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Nr. 4 Thema: Franchise

Franchising - Chancen und Risiken

Beim Franchising wermietet ein Unter-
nehmer (Franchise-Geher) sein am
Markt erprobres Geschiftskonzept an
weitere Unternehmer (Franchise-MNeh-
mer). Aulerdem hietet er dazu ein Pro-
gramm 2ur schulung und regelmaikioges
Training in allen wirtschaftlichen
Belangen an.

Franchise-Nehmer kiinnen daher
- in der Regel - mit einer bewahrten
Geschattsides starten. Franchising ist
aber dennoch kein System ohne Risi-
ken, weder fir Franchise-Geber noch
fiir Franchise-Nehmer.

*  Franchise-Geber: Die Herausforde-
rung fir Franchise-Geher, ein Fran-
chise-System zu oTganisieren, bestent
darin, hoch motivierte Mitunternehmer
und zusédtzliches Kapital fir die Expan-
slon zu gewlnnen. Franchising - serids
organisiert - verlangt dabel zunachst
erhebliche Aufwendungen des Fran-
chise-Gebers: Die eigene Geschiftsides
IHUSS einem Praxistest unterzogen wer
dem, Diesen Test sollte der Geber auf
eigenes Risiko finanzieren, Das Ergebnis
ist - wenn alles gut geht - eine erproble
Geschitliskonzeption und ein im Detail
niedergeleqtes Geschaftskonzept im
Franchise-Handbuch,

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

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

*  Franchise-Nehmer: Vorteilhaft
liir ihn ist, das Know-how und die
Erfahrungen des System-Gebers dber-
nehmen zu kinnen, dessen erprobbe
und erfolgreiche Produkte oder Dienst
lelstumgen. Der Franchise-Nelmer trifft
seine Investitionsentscheidungen also
im Idealfall unter groftméglicher
Sicherheit, profitiert von der Kostentei-
lung fiir Marketingausgaben, von der
Arbeitsteilung mit dem Franchise-Ge-
ber und erhilt dadurch die Maqglichkeir,
sich auf selne Kunden @0 konzenrrienen

*  Welches Franchise-System?
Selbstandige, die sich unter den genann-
ten Pramissen in ein Franchise-System
einkaulen wollen, stehen var der Qual
der Wahl: rund 910 Systeme operleren
derzeit am Markt. Davon sind etwa 270
im Deutschen Franchise-Verband (DFV)
organisiert, Der DFY hat sich mit eigenen
Aulnahmerichtlinien die Aufgabe ge-
stellt, die schwarzen von den wellien
schafen zu trennen. Denn mancher Fran-
chise-Geber liefert seinen Franchise-Part-
nern mur Ware und eln umstrittenes
Wieerbepaket, mehr nicht! Es fehlen die
betriebswirtschaftliche Unterstiitzung,
Rat und Tat durch Betriebsberater und
eine Fortentwicklung des Systems durch
Mitbestimmundg in Franchise-Nehmer-
Beirditen.

Interview
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Erfolgreiches Franchising: ein ausgeglichenes Verhiltnis
von ,Geben* und ,,Nehmen*

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

Welche Informationsquellen
wilrden Sie dem Franchise-Inter-
essenten emplehlen, beveor er

in konkrete Verhandlungen mit
einem Anblieter eintritt?

U. Kessler: Wenn er eine engere Aus-
wahl getrofien hat, sollte er sich Giber
die betrellenden Franchise-Geber bei
Franchise-Verbanden, Industrie- und
Handelskammern, Handwerkskammern
und Banken erkundigen. Uber den Ruf
und den Bekanntheitsgrad der Unter-
netunen kann man auch etwas bei
Wettbowerbern und im Bekannten-
kreis erfahren. Nicht zu vergessen sind
Wirtschaftsverbande, Wirtschaltsda-
tenbanken und Fachzeitschriften als
wichtige Informationsquellen.

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

U, Kessler: Leider fehlt es vielen jungen
Franchise-Anbietern an Professionalitar,
Eine gute Geschaftsides ist fiar den Aui-
bau eines Franchise-Systems keinesfalls
ausreichend, selbst ein erfolgreicher
Pllotbetrieb bietet keine Erfolgsgarantie,
Neueinsteiger unterschétzen immer
wieder den damit verbundenen Aul-
witrd.

