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Grulwort von Jens Hilbert

hairfree feiert 11 Jahre Marktflhrerschaft.
Das war wahrlich nicht immer ein leich-
ter Weg, aber wer hats auch schon ger-
ne leicht? Im Jahrhundertsommer 2003
entstand hairfree aus der Not, als mein
Geschaftspartner Chris Kettern, seines Zei-
chen erfolgreicher Sonnenstudiofilialist,
vor dem Aus stand. Aus der Not kommen
oft die besten Ideen, so auch damals, als
Chris in einer Sonnenstudiokabine mit
Haarentfernung begann, um seine Exis-
tenz zu retten. Der erste Meilenstein war
gesetzt, doch dass eine solch grof3e Un-

ternehmensgruppe daraus entstehen soll-
te, ahnte damals noch niemand. Ich bin
unheimlich stolz auf das, was insbeson-
dere die Mannschaft der Systemzentrale
in Zusammenarbeit mit |hnen, unseren
Partnern und Mitarbeitern, aufgebaut und
geschaffen haben. Ich selbst habe immer
das Geflhl, dass wir noch am Anfang der
groBBen Vision stehen und dass noch viel
mehr moglich ist. Aber jetzt lassen Sie uns
erst einmal die erreichten Erfolge der letz-
ten 11 Jahre genieBBen, um dann ab 2017
wieder neuen Zielen entgegen zu treten.

Herzlichste Grul3e,
Jens Hilbert



Christine Heller
Academy

,Der Grundstein fur die
fundierte medizinische
sowie serviceorientier-
te Ausbildung wird in
der Academy gelegt,
um die hochsten Qua-
litdtsstandards am End-
kunden zu erreichen.”

Elfi Wetzel
Geschaftsfiihrung

Jens Hilbert
Geschaftsfiihrung
,Den Mutigen
gehort die Welt! Ich
maochte mit hairfree
gerne grof3e Erfolge
auf internationalem
Niveau erreichen!”

,Die Geschéftsfihrung des Franchisesystems
ist spannend und herausfordernd und macht

deshalb sehr viel Spal3!”
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Chris Kettern
Geschaftsfiihrung @

JFUr die technischen Innovationen
bereise ich die ganze Welt, um immer
auf dem neuesten Stand zu sein.”

Siggi Schmidt
Technik

,Schone Haut kann nur durch eine Sache
entstehen: die beste Lichttechnologie mit
innovativer und zukunftsweisender Technik!”

Sebastian Schmelzer
Finanzen

,Alle Innovationen
durchlaufen in unse-
ren eigenen Filialen
die Tests, um einwand-
frei in die Gesamt-
gruppe eingefthrt zu
werden.”

Volker Bellenbaum
Vertrieb

,Marktmacht entsteht
durch Marktdurchdrin-
gung, aber auch durch
die optimale Auswahl
von neuen Partnern,
die die Marke in ihrer
Region stark machen.”
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Entwicklung 2004 bis 2016

Nachdem im Jahrhundertsommer 2003
einige Sonnenstudio-Betreiber der Existenz
rettenden Idee von Herrn Kettern folg-
ten und erste Haarentfernungen in den
Sonnenstudiokabinen durchflhrten, kam
schnell die Frage auf: ,Wo soll die Reise eigent-
lich hingehen? Die Griindung erster, zentraler
Anlaufstellen fUr Material, Technik und auch
Werbung kamen in Gang. Die erste Webseite
und die ersten Anzeigen, wenn auch holprig

und noch nicht annahernd unseren heutigen
Ansprichen waren erstellt und fingen an, Kun-
den in die Geschéfte zu locken.

Die Griindung von Franchise war geboren
und nach und nach kamen mehr Partner hin-
zu. Die erste grof3e Herausforderung nahte. Bis-
lang machten die Partner im Grunde, was sie
wollten, aber fur die Zukunft brauchte es eine
einheitliche Richtung, um weiterhin Uberleben



zu koénnen bei nahenden Mitbewerbern.
Leichter gesagt, als getan, denn starke
Unternehmer zu fihren oder gar von Inno-
vationen und neuen Wegen zu Uberzeu-
gen, ist anspruchsvoll; und um ehrlich
ZU sein, das ist es bis heute!

