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VORWORT

Sehr geehrte Damen und Herren,
liebe Grindungsinteressenten,

selbstverantwortlich arbeiten und sein eigener Chef sein,
fur viele ist das ein lang gehegter Wunsch. Um diesem
auch ganz praktisch naher zu kommen, ist Franchi-
sing eine sinnvolle Grundungsvariante - stellt sie doch
eine moderne und innovative Form der Unternehmens-
kooperation dar, die stetig an Bedeutung gewinnt. Wie
sich Franchising als Expansionsmadell kontinuierlich wei-
terentwickelt, das zeigt auch dessen aktueller Einfluss
auf Social-Franchisesysteme oder die Start-up-Szene.

Ganz gleich, ob in klassischer Form oder in neuen
Bereichen: Als ein auf Partnerschaft basierendes, ko-
operierendes Geschaftsmodell bietet Franchising eine
enorme Erfolgsperspektive. Als vollwertiger Teil eines
Franchisesystems selbststdndig zu sein, hat den Vortell,
sich an eine bestehende Geschaftsidee anzukoppeln
und den bereits erprobten Weg weiterzugehen und mit
zu pragen. In Form einer kooperativen Partnerschaft auf
Augenhohe ermoglicht Franchising Unternehmertum und
Selbststandigkeit mit einem Maximum an Sicherheit.

Was Grundungsinteressenten in Bezug auf Knowhow,
Weiterbildung, Vertrag und Finanzierung schon im
Vorfeld wissen sollten, dartber informiert dieser Fran-
chiseratgeber. Und auch bei der Entscheidung fur
das passende Franchisesystem soll er Hilfestellung
geben, sind doch die im Verband organisierten Systeme

hier gelistet. Wer darUber hinaus Experten zu Rat ziehen
mochte, dem seien die Assoziierten Berater empfohlen
- eine entsprechende Ubersicht ist in diesem Ratgeber
ebenfalls enthalten.

Wir laden Sie ein, den Franchiseverband als Informations-
tool fur Ihre Franchisegrundung zu nutzen. Ganz gleich,
ob Uber diesen Ratgeber, den ausfuhrlichen und stets
aktuellen Webauftritt unter —> www.franchiseverband.com
oder auch personlich bei einer der vielen bundesweiten
Grundungsveranstaltungen, auf denen wir vertreten sind.
Wir freuen uns, Innen mit Franchising eine neue Perspek-
tive fur lhre berufliche Zukunft geben zu kénnen.

In diesem Sinne wunschen wir Ihnen eine informative
LektUre und viel Erfolg fur Inre Selbststandigkeit!

Ihr

Kai Enders
Prasident
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DEFINITION FRANCHISING

Franchising ist ein auf Partnerschaft basierendes Ge-
schaftsmodell. Dabei Ubernimmt der Franchisenehmer
gegen Zahlung von Gebuhren an den Franchisegeber ein
bestehendes Franchisekonzept und setzt dieses vor Ort
um. Der Franchisenehmer ist dabei ein rechtlich selbst-
sténdiger und eigenverantwortlich tatiger Unternehmer.

Ein Franchisesystem ist ein kooperatives, arbeitsteili-
ges und straffes Vertriebssystem, das auf Multiplikation
und strukturelle Expansion setzt. Als solches weist es
folgende Merkmale auf:

Ein Absatzsystem im Franchising besteht aus dezent-
ralen Vertriebsstellen, d. h. der Vertrieb wird nicht vom
Franchisegeber reguliert, sondern von den jeweiligen
Franchisenehmern vor Ort gesteuert. Das franchise-
spezifische Absatzsystem ermaglicht zudem eine syste-
matische Potenzialausschopfung. Dadurch, dass der
Vertrieb dem Franchisenehmer obliegt, der die Nachfrage
in seinem Gebiet am besten kennt, wird dieser von
Standort zu Standort gesteuert; die Marktmasse bleibt
flexibel.

Zu den Leistungen des Franchisegebers gehoren u. a. das
Erstellen von Beschaffungs-, Absatz- und Organisations-
konzepten sowie der Betriebsaufbau, die Ausbildung
der Partner, ihre laufende aktive UnterstUtzung und die
sténdige Weiterentwicklung des Systems.

Die Leistungen des Franchisenehmers setzen sich
zusammen aus seinem Arbeits- und Kapitaleinsatz sowie
den Markt- und Erfolgsinformationen, die er der System-
zentrale zur professionellen Auswertung Ubermittelt.

Rechtlicher Status: Sowohl der Franchisegeber als auch
der Franchisenehmer sind selbststandige Unternehmer.
Sie arbeiten in eigenem Namen und auf eigene Rechnung.
Der Franchisegeber hat lediglich richtlinienghnliche Kom-
petenzen, die es ihm ermaglichen, systemkonformes
Verhalten durchzusetzen.

Die Organisation eines Franchisesystems zeichnet sich
zum einen durch seine vertikale Struktur aus, d. h. der
Franchisegeber erstellt und Uberldsst dem Franchise-
nehmer das bewdhrte Geschaftskonzept, das wiederum
dessen unternehmerischen Erfolg sichert. FUr Franchise-
geber und Franchisenehmer bedeutet dies eine faire
Erfolgsbeteiligung. Zum anderen zeichnet sich die Orga-
nisation durch eine komplementdre Arbeitsteilung aus,
die eine gruppeninterne Spezialisierung ermoglicht: Jeder
konzentriert sich auf das, was er am besten kann. Der
Franchisegeber hat eine richtlinienahnliche Kompetenz
inne, die das systemkonforme Verhalten aller Beteiligten
ermoglicht. Die Selbststdndigkeit des Franchisenehmers
wird dadurch nicht beruhrt.

Das einheitliche Auftreten des Systems stdrkt nicht nur
das Gesamterscheinungsbild, sondern auch die Marke
und das Image des Systems; zudem wird der Bekannt-
heitsgrad gesteigert. Der homogene Auftritt und das
Image des Franchisesystems sind wesentliche Erfolgs-
faktoren und tragen erheblich zum Wir-Gefuhl von Fran-
chisegeber und Franchisenehmer bei.

Die vertragsrechtliche Bindung der Partner ist grund-
satzlich auf eine nachhaltige Zusammenarbeit aus-
gerichtet. Diese Dauerhaftigkeit schutzt einerseits
Franchisegeber und Franchisenehmer vor einer kurz-
fristigen ordentlichen Kundigung. In den meisten Fallen
bedeutet gerade fur den Franchisenehmer eine solche
Kundigung den Entzug der Existenzgrundlage. Wahrend
der fest vereinbarten Laufzeit ist daher fur beide Seiten
nur eine fristlose Kundigung aus wichtigem Grund
moglich. Eine lange Vertragslaufzeit ermoglicht dem
Franchisegeber die Iangerfristige Planung des gesamten
Systems. Dem Franchisenehmer ermoglichen lange Ver-
tragslaufzeiten die nachhaltige Existenzsicherung und
die Erwirtschaftung des eigenen Kapitaleinsatzes. Dem
Franchisenehmer dient der - zuvor mit dem Franchise-
geber abgestimmte - Verkauf seines Unternehmens als
Altersvorsorge.



PERSPEKTIVE FRANCHISING

FRANCHISESYSTEME

Ein Franchisesystem besteht aus einem erfahrenen Unter-
nehmer, der seine Geschaftsidee entsprechend weitergibt.
In Deutschland gibt es etwa 970 Franchisesysteme, die
diese Kooperationsform anbieten. Knapp 124.000 Fran-
chisepartnern, 707.000 Beschaftigten und einem Umsatz
von 112 Milliarden Euro im Jahr 2017 stellen Franchiseunter-
nehmen einen enormen Wirtschaftsfaktor dar.