Wie sollen Grindungswillige

mit Franchise-Gebern in Kontakt
tratan?

L. Kessler: Nach intensiver Vorauswahl
sollte sich der Interessent mit ausge-
wahlten Franchise-Gebern in den
Systemeentralen verabreden. Auf diese
Woeise gewinnt er einen ersten Eindrck
Uber das dufere Erscheinungsbild des
Unternehmens. Er sollte Kopien rele-
vanter Unterlagen wie Lebenslaul,
Zeugnisse, Kapitalnachweis usw, mit
sich filhren. Wichtig kst auch, das unter-
nehmerische Talent im Gesprach deut-
lich zu machen. Einzelne Unternehmen
haben Testverfahren entwickelt, um
die unternehmerischen Fihigkeiten

der Interessenten zu dberpritfen. Wich-
Lig ist aber auch, sich nicht in eine Bewer-
berrolle drangen zu lassen. Es handelt
sich um ein Verkaufsgesprich, bei dem
die beiderselthge Elgnung nachgewiesen
werden muss.

Wie steht es um die wirtschaftliche
Selbstandigkeit der Franchise-
Nehmer? Ist ein Franchise-Nehmer
in seinen unternehmerischen
Aktivititen nicht doch vom
Franchise-Geber abhangig?

U. Kessler: Der Franchise-Geber ist fiir
die Identitat, das Image und die Funk-
tionsfahigkelt des gesamiten Franchise-
Unternehmens zustindig. Er achtet
darauf, dass sich die Franchise-Nehmer
an die allgemeinen Spielregeln” halten,
Draus heilkt, ihr Geschift, Thr Betrich
muss dem vorgegebenen einheitlichen
Erscheinungshild und Auftreten ent-
sprechen. Das eigentliche Tagesgeschift
is1 5ache des Franchise-Nehmers, Ent-
scheidend ist die Kommunikation
ewischen Franchise-Zentrale und
Franchise-Nehmern.

Es besteht demnach &in hohes
Mak an gegenseitiger Abhangig-
keit, das mitunter betrédchtliches
Konfliktpotenzial bergen dirfte.
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-
bewiiltigung kennen. Schon eine gerin-
ge Starung kann bedrohliche Folgen
fir das gesamte Franchise-Unterneh-
men haben, Dann belsplelswelse, wenn
der Franchise-Geber in wirtschaftliche
Schwierigkeiten gerfit und daraufhin
seine Partner dber das dbliche Maf hin-
aus kontrolliert. Wird dies von den
Franchise-Nehmern als ungerechifer-
tigt oder iiberzogen emplunden, wer-
den sie versuchen, die Madnahmen des
Franchise-Gebers zu unterlaufen, Das
Miteinander entwickelt sich dann zu
elnem Gegeneinander und der sich ver-
schiirfende Konflikt kann das gemein-
same System gefahrden.

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

U, Kessler: Mit lortschreitender
Globalisierung wird sich die Auswahl
erfalgversprechender Franchise-Kon-
ziephe in Deutschland deutlich ver-
grafiern, Wihrend momentan noch
kleine nationale Systeme mit 20 bis 40
Franchise-Nehmern vorherrschen,
werden sunehmend grofie Franchise-
Systeme —vor allem aus dem europdi-
schen Ausland und aus Nordamerika -
in den Markt eintreten, Zudem werden
internationale Koneerne verstirkt

die Vorteile des Franchisings fiir ihre
Expansion entdecken und nutzen.

Die Top 10 Franchising-Hitliste 2007

o

Gesamtzahl der Franchise-Nehmer-Betriebe in Deutschland
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Hilfen bei der Auswahl
von Franchise-Systemen

Ethikkodex des Deutschen
Franchise-Verbands e.V. [DFV)
Mitglieder des DFV milssen sich dem
Ethikkodex des Verbands verpilichten.
Der DFV-Ethikkodex beschreibt die
Richtlinien zum fairen Umgang swischen
Franchise-Nehmer und Franchise-Geber.
[Me wichtigsten Bestimmungen
des Ethikkodexes sind:
»  Der Franchise-Geber muss sein
Erlahmngswissen vor Vertragsahschluss
mit dem ersten Franchise-Nehmer
durch wenigstens eln Franchise-Projekt
nachweisen.
B Der Franchise-Geber ist verpflichtet,
jeden Franchise-Nehmer zu Beginn zu
schulen, um dessen erfolgreichen
Markteinstieq zu sichern,
B Der Franchise-GCeher muss dem
Franchise-Nehmer vor Vertragsunter-
eeichnung den Ethikkodex aushiindigen,
der die wesentlichen Vorschriften fai-
rer Verhaltensweisen fiir die Franchise-
Wirtschaft enthélt.
»  Der Franchise-Geber muss dem
zukinftigen Franchise-Nehmer inner-
nalk einer angemessenen Frist vor
Vertragsunterzeichnung alle fir das
Franchise-Verhiltnis wichtigen
Informationen und Unterlagen schrift-
lich Gibergeben halben.
B Der Franchise-Nehmer erhalt vom
Franchise-Geber vor Vertragsabschluss
eine schriftliche Mitteilung tiber den
Zweck des Vorvertrags und dber die
Enlgelregeluny.

B Der Franchise-Geber muss dem
Franchise-Mehmer unmittelbar nach
Unterzeichnung durch heide Partelen
den Franchise-Vertrag aushindigen.
Weitere Informationen:
www.div-franchise.de

Franchisebbrse des BMWI und
der Kfw Mittelstandsbank

In der Franchisebirse prasentieren sich
Franchise-Systeme, deren Standardver-
tragsbedingungen grundsitzlich eine
Férderung fir Franchise-Nehmer (Exis-
tenzgriinder) mit dffentlichen Firder-
mitteln der KW Mittelstandsbarnk
zulassen, Mit dieser Prisentation wird
keine Aussage dariiber getroffen, ob
in konkretes Franchise-Existenzgriin-
dungsvorhaben von der KW Mittel-
standsbank mitfinanziert werden kann,
Sieist auch kelne grundsaeliche
Empfehlung firdiese Franchise-Systeme.
Weitere Informationen:
www.nexxt-franchiseboerse.org

Prifsiegel GEPR UFTES SYSTEM
des Deutschen Franchise-Nehmer
Verbands e. V. (DFNV)

Deer DFNV priift auf freiwilliger Basis
Franchisesysteme und verleiht das
Priifsiegel GEPRUFTES SYSTEM. Gepriift
wird die ververtragliche Aulklamng,
die angemessene Vertragsgestaliung
und das vertragskonlorme Verhalten
des Franchise-Gebers. Das Prilfsiegel
wird jedes Jalir erneueri.

Franchise international: Master-Franchise

Ausliindische Franchise-Unrernehmen,
die sich auf dem deutschen Markt eta-
blieren méchten, denen aber das nitige
kulturelle Wissen oder die personellen
und linanziellen Maglichkeiten fehlen,
bieten ein so genanntes Master-Fran-
chise an;

er Master-Franchise-Nehmer
erhalt eine Lizenz 10r ein bestehendes
Franchise-5ystem, wobei er nicht direkt
als Franchise-Nehmer aktivwird, son-
dern sich um die Akguisition welrerer
Franchise-Nehmer in einem bestimm-
ten Gebiet |z B, Deutschland) bemithen
muss. Dies tut er auf eigene Rechnung
und auf eigenen Namen.

Ritte beachien Sie, dass

P das Franchise-Konzept far das Ziel-
gebiet geelgnet ist (Infrastrukour, Bran-
chenstruktur, Kundenmentalitit, poli-
tische situation, rechiliche Situation);
P das Franchise-Systemn ggf. geandert
werden muss, um es auf den deatschen
Markt zu iibertragen;

B Sie zu Beginn mit extrem hohen
Kosten fir die Lizenzibermalime (sie-
benstellige Betrage sind die Regel] und
hohen Anlaufkosten rechnen milssen.

Queelie; Franch e dnstiut frdie deutsche Wirtschaft
CmbH [FTW]. Endentberg,
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Achtung: Der DFNY hat nech niche alle
Systeme pritfen kinnen. Daher miissen
ungeprifte Systeme gesondert betrach-
tet werden, Der DENY hilft
Interessenten dabei.

Weiterse Informationen:
wiww,dinv.de, Tel: 02 2825 03 00

Grinderberatung

Auf dem Weg hin 2o dem passenden
Franchise-System sind der Deutsche
Franchising Service e.G. sowie die
Initiat GmbH behilflich. Die in diesen
Organisationen arbeitenden Fersonal-
berater und Existenzgrindungsberater
ermitteln ein perstnliches Leistungs-
profil des Franchise-Interessenten.
Zugleich wird dber eine Datenbank-
recherche ausfindig gemacht, welche
Anforderungsprofile der Franchise-
Systeme mit dem Lelstumgsprofil des
Franchise-Interessenten bereinstim-
men. Auf diese Weise erhalten
Interessenten ein realistisches Bild
davion, was sie mit ihren Fahigkeiten in
dem jeweiligen Franchise-System errei-
chien kinnen,

Franchise-Aktivitaten

Die wichtigsten
Franchise- & Lizenz-Aktivitaten
in Deutschland

Aletivitat Anzahl %
Beratung & Schulung 145 9
Biroarbeit & Geschblishille 105 T
Entsorgiuisg & Recyciing a4 &
Merstellung & Veratbeitung 57 4
Huotellerie & Gasironomie 160 Ty
Gpllege woe
Reinigung
& Instandhaltung 46 a
Sanstiger Service 53 3
Sonstiger om .
Transport & Zustedlung i 3
Untersuchung & Schutz St
M Bleasing i &
 Vermittlung & Makeln Ll
Versmd handel
& Direktvertrieb 56 3
Qi weara franchise portal de

FranchireRDETAL CmbH, Stand: 050408
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Master-Franchise - vertragliche
Mindestvereinbarungen

B Vertragsgeblet und Gebietsschutz
des Master-Franchise-Nelmers

B Regelung Gber Waren- und Schutz-
rechie

P Leistungen des Master-Franchise-
Gebers hinsichtlich Schulung und
Betrenung: Aufbau der Systemzentrale
des Master-Franchise-Nehmers, bei
Errichiung desjder Pilotbetriebs/s und
wahrend der Startphase, bei Entwick-
lung des Franchise-Systemns in der Aul-
bauphase, laufende Schulumg und
Berrenung nach Erablierung des
Master-Franchise-Systems

»  Pilichten des Master-Franchise-
MNehmers: Markt entwickeln und Expan-
sionsziele festlegen, Wahrnehmung
der vertraglichen Pflichten gegeniiber
dem |Unter-jFranchise-MNehmer, Ver-
pllichtung zur Teilnahme an den

Franchise-Férderung

Franchisenehmer kiinnen - wie
jeder andere Existenzgriinder —
offentliche Firdermittel in Anspruch
nehmen. Dic KBW Mittelstandsbank
privlt wer Antragsrallong anhand
eines Vorvertrags die Forderlihig-
keit des Franchisevertrags.
Weitere Auskiinite:

Info-Line 01801-242400,

www. klw-mittelstandshank.de

Schulungen des Master-Franchise-
Gebers und zur Durchiihrung des
Schulungskonzeptes bei den elgenen
Franchise-Nehmern, die laufende Ver-
Besserung und Perlfekionlerung des
Franchise-Systems, die Durchiihrung
samilicher Kernfunktionen und organl-
satorischen Regelungen der Master-
Franchise {Marketing, Werbung,
Organisation, Controlling)

P Realisierung des Europaischen
Verhaltenskodexes fiir Franchising
(talls Europal

»  Laulreiten des Master-Franchise-
Vertrages und der (Unter-) Franchise-
Vertrige '

B Master-Franchise-Gebihren und
Franchise-Gebihren

*  Regelungen der Gebiets-, Berugs-,
Ausschliefilichkeits- und Vertriehsbe-
schrankungen sowie Prefsemplehlungen,
soweit mit der EG-Gruppen-Freistellungs-
verardnung vereinbar

*  Informationspflichten des Master-
Franchise-Nehmers und Datenzugrifis-
rechite durch den Master-Franchilse-
Geber

B Watthewerbsverbaot

»  Kindbqungsrecht und Falgen der
Vertragsbeendigung

el Franchise institut 165 di diutiche Wirkschatt GmiH
(FI], Rsden barg. Fhrmaseise 2 Frarchise-Verbedg eninmsihall
itss hiands . % 1 undil,

Funf typische Stolpersteine far Franchise-Nehmer

Neuheit

Vorsicht bei Franchise-Systemen, die erst seit kurzem auf dem Markt sind!
Das Konzept kann noch nicht erprobt sein. Die Gefahr zu scheitern ist grob,

Keine Pilotprojekte

Vorsicht, wenn der Franchise-Geber sich welgert, mindestens mwei Filotprojekte
#u benennen und die wirtschaftlichen Eckdaten aufzudecken! Ohne Einblick in
die Zahlenwelt keine Unterschrift leisten|

Keine Referenzen

Finger weg, wenn der Franchise-Geber nicht bereit ist, Referenzen zu benennen!
Mehrere Franchise-Nehmer ihrer Wahl sollten Sie nach deren Erfahrungen befra-
gen: betriehswirtschaftliche Seite des Franchise-Systems und der Partnerschaft
mit dem Franchise-Geber,

Kein Franchise-Handbuch

Finger weg, wenn s kein Franchise-Handbuch gibt! Ein paar Checklisten
genigen, um ene Geschiftsides komplett 2o dokumentieren., Seritise
Franchise-Geber haben das.

Zeitdruck

Lassen Sie sich Zeit! Lassen Sie sich nie unter Druck setzen! Schliefen Sie nie
einen Vertrag ab, ohne das Vertragswerk und die kanfménnischen Unterlagen
sorgliltig geprift zu haben (mit fachkundigem Rechisanwalt)]
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Das sollte ein Franchise-System bieten

Ein gutes Franchise-System hilft Innen durch seine Leistungen dabed, sich aul Ihre eigentliche Geschiftsidee zu konzentrieren.
So sollten (hnen die System-Leistungen anfallende Verwaltungsaufgaben abnehmen, AuBerdem sollten sie Ihnen Ruhe und
Sicherheit in [hrer taglichen Arbeit vermitteln: 2 B. durch die Bereitstellung der richtigen Werbemittel, Dadurch bleiben Ihnen
Zeit und Energle fiir den Aufbau Thres Geschiftes,

Die verschiedenen Franchise-Systeme bieten eine Vielzahl von konkreten Leistungen. Welche Leistungen ein Franchise-
System bieten sollte, finden Sie im Folgenden aufgelistet. Da die meisten Franchise-Angebote direkt oder indirekt mit dem
Einzelhandel zu tun haben, beziehen sich auch unsere Beispiel-Leistungen belsplelhaft daraut.

»  Existenegrindungshilfen wie Finanzierangsberatuing, Einrichtungs- und Manungshilfen usw.
P Eonzipierung von L\:'erbemaﬁnahmuu

¥ Durchfithrung regionaler und dberregionaler Werbe- und PE-MaBnahmen

»  Bereitstellung von Werbe- und Verkaufsforderungsartikeln

®  zentraler Einkauf

B zentrale Buchhaltung

= zentrale Datenverarbeitung

B Bereitstellung von Markivergleichsdaten in Form eines Betrlebsvergleiches

®  Bereitstellung von Handbiichern, welche die wichtigsten Fragen in Bezug auf Organisation, Werbung usw.
im taglichen Geschaftsablawf erklaren

»  laulende betrichswirtschaftliche Beratung
= Beramng bel stener- und Janresabscniussen

»  demokratische Organe in Beiraten (Systembelrat, Werbebeirat, Produktbeirat, EDV-Belrat)
B Hille bei Versicherung, Gebilhren usw.

P Schulungen und Seminare

Guele Franchise-Instint fie die deybcke Wirtschalt GebH
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Worauf Franchise-Nehmer bei der Franchise-Auswahi und
Partnersuche achten sollten

Die Entscheidung

Eignung zum Franchise-Nehmer?

»>

‘Wenn Sie sich selbstindig machen wollen:
Nerlieren Sie durch die Franchise-Vorgaben nicht zu
viel eigene Entscheidungsireibeit?

Die Planung

>

Verfligen Sie iber ausreichende konfménnische oder
fachliche Qualifikationen filr die Selbatindighkein und
sind Sie bereit, stiindig dazuzulernen?

Sind Sie bereit, die fiir das Funktionieren des jeweilipen
Franchise-Systems notwendigen Vorgaben cinguhalien?

Welche Marktchancen hat die Franchise-ldee?

1 3
L

|
»

»

Haben Sie Konkurrene am On?

Inwiefern heben sich Thre Produkte und Dienste von der
Konkurrenz vor Ort ab? Sind sie suisonabhiingig?

Was denken potenzielle Kunden Ober das Franchise- Angebo?
Ist der Markenname geschiizt? Sind Patente und
Warenzeichen erteilt?

Ist der Verkaufspreis am Standort realisierbar?

Information Gber den Franchise-Geber?

YYYYYTYY

Wie lange ist er im Geschilfit?

Wie gut ist das Management !

Wi viel Erfahrung hat er?

Cibt es dafiir Referenzen?

Wie ist seine Kapitalsituation?

Wi ist das Firmen-Image?

Wie viele Franchise-Mehmer gibt es? Seit wann?”

Der

"

LA

Y¥YrFrY

Fiihrt er einen Eignungstest mit lhoen durch?

Ist er Mitglied in einem Fachverband (DFV)?

Schreibt der Franchise-Geber die Preise fiir Thr Produkl
vor (nicht zullssig!)?

Miissen Sie Betnebsmintel und Waren au 100 % beim
Geber bezichen?

t das Franchise-Angebot hieb- und stichfest?

Passen Produkt, Partner und Franchise-Paket zu Thnen?
Ist fuchliche und kaufménnische Erfahrung erforderlich?
Gibt s eine ausreichende Schulung und Betriebs-
vorbereitung, Weiterbildung?

Existiert gin Handbuch zur Betnebsfithrung?

Gibt es Berntung und Hilfe bei Schwierighkeiten?

Ciibt es Serviceleistungen des Gebers in den Berzichen
Einkouf, Werbung, FR-MaGnahmen wsw.?

Finanzplan

Stimmt das Zahlenwerk?

LA

Yy Yy

Was werden Sie verdienen?

Wie hoch ist Thr Kapitalbedart?

Sind alle Kosten drin? Auch die kallulatorischen?

Sind Einstiggsgebiihr und laufende Gebilhren, zahlbar

in Prozent vom Bruttoumsatz, angemessen/markigerechi?
‘Was 15t in Einstiegs- und laufenden Gebiihren enthalten?
‘Was ist extra zu zahlen?

Wie sichern Sie die Liquiditit in den néchsten drei Jahren?
Unterstiltzt Sie der Franchize-Geber bei der Erstellung eines
Ligguidititsplans und einer Erfolgsvorschau?

Finanzierung

>
[

Citht es dffentliche Fardermittel?

Legt Ihnen der Franchise-Geber eine Bestiitigung der
KW Mittelstandsbank vor, dass eine Firderung

von Franchise-Mehmem dieses Systems grundsitzlich
miiglhich 1217

Bankenfinanzierung: Gibt es bereits cin parinerschafi-
liches Verhiiltnis des Franchise-Gebers zu einem
Kreditinstitut? Bestehen Vereinharungen swischen
Kreditinstitut und Frunehise-Geber?

Der Vertrag

Franchise-Vertrag

»>

»

Wie viel Zeit haben Sie. den Vertrag vor Threr Unterschrifi zu
prilfen?

Ist Ihr Franchise-Yorhaben ein zweites Standbein zu ciner
hestehenden Existene? Zu einer unselbstiindigen Tingkeit?
Wird Ihnen Gebietsschuiz garantien?

Ist der Vertrag von der KW Mittelstandshank anerkanm?

Wie sind die Vertragsfristen? Sie betragen in der Regel suntichs:
zehn Jahre. Darum, vertrasen Sie Threm Verragspartner?
Welche Verlingerungsméglichkeiten bestchen?

Bei Venragsverstilen Threrseits: Kilndig der Geber mit sofor-
tiger Wirkung oder ist eine Abmahnungsméglichkeit vorgesehen?
Wie hoch sind die Vertragsstrafen?

Bei Beendigung der Partnerschaft:

L
>

Welche Miglichkeiten des Verkaufs gibt es?

it es ein Ausiibungs- bew, Wetthewerbsverbot?
Reichen (kleine) Verdmderungen im Erscheinungsbild,
Warensortiment etc., um weiterhin in der Branche titig
FATETIIY

Gibt es eine Konkurrenzklause]?

Ist It. Wertrag eine Anfangsschulung vorgesehen?

Sind pewerbliche Schutzrechte vertraglich nachgewie-
sen? (Firmen-Logo u. Mame sollien beim Deatschen
Putentamt singetragen sein. )
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