Nach den ersten Beginnen kam in 2005
auch ich hinzu. Ein wilder, risikobereiter
Jungunternehmer, der viel und vor
allem Grol3es erreichen wollte bzw.
immer noch willl =) Von meiner Mutter

hatte ich ja bereits viel Uber Herrn Ket-
tern und insbesondere damals von Herrn
Heller, dem damaligen Vertriebspartner
erfahren, schliellich war sie ja seit vielen
Jahren mit ihrem Sonnenstudio Kundin.

Ich schaute mir das Produkt und die ,Ent-
haarungs-Kabinchen” an und dachte mir
nur: ,Auf keinen Fall” Wenn Uberhaupt,
dann muss es schick sein, toll aus-
schauen und ich misste mir es schon
selbst kaufen wollen. Ich recherchierte
die Marktpotentiale, entwickelte ein zu-

kunftsweisendes Konzept und startete
in Frankfurt mit meinem ersten Stand-
ort durch.

Das Stand-Alone Konzept mit fir dama-
lige Verhaltnisse schickem Ambiente
war geboren. Der Standard war damals,
nicht mehr als €250,- bis €400,- Miete zu
zahlen, ich begann gleich mit knapp
€800,- und die Stimmen wurden
einerseits neugierig, nach dem Motto:
Was macht der da Neues?” und ande-
rerseits verunsichert nach dem Motto:
,Damit geht er bestimmt bald Pleite!”
laut.

Damals kalkulierten die starksten Stand-
orte mit €8-12.000,- Umsatz im Gegen-
satz zu heute mit Umsdtzen von Uber
€60.000,- und €70.000,- und Mieten von
€3.500,- bis €12.000,~. Ahnlich wie das
Standort-Konzept entwickelte sich bis
2010 unheimlich viel.

Die Academy wurde gegriindet, um
die nachhaltige und Sicherheit schaf-
fende Ausbildung zu gewadhrleisten.
Waren damals die Schulungen noch an
einem halben Tag erledigt, wuchs das
Unternehmens Knowhow immer wei-
ter an, so dass wir mittlerweile an 220
Tagen im Jahr Aus- und Fortbildungen
anbieten. Aufgrund der immer groReren
Anforderungen an die Zentrale inves-
tierten wir in den Bau der ersten, grof3-
zligigen Zentrale in Ingelheim, die auch
schon bald aus allen Nahten platzte. Nur
wenige Jahre spater zogen wir mit An-
bruch des heutigen Markenauftritts-
sowie Images nach Darmstadt.

Auch im Bereich Technik musste viel
getan werden. Zu Beginn arbeiteten

wir noch mit einem Laser und einem
qualitativ schlechten IPL Gerdt. Mehr
als 2-3 Stunden konnte man kaum



behandeln und dann fielen die Gerate wegen
Uberlastung aus. Wir entschieden uns, in die
Eigenentwicklung, unserer heutigen INOS
Technologie zu investieren. Aber auch die
Beginne im Marketing waren nicht leicht.
Schnell wurde klar, dass der Konsument nicht
mehr auf Rabatte reagierte, es mussten also
klare Unternehmenswerte und zudem auch
Mitbewerbervorteile her, um uns von der
Konkurrenz abzuheben. Irgendwann hor-
ten die teuren Anzeigen nach und nach auf zu
funktionieren. Damals war das Thema Google
Adwords und Social Media noch ein Fremd-
wort. Als Ersatz fur die schlecht laufenden
Printmedien kam die Rettung, aber leider die
viel anstrengendere Rettung: Unser bis heute
bewahrtes Kaltakquise-Konzept, welches uns
die ungeahnten Umsatze der letzten Jahre erst
ermoglichte!

Es liefen sehr viele Prozesse parallel auf Hoch-
touren. Man hatte das Gefiihl, egal wie schnell
und wie fleiSig man ist, man wird der Lage
einfach nicht Herr. Es wurde expandiert und
parallel brachen ehemalige Partner weg, die
den neuen Weg nicht mitgehen wollten. Doch
trotzdem wurde investiert, um das Produkt fur
die Kunden und Partner von Morgen weiterzu-
entwickeln.

Irgendwann kam der Zeitpunkt, als dem da-
maligen Geschéftsflihrer Kollege von Herrn
Kettern und meinem Chef alles zu viel wurde.
Ich hingegen war mittlerweile — mit meiner 90
Stundenwoche in allen Abteilungen, ob Aca-
demy, Marketing, UGS, strategische Entwick-
lung, und, und, und — der Ansprechpartner
fir die Zukunft von hairfree und so erhielt ich
die Chance, Inhaber von hairfree zu werden.