FRANCHISEGEBER

Neben dem Franchisevertrag ist das Franchisehandbuch
die Basis fur eine erfolgreiche Franchisepartnerschaft.
Wahrend der Vertrag fur alle beteiligten Parteien geltende
Rahmenbedingungen regelt, dient das Handbuch als
Leitfaden und gesammeltes Knowhow-Tool, mit dem
der Systemgeber als eine Art Mentor auftritt - erganzt
naturlich um die kontinuierliche auf Partnerschaft basie-
rende Zusammenarbeit.

FRANCHISENEHMER

Franchising ist eine clevere Art der Selbststandigkeit,
schliefilich muss der selbststandige Unternehmer als Fran-
chisenehmer kein Alleskénner sein. Er kann sich vor Ort
komplett fur den Kunden einsetzen. Tiefergehende unter-
nehmerische Aufgaben tbernimmt der Konzeptgeber. Eine
Zusammenarbeit, von der alle Beteiligten profitieren.

Doch bevor sich Grundungsinteressierte entscheiden,
sollten sie Franchisesystem wie Geschaftskonzept fur eine
solche Partnerschaft sorgfaltig profen und sich bestmog-
lich Uber den Franchisegeber informieren. Hilfreiche Emp-
fehlungen und Checklisten stellt der Franchiseverband zur
Verfogung.

WAS MAN WISSEN SOLLTE...

Franchising ist die Partnerschaft zweier selbststandiger
Unternenhmer. Das Geschdaftsmodell bietet zweifelsohne
vielfaltige Vorteile fUr beide Parteien. Doch: Nicht jeder
ist fUr eine Selbststandigkeit im Franchising geschaffen.
Grundungsinteressierte sollten ihre Entscheidung daher
bewusst treffen und Folgendes bedenken:

Q Rascher Markteintritt: Die bestehende, etablierte
Marke erleichtert den Markteintritt. Zudem unterstutzt der
Franchisegeber aktiv bei der Grundung.

Q Minimiertes Grindungsrisiko: Der Franchisenehmer
profitiert vom Knowhow des Franchisegebers. Grundungs-
fehler kdnnen so reduziert werden.

Q Ausgereifte Marketingstrategie: Wahrend Einzel-
kampfer selbst aktiv werden mussen, kénnen sich Fran-
chisenehmer auf die Professionalitat der Systemzentrale
verlassen.

Q Einkaufsvorteile: Als Teil eines Franchisesystems kann
von besonderen Konditionen und Einkaufsvorteilen profi-
tiert werden.

Q Gemeinsam stark unter einem Markendach: Teil eines
Franchisesystems zu sein, erhoéht die Verhandlungsposi-
tion bei der Beschaffung von Fremdkapital. Das Unterneh-
merrisika ist deutlich minimiert.

Q Das Wesentliche im Fokus: Der Franchisenehmer
konzentriert sich auf seine Kernkompetenzen. Weiterent-
wicklung, Vermarktung etc. Ubernimmt der Franchisegeber.

Q An Spielregeln halten: Franchisenehmer sind Teil eines
bestehenden Systems. Damit verfugen sie Uber einen
vorab definierten Verhaltensspielraum.

Q Teil eines Systems: Dazu gehort auch, regelmaBig ent-
sprechende GebUhren an den Konzeptgeber zu entrichten.

Q Alle fir einen, einer fir alle: Das gilt im Positiven wie
im Negativen. Wenn der Ruf der Marke beschadigt wird,
betrifft dies zwangslaufig alle Franchisepartner.

Q Fest steht: Nicht jeder ist fUr eine Selbststandigkeit im
Franchising gemacht. Wer auf Unabhdngigkeit und Eigen-
standigkeit setzt, sollte den individuellen Grundungsweg
wahlen.

®

Hilfreiche Empfeh-
lungen und Check-
listen stellt der
Franchiseverband
zur Verfigung.



CHECKLISTE

FUR ANGEHENDE FRANCHISENEHMER

Franchiseunternehmen bieten Grundern vielfaltige
Vorteile. Bevor Sie sich entscheiden und den Vertrag
unterzeichnen, sollten Sie das Franchisesystem und das
Geschaftskonzept sorgfaltig uberprufen und sich best-
maoglich Uber den Franchisegeber informieren. Jeder
erfolgs- und partnerschaftlich orientierte Franchisegeber
wird Ihnen gern Informationen Uber sich und sein Unter-
nehmen geben. Denn Transparenz steht fur Franchisesys-
teme an oberster Stelle. Das sind die wichtigsten Fragen,
die Sie mit dem zukunftigen Franchisegeber kldren sollten:

Weitere Informationen unter
—> www.franchiseverband.com

CHECKLISTE

Basisfragen

©)
©)
©)

Passen die Idee, das Produkt, die Dienstleistun-
gen und das Franchisesystem zu mir?

Ist Erfahrung bzw. eine Vorqualifikation zum
Betreiben der Franchise erforderlich?

Welche Schulungen bietet der Franchisegeber
vor und nach Beginn der Selbststandigkeit an?
Steht der Franchisegeber mit Rat und Tat in
der Grundungsphase und auch wahrend der
Franchisepartnerschaft zur Seite?

Wie ist die Unterstutzung des Franchisegebers
bei der Betriebsvorbereitung ausgestaltet?

Wie ist das sogenannte Franchisepaket (bspw.
laufende Service- und Unterstutzungsleistun-
gen, Schulungen, IT-Infrastruktur, Marketing)
ausgestaltet?

Spiegelt der Franchisevertrag die Auferungen
der vorvertraglichen Aufklarung wider?

Weist der Franchisegeber die Eintragung von
gewerblichen Schutzrechten (Marke, Warnzei-
chen, Dienstleistungsmarke, Wort-/Bildzeichen,
Patente etc.) nach?

Existiert ein Franchisehandbuch bzw. eine
Knowhow-Dokumentation?

Gibt es im System institutionalisierte Franchise-
nehmer-Gremien (Franchisebeirdte, Erfahrungs-
austauschgruppen, Ausschusse etc.)?




Alleinstellungsmerkmal und Wettbewerbsvorteil:

©)
©)
©)

Wie ist die Stellung von Produkten und/oder Dienst-
leistungen im Markt?

Wie grenzen sich die Produkte und/oder Dienst-
leistungen vom Wetthewerb ab (Alleinstellung)?
Gibt es rechtliche Verbote und/oder Hindernisse?

Ausgangslage des Franchisesystems:

O O O O 00000

Zeitraum der Markt- bzw. Branchenerfahrung?

Gibt es einen Pilotbetrieb?

Zeitraum der Franchiseerfahrung?

Wie viele Franchisenehmer gibt es?

Wie lange sind die Franchisenehmer bereits im Fran-
chisesystem tatig?

Ist der Franchisegeber Mitglied im Deutschen
Franchiseverband?

Ist der Franchisegeber Vollmitglied im Deutschen
Franchiseverband?

Wenn Vollmitglied, wird die Franchisepartnerzufrie-
denheitsanalyse offen gelegt?

Legt der Franchisegeber seine Partnerliste offen
und ermaglicht Ihnen so den Kontakt zu seinen
Franchisenehmern?

Bereitstellung von Daten:

O

o O 0O O

Werden - auch in anonymisierter Form - Vergleichs-
zahlen von bestehenden Franchisebetrieben zur
Verfugung gestellt?

Werden Zahlen vom Pilotbetrieb zur Verfugung
gestellt?

Wie setzt sich die Investitionssumme zusammen?
Was ist in der Eintritts- und der laufenden Fran-
chisegebUhr enthalten?

Welche zweckgebundenen GebUhren gibt es (bspw.
Marketing- und WerbegebUhr)

Werden Marktdaten zur Verfugung gestellt?

Der Weg in die Selbststdndigkeit:

o OO0 O 00

Gibt es Unterstutzung bei der Standortwahl?

Gibt es Vergleichszahlen fur die Erstellung eines
Businessplanes und einer Standortanalyse?

Gibt es ein Rucktrittsrecht bei Nichtfinden eines ge-
eigneten Standortes?

