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Nr. 4 Thema: Franchise

Franchising - Chancen und Risiken

Beim Franchising vermietet ein Unter-
nehmer (Franchise-Geber) sein am
Markt erprobtes Geschéftskonzept an
weitere Unternehmer (Franchise-Neh-
mer). AuBBerdem bietet er dazu ein Pro-
gramm zur Schulung und regelmaBiges
Training in allen wirtschaftlichen
Belangen an.

Franchise-Nehmer konnen daher
—in der Regel - mit einer bewédhrten
Geschéftsidee starten. Franchising ist
aber dennoch kein System ohne Risi-
ken, weder fiir Franchise-Geber noch
fiir Franchise-Nehmer.

P Franchise-Geber: Die Herausforde-
rung fir Franchise-Geber, ein Fran-
chise-System zu organisieren, besteht
darin, hoch motivierte Mitunternehmer
und zusétzliches Kapital fiir die Expan-
sion zu gewinnen. Franchising - serios
organisiert - verlangt dabei zunédchst
erhebliche Aufwendungen des Fran-
chise-Gebers: Die eigene Geschéftsidee
muss einem Praxistest unterzogen wer-
den. Diesen Test sollte der Geber auf
eigenes Risiko finanzieren. Das Ergebnis
ist—wenn alles gut geht - eine erprobte
Geschéftskonzeption und ein im Detail
niedergelegtes Geschaftskonzept im
Franchise-Handbuch.

Vorarbeit ist teuer: Experten rech-
nen mit Aufwendungen von mindes-
tens einer Million Euro. Manche Fran-

chise-Systeme, die im Markt operieren,
haben diese Investitionen nicht getatigt.
Die Folge: Die notwendige Entwick-
lungsarbeit hat der Franchise-Nehmer
selbst zu leisten.

P Franchise-Nehmer: Vorteilhaft
fuir ihn ist, das Know-how und die
Erfahrungen des System-Gebers tiber-
nehmen zu kénnen, dessen erprobte
und erfolgreiche Produkte oder Dienst-
leistungen. Der Franchise-Nehmer trifft
seine Investitionsentscheidungen also
im Idealfall unter groftmoglicher
Sicherheit, profitiert von der Kostentei-
lung fur Marketingausgaben, von der
Arbeitsteilung mit dem Franchise-Ge-
ber und erhélt dadurch die Moglichkeit,
sich auf seine Kunden zu konzentrieren.

»  Welches Franchise-System?
Selbstdndige, die sich unter den genann-
ten Préamissen in ein Franchise-System
einkaufen wollen, stehen vor der Qual
der Wahl: rund 910 Systeme operieren
derzeit am Markt. Davon sind etwa 270
im Deutschen Franchise-Verband (DFV)
organisiert. Der DFV hat sich mit eigenen
Aufnahmerichtlinien die Aufgabe ge-
stellt, die schwarzen von den weiBen
Schafen zu trennen. Denn mancher Fran-
chise-Geber liefert seinen Franchise-Part-
nern nur Ware und ein umstrittenes
Werbepaket, mehr nicht! Es fehlen die
betriebswirtschaftliche Unterstiitzung,
Rat und Tat durch Betriebsberater und
eine Fortentwicklung des Systems durch
Mitbestimmung in Franchise-Nehmer-
Beirdten.
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Erfolgreiches Franchising: ein ausgeglichenes Verhiltnis
von ,,Geben“ und ,Nehmen*“

Interview mit Ulrich Kessler, Heraus-
geber der deutschsprachigen Internet-
plattform FranchisePORTAL und Mit-
glied des internationalen Netzwerkes
FranchiseKey.

Welche Informationsquellen
wiirden Sie dem Franchise-Inter-
essenten empfehlen, bevor er

in konkrete Verhandiungen mit
einem Anbieter eintritt?

U. Kessler: Wenn er eine engere Aus-
wabhl getroffen hat, sollte er sich iiber
die betreffenden Franchise-Geber bei
Franchise-Verbanden, Industrie- und
Handelskammern, Handwerkskammern
und Banken erkundigen. Uber den Ruf
und den Bekanntheitsgrad der Unter-
nehmen kann man auch etwas bei
Wettbewerbern und im Bekannten-
kreis erfahren. Nicht zu vergessen sind
Wirtschaftsverbande, Wirtschaftsda-
tenbanken und Fachzeitschriften als
wichtige Informationsquellen.

Soliten in erster Linie Franchise-
Anbieter mit langjahriger Markt-
prasenz bevorzugt werden?