Und jetzt, wo ich endlich der Entscheider war,
brach erst mal alles auf mir nieder. Ich dachte
mir damals, jetzt kdnnen wir mal eben zackig
das Unternehmen neu strukturieren und mit
der Premiumausrichtung viele Erfolge einfah-
ren. Zwischendurch dachte ich auch noch, mal

einige Filialen er6ffnen zu konnen, schliefllich
war ich ja bislang erfolgreichster Partner mit
meinen Instituten in Darmstadt und Frank-
furt. Ich hatte gerade eine beangstigend
grol3e Investition getatigt, indem ich die An-
teile erwarb und auf einmal kamen Klagen
und Rechtsstreits auf mich zu, mit denen
ich nicht gerechnet hatte. Die angestreb-
ten Neuerungen und Innovationen wollten
namlich nicht alle Partner, schlieBlich war es
noch nicht lange her, dass das System aus
der Not als Zusatzumsatz in der Sonnen-
studio-Kabine entstanden war und jetzt
wollte ich auch einmal den VW Passat in
kirzester Zeit zur S-Klasse umbauen.

Ende gut, alles gut! Letztlich bin ich bei allen
Hurden in meinem Leben immer mir selbst
treu geblieben und habe an meinen Zielen
und Werten fest gehalten. Und so konnten
Chris und ich und mittlerweile eine starke
Mannschaft an verantwortungsbewuss-



ten Geschaftsfuhrern wie Mathias Dehe,
Christine Heller, Elfi Wetzel und Sebastian
Schmelzer und Teamleitern in der dritten
Reihe, die tolle Ergebnisse produzieren, das
System zu dem machen, was es heute ist:

Der Marktfiihrer fir dauerhafte
Haarentfernung mit meilenweitem
Abstand zu allen Mitbewerbern!

Wir haben es erfolgreich geschafft, an
unsere Oase mit saftigen und ertragreichen
Weideplatzen zu gelangen, die uns mit Kraft,
Sicherheit und Geborgenheit versorgt, und
an der wir auch in DUrrezeiten voller Energie
in einer gesicherten Zukunft leben kénnen.
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Heute gehort der Look der
Institute zum Brand Management.
Fruher hiel es aus der Not:

Haare weg in der Hinterkammer...

DIE ENTWICKLUNG DER INSTITUTE
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Mariella Ahrens,
Schausplelerin
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FIRST FOR'CELEBRITY NEWS

Jnie wieder@len
Rasierer ziicken”

Beste Adresse: hairfree.com”
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,Ohne hairfree geht es nicht mehr”
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Sila Sahin ,hairfree lohnt sich” R
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DESTBIIEE
MARNETINGKCONZEPT



inkompetente, substanzlose p son an
sein hochstes Gut, seine Haut und des-
halb muss die Werbung als Einstieg in
das Produkt genau eben die erwiinschte
Sprache sprechen, die unser Image kreiert!




online buchen:

airfree.de
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Mehr Zeit I{
schone Ding

mit dauerhafter Haarentferr
hairfree Institut [>.=u‘l !
RheinstraBe 19-21 1

tadt

64283 Darmstadt
Tel. 06151 - 951 02 0

hair Free

www.hairfree.com

NEUES WERBEPLAKAT PR

Ein Juwel
wird
Glanzend

Die Entwicklung der
Werbung bei hairfree




Mehr Zeit fir
schone Dinge

Ihr Experte fiir
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Seit 2009 der Umsatzbringer Nr. 1:
Promotion

Kooperationen mit namhaften Partnern:
Damals gelang es uns erst nicht, eine
Promoflache im Kaufland zu bekommen.
Heute sind wir Koop-Partner von Fitness
First, Karstadt, .
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namhaften
Shopping-
Malls sowie
Fashion-und fd [
Wellness-Events 4 . 1 fad e B REDUNEIYS0- 5 Jans Hilbert
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Ein Ratgeber fir
\q auBergewohnliche
72 Karrieren

oppipRy
S Wy






( urcl
UUpNG

'_l
'_l
R

1]
B

i




HochsTe Monats KV Summe 165.311,80€

Des JaHRes 2015 - SARINA GRosz (GEB. SOLEIMANI) i

anchisepartiier des

BINGEN

Monika Bellenbaum

INSTITUTE - NEwcomer - SALESMASTER
DES JAHRES 2015 . FAMILIE Ting



LUDWIGSBURG ' -~ . | B
CLAUS LIPPMANN Ny | B A I INGOLSTADT
MANUELA VOGEL

GOTTINGEN

FAMILIE DUY p ’ :

