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VON THOMAS WILHELM 

Kerstin Wagner-Stiegl -
mayr, 34, hatte ihr gan-

zes Berufsleben lang viel mit
Menschen zu tun, zuletzt et-
wa als Human-Resources-
Managerin bei einem inter-
nationalen Brauereikonzern.

„Im Rahmen der Weiterent-
wicklung der Verkaufsmann-
schaft kam ich mit VBC in
Kontakt“, erzählt die Ober-
österreicherin, in deren Hin-
terkopf immer schon der Ge-
danke an Selbständigkeit ge-

wesen war, wie sie sagt. Als
im April 2015 eine VBC-
Franchise-Lizenz frei wurde,
schlug sie zu. „Mit der be-
währten Marke VBC wollte
ich die Gelegenheit beim
Schopf packen.“ 

Ausgiebiges Kennenlernen
Was spontan klingt, war zu-
nächst ein gründliches ge-
genseitiges Kennenlernen.
In vielen Gesprächen wurde
abgeklärt, ob man über-
haupt zueinander passt. Das
in Österreich und Deutsch-
land erfolgreiche Franchise-
System VBC, das Trainings
für Verkäuferinnen und Ver-
käufer entwickelt und orga-
nisiert, wählt seine Partner
nämlich sehr genau aus.
Und das dauert. 

Es war schon Juli, als
Wagner-Stieglmayr den Fran-
chise-Vertrag unterschrieb

und damit dem VBC-Netz-
werk beitrat. Umfangreiche
Schulungen folgten. „Verkäu-
ferische, technische und vor
allem Telefontrainings“, er-
zählt Wagner-Stieglmayr.
Denn auch Verkaufstrainer
müssen erst lernen, ihre
Dienstleistung zu verkaufen.
Zu diesem Zweck ist es unter

anderem üblich, dass arrivier-
te Franchise-Nehmer den
neuen zur Seite stehen und zu
den ersten Kundenterminen
mitkommen. 

Die Suche nach einem
Büro war hingegen eine leich-
te Übung. Wagner-Stiegl -
mayr: „Ich habe mir mein
Büro in meinem Haus in
Haag am Hausruck einge-
richtet, der Platz war ohnehin
vorhanden.“ Seminarräume
umfasst ihr Büro nicht. Das
ist aber auch gar nicht nötig,
weil die Trainings entweder
bei den Kunden oder in an-
gemieteten Räumlichkeiten
stattfinden. Ihr Arbeitspen-
sum bewältigt Wagner-Stiegl -
mayr mit einer Teilzeitkraft. 

Trainings von
zertifizierten Trainern
Dass die frisch gebackene
Franchise-Nehmerin bereits
so viel zu tun hat, ist kein Zu-
fall: „Ich habe Kunden und
Aufträge von meinem Vor-
gänger übernommen.“ Die
Aufträge, die Wagner-Stiegl -
mayr meint, bestehen übri-
gens nicht daraus, selbst Trai-
nings abzuhalten, sondern
selbige ihren Kunden
schmackhaft zu machen und
anschließend zu organisieren. 

Durchgeführt werden
die Trainings von hauptbe-
ruflichen Trainern. „Etwa 40

VBC bietet Vertriebsmitarbeitern Verkaufstrainings und
seinen Franchise-Partnern ein äußerst professionelles
Franchise-System. 

Das Franchise-Training
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Kerstin Wagner-Stieglmayr, VBC-Partnerin: „Ich bin super zufrieden damit, mein eigener Herr zu sein.“
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Fakten VBC
Lizenz-Geber: VBC – Academia Gesellschaft für Erwachsenen-
bildung GmbH, Enzersdorfer Straße 12a, 2340 Mödling, Alexandra
Tripolt, E-Mail: alexandra.tripolt@vbc.at, Tel. 0676/8411 4117
Gesucht: Franchise-Partner in Wien, Vorarlberg, Tirol, Deutsch-
land und der Schweiz mit großem Interesse an den Themen

„Verkauf“ und „Training“
Einstiegsgebühr: 37.400 Euro
Startinvestitionen: mindestens 45.000 Euro Eigenkapital, um
die persönlichen Fixkosten für ein Jahr finanzieren zu können
Monatliche Franchise-Gebühr: 14,7 Prozent
Werbegebühr: drei Prozent
Vertragslaufzeit: fünf Jahre




