Hier werden
solche Jobs angeboten.
Auch den Stellen-Infomations-Service (SIS), den jedermann kostenlos in jedem Arbeitsamt benutzen
kann, sollten Sie dahingehend abfragen.
Verlassen Sie  sich aber nicht allein darauf. Viel schneller  werden Sie fündig,  wenn Sie  selbst aktiv
werden:  Sprechen  Sie  beim  Filialleiter  vor  bzw.  bewerben  Sie  sich  bei  der  zuständigen
Hauptverwaltung von  in  Frage  kommenden Unternehmen. Wo das  ist, erfahren Sie  vom  Personal,
aus dem Telefonbuch oder von Telefonauskunft-Diensten (z.B. Tel. 11880, 11818 u.a.).
Überlegen  Sie  sich  auch,  ob  Sie nicht  selbst  bzw. Ihr  Lebenspartner  oder  Verwandte/Bekannte  in
einer  der  angesprochenen  Branchen  arbeitet.  Über  solch  einen  persönlichen  Kontakt  kommt  man
leichter an den verantwortlichen Entscheidungsträger (Personalchef).
Falls  das  Unternehmen  Testkäufer  nicht  selbst  einstellt,  sondern  mit  Spezialagenturen
zusammenarbeitet, lassen Sie  sich deren  Namen  und  Telefonnummern nennen  und  bewerben  Sie
sich  dort.  Solche  Spezialagenturen  für  Tester  aller  Art  sind  in  der  Regel  so  genannte
“Marktforschungsinstitute”.  In  Ihren  Gelben  Seiten  finden  Sie  unter  diesem  Stichwort  eine  ganze
Reihe von Eintragungen.
Schreiben  Sie  sie  der  Reihe  nach an  und  offerieren  Sie Ihre  Dienste. Man  wird  Sie,  wenn  Bedarf
besteht, informieren, Unterlagen schicken und Sie in  die  Testkäufer-Datei aufnehmen. Mit null  Euro
Startkapital außer ein paar Briefmarken dauert es meist nicht mehr lange bis zum ersten Auftrag.
BEWERBUNGSTIPPS:  Die  Erfahrung  hat  gezeigt,  dass  die  schlechtesten  Karten  diejenigen
Interessenten  haben,  die  sich  telefonisch  bewerben!  Also:  Info-Anforderungen  und  Bewerbungen
immer  nur  schriftlich!!  Vor  allem  bei  Unternehmen,  einen  Internet-Auftritt  haben,  sollten  Sie
unbedingt
die eigens dafür  vorgesehene Möglichkeit der Online-Bewerbung  nutzen. Der Vorteil  bei
diesen Firmen ist, das sie in die Regel bundesweit Mitarbeiter suchen.
Sehr  ergiebig  ist  das  Internet.  Hier  finden  Sie  unter  den  Suchbegriffen  „Testkauf“,  „Testkäufer“,
„Mystery Shopping“ etc. zahlreiche Angebote.
Checkstone    04103 Leipzig
www.testernews.com
rothensteiner research    10965 Berlin
www.silentshopper.de
Firma Test, Inh. Jörg Meding    18069 Rostock
www.test-online.de
Struth & Partner    22145 Hamburg
www.struth-partner.de.ms
Trendfish Marketing GmbH    24103 Kiel
www.trendfish.de
TNS emnid    33605 Bielefeld
www.emnid.de
FOCUS Clinical Drug Development    41460 Neuss
www.focus-probanden.de
Bergmann Marketingberatung    42699 Solingen
www.spassmarkt.de
MSM Interquest    48157 Münster
www.msm-group.com
SHOPCONTROL
DEUTSCHLAND GmbH    50769 Köln
www.shopcontrol.de
comcheck GbR    50858 Köln
www.comcheck-service.de
concertare    51399 Burscheid
www.mystery-research.de  www.concertare.info
CheckShopper Deutschland    54295 Trier
www.checkshopper.de
International Service Check®    80335 München
www.internationalservicecheck.com
transfer GmbH    82024 Taufkirchen
www.transfer-gmbh.de
transfer Marktforschung & Testkäuf e GmbH  85521 Ottobrunn-Riemerling
Seit März 2001 haben nun auch die deutschen Testkauf-Agenturen ihren eigenen Bundesverband:
BVMS – Bundesverband Mystery Shopping e.V.
Internet: www.bvms.de
Die Deutsche Bahn-Tochter MITROPA AG (das ist der Betreiber der Zug-Restaurants) sucht hin und
wieder Testkäufer. Die Arbeitsverträge sind zunächst zwar befristet (z.B. 6 Monate), können aber bei
Eignung und Bedarf verlängert werden. Vollzeit, Gehalt ca. 1.700 Euro. Schriftliche Bewerbungen an:
MITROPA AG, Hauptverwaltung, Michaelkirchstr. 17, 10179 Berlin.
Übrigens:  Sogar  straffreies  Stehlen  ist  möglich:  Wer  dazu  bereit  ist,  bekommt  nämlich  bisweilen
Aufträge  zum  Ladendiebstahl!  Dabei  sollen  Schwachstellen  im  Überwachungssystem  aufgedeckt
werden.  Keine  Sorge: Falls man erwischt  wird,  zieht  mal  den  Freibrief des  Auftraggebers  aus  der
Tasche, der alles aufklärt...
SPEZIAL-TIPP
Dienstleistungsexperten  rechnen  damit,  dass  der  Beruf  des  Testkäufers  eine  Zukunft  hat.  Die
Nachfrage der Unternehmen nach dieser neuen Dienstleistung wird weiter zunehmen.
Verdienen  Sie das  richtig  große Geld,  indem Sie  selbst eine  Testkäufer-Agentur gründen!  Nennen
Sie sie zum Beispiel modern und professionell klingend “Service Controlling”.
Zunächst  aber  sollten  Sie  selbst  einschlägige  Erfahrungen  sammeln,  indem  Sie  für  bestehende
Marktforschungsunternehmen als Angestellter/Freier Mitarbeiter tätig sind. So erwerben Sie wichtiges
Know-how  und  knüpfen  Erfolg  entscheidende  Kontakte.  Das  ist  die  solide  Basis  für  spätere
fünfstellige Monatsgewinne. Mitarbeiter finden Sie wiederum leicht über Stellenanzeigen.
Im Bonner VNR Verlag können  Sie das Konzept Nr. 333 „Testkauf-Agentur“ erwerben. Preis  14,95
Euro: die geschäftsidee / VNR Verlag AG, Internet: www.geschaeftsidee.de
Testraucher
Original-Anzeigentext:  „Testraucher  ab  18  J.  gesucht  zum  Testen  neuer  EU-Zigarettensorten.
Voraussetzung:  Sie  rauchen  mindestens  20  Stück  pro  Tag.  Info  per  Mail.  Bitte  auch  Ihre
Festnetznummer, notfalls Handynummer hinterlassen. Hp-studio@web.de“
Testzuschauer
Folgendes  Marktforschungsinstitut hat per  Annoncen in der Vergangenheit  Männer und  Frauen aus
Hamburg für die Beurteilung von Fernsehsendungen gesucht: www.struth-partner.de.ms
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Werden Sie Ihr eigener Chef