C .
JenA, WOLFSBURG & WEIMAR HAM, REGENSBURG & SCHWANDORF
ALEXANDRA SCHINDLER

FamiLie WETZEL
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WULFRAM KONS
EESEN Moderator RTL-Spendenmarat thon




FASHION & BEAUTY

for

CHILDREN IN NEED




BN .\
UNTERNEH

Nl

VERTRAUEN

Vertrauen gibt Sicherheit
und damit bessere
Ergebnisse. Vertrauen
motiviert zu mutigen Taten.
Vertrauen verleiht Fltgel. &

Was Du nicht willst,
was man Dir tu,
das flig"auch keinem
anderen zu.




In der Gemeinschaft
verabschiedete Ziele
bringen Marktmacht
und klare, prazise
|6sungsorientierte
Ergebnisse.

Profit bringt die Moglichkeit, 4
sich Winsche zu erfillen.
Profit ist das Ergebnis
einer nachhaltigen (
Weiterentwicklung auf das /e
by hochste, anzunehmende L8

o i o
N Niveau.
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FREUDE

Zusammenfassend erreichen

wir ein gemeinsames Ziel:
Spal3 bei der Arbeit,
gute Laune und
positive Energie.
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rUTUREPLAN

Ein paar Gedanken tiber die Zukunft

von Jens Hilbert

Um Trdume und Visionen in die Wirklich-
keit umzuwandeln, braucht es eine gute
Strategie und die genaue Festlegung
von Zielen. So arbeiten wir bei hairfree seit
vielen Jahren. Bislang ist uns die Errei-
chung der grol3 angelegten Ziele immer
ganz gut gelungen, obwohl die Ziele teil-
weise beim ersten prasentieren oder aus-
sprechen mehr als unerreichbar klangen.

Alleine wenn ich mir die Vision von
Familie Ting anschaue, die mit der
Eroffnung in Zurich gleich mit Auftrdgen
in Hohe von €120.000,- gestartet sind und
nun das ndchste Ziel haben, monatlich
Auftrdge von €200.000,- zu schreiben,
dann sind selbst wir von der Systemzentra-
le manchmal sprachlos. Familie Ting will
zudem das Ziel erreichen, monatlich 800
Leads zu generieren, um baldmaoglichst 4
Behandlungsraume auszulasten.

Wenn ich bedenke, dass die Zeit, als wir
noch mit €5.000,- Umsatz in der Sonnen-

studio Kabine standen noch gar nicht solan-
ge her ist, dann frage ich mich bei Beispielen
wie Zurich, wohin also kann unsere Reise mit
hairfree in der Zukunft noch gehen?

Eines weill ich sicher: bei allem Erfolg
und vordergriindigem Glanz, der Anstieg
auf unseren Mount Everest wird wie im-
mer kein leichter Gang. Es werden einige
Gletscherspalten auf uns warten und es wird
einige Schneestliirme geben. Aber am Ende
zahlt nur eine Sache: Wenn wir es unbedingt
schaffen wollen, dann nur als Team und
nur gemeinsam, denn dann werden wir
unschlagbar sein!

y
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20019=-2020
Technische Innovationen
Jahrlich eine weitere eigene Filiale,
um Multistandortkonzept und neue Academy Strukturen fir
Mehrstandortmanager und Geschaftsfiihrerebenen

zu entwickeln

Erste TV Werbung und
grolBangelegte Nationale Werbekampagne

- - e - -J
2027|=203
Ausbau Zentrale und Logistikzentrum

Internationalisierung der Gruppe neben
Schweiz, Osterreich und Luxembourg

100 200

Partner Standorte

100.000.,000€

Umsatz




Fran ISE

15 Jahre Erfahrung

100 Standorte in Europa
Marktfuihrer in D/A/CH/LUX
Ausbildungsakademie mit 220
Schulungstagen im Jahr

Service tested TUV Note,Sehr gut”
2 Millionen Behandlungen insgesamt
von Arzten und Dermatologen
empfohlen

schnelle und sichtbare Erfolge
50.000 zufriedene Kunden
Zertifizierte INOS Methode

LKarriere, Kinder und Ehe verbinden und
damit sehr glicklich und erfolgreich sein,
dafur stehe ich und auch das hairfree

1

Franchise System!

Lilly Becker