U. Kessler: Leider fehlt es vielen jungen
Franchise-Anbietern an Professionalitat.
Eine gute Geschaftsidee ist fiir den Auf-
bau eines Franchise-Systems keinesfalls
ausreichend, selbst ein erfolgreicher
Pilotbetrieb bietet keine Erfolgsgarantie.
Neueinsteiger unterschatzen immer
wieder den damit verbundenen Auf-
wand.

Wie sollen Griindungswillige

mit Franchise-Gebern in Kontakt
treten?

U. Kessler: Nach intensiver Vorauswahl

e orIntarageant mit ancaa
sollte sich der Interessent mit ausge-

wabhlten Franchise-Gebern in den
Systemzentralen verabreden. Auf diese
Weise gewinnt er einen ersten Eindruck
uiber das duBere Erscheinungsbild des
Unternehmens. Er sollte Kopien rele-
vanter Unterlagen wie Lebenslauf,
Zeugnisse, Kapitalnachweis usw. mit
sich fithren. Wichtig ist auch, das unter-
nehmerische Talent im Gespréach deut-
lich zu machen. Einzelne Unternehmen
haben Testverfahren entwickelt, um
die unternehmerischen Fahigkeiten

der Interessenten zu tiberpriifen. Wich-
tig ist aber auch, sich nicht in eine Bewer-
berrolle drangen zu lassen. Es handelt
sich um ein Verkaufsgesprach, bei dem
die beiderseitige Eignung nachgewiesen
werden muss.

Wie steht es um die wirtschaftliche
Selbstdndigkeit der Franchise-
Nehmer? ist ein Franchise-Nehmer
in seinen unternehmerischen
Aktivitdten nicht doch vom
Franchise-Geber abhangig?

U. Kessler: Der Franchise-Geber ist fiir
die Identitéat, das Image und die Funk-
tionsfahigkeit des gesamten Franchise-
Unternehmens zustandig. Er achtet
darauf, dass sich die Franchise-Nehmer
andie allgemeinen ,,Spielregeln“ halten.
Das heiBt, ihr Geschéft, ihr Betrieb
muss dem vorgegebenen einheitlichen
Erscheinungsbild und Auftreten ent-
sprechen. Das eigentliche Tagesgeschaft
ist Sache des Franchise-Nehmers. Ent-
scheidend ist die Kommunikation
zwischen Franchise-Zentrale und
Franchise-Nehmern.

Es besteht demnach ein hohes
MaR an gegenseitiger Abhangig-
keit, das mitunter betrachtliches
Konfliktpotenzial bergen diirfte.
Werden bei Meinungsverschie-
denheiten nicht im Zweifelsfall
die Interessen des Franchise-
Gebers den Ausschlag geben?

U. Kessler: Erfolgreiche Systeme unter-
scheiden sich von anderen dadurch,
dass sie sinnvolle Wege der Konflikt-
bewiltigung kennen. Schon eine gerin-
ge Storung kann bedrohliche Folgen
fiir das gesamte Franchise-Unterneh-
men haben. Dann beispielsweise, wenn
der Franchise-Geber in wirtschaftliche
Schwierigkeiten gerat und daraufhin

seine Partner iiber das tibliche MaB hin-

aus kontrolliert. Wird dies von den
Franchise-Nehmern als ungerechtfer-
tigt oder tiberzogen empfunden, wer-
den sie versuchen, die MaBnahmen des
Franchise-Gebers zu unterlaufen. Das
Miteinander entwickelt sich dann zu
einem Gegeneinander und der sich ver-
scharfende Konflikt kann das gemein-
same System gefdhrden.

Wird sich die Franchise-Wirt-
schaft im Zuge der Globalisie-
rung verandern?

U. Kessler: Mit fortschreitender
Globalisierung wird sich die Auswahl
erfolgversprechender Franchise-Kon-
zepte in Deutschland deutlich ver-
groBern. Wahrend momentan noch
kleine nationale Systeme mit 20 bis 40
Franchise-Nehmern vorherrschen,
werden zunehmend groBe Franchise-
Systeme —vor allem aus dem européi-
schen Ausland und aus Nordamerika -
in den Markt eintreten. Zudem werden
internationale Konzerne verstarkt

die Vorteile des Franchisings ftr ihre
Expansion entdecken und nutzen.