Wer ist Pachter und Verpachter?

Welche Moglichkeiten der Forderung von Fremdfi-
nanzierung gibt es?

Welche Unterstutzungsleistung - auch in Form
von Zurverfugungstellung von Daten - gibt es im
Rahmen der Unternehmensgrundung?

Fragen, die interessant sein konnten:

000 OO O

Ist die Franchise fur eine Nebentatigkeit oder Haupt-
existenz ausgelegt?

Gibt es einen Gebietsschutz?

Bekomme ich weitere Franchiseoptionen fur weitere
Standorte?

Gibt es eine Regelung fur die Nachfolge?

Gibt es eine Vertragsverléngerungsoption?

Wie werden eventuelle Streitigkeiten geregelt (bspw.
Mediation beim Deutschen Franchiseverband)?




VORVERTRAGLICHE
AUFKLARUNG

Grundsatzlich ist jede Vertragspartei selbst dafur ver-
antwaortlich, sich Uber die allgemeinen Marktverhaltnisse
und die daraus resultierenden Risiken zu informieren. Der
Franchisenehmer hat als wirtschaftlich selbststandiger
Unternehmer wie jeder andere Geschaftsmann die mit
dem Abschluss des Franchisevertrags verbundenen wirt-
schaftlichen Risiken selbst zu tragen. Um diese Risiken
realistisch einschatzen zu kénnen, muss der Franchise-
geber den potenziellen Franchisenehmer aber vor dem
Vertragsschluss Uber solche Umstande aufkldren, die
allein dem Franchisegeber bekannt sind und von denen
er weifl oder wissen muss, dass sie die Entscheidung des
potenziellen Franchisenehmers Uber den Vertragsschluss
beeinflussen konnen. Hierzu ist der Franchisegeber ge-
setzlich verpflichtet. Denn bereits durch die Aufnahme
der Vertragsverhandlungen entsteht ein vorvertragliches
Vertrauensverhaltnis mit gegenseitigen Schutzpflichten
(§§ 311 Abs. 2, 241 Abs. 2 Burgerliches Gesetzbuch).

Die Bedeutung der vorvertraglichen Aufklarungspflich-
ten darf nicht unterschatzt werden. Denn falls der Fran-
chisegeber nicht oder nur unvollstéindig Uber die fur
den Vertragsschluss relevanten Umstande aufklart
und der Franchisenehmer den Vertrag bei ordnungs-
gemafer Aufkl@rung nicht geschlossen hdtte, besteht
ein Schadensersatzanspruch des Franchisenehmers.
Schlimmstenfalls ist das gesamte Franchiseverhdltnis
aufzuheben und ruckabzuwickeln. Auch ist dann dem
Franchisenehmer der Vertrauensschaden zu ersetzen:
Der Franchisenehmer ist so zu stellen, wie er ohne die feh-
lerhafte Aufkltirung gestanden hatte. Das bedeutet, dass
die Einstiegsgebuhr und die laufenden FranchisegebUh-
ren sowie samtliche Kosten und Aufwendungen - aller-
dings abzuglich etwaiger Gewinne des Franchisenehmers
- zurUckzuerstatten sind.

Das Gesetz regelt jedoch nicht den konkreten Umfang
der vorvertraglichen Aufkl@rungspflichten, wodurch bei
der praktischen Umsetzung erhebliche Schwierigkeiten
entstehen. Hinweise fur den Umfang der Aufkl@rungs-
pflichten ergeben sich in erster Linie aus den Entschei-
dungen der Oberlandesgerichte. Uber viele Jahre legten
die Gerichte den Fokus auf wirtschaftliche Selbststan-
digkeit des Franchisenehmers: Sie betonten, dass die Er-
stellung einer Kalkulationsgrundlage zur Einschatzung
des geschdftlichen Risikos eine ureigene Aufgabe des
Franchisenehmers sei. Lange war es deshalb einhellige
Auffassung, dass keine Uberhohten Anforderungen an
die Aufklarung durch den Franchisegeber gestellt werden
durften, weil der Franchisegeber kein Existenzgrondungs-
berater des Franchisenehmers sei. Seit der Entscheidung
des Oberlandesgerichts Hamm (Urteil vom 22.12.2011,
Az.19 U 35/10) ist hingegen eine gegenldufige Tendenz
erkennbar, wonach die Anforderungen an die Aufkld-
rungspflichten verscharft werden.

Die Richtlinie zur vorvertraglichen Aufklarung des
Deutschen Franchiseverbandes, die exklusiv fur dessen
Mitglieder erarbeitet wurde, soll daher Franchisegebern
Mindestanforderungen fUr die vorvertragliche Aufkldrung
ihrer Franchiseinteressenten an die Hand geben. Den Fran-
chisegebern soll deshalb ein praxistaugliches Instrument
zur Verfugung gestellt werden, um sich einen Uberblick
Uber die zu erbringenden Informationen zu verschaffen.
Die Richtlinie stellt die Mindestanforderungen an die vor-
vertragliche Aufkldrung dar, jedoch erhebt diese keinen
Anspruch auf Vollstandigkeit.

FUr den Franchiseinteressenten bedeutet dies: Plant
er, sich unter dem Dach eines im Verband organisierten
Unternenmens selbststandig zu machen, kann er von der
Einhaltung der Richtlinie zur vorvertraglichen Aufkldrung
ausgehen.



DER FRANCHISEVERTRAG
CHECKLISTE FUR FRANCHISENEHMER

Es ist soweit: Sie sind bereit, sich mit einem starken
Partner an Ihrer Seite als Franchisenehmer selbststandig
zu machen. Dannist es an der Zeit, sich dem Vertraglichen
zuzuwenden. Der Deutsche Franchiseverband hilft dabei
mit einem detaillierten Fragebogen zum Franchisevertrag.

Beachten Sie allerdings, dass die Fragen nur ergdnzend
herangezogen werden sollten. Entscheidend bleibt eine
Beratung durch einen versierten und im Franchising erfah-
renen Rechtsanwalt. Bei der Suche nach den passenden
Ansprechpartnern nutzen Sie gern die Listung am
Ende dieses Ratgebers oder den Expertenfinder unter
—> www.franchiseverband.com

Beantworten Sie die Fragen Gberwiegend mit JA, sind
Sie einer Selbststindigkeit als Franchisenehmer einen
wichtigen Schritt niher gekommen.

FRANCHISEVERTRAG

Jeder Franchisevertrag sollte auf das jeweilige Fran-
chisesystem zugeschnitten sein. Es gibt aber bestimmte
Regelungen, die in allen Franchisevertragen enthalten sein
sollten. Dabei durfen die Bestimmungen des Franchise-
vertrages zum einen den Franchisenehmer nicht unange-
messen benachteiligen und mussen zum anderen klar und
verstandlich formuliert sein, um dem Transparenzgebot zu
genugen. Diese Themenbereiche werden in der Regel bei
der Abfassung von Franchisevertrdgen von Bedeutung
sein. Wobei zu beachten ist, dass nicht alle Bereiche zwin-
gender Bestandteil der Vertradge sein mussen, sondern
es auf das jeweilige Franchisesystem ankommt (bspw.
verfugen manche Systeme nicht Uber Geschaftslokale
oder schalten keine Uberregionale Werbung).

Priambel

Sind die Grundlagen des Franchise-
systems benannt (Charakteristika des
Systems und Unternehmensphilosophie)? O ja
Vertragsgegenstand

Werden die Leistungen des Franchise-
Werden die gewerblichen Schutzrechte

des Franchisesystems (Marke/Domain)
benannt und als Kopie beigefugt? Oja

Vertragsgebiet | Geschiftslokal

Wenn ein Gebietsschutz vereinbart wird:
Sind die Grenzen genau festgelegt?

Ola

O nein

gebers benannt? Oja O nein

O nein

O nein

DER FRANCHISEVERTRAG - CHECKLISTE FUR FRANCHISENEHMER (TEIL 1 VON 2)

Gibt es Unterstutzung von Seiten des Fran-

chisegebers bei der Standortauswahl? Oija O nein

Ist im Franchisevertrag geregelt, wer
Pachter des Geschdftslokals sein soll? Oja

Falls das Geschaftslokal vom Franchise-
geber gemietet wird, sind Franchisevertrag
und Unterpachtvertrag aufeinander abge-
stimmt (z. B. Laufzeit, Kindigungsgrunde)? O

Pflichten des Franchisegebers

Sind die Pflichten des Franchisegebers
aufgelistet?

Gibt es ein Franchisehandbuch - doku-
mentiert dies das Knowhow des Fran-
chisesystems und ldsst insgesamt
erkennen, wie Sie Ihr Franchise-Outlet
betreiben konnen? Oja

Fortsetzung auf der nachsten Seite =

oY)

O nein

ja O nein

O nein

O nein




DER FRANCHISEVERTRAG - CHECKLISTE FUR FRANCHISENEHMER (TEIL 2 VON 2)

Hat sich der Franchisegeber zur stéindigen
Weiterentwicklung des franchisespezi-
fischen Knowhows und der HandbUcher
verpflichtet?

Werden Schulungsmafnahmen (Erstschu-
lung, laufende Schulungen) durchgefuhrt?

Oja

Ola

Wareneinkauf/-verkauf bei Bezugsverpflichtung

Besteht die Moglichkeit, Vertragsprodukte,
die nicht vom Franchisegeber oder dem
vom Franchisegeber benannten Liefe-
ranten angeboten werden, zu kaufen?

Besteht auch die Moglichkeit, frei gewdhlte
Diversifikationsprodukte im geringen
Umfang (bis zu 20%%0) abzusetzen?

Ist der Umfang der Bezugsbindung im
Franchisevertrag oder im Anlageverzeich-
nis zum Franchisevertrag konkretisiert?

Haben Sie den Eindruck, dass die Ein-
kaufskonditionen des Franchisegebers im
Vergleich mit denen auf dem Markt wett-
bewerbsfahiger sind?

Ola

Ola

Ola

O nein

O nein

O nein

O nein

O nein

O nein

Pflichten und Rechte des Franchisenehmers | Zahlungs-

verpflichtung

Sind die Pflichten des Franchisenehmers
aufgelistet?

Handelt der Franchisenehmer im eigenen
Namen und auf eigene Rechnung?

Ist in dem Franchisevertrag ausdruck-
lich geregelt, dass dem Franchisenehmer
gegenuber den Endabnehmern die Preis-
bildungsfreiheit zusteht?

Besitzt der Franchisenehmer die Moglich-
keit, eigenstandige Personalentscheidun-
gen zu treffen?

Sind die vom Franchisenehmer zu
zahlenden Gebuhren (z. B. EintrittsgebUhr,
Franchisegebuhr, Werbe- oder Marketing-
gebuhr] vertraglich festgelegt?

Ola

Ola

Oja

Ola

O nein

O nein

O nein

O nein

O nein

Gibt es die Bestimmung, zu wann die
Gebuhren zur Zahlung fallig sind?

Sind die Gebuhren angemessen, d. h.
stehen diese in einem angemessenen und
ausgewogenen Verhaltnis zum Knowhow
und den Systemeingliederungsleistungen
sowie zu den im Franchisevertrag fest-
gelegten laufenden Leistungen des Fran-
chisegebers?

Haben Sie darauf geachtet, dass es
keine unangemessene Vertragsstrafe bei
Zuwiderhandlungen gibt?

Werbung

Wird eine monatliche Werbegebuhr
verlangt und wird diese zweckbestimmt
verwandt?

Ist die Verteilung der Werbeaktivitdten und
der Kosten geregelt? Gibt es Vorlagen und
Vorgaben (bspw. fur Druck und Layout) for
regionale Werbung?

Gibt es Uberregionale Werbung?
Vertragsdauer und Kiindigung

Ist eine Vertragslaufzeit bestimmt (z. B.
5 Jahre)

Amoartisiert sich das investierte Kapital
innerhalb der Vertragsdauer?

Enthalt der Franchisevertrag eine Verlan-
gerungsoption?

Sieht der Franchisevertrag neben dem
Recht zur ordentlichen Kundigung auch
eine fristlose Kundigung des Franchise-
vertrages sowohl fUr den Franchisegeber
als auch fur den Franchisenehmer vor?

Wird auf Seiten des Franchisegebers
davon abgesehen, Mindestumsadtze vom
Franchisenehmer zu verlangen?

Oja

Oja

Oja
Oja

Oja

Oja

Oja

Oja

O nein

O nein

O nein

QO nein

O nein

O nein

QO nein

O nein

O nein

QO nein

O nein




Beendigung des Franchisevertrages

Haben Sie darauf geachtet, dass die Ver-
jahrungsregeln nicht von der gesetzlichen
dreijahrigen Verjahrungsfrist abweichen?

Werden nach Vertragsbeendigung gegen-
seitige Forderungen innerhalb einer be-
stimmten Frist miteinander aufgerechnet?

Gibt es ein nachvertragliches Wettbe-
werbsverbot, falls ja, gibt es eine Entschd-
digungsregelung?

Sieht der Franchisevertrag eine Regelung
zur Ubertragbarkeit im Todesfall/bei dauer-
hafter Geschaftsunfahigkeit vor?
Regelung bei Streitigkeiten

Gibt es eine Gerichtsstandsvereinbarung?
Wird bei gerichtlichen Auseinanderset-
zungen eine Mediation oder Ahnliches
als Mittel der aufiergerichtlichen Streit-

schlichtung vorgeschaltet?

Ist eine aufergerichtliche Schlichtung
grundsatzlich vorgesehen?

Werden Streitigkeiten vor den ordentlichen
Gerichten entschieden?

Gibt es ein Schiedsgericht/Mediations-
verfahren?

Grundsiitzliches

Befindet sich der Gerichtsstand in
Deutschland?

Ist der Vertrag in deutscher Sprache
verfasst?

Widerrufsrecht | Widerrufsbelehrung
Sind Name und Anschrift des Fran-

chisegebers in der Widerrufsbelehrung
angegeben?

QO nein

O nein

O nein

O nein

O nein

O nein

O nein

QO nein

O nein

O nein

QO nein

O nein

Enthdlt die Widerrufsbelehrung den
Hinweis, dass der Widerruf innerhalb
einer Frist von 14 Tagen zu erkldaren ist und
keiner Begrundung bedarf?

Ist in der Widerrufsbelehrung festgehal-
ten, dass zur Wahrung der Widerrufsfrist
fur die Erklarung des Widerrufs die recht-
zeitige Absendung des Widerrufs genugt?

O ja (O nein

Oja O nein

Die nun folgenden Fragen sind nicht nur fir Sie als an-
gehenden Franchisenehmer, sondern auch fir den
Franchisegeber von Relevanz und sollten gemeinsam
gekliirt werden. Hier kdnnen die Antworten unterschied-
lich ausfallen. RuckschlUsse auf eine positive wie negative
Bewertung des Franchisesystems sind nicht moglich.
Lediglich in der Art und Ausgestaltung der Widerrufs-
belehrung sind Besonderheiten zu beachten.

Stellt der Abschluss des Franchisevertra-
ges fur Sie als Existenzgrunder den ersten
Schritt in die unternehmerische Selbst-
standigkeit dar?

Falls Sie Existenzgrunder sind: Enthalt der
von Ihnen abzuschliefende Franchise-
vertrag eine Bezugshindung (vertraglich
vereinbarte Verpflichtung des Franchise-
nehmers, die bezugsgebundenen Produkte
oder Dienstleistungen ausschliefilich beim
Franchisegeber zu beziehen) im Hinblick
auf die Produkte des Franchisesystems
oder Materialien fur die von lhnen zu er-
bringenden Dienstleistungen?

Falls eine solche Bezugshindung besteht:
Liegen die Investitionen, die Sie auf
der Grundlage des Franchisevertra-
ges zu tatigen haben, Uber oder unter
75.000 Euro?

Besteht eine Bezugshindung und liegen
die Investitionen unter 75.000 Euro:
Erhalten Sie als Franchisenehmer eine
deutlich gestaltete Belehrung Uber Ihr
Widerrufsrecht (ein befristetes Widerrufs-
recht des Franchisenehmers kann sich
aufgrund von Verbraucherschutzbestim-
mungen (§§ 355 BGB ff) ergeben)?

Oja O nein

Oja O nein

O ja (O nein

Oja O nein




DER FRANCHISEVERTRAG

' B

; Einen Franchisevertrag hat man in der |
Schublade liegen und schaut ihn am
besten gar nicht an. Das ist das Zeichen

| fur ein erfolgreiches Franchisesystem.” )

\

L

; Wenn ein Franchisevertrag schlecht
gemacht ist und dementsprechend eine
Vertragsklausel fir unwirksam erkldrt
wird, kann gleich das gesamte Franchise-
system zusammenbrechen.” V—J

,; In aller Regel kann ein Franchisenehmer )
vor Unterzeichnung des Vertrages nicht
mit dem Franchisegeber Uber eine An-
passung des Vertrages verhandeln. Bei
Franchisevertrigen gilt das Prinzip des

L take it or leave it.”

/

\//

- Bevor ein Franchisenehmer einen
Franchisevertrag unterzeichnet, sollte er
sich den Vertrag genau anschauen. Alles
andere wiire viel zu blaudugig.”

All diese Aussagen werden Uber Franchisevertrage
gemacht, Aussagen, die unterschiedlicher nicht sein
kénnten. Dennoch haben sie alle einen wahren Kern.

Im Folgenden soll dies genauer untersucht werden,
zundachst allgemein, dann aus der Sicht eines Franchise-
nehmer-Interessenten und schliefilich aus der Sicht eines
Franchisegebers, der einen Franchisevertrag erstellen
(lassen) muss.

1. BEDEUTUNG DES FRANCHISEVERTRAGES

Der Erfolg eines Franchisesystems wird in aller Regel
nicht auf einem guten Franchisevertrag aufgebaut sein.
Ein pfiffiger Geschaftstyp, der den Erwartungen der Zeit
und des Marktes entspricht, eine gelungene Werbe- ader
Marketingkampagne, eine gluckliche Auswahl quali-
tatsvoller und preiswerter Lieferanten, ein durchdachter
Knowhow-Transfer vom Franchisegeber zu seinen Fran-
chisenehmern, eine vertrauensvolle, engagierte Atmo-
sphdre in dem System und vieles mehr kdnnen Aspekte
darstellen, die ein Franchisesystem erfolgreich machen.

Franchisevertraige haben auch eine erhebliche Bedeutung
fur Franchisesysteme. Fehler in einem Franchisevertrag
oder in seiner Umsetzung kénnen schwerwiegende Folgen
fur das gesamte Franchisesystem und fUr einzelne Be-
teiligte haben. Sehr viele unterschiedliche Bereiche des
Rechts spielen bei der juristischen Beurteilung von Fran-
chiseverhaltnissen eine Rolle, nicht nur das Zivil- und das
Handelsrecht, sondern auch das Arbeits- und Sozialver-
sicherungsrecht, das Kartellrecht, das Datenschutzrecht
und das Wettbewerbsrecht. Da in einem Franchisesystem
nicht nur ein Vertrag mit einem Franchisenehmer abge-
schlossen wird, sondern mit einer grofien Zahl an Fran-
chisenehmern, kann der Schaden fur das System gleich
sehr hoch sein. Wenn bestimmte zentrale Bestimmungen
eines Franchisevertrages von einem Gericht in einem
einzelnen Fall fur unwirksam erklart werden, wird sich
diese Nachricht in aller Regel schnell unter den Franchise-
nehmern verbreiten. Dies kann dazu fuhren, dass sich kein
Franchisenehmer mehr an diese Vertragsklausel halt. Eine
der bekanntesten Gerichtsentscheidungen auf dem Gebiet
des Franchisings betraf das System Pronuptia. Das Ge-
richtsverfahren, das das System unter Juristen so bekannt
machte, fuhrte dazu, dass die Franchisenehmer keine
Gebuhren mehr zahlten. Der Franchisegeber sah sich nach
einer Weile gezwungen, Insolvenz anzumelden.

Der Netzwerkcharakter eines Franchisesystems erhoht
die Bedeutung eines juristisch korrekten Vorgehens.
Wahrend in einem typischen zweiseitigen Austausch-
vertrag eine Vertragspartei gegenuber der anderen
Partei nachgeben kann, um den Frieden zwischen den
Parteien wiederherzustellen, ist die Lage in Franchise-
systemen nicht so einfach. Ein Franchisenehmer erwartet
von seinem Franchisegeber, dass er auf die korrekte
Umsetzung und Befolgung bei allen seinen Franchise-
nehmerkollegen achtet, besonders bei denen, zu denen
er in einer Art Konkurrenzverhdltnis steht. Der Fall des
Burger-King-Franchisesystems mag dies anschaulich
verdeutlichen. Eine gewisse Anzahl an Franchisenehmern
verklagte den Franchisegeber auf Schadensersatz, well
dieser den Vertrag gegenuber einem Franchisenehmer
nur sehr nachlassig umgesetzt und durchgesetzt hatte.
Deshalb hatte sich dieser eine Franchisenehmer grobe
Abweichungen von den Systemstandards erlaubt, was
zu erheblichem Imageverlust bei dem System und erheb-
lichen Umsatzverlusten bei den Franchisenehmern fohrte.
So lasst sich zusammenfassen, dass ein guter Franchise-
vertrag und ein gutes Vertragsmanagement zwar keinen
Erfolgsfaktor fur ein Franchisesystem ausmachen mag,
dass beides aber wie eine Versicherung vor erheblichen
Misserfolgen und Schaden bewahren kann.



2. VERTRAGSPRUFUNG DURCH EINEN
FRANCHISENEHMER

Nach dem soeben Gesagten sollte sich ein Franchiseneh-
mer-Interessent bei der Bewertung von Franchisesyste-
men zundchst vorrangig von dem wirtschaftlichen Erfolg
oder Erfolgspotenzial leiten lassen. Erst wenn ein System-
konzept einen Franchisenehmer-Kandidaten wirtschaft-
lich zu Uberzeugen vermag, sollte mit der Profung und
Bewertung des Franchisevertrages begonnen werden.

Die Prufung des Franchisevertrages wird dabei meist
unter der Fragestellung stehen, ob der Franchisenehmer
den Vertrag in der vorgelegten Form unterzeichnen kann.
Selten kann erfolgreich nach Aspekten gesucht werden,
die der Franchisenehmer noch verhandeln sollte. Aus
juristischen und wirtschaftlichen Grunden kann es sich
ein Franchisegeber namlich nicht erlauben, mit seinen
Franchisenehmern jeweils individuell substantiell Uber
den Inhalt des Vertrages zu verhandeln. Daher ist die
Aussage richtig, dass Franchisevertrage eher ,take it or
leave it”-Vertrtige sind, an denen nicht mehr viel verhan-
delt werden kann.

3. ENTWICKLUNG EINES FRANCHISEVERTRAGES
DURCH EINEN FRANCHISEGEBER

Ein Franchisegeber muss einen Franchisevertrag jeden-
falls dann erarbeiten, wenn er mit seinem System startet
und den oder die ersten Franchisenehmer unter Vertrag
nehmen mochte. In dieser Phase ist das Geld bei den
meisten Franchisegebern besonders knapp. So ist gerade
dann die Versuchung grofi, bei der Erstellung des Fran-
chisevertrages zu sparen. Ein Franchisegeber kann so in
die Versuchung kommen, einen Vertrag selbst zu erstellen.
Dabei moégen die Vertragsmuster besonders verlockend
wirken, die heutzutage veroffentlicht sind.

Muster haben allerdings den Nachteil, dass sie nicht auf
den Einzelfall angepasst sind und deshalb im Einzelfall
eben gerade nicht passen mogen. Das fur ein grofies
Hotelfranchise entwickelte Vertragsmuster beispiels-
weise kann fur ein Franchisesystem unpassend sein,
das sich hauptsdachlich an Franchisenehmer richtet,
die alleine ohne Mitarbeiter tatig sein werden. Dies gilt
selbstverstandlich auch umgekehrt. Bei der ungepruf-
ten Ubernahme von Vertragsmustern kann es auch
vorkommen, dass jede einzelne Klausel des Vertrages
zwar juristisch wirksam ist, aber dass diese Klauseln
nichts mit dem zu tun haben, was in dem Franchise-

system tatsdchlich gelebt wird. Solche Abweichungen
zwischen Vertragstext und gelebter Vertragswirklichkeit
konnen zu erheblichen Problemen fuhren. Der Franchise-
geber wird dann womaoglich nach einiger Zeit feststellen
mussen, dass er sich zu Dingen verpflichtete, die er so
gar nicht wollte. Es kann auch vorkommen, dass er Dinge
nicht durchsetzen kann, die ihm wichtig und grundlegend
erschienen. Auch die Haftung des Franchisegebers steht
im Raum.

Bei Franchiseverhdltnissen gilt die Besonderheit, dass
viele Verhaltensregeln nicht fUr die gesamte Dauer des
Franchisevertrages verbindlich festgelegt werden konnen.
Ein Franchisesystem muss stéindig an sich dndernde
Mdarkte angepasst werden. Darin besteht ja gerade eine
der Leistungen des Franchisegebers. Damit besteht
aber auch bei vielen Verhaltensregeln ein Bedarf nach
Anpassung und Modifizierbarkeit. Um dies zu gewahr-
leisten, kann es notwendig werden, viele Bestimmungen
mit Regelungsgehalt in das Franchisehandbuch auszula-
gern. Soll dies in juristisch wirksamer Weise geschehen,
sollte ein erfahrener Jurist sich auch das Handbuch
ansehen und fur eine gute und reibungsfreie Abstimmung
zwischen Handbuch und Vertrag sorgen.

Ein Franchisevertrag soll die Basis fur den Aufbau eines
wachsenden Systems mit ganz erheblichen Umsdtzen
darstellen. Um hier die Funktion des Schutzes und der
Versicherung vor Misserfolg erfullen zu kénnen, sollte der
Franchisegeber nicht sparen und das billigste Angebot
wahlen. Solche billigen Angebote sind haufig nichts
anderes als mit wenigen Handstrichen angepasste Ver-
tragsmuster, bei denen nicht auf die Passform zwischen
Vertragsform und Vertragswirklichkeit geachtet wird.
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DIE DIGITALISIERUNG DER KNOWHOW-
DOKUMENTATION IM FRANCHISING

Wozu braucht es eine Knowhow-Dokumentation im Fran-
chising?

Franchising steht fur ,partnership for profit”. Damit Fran-
chisegeber und Franchisepartner das erreichen, braucht
es einen umfassenden Knowhow-Transfer vom Franchise-
geber auf den Franchisepartner und seine Mitarbeiter. Die
Voraussetzung dafUr ist die Standardisierung und Doku-
mentation des Erfahrungswissens des Franchisegebers
mittels der Knowhow-Dokumentation.

Reicht zur Dokumentation nicht der Franchisevertrag
aus?

Der Franchisevertrag regelt die Rechte und Pflichten
zwischen Franchisegeber und Franchisepartner. Das
konkrete Anwendungs-Knowhow ist nicht im Franchise-
vertrag beschrieben, sondern wird mit der Knowhow-
Dokumentation dem Franchisepartner tbergeben.

Welche Bedeutung hat die Knowhow-Dokumentation fir
den oben erwiéihnten Knowhow-Transfer?

Die Knowhow-Dokumentation ist das Fundament des
Knowhow-Transfers und ,klopft” bei der Grundausbildung,
im laufenden Partnermanagement und bei regelmafigen
Trainings beim Franchisepartner und seinen Mitarbeitern
an. Viel zu oftist die Knowhow-Dokumentation jedoch kein
Instrument des gelebten Knowhow-Transfers, sondern
verkUmmert ungeoffnet beim Franchisepartner im Regal.
Im Zeitalter der Digitalisierung ist eine Printfassung der
Knowhow-Dokumentation kein adéquates Instrument, um
Franchisepartner und Mitarbeiter zu begeistern.

Was ist zu tun, damit das Franchisehandbuch nicht zum
»Standbuch” im Regal des Franchisepartners wird?

Die Antwort darauf kdnnen wir uns selbst geben: Immer
ofter suchen wir nach Losungen und Anleitungen auf
YouTube. Tutorials zu allen Bereichen des Arbeits- und
Privatlebens helfen uns mit Videos und ergénzend ge-
sprochenen Anleitungen, Antworten auf unsere Fragen
zu finden. Gerade im Bereich der Wissensvermittlung ist
diese Entwicklung fur Franchising spannend.

Das heifit, das Print-Franchisehandbuch ist gestorben,
und es gibt nur mehr ein Video-Franchisehandbuch?

In der Beratung mit unseren Kunden erlebe ich, dass
wir uns in einer Ubergangsphase befinden. Es heifit
nicht ,entweder - oder”, sondern ,sowohl - als auch”.
In der taglichen Arbeit nutzen wir Print und online, und
so soll sich auch der professionelle Knowhow-Transfer
gestalten. Konkret empfehle ich unseren Kunden, ein

kurzes und knackiges ,Buch der Franchisepartnerschaft”
zu schreiben, in dem die grundlegende Philosophie, das
Konzept und die Strategien beschrieben sind. Idealer-
weise findet der Franchisepartner im Buch der Franchise-
partnerschaft Inhalte, die im Franchisesystem Bestand
haben und sich nicht so rasch verdndern. Das Buch der
Franchisepartnerschaft verstdrkt die Wertigkeit, Seriosi-
tat und Kontinuitat des Franchisesystems. Alles Werte, die
dem Franchisepartner Sicherheit vermitteln.

Zusatzlich werden alle konkreten Prozessbeschreibungen
und Instrumente fUr den Franchisepartner und seine Mit-
arbeiter zur Umsetzung in der taglichen Arbeit in einem
intelligenten Intranet bereitgestellt. Schritt-fur-Schritt-An-
leitungen, die videounterstutzt das Wissenin kleinen Lern-
einheiten vermitteln, sind aus meiner Sicht die Zukunft
oder besser die Gegenwart fur Franchisesysteme.

Wir kommunizieren nur mehr digital?

Nein. Der digitale Knowhow-Transfer mittels Intranet,
Webinaren, Skype-Meetings und Ahnlichem stellt ein
systemkonformes Umsetzen durch den Franchisepartner
und seine Mitarbeiter sicher. Erganzend dazu werden
Gesprache mit dem Partnermanager, Trainings und
Treffen zum Erfahrungsaustausch angeboten. Die richtige
Mischung bringt den Erfolg beim Franchisepartner und
Effizienz in der Franchisezentrale.

Intranet ist aber nicht gleich Intranet?

Das sehe ich auch so. Wissensmanagement-Losungen
gibt es viele. Ich habe die Erfahrung gemacht, dass es
nicht darum geht, einfach Print durch online im Know-
how-Transfer zu ersetzen - das ist lediglich ,more of the
same”. Ein intelligentes Intranet stellt nicht nur Wissen
bereit, sondern bietet aktiv engpasskonzentrierte
Mafinahmen an und fordert die Kommunikation unter den
Franchisepartnern und Mitarbeitern.

Mag. Waltraud Martius
Franchise-Expertin



EINFACHER GRUNDEN

MIT DEN BURGSCHAFTSBANKEN

Franchise ist eine wachsende Branche: 2017 waren
bereits 970 Systeme am deutschen Markt, die Umsdatze
stiegen um acht Prozent. Knapp 124.000 Partner und
fast 707.000 Mitarbeiter sprechen ebenfalls fur sich.
Kein Wunder also, dass Franchise bei Grundern beliebt
ist. Weitere gute Grunde: Grundungen mit einem etablier-
ten Geschaftssystem im Rucken sind einfacher, weil die
Zentralen die Grunder beim Start beraten, bei der Suche
nach Standorten oder Personal unterstUtzen und das
Marketing zentral steuern. Wenn Sie sicher sind, dass Sie
sich als Franchisenehmer selbststandig machen wollen,
gilt es das richtige System zu finden. Der ndchste Schritt
ist dann ein Businessplan. Die meisten Zentralen haben
Vorlagen fur Grunder.

Ein Businessplan ist das A und 0 jeder Grundung. Darin
legen Sie fest, was Sie planen und was Sie tun mussen,
damit Ihr Vorhaben gelingt. Nach dem Start gibt er die
grobe Richtung fur die Entwicklung vor. Naturlich muss
er bei Bedarf immer wieder an neue Gegebenheiten
angepasst werden. FUr die Finanzierung ist er DIE ent-
scheidende Grundlage fUr Gesprache mit Banken.

Was mussen Sie beachten? Ein Businessplan sollte klar
gegliedert sein: Beginnen Sie mit einer kurzen Zusam-
menfassung zu Chancen und Risiken. Gerade fUr Banken
ist das der wichtigste Teil. Erklaren Sie Ihr Franchise-
vorhaben, stellen Sie dos Produkt oder die Dienstleistung
sowie den Nutzen fur Kunden vor. Branche, Markt-
situation und Standort sind andere wichtige Aspekte.
Aufierdem interessant sind Marketingaktivittten des
Systems, Angebots- und Preisstrategie sowie Vertrieb.
Um die Erfolgsaussichten einschatzen zu konnen, wollen
Banken wissen, ob das System vor Ort Konkurrenz hat,
Produkte oder Dienstleistungen saisonabhdngig sind, ob
der Markenname geschutzt ist und welche Rechtsform
geplant ist. Aufierdem sollten Sie auf sich, Ihre Eignung
und Motivation eingehen. Dazu geharen auch ein Lebens-
lauf und eine Selbstauskunft.

Die wenigsten Grunder bringen genug Eigenkapital mit, um
ihre Selbststandigkeit allein damit finanzieren zu kénnen.
Auch wenn Sie moglichst viel eigenes Kapital einbringen
sollten: Wahlen Sie aus Angeboten wie Krediten, Einlagen
oder Beteiligungen bzw. Angeboten der Systeme wie
Darlehen, Mietzuschusse, Lieferanten- und Warenkredite
oder die Staffelung der Franchisegebuhren den fUr Sie
passenden Finanzierungsmix. Gerade fur Grunder bieten
sich aufierdem BuUrgschaften an, um maoglicherweise

fehlende Sicherheiten zu ersetzen und die Banken zu
Uberzeugen. So wurde 2017 ein Drittel aller im Franchise-
barometer befragten Franchisenehmer verburgt.

Da die Finanzierung zu den wichtigsten Erfolgsfaktoren
einer Grundung zahlt, ist ein Finanzplan wesentlicher Teil
eines Businessplans. Er sollte sowohl eine Investitions-
bzw. Kapitalbedarfsplanung als auch eine Rentabilitts-
rechnung (fur drei Jahre) enthalten, also eine Gewinn-und
Verlustrechnung sowie einen Liquiditatsplan (fur zwolf
Monate). Nutzen Sie Finanzierungs-, Liquiditats- und Ren-
tabilitatsplane des Systems als Kalkulationsgrundlage.

Wenn der Businessplan fertig ist, beginnt die Suche nach
einer Bank. Vereinbaren Sie erst Termine, wenn der Plan
fertig ist, um gut vorbereitet zu sein. Und: Sprechen Sie
neben lhrer Hausbank mit weiteren regionalen Banken.
Uberlegen Sie sich, mit welcher Bank Sie am liebsten
zusammenarbeiten moéchten und priorisieren Sie die
Gesprache. Grunder lernen bei jedem Bankgesprach
hinzu. Sie sollten deshalb zuerst mit der Bank sprechen,
die fur Sie am wenigsten in Frage kommt und zuletzt mit
der, die auf Ihrer Prioritatenliste ganz oben steht.

Aus Bankensicht ist lhre KreditwUrdigkeit wesentlich.
Dafur bewerten oder ,raten” Banken potenzielle Grunder.
Da Sie vor der Grundung noch keine eigene Kreditwurdig-
keit haben, sind Businessplan und Marktsituation wichtig.
Umso wichtiger sind deshalb auch Ihre unternehmerische
Qualifikation, Ihre KreditwUrdigkeit und die des Franchise-
systems. Um Uberraschungen zu vermeiden, sollten Sie
vor dem Bankgesprach bei der Schufa eine Selbstauskunft
einholen. Je besser Ihre Bonitdt und Ihre Sicherheiten,
desto gunstiger sind die Kreditkonditionen, da die Banken
dann weniger eigene Sicherheiten vorhalten mussen.

Wenn Ihre Hausbank einer Finanzierung grundsatz-
lich zustimmt, Ihnen aber Sicherheiten fehlen, kann Ihre
Bank die Burgschaftsbank lhres Bundeslandes mit ins
Boot holen. Denn: Burgschaften sind von Hausbanken
anerkannte Sicherheiten. Damit Ubernehmen sie bis zu
80 Prozent des Ausfallrisikos fur einen Hausbankkredit.
Hausbanken fallt es so leichter, Kredite an Franchise-
grunder zu vergeben, falls deren Sicherheiten nicht aus-
reichen.

Die Burgschaftsbanken unterstUtzen meist Systeme,
die mindestens ein bis zwei Jahre am Markt sind, eine
gewisse Marktabdeckung haben und Zahlen vorlegen
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mehr unter
www.grenkebank.de

kénnen. Wichtige Kriterien bei der Beurteilung von Fran-
chisesystemen sind die Mitgliedschaft im Franchise-
verband und der Systemcheck.

Durch eine Kooperation mit dem Deutschen Franchise-
verband und den Austausch untereinander haben die
BUrgschaftsbanken bundesweite Informationen zu
Franchising und konnen Systeme und ihren Markterfolg
leichter beurteilen. Davon profitieren die Franchiseneh-
mer: Von den 970 Systemen, die 2017 in Deutschland re-
gistriert waren, wurden Uber 800 schon verbUrgt.

Deutscher o
Mietkautionsbund e.V.

Die BUrgschaftsbanken fordern viele Existenzgrondungen
und Unternehmensnachfolgen. Ihr Anteil an allen BUrg-
schaften hat seit 2010 um Uber zehn Prozent zugenommen.
Mittlerweile geht Uber die Halfte jedes Jahr an Grunder und
Nachfolger, darunter zahlreiche Franchisegrundungen.

Stephan Jansen
Geschaftsfuhrer

Verband Deutscher
Burgschaftsbanken e. V. (VDB)

a

Der Deutsche Mietkautionsbund als Partner in Franchise-
systemen

Effizientes Arbeiten ist ein vorrangiges Unternehmensziel.
Dies gilt insbesondere fUr den Einsatz der zur Verfigung
stehenden finanziellen Ressourcen. Gerade bei Neugrun-
dung oder Expansion im Rahmen von Franchise-Partner-
modellen muss das Kapital moglichst sinnvoll investiert
werden. Der Deutsche Mietkautionsbund e.V. hat sich hierbei
als verltsslicher Partner in Kooperation mit dem Deutschen
Franchiseverband etabliert. Mit der Vermittlung von Miet-
kautionsburgschaften als Kautionsversicherungen werden
Unternehmen unterstutzt und zusdtzliche finanzielle Spiel-
raume geschaffen. Die Mietkautionsburgschaft bindet kein

Kapital, ist bankenunabhdngig und belastet somit auch
nicht die Kreditlinie bei der jeweiligen Hausbank. Die Vorteile,
die die damit einhergehende Verbesserung der Bonitat nach
sich zieht, liegen auf der Hand.

Neben Mietkautionsburgschaften wurden zudem Leasing-
burgschaften fur KFZ und Mobilien sowie Franchise-
burgschaften konzipiert. In Zusammenarbeit mit dem
Franchisegeber entwickeln wir individuelle Konzepte und
kénnen Neugrunder somit gezielt auf inrem Weg begleiten.
Verbandsmitglieder profitieren von exklusiven Konditionen.

Erfahren Sie mehr unter —> www.mietkautionsbund.de

GRENKE

Die GRENKE Bank ist eine deutschlandweit tatige Onlinebank,
die sich auf die Vermittlung von gunstigen Forderkrediten for
Grunder und Jungunternehmer mit einem Kapitalbedarf von
maximal 100.000 Euro spezialisiert hat.

Eine Beratung durch einen speziell auf Franchise geschul-
ten Grundungscoach aus dem Netzwerk der GRENKE Bank
ist Voraussetzung fur den Kreditantrag. DafUr ist aber auch
kein Bankgesprach vor Ort mehr notwendig!

Sie erstellen zusammen mit Ihrem Berater das Busi-
nesskonzept und arbeiten gemeinsam zum Beispiel Li-
quiditats- und Rentabilitatsplane aus. Alle Unterlagen,

die fur die Beantragung des Forderkredits erforderlich
sind, kann der Berater anschliefiend direkt einreichen.
Nachdem eventuelle Ruckfragen zum Konzept beantwor-
tet sind, informiert die GRENKE Bank den Antragsteller
innerhalb von wenigen Tagen Uber die Kreditentscheidung.

Fallt das Votum positiv aus, wird der Kreditantrag an die
Forderbank weitergeleitet und dort final genehmigt oder
abgelehnt. Bereits wenige Wochen spdater konnen Sie den
Kredit abrufen.

Erfahren Sie mehr unter
—> www.grenkebank.de/de/existenzgruender/franchise




Aktiengesellschaft

»Finanzkonzepte von Experten fir Experten”

Wir sind eine auf Verbundgruppen und Systemzentralen
sowie deren Handels- und Franchisepartner spezialisierte
Geschaftsbank. Durch den engen und intensiven Austausch
mit der jeweiligen Franchisezentrale sind wir mit den Be-
standteilen und Besonderheiten des Franchisesystems
bestens vertraut. Mit dieser Expertise verfugen wir Uber
fundiertes Branchen- und Systemwissen und stellen den
Franchisenehmern bundesweit passgenaue Finanzierun-
gen fur die Existenzgrundung, die Geschaftserweiterung
und die Expansion zur Verfogung.

Wir setzen offentliche Forderprogramme gezielt ein, in-
formieren Uber die passenden Programme mit niedrigen
Zinsen, tilgungsfreien Anlaufjohren sowie optimale Laufzei-
ten und garantieren eine mafigeschneiderte Versorgung mit
Finanzierungsmitteln.

Dank der einzigartigen Kombination aus Hintergrundwissen
und mafigeschneiderten Losungen sind wir in der Lage,

schnelle und klare Entscheidungen zu treffen, um Ihr Unter-
nehmen zukunftsfahig und solide aufzustellen.

Unsere Produktpalette wird durch branchenspezifische
Losungen in den Bereichen Finanzkauf und Assekuranz-
Service abgerundet.

Unsere Qualitdit ist lhr Vorteil:

o Leistungsstarker Spezialist fur Systemzentralen und
deren Franchisenehmer

e Sehr kurze Entscheidungswege

e Ausgepragtes Branchenwissen durch direkten Austausch
mit der Systemzentrale

o Keine regionale Begrenzung des Geschaftsgebietes (bun-
desweit)

e Gute Konditionen und Top Service

e Betreuung von Branchenexperten vor Ort

Erfahren Sie mehr unter = www.cronbank.de

Eine entscheidende Hurde beim Schritt in die Selbststan-
digkeit aber auch bei der Expansion im Bereich des Multi-
Unit Franchising ist immer die Finanzierung des geplanten
Projektes. Wahrend bei Existenzgrondungen die Liquiditats-
beschaffung und frohe Planungssicherheit durch feste
Kreditzusagen im Vordergrund stehen, schatzen bestehende
Unternehmer zudem steuerliche Gestaltungsmoglichkeiten.

Die inhabergefuhrte UVW-Leasing GmbH begleitet inzwi-
schen seit nahezu 30 Jahren Franchisesysteme und deren
Partner in finanziellen Belangen. Existenzgruondungen und
von Banken sonst ungern gesehene Branchen stellen fur
uns kein Hindernis dar. Die persanliche Beratung ist selbst-
verstandlich. Dabei gehen wir im Rahmen steuerlicher und
gesetzlicher Gestaltungsmaoglichkeiten gerne auf Kunden-
wunsche, wie zum Beispiel reduzierte Anfangsraten oder
individuelle Restwerte, ein.

Durch die sehr schnelle Bearbeitungszeit - in der Regel
dauert eine Kreditentscheidung ladngstens 2 Tage - kann
sich der Unternehmer schnell auf sein origindres Geschaft
konzentrieren. Nach Vertragsabschluss treten wir in direkten
Kontakt mit den Lieferanten der Leasingobjekte, um den
Aufwand fur den Leasingnehmer moglichst gering zu halten.

Mit einer Finanzierungszusage durch die UVW-Leasing
GmbH gestalten sich die parallelen Gesprdche mit Banken,
die neben Eigenkapital und Leasing die dritte Saule der Ge-
samtfinanzierung darstellen, leichter.

Daneben gibt es zahlreiche weitere Vorteile, die wir Ihnen
gerne personlich erlautern.

Erfahren Sie mehr unter
—> www.uvw.de/portfolio/franchise-und-partnersysteme

®

Erfahren Sie
mehr unter
www.cronbank.de

®

Erfahren Sie
mehr unter
www.uvw.de
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AUFGABEN UND ZIELE

DES DEUTSCHEN FRANCHISEVERBANDES

Der Deutsche Franchiseverband e. V. ist die Interessen-
vertretung der Franchisewirtschaft in Deutschland. Er
wurde 1978 gegrundet. Sein Sitzistin Berlin-Mitte in direkter
Nachbarschaft zur Palitik. Als Qualitttsgemeinschaft
reprasentiert er Franchisegeber und Franchisenehmer
gleichermafen. Als Dienstleister bietet der Franchisever-
band seinen Mitgliedern vielfdltige Services und praxis-
nahe Hilfestellungen. Derzeit gehéren dem Deutschen
Franchiseverband rund 350 Mitglieder an. Darunter
neben Voll- und Probemitgliedern auch Rechtsanwalte
und Unternehmensberatungen, die sich auf Franchising
spezialisiert haben. Ihnen allen bietet der Deutsche Fran-
chiseverband wichtige Verbandsleistungen und Vorteile.

Kernanliegen des Verbandes ist es, die Interessen der
Franchisewirtschaft 6konomisch, gesellschaftlich und
politischzu vertreten. So pflegt der Verband engen Kontakt
zum Bundesministerium fur Wirtschaft und Energie, zum
Deutschen Bundestag, zum Deutschen Industrie- und
Handelskammertag und zur Bundesagentur fur Arbeit.

International gewdahrleistet die aktive Mitarbