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Thema: , Franchise"

Franchising—Chancen und Risiken

Von Knut S Pauli

V orweg: Franchising
ist kein System ohne
Risiken; esist nicht auf die
~chndleMark” ausgelegt —
weder fir Franchise-
Geber, noch fir Franchise-
Nehmer.

Franchise-Geber: Die
Herausforderung fur Fran-
chise-Geber, ein Franchise-System zu or-
ganisieren, besteht darin, hoch motivierte
Mitunternehmer und zusétzliches K apital
fur die Expansion zu gewinnen. Franchising
—seridsorganisiert —verlangt dabel zu-
néachst erhebliche Aufwendungen des Fran-
chise-Gebers: Die eigene Geschéftsidee
muss einem Praxistest unterzogen werden.
Diesen Test sollte der Geber auf eigenes
Risiko finanzieren. Das Ergebnisist —wenn
allesgut geht — eine erprobte Geschaftskon-
zeption und einim Detail niedergelegtes
Geschéftskonzept im Franchise-Handbuch.

Vorarbeit ist teuer: Experten rechnen mit
Aufwendungen von mindestens zwei Mil-
lionen Mark. Manche Franchise-Systeme,
dieim Markt operieren, haben diese In-
vestitionen nicht getétigt. Die Folge: Die
notwendige Entwicklungsarbeit hat der
Franchise-Nehmer selbst zu leisten.

Franchise-Nehmer: Vorteilhaft furihnist,
das Know-how und die Erfahrung des
System-Gebers tibernehmen zu kénnen,
dessen erprobte und erfolgreiche Produkte
oder Dienstleistungen. Der Nehmer trifft
seine Investitionsentschei dungen al so unter
grortmaglicher Sicherheit, profitiert von
der Kostenteilung fir Marketingausgaben,
von Arbeitsteilung mit dem Franchise-Ge-
ber und erhdlt dadurch die Mglichkeit, sich
auf die Kunden konzentrieren zu kénnen.

Welches Franchise-System? Selbstén-
dige, diesich unter den genannten Pramis-
sen in ein Franchise-System einkaufen
wollen, stehen vor der Qual der Wahl: rund
1.000 Systeme operieren am Markt. Davon
sind etwagut die Halfteim Deutschen
Franchise-Verband organisiert, der sich mit
eigenen Aufnahmerichtlinien die Aufgabe
gestellt hat, die schwarzen von den weif3en
Schafen zu trennen. Denn mancher Fran-
chise-Geber liefert seinen Franchise-
Partnern nur Ware und ein umstrittenes
Werbepaket, mehr nicht! Dasist firr ein
Franchise-System zuwenig. Esfehlen die
betriebswirtschaftliche Unterstiitzung, Rat
und Tat durch exzellente Betriebsberater
und eine Fortentwicklung des Systems
durch Mitbestimmung in Franchise-Neh-
mer-Beiréten.

Um wirtschaftliche Schieflagen zu vermei-
den, solltejeder Franchise-Geber ein regel-
mafig aktualisiertes Controlling-System
installieren, in dem die Erfahrungen seiner
Franchise-Nehmer berlicksichtigt werden:
einen monatlichen Vergleich aktueller
Wirtschaftsdaten der Franchise-Partner.
Dieses Controlling-System mussden
Franchise-Nehmern zur Verfligung stehen.

Dipl.-Volkswirt Knut S Pauli ist Wirtschafts-
journalist und Geschéftsfiihrer von ADVISA
Wirtschaftskommunikation GmbH, Monheim,
und Autor des Fachbuches,, Franchising” .
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DasFranchise-
Handbuch ...

) ist das Riickgrat eines Franchise-Systems
und fasst alle bisherigen Erfahrungen
zusammen;

) dokumentiert systematisch alle betriebli-
chen Abl&ufe und vermittelt dem Franchise-
Nehmer eine optimal e Aufbau- und
Ablauforganisation;

) gibt ndhere technische Anleitung und
Erléuterung zu denim Vertrag geregelten
Rechten und Pflichten;

) vermittelt die Grundlagen des Franchise-
Konzeptes und gibt Antwort auf alleim
Geschéftsalltag auftauchenden Probleme;

) Sichert einen gemeinsamen einheitlichen
Marktauftritt;

) betont die Selbstandigkeit des Franchise-
Nehmers (z. B. Organisation des Geschéfts-
betriebes, Festlegung der Arbeitszeit),
soweit das Franchise-System dadurch nicht
geféhrdet wird;

) mussregel méRig durch den Franchise-
Geber aktualisiert und ergénzt werden;

) mussindividuell auf das entsprechende
Franchise-K onzept zugeschnitten sein;

) sollte attraktiv und komfortabel gestaltet
sein, damit der Franchise-Nehmer téglich
damit arbeiten kann.

Quelle: Franchise-Institut fur die deutsche Wirtschaft
GmbH, Hannover 1999.
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INTERVIEW

I nterview mit Ulrich Kesder, Mit-
autor und Herausgeber eineseuropa-
weiten Franchise-Fihrers fir Existenz-
grinder.

Frage: Welche Informationsquellen wiirden
Se dem Franchise-Interessent empfehlen,
bevor er in konkrete Verhandlungen mit
einem Anbieter eintritt?

U. Kessler: Wenn er eine engere Auswahl
getroffen hat, sollte er sich tiber die betref-
fenden Franchise-Geber bei Franchise-
Verbéanden, Industrie- und Handelskam-
mern, Handwerkskammern und Banken
erkundigen. Uber den Ruf und den Be-
kanntheitsgrad der Unternehmen kann man
auch etwas bei Wettbewerbern und im Be-
kanntenkreis erfahren. Nicht zu vergessen
sind Wirtschaftsverbande, Wirtschaftsda-
tenbanken und Fachzeitschriften als wich-
tige Informationsquellen.

Rang Franchise-System
1 Photo Porst
2 Foto Quelle
S Schmetterling
4 Schlerhilfe
5 Ad-Auto Dienst
6 McDonald's
7 Musikschule Fréhlich
8 Sunpoint
9 TUI ReiseCenter/First Reisebiiro
10 Quick-Schuh
11 DATAC
12 Studienkreis
13 AYK
14 MINIT
15 Clean Park
16 OBl
17 Wap WaschBar
18 PORTAS
19 TopaTeam
20 MobilCom

Frage: Sollten in erster Linie Franchise-
Anbieter mit langjéhriger Marktprésenz
bevorzugt werden?

U. Kesdler: Leider fehlt es vielen jungen
Franchise-Anbietern an Professionalitét.
Eine gute Geschéftsideeist fir den Aufbau
eines Franchise-Systems keinesfalls aus-
reichend, selbst ein erfolgreicher Pilotbe-
trieb bietet keine Erfolgsgarantie. Neuein-
steiger unterschétzen immer wieder den
damit verbundenen Aufwand.

Frage: Wirtschaftsanalysen zeigen, dasses
in Deutschland im Vergleich zu anderen
Landern viel weniger Dienstleister gibt.
Dabel wird geschétzt, dass der Dienst-
leistungssektor hierzulande einen Markt
fir mehr als eine Million Betriebe bietet.
Warum wird diese Marktliicke nicht durch

junge Franchise-Systeme geschlossen?

Konzept Franchise-Nehmer
Fotohandel 2.226
Fotohandel 1.388
Reisebiiros 935
Nachhilfe 674
Autoreparatur 610
Fast Food 597
Musikpéadagogik 500
Sonnenstudios 480
Reisebiiros 472
Schuhhandel 452
Buchhaltungsservice 450
Nachhilfe 430
Sonnenstudios 390
Schnelldienst 380
Autowaschanlagen 340
Heimwerkermérkte 339
Autowaschanlagen 322
Fenster und Tiren 245
M 6belhandel 230
Telekommunikation 225

Quelle: www.franchise-portal .de Fachverlag U. Kessler, Lohmar, Erhebung bei rund 850 deutschen Franchisegebern (440 Ruicklaufe)
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U. Kessler: In den USA haben Franchise-
Systeme einen entscheidenden Beitrag zum
wirtschaftlichen Aufschwung geleistet.
Auch bei uns verzeichnen Dienstleistungs-
systeme die héchsten Zuwachsraten. Schon
heute sind in Deutschland 60 Prozent der
Franchise-Systeme auf dem Dienstleis-
tungssektor tétig, wahrend der Handel nur
noch auf einen Anteil von 30 Prozent
kommt.

Frage: Wie steht es um die wirtschaftliche
Selbstandigkeit der Franchise-Nehmer? Ist
ein Franchise-Nehmer in seinen unterneh-
merischen Aktivitdten nicht doch vom
Franchise-Geber abhangig?

U. Kesder: Der Franchise-Geber ist fir die
Identitdt, das Image und die Funktions-
fahigkeit des gesamten Franchise-Unter-
nehmens zusténdig. Er achtet darauf, dass
sich die Franchise-Nehmer an die alge-
meinen ,, Spielregeln® halten. Das heifdt, ihr
Geschéft, ihr Betrieb muss dem vorgegebe-
nen einheitlichen Erscheinungsbild und
Auftreten entsprechen. Das eigentliche
Tagesgeschéft ist Sache des Franchise-
Nehmers. Entscheidend ist die Kommu-
nikation zwischen Franchise-Zentrale und
Franchise-Nehmern.

Frage: Es besteht demnach ein hohes Maf3
an gegenseitiger Abhéngigkeit, das mitun-
ter betréachtliches Konfliktpotenzial bergen
durfte. Werden bei Meinungsverschieden-
heiten nicht im Zweifelsfall die Interessen
des Franchise-Gebers den Ausschlag
geben?

U. Kesder: Erfolgreiche Systeme unter-
scheiden sich von anderen dadurch, dass
sie sinnvolle Wege der Konfliktbewdlti-
gung kennen. Schon eine geringe Stérung
kann bedrohliche Folgen fiir das gesamte
Franchise-Unternehmen haben. Dann bei-
spielsweise, wenn der Franchise-Geber in
wirtschaftliche Schwierigkeiten gerdt und
daraufhin seine Partner Uber das Ubliche
Mal? hinaus kontrolliert. Wird dies von den
Franchise-Nehmern als ungerechtfertigt
oder Uberzogen empfunden, werden sie
versuchen, die MalRnahmen des Franchise-
Gebers zu unterlaufen. Das Miteinander
entwickelt sich dann zu einem Gegenein-
ander und der sich verschérfende Konflikt
kann das gemeinsame System gefahrden.
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Franchiseinternational

M aster-Franchise

usl andische Franchise-Unternehmen,

diesich auf dem deutschen Markt
etablieren mochten, denen aber das nétige
kulturelle Wissen oder die personellen und
finanziellen M&glichkeiten fehlen, bieten
€in so genanntes M aster-Franchise an:
Der Master-Franchise-Nehmer erhélt eine
Lizenz flr ein bestehendes Franchise-Sys-
tem, wobei er nicht direkt als Franchise-
Nehmer aktiv wird, sondern sichumdie
Akquisition weiterer Franchise-Nehmer in
einem bestimmten Gebiet (z. B. Deutsch-
land) bemiihen muss. Diestut er auf eigene
Rechnung und auf eigenen Namen.

Bitte beachten Sie, dass

) dasFranchise-Konzept fir das Ziel-
gebiet geeignet ist (Infrastruktur, Bran-
chenstruktur, Kundenmentalitét, politi-
sche Situation, rechtliche Situation);

) der Vertrag genau ausgehandelt und
dabei auch Ihre Kapitalsituation beriick-
sichtigt wird;

) der Vertrag in deutsches Recht umge-
wandelt wird;

) die, Chemie" zwischen lhnen und dem
Franchise-Geber stimmt;

) dasFranchise-System ggf. gedndert
werden muss, um es auf den deutschen
Markt zu Ubertragen;

) der Name ausrei chend geschiitzt ist und
in der eigenen Landessprache keine
andere oder negative Bedeutung hat;

) Siemit der Branche und der Mutter-
sprache vertraut sind;

) diefinanziellen Konditionen fir beide
Parteien fair ausgehandelt werden;

) Siezu Beginn mit extrem hohen Kosten
fur die Lizenziibernahme (siebenstellige
Betrége sind die Regel) und hohen An-
laufkosten rechnen muissen;

) dieVertragslaufzeit ausreichend ist und
eine V erléngerungsoption vereinbart
wird (Ihre Investition muss sich schlief3-
lich amortisieren);

) der Systemgeber seridsist. Informieren
Siesich bei den entsprechenden Lan-
des-Franchise-Verbanden (Adressen
iber FIW).

Quelle: Franchise-Ingtitut fir die deutsche Wirtschaft GmbH
(FIW), Hannover 1999.

§dmAhIemit seinem Team

er, wie beispiel sweise Stefan Ahle,

Uber vier Jahre al's kaufménnischer
Leiter eines mittel standischen Franchise-
gebers gearbeitet hat, weiR, auf was esbei
einem Franchise-System ankommt: , Die
‘Chemie’ zwischen Franchise-Geber und
-Nehmer muss stimmen. Der Franchise-
Vertrag mussfair sein und die Systemzen-
trale sollte Uber ausreichend Personal ver-
fligen, um alle zugesagten L el stungen er-
flllen zu kénnen.” Der Betriebswirt hat im
November 1999 sein Unternehmen er¢ff-
net und ist Franchise-Nehmer einesinter-
national en Franchise-Systems. Die Ge-
schéftsidee: ein mobiler 24-Stunden-Repa-
raturservice fur Hydraulikschlduche und
Armaturen fiir Baugeréte, Maschinen oder
auch Autotransporter. Anstatt in der Werk-
statt, werden die Schlauche direkt an Ort
und Stelle, zum Beispiel auf der Baustelle,
repariert.
Von dem Franchise-System erfuhr Stefan
Ahle aus dem Bekanntenkreis. Der erste
Kontakt kam auf der Frankfurter Franchise-
Messe zustande. ,, Schon das erste Gespréch
mit dem Geschéftsfihrer war positiv. Ich
erhielt umfangrei che Unterlagen, wie
Franchise-Vertragsmuster, ein | nfo-Paket
mit allen relevanten Unternehmenszahlen
und ein Finanzierungsplan-Muster.”
Aus betriebswirtschaftlicher Sicht konnte
Stefan Ahlich das Unternehmen problem-
los beurteilen, technisch war er alerdings
ein, Greenhorn“. Ob der mobile Reparatur-
servicetatsachlich fur die Praxistaugt, lie
er daher von seinen Eltern und Geschwis-
tern —allesamt Unternehmer und Ange-
stelltein der Baubranche— tiberprifen. Die
Frage, ob er selbst Chancen als Betriebs-
wirt in einer technischen Branche hat, lief
er sich vom Franchisegeber durch genaue
Daten anderer fachfremder Franchiseneh-
mer beantworten. Geklart wurden auch
Fragen zum Umfang des Gebietsschutzes
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I ntensive Vor bereitung lohnt sich

oder auch Akquise- und Fach-
Schulungen fiir Ahle selbst und
seine spéateren Mitarbeiter.
, Uberhaupt*, so Stefan Ahle,
»habenwir viel Zeitin vorberei-
tende Gesprécheinvestiert.
Allein der zweite Besuch dauer-
te Uber acht Stunden.” Auch bei
¢ der Ausarbeitung des Finanzie-
rungsplans und den Bankge-
spréchen stand ihm die System-
= | zentralemit Rat und Tat zur
“ Seite. FUr die Finanzierung der
Fahrzeuge, desLagersund der
Anlaufzeit beantragte der Franchise-Neh-
mer in spe 6ffentliche Existenzgriindungs-
darlehen. Erst alstatsachlich alle Fragen
geklart waren, unterschrieb der Unterneh-
mensgriinder 1999 den Franchise-Vertrag.
Vereinbart wurde unter anderem, dass der
Franchise-Geber zwei Prozent des monat-
lichen Umsatzes erhdlt und 70 Prozent der
Schlduche und Armaturen von ihm bezo-
gen werden muissen.
Gemeinsam mit vier Mitarbeitern eréffnete
Stefan Ahleim November sein Franchise-
Unternehmen. Diegriindliche Vorberei-
tung macht sich bereits bezahlt, schon jetzt
ist deutlich, dass die Kosten niedriger sind
alsgeplant. Auch die Akquisebemiihungen
sind erfolgreich. Was die besonderen Vor-
teile der Franchise-Griindung angeht, so
meint Stefan Ahle, dasser als Neugriinder
sicher Uber mehr techni sches Know-how
verfligen musste. Als Franchise-Nehmer
dagegen kann er jederzeit seinen Fran-
chise-Geber um Rat fragen. Andererseits,
auch das muss man sehen, ist vermutlich
der Zeitaufwand fir Berichte, Umsatzauf-
stellungen usw. grofZer alsfur einen
Neugriinder.

Diewichtigsten Franchise-

Aktivitaten

(Stand: 1/2000)
Einzelhandel 40,7 %
Schulung und Beratung 9,4 %
Reparatur und Renovierung 9,4 %
Makeln und Vermitteln 8,8%
Hotellerie und Gastronomie 6,9 %
Reinigung und Instandhaltung 5,5%
Buroarbeit und Geschéftshilfe 5,3%
Personenbetreuung und -pflege 4,8%

Quellewww.franchise-portal .de, Fachverlag U. Kessler,
Lohmar, Erhebung bei rund 850 deutschen Franchisegebern
(440 Ruickl aufe)
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| nternationale
Franchise-M essein

Frankfurt/Main

edes Jahr findet die Internationale

Franchise-Messe auf dem Messege-
landein Frankfurt/Main mit Ausstellern
aus Deutschland und dem Ausland stait.
Informationen dazu gibt esbei folgender
Adresse: Miller Freeman,
Blenheim Heckmann GmbH,
Volklinger Stral3e 4 , 40219 Diissel dorf
Ansprechpartner: Christoph Miller, Nils
Hoch, Tel.: 02 11/9 01 91-1 45/-1 47
Fax: 0211/901 91-1 55
E-Mail: info@franchise-messe.com
Internet: www.franchise-messe.com

M aster-Franchise—
vertragliche Mindest-

vereinbarungen

) Vertragsgebiet und Gebietsschutz des
Master-Franchise-Nehmers

) Regelung Uber Waren- und Schutz-
rechte

) Leistungen des Master-Franchise-Ge-
bershinsichtlich Schulung und Betreu-
ung: Aufbau der Systemzentrale des
Master-Franchise-Nehmers, bei Errich-
tung des/der Pilotbetriebe und wéhrend
der Startphase, bei Entwicklung des
Franchise-Systemsin der Aufbauphase,
laufende Schulung und Betreuung nach
Etablierung des Master-Franchise-
Systems

) Pflichten des M aster-Franchise-Neh-
mers: Markt entwickeln und Expan-
sionsziele festlegen, Wahrnehmung der
vertraglichen Pflichten gegeniiber dem
(Unter-) Franchise-Nehmer, Verpflich-
tung zur Teilnahme an den Schulungen
des Master-Franchise-Gebers und zur
Durchfiihrung des Schulungskonzeptes
bei den eigenen Franchise-Nehmern,
dielaufende Verbesserung und Perfek-
tionierung des Franchise-Systems, die
Durchftihrung sémtlicher Kernfunktio-
nen und organisatorischen Regelungen
der Master-Franchise (Marketing, Wer-
bung, Organisation, Controlling)

) Redlisierung des Européischen Verhal-
tenskodex fur Franchising (falls
Europa)

) Laufzeiten des Master-Franchise-
Vertrages und der (Unter-)Franchise-
Vertrége

) Master-Franchise-Gebiihren und
Franchise-Geblhren

) Regelungen der Gebiets-, Bezugs-,
Ausschliefdichkeits- und Vertriebsbe-
schrankungen sowie Preisempfehlun-
gen, soweit mit der EG-Gruppen-Frei-
stellungsverordnung vereinbar

2 Informationspflichten des M aster-Fran-
chise-Nehmers und Datenzugriffsrechte
durch den Master-Franchise-Geber

) Wettbewerbsverbot

2 Kindigungsrecht und Folgen der
Vertragsbeendigung

Quelle: Franchise-Ingtitut fir die deutsche Wirtschaft GmbH,
Hannover 1999.

Hinweise zu Franchise-Vertrégen innerhalb Deutschlands
s.S.lundll.

Literatur (Auswahl)

Bundesministerium fir Wirtschaft und Techno-
logie (BMWi); Starthilfe—Der erfolgreiche
Wegindie Selbstandigkeit, Bonn. Bestelladres-
se: BMWi, Postfach 300265 in 53182 Bonn,
Tel.: 018 88/61541 71, Bestellfax: 02 28/42 23
462, | nter net-Download: www.bmwi.de

BMWi: Junge Unternehmen — Die Schritte
nach dem Start, Probleme und L 8sungen bei der
Existenzfestigung. Bonn. Bestelladresse: s. 0.

BMWi: CD-ROM - Softwar epaket fur
Grinder und junge Unternehmen, Bonn.
Bestelladresse: s. 0.

Franchise-CD 1999, 3.500 internationale Ge-
schéftsideen, 800 Franchise-Systeme, Informa-
tionen und Checklisten zum Thema,, Franchise".
Bestelladresse: Fachverlag U. Kessler, Heide-
stral3e 303, 53797 Lohmar, Tel. 02 241/38 84 40,
Fax 02 241/91

Deutscher Franchise-Verband e. V. (Hg.); Jahr-
buch Franchising 1999/2000, Deutscher Fach-
verlag, Frankfurt/Main.

Kontakte (Auswahl)

Deutsches Franchise-Institut GmbH,

Furtherstr. 212, 90429 Nurnberg,

Tel.: 09 11/32 00 30, Fax: 09 11/32 00 320,
Internet: www.dfv-franchise.de

Das Institut fihrt Seminare durch (Themen u.a:
»Franchise-Handbuch*, ,, Partnermanagement”,
»Gestaltung, steuerliche Aspekte etc. von Fran-
chise-Vertragen*, , Finanzierungsmodelle",
»Contralling*) .

Deutscher Franchise Nehmer Verbande. V.,
Celsiusstr. 43, 53125 Bonn, Tel.: 02 28/25 03 00
Fax: 02 28/25 05 86,

Internet: www.franchiserecht.de

Franchise-Institut fr die deutsche Wirtschaft
GmbH (FIW), Herderstr. 1, 30625 Hannover,
Tel.: 0511/5511 730, Fax: 0511/5511732
Internet: www.franchise-world.de

Deutsche Ausgleichsbank (DtA), Férdermdg-
lichkeiten bestehen auch fir Existenzgriinder,
diesich as Franchise-Nehmer selbsténdig
machen. Die Forderprogramme: ERP-Eigen-
kapital hilfe (EKH), ERP-Existenzgrindungs-
programm und DtA-Existenzgriindungspro-
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gramm. Weitere Informationen im DtA-Faltbl att
»Franchise: Chancen flr Existenzgrinder”, zu
bestellen unter der Faxnr. 02 28/8 31-21 30,
Internet: www.dfv-franchise.de. Fir Existenz-
grinder gibt esauRerdem eine Info-Line: 02 28/
831-2400.

Deutscher Franchise-Verbande.V. (DFV),
Paul-Heyse-Str. 33-35, 80336 M iinchen,

Tel.: 089/530 71 40, Fax: 089/53 13 23,
Internet: www.dfv-franchise.de

Verband gibt Adressenlisten von Beratern und
Rechtsanwélten, die sich auf Franchising spezia-
lisiert haben, sowie eine Ubersicht européischer
und internationaler Franchise-V erbénde heraus.

Franchise-Borsefur Hotellerie und Gastrono-
mie, gleiche Anschrift wie DFV,

Tel.: 089/54385 97, Fax: 089/53 1323
Informations- und K ontaktstelle tiber Franchise-
Systeme des Gastgewerbes

www.impulse.de. Rund 400 Adressen von
Franchise-Anbietern.

www.franchise-euro.com Internationale
Franchise-Informationen im Internet.

www.franchise-net.de Franchise- und Existenz-
grunder-Informationsbdrse im I nternet

www.franchise-portal .de Franchiseborse,
Checklisten, Geschaftsideen etc.

== Redaktionsservice s

Schwerpunkt der nachsten Ausgabe:
»Umweltschutz fur Existenzgrinder -
Planungsaufgaben und Marktchancen®.

Wenn Sie dazu Informationen oder Anregungen
haben oder Fragen zu anderen Themen der
GriinderZeiten, wenden Siesich bitte an:

Bernd Geisen, Regine Hebestreit

PID Arbeiten fir Wissenschaft und
Offentlichkeit

Menzenberg 9, 53604 Bad Honnef

Tel. 022 24/90 03 40, Fax 022 24/90 03 41
|
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Funf typische Stolper steinefir Franchise-Nehmer

Q Neuheit

Vorsicht bei Franchise-Systemen, dieerst seit kurzem
auf dem Markt sind! Das Konzept kann noch nicht
erprobt sein. Die Gefahr zu scheiternist grof3.

e KenePilotprojekte

Vorsicht, wenn der Franchise-Geber sich weigert,
mindestens zwei Pilotprojekte zu benennen und die
wirtschaftlichen Eckdaten aufzudecken! Ohne
Einblick in die Zahlenwelt keine Unterschrift leisten!

@ KeneReferenzen

Finger weg, wenn der Franchise-Geber nicht bereit ist,
Referenzen zu benennen! Mehrere Franchise-Nehmer
I hrer Wahl sollten Sie nach deren Erfahrungen
befragen: betriebswirtschaftliche Seite des Franchise-
Systems und der Partnerschaft mit dem Franchise-
Geber.

@ Kein Franchise-Handbuch

Hénde weg, wenn es kein Franchise-Handbuch gibt!
Ein paar Checklisten gentigen, um eine Geschéftsidee
komplett zu dokumentieren. Seridse Franchise-Geber
haben das.

Q Zeitdruck

Lassen Siesich Zeit! Lassen Siesich nieunter Druck
setzen! SchliefRen Sie nie einen Vertrag ab, ohne das
Vertragswerk und die kaufmannischen Unterlagen
sorgféltig geprift zu haben (mit fachkundigem
Rechtsanwalt)!

Quelle: Knut S. Pauli
(Wirtschaftsjournalist)
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Wor auf Franchise-Nehmer bea der Franchise-Auswahl und Partner-Sucheachten sollten

Die Entscheidung

Eignung zum Franchise-Nehmer ?

» Wenn Sie sich selbstandig machen wollen:
Verlieren Sie durch die Franchise-V orgaben nicht zu
viel eigene Entscheidungsfreiheit?

« Verfligen Sie liber ausrei chende kaufmanni sche oder

fachliche Qualifikationen fur die Selbsténdigkeit und
sind Sie bereit, stdndig dazuzulernen?

« Sind Sie bereit, diefiir das Funktionieren desjeweiligen
Franchi se-Systems notwendigen V orgaben einzuhalten?

Die Planung

Welche M arktchancen hat die Franchise-1dee?

 Haben Sie Konkurrenz am Ort?

* Inwiefern heben sich I hre Produkte und Dienste von der
Konkurrenz vor Ort ab? Sind sie saisonabhangig?

» Was denken potentielle Kunden Uber das Franchise-
Angebot?

* |st der Markenname geschiitzt? Sind Patente und
Warenzeichen erteilt?

* Ist der Verkaufspreis am Standort realisierbar?

Information tber den Franchise-Geber?

» Wielangeist er im Geschéft?

» Wiegut ist das Management?

* Wieviel Erfahrung hat er?

* Gibt esdafur Referenzen?

» Wieist seine Kapitalsituation?

* Wieist das Firmen-Image?

* Wieviele Franchise-Nehmer gibt es? Seit wann?
« Fhrt er einen Eignungstest mit Ihnen durch?

* Ist er Mitglied in einem Fachverband (DFV)?

« Schreibt der Franchise-Geber die Preise fur Ihr Produkt
vor (nicht zuldssig!)?

» Missen Sie Betriebsmittel und Waren zu 100 % beim
Geber beziehen?

I'st das Franchise-Angebot hieb- und stichfest?
* Passen Produkt, Partner und Franchise-Paket zu |hnen?
« |st fachliche und kaufménnische Erfahrung erforder-
lich?

* Gibt es eine ausreichende Schulung und Betriebs-
vorbereitung, Weiterbildung?

« Existiert ein Handbuch zur Betriebsfiihrung?

* Gibt esBeratung und Hilfe bei Schwierigkeiten?

* Gibt es Serviceleistungen des Gebersin den
Bereichen Einkauf, Werbung, PR-Mal3nahmen etc.?

Der Finanzplan

Stimmt dasZahlenwerk?

* Waswerden Sie verdienen?

* Wiehochist Ihr Kapitalbedarf?

« Sind alle Kosten drin? Auch die kalkul atorischen?

« Sind Einstiegsgebuhr und laufende Gebiihren, zahl bar
in Prozent vom Bruttoumsatz, angemessen/marktge-
recht?

* Wasistin Einstiegs- und laufenden Gebiihren enthalten?

* Wasist extrazu zahlen?

* Wiesichern Siedie Liquiditét in den né&chsten drei
Jahren?

 Unterstiitzt Sie der Franchise-Geber bei der Erstel-
lung eines Liquiditatsplans und einer Erfolgsvorschau?

Wielang haben Sie Zeit, den Vertrag vor Ihrer Unter-
schrift zu prifen?

Ist Ihr Franchise-V orhaben ein zweites Standbein zu
einer bestehenden Existenz? Zu einer unsel bsténdigen
Tétigkeit?

Wird Ihnen Gebi etsschutz garantiert?

Ist der Vertrag von der Deutschen Ausgleichsbank
anerkannt?

Wiesind die Vertragsfristen? Sie betragen in der
Regel zunéchst zehn Jahre. Darum, vertrauen Sie
Ihrem Vertragspartner.

Welche V erlangerungsmoglichkeiten bestehen?

Bei Vertragsverstoflen lhrerseits: Kiindigt der Geber

Finanzierung

* Gibt es 6ffentliche Férdermittel ?

* Legt Ihnen der Franchise-Geber eine Bestétigung der
Deutschen Ausgleichsbank vor, dal3 eine Forderung
von Franchise-Nehmern dieses System grundsétzlich
mdglichist?

 Bankenfinanzierung: Gibt esbereits ein partnerschaft-
liches Verhdltnis des Franchise-Gebers zu einem
Kreditinstitut? Bestehen V ereinbarungen zwischen
Kreditinstitut und Franchise-Geber?

mit sofortiger Wirkung oder ist eine Abmahnungs-
madglichkeit vorgesehen?
Wiehoch sind die Vertragsstrafen?

Bei Beendigung der Partnerschaft:
Welche Mdglichkeiten des Verkaufs gibt es?
Gibt esein Auslibungs- bzw. Wettbewerbsverbot?
Reichen (kleine) Verénderungen im Erscheinungshild,
Warensortiment etc., um weiterhin in der Branchetétig
zusein?
Gibt eseine Konkurrenzklausel ?
Ist It. Vertrag eine Anfangsschulung vorgesehen?
Sind gewerbliche Schutzrechte vertraglich nachgewie-
sen? (Firmen-Logo u. Name sollten beim Deutschen
Patentamt eingetragen sein.)

Quellen: Michela M. Tittmann, DtA., Knut S, Pauli, Wirtschaftsjournalist,

Deutscher Franchise-Verband e.V.
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