Die Top 10 Franchising-Hitliste 2007

Gesamtzahl der Franchise-Nehmer-Betriebe in Deutschland

Rang  Franchise
i EEoYSIEL
TUI/First
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McDonald s
~ Schiilerhilfe
Studienkreis
- Kamps Bakeries
Ihr Platz
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Ad-Auto Dienst
~ BurgerKing
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_ Branche  Betriebe
Bet Deutschiand
Reisebiiros 2.060

~ Fotohandel 1315
Fast Food 1.276
Nachhilfe e
Nachhilfe 1.041

 Bdckereien 11.000
Drogerien 733

. HandellZoomarkt & 0e i 60
Autoreparatur-Werkstatten 600
FastEood i :

Quelle: ADVISA Wirtsc ikation, i
Deutscher Franchise Verband e.V., Berlin




zeichnung den Ethikkodex aushdndigen,
der die wesentlichen Vorschriften fai-
rer Verhaltensweisen fiir die Franchise-
Wirtschaft enthélt.

P Der Franchise-Geber muss dem
zukiinftigen Franchise-Nehmer inner-
halb einer angemessenen Frist vor
Vertragsunterzeichnung alle fiir das
Franchise-Verhéltnis wichtigen
Informationen und Unterlagen schrift-
lich ibergeben haben. )

P Der Franchise-Nehmer erhélt vom
Franchise-Geber vor Vertragsabschluss
eine schriftliche Mitteilung tiber den
Zweck des Vorvertrags und tiber die
Entgeltregelung.

Sie ist auch keine grundsatzliche
Empfehlung fir diese Franchise-Systeme.
Weitere Informationen:
www.nexxt-franchiseboerse.org

Priifsiegel GEPRUFTES SYSTEM
des Deutschen Franchise-Nehmer
Verbands e.V. (DFNV)

Der DFNV priift auf freiwilliger Basis
Franchisesysteme und verleiht das
Priifsiegel GEPRUFTES SYSTEM. Gepriift
wird die vorvertragliche Aufklarung,
die angemessene Vertragsgestaltung
und das vertragskonforme Verhalten
des Franchise-Gebers. Das Priifsiegel
wird jedes Jahr erneuert.

Franchise international: Master-Franchise

Ausléandische Franchise-Unternehmen,
die sich auf dem deutschen Markt eta-
blieren mochten, denen aber das nétige
kulturelle Wissen oder die personellen
und finanziellen Moglichkeiten fehlen,
bieten ein so genanntes Master-Fran-
chise an:

Der Master-Franchise-Nehmer
erhalt eine Lizenz fiir ein bestehendes
Franchise-System, wobei er nicht direkt
als Franchise-Nehmer aktiv wird, son-
dern sich um die Akquisition weiterer
Franchise-Nehmer in einem bestimm-
ten Gebiet (z. B. Deutschland) bemiithen
muss. Dies tut er auf eigene Rechnung
und auf eigenen Namen.

Bitte beachten Sie, dass

P das Franchise-Konzept fiir das Ziel-
gebiet geeignet ist (Infrastruktur, Bran-
chenstruktur, Kundenmentalitét, poli-
tische Situation, rechtliche Situation);
P das Franchise-System ggf. gedndert
werden muss, um es auf den deutschen
Markt zu iibertragen;

P Sie zu Beginn mit extrem hohen
Kosten fiir die Lizenziibernahme (sie-
benstellige Betrdge sind die Regel) und
hohen Anlaufkosten rechnen miissen.

Quelle: Franchise-Institut fir die deutsche Wirtschaft
GmbH (FIW), Rodenberg.

davon, was sie mit ihren Fahigkeiten in
dem jeweiligen Franchise-System errei-
chen kénnen.

Franchise-Aktivitaten

Die wichtigsten
Franchise- & Lizenz-Aktivitaten
in Deutschland

Aktivitat Anzahl %
Beratung & Schulung 145 9
Biiroarbeit & Geschaftshilfe 105
Einzelhandel : 894 24
Entsorgung & Recycling 34 2
Herstellung & Verarbeitung 57 4
Hotellerie & Gastronomie 160 10
Personenbetreuung

&pflege L 9
Reinigung

& Instandhaltung 46 3
‘Reparatur & Renovierung 80 5
Sonstiger Service 53 3
Sonstiger Vertrieb 205 6
Transport & Zustellung 44 3
Untersuchung & Schutz SR &
Vermietung & Leasing 51 3
Vermittlung & Makeln 121 7
Versandhandel

& Direktvertrieb 56 3
Gesamt 1614 100

Quelle: www.franchiseportal.de
FranchisePORTAL GmbH, Stand:05.04.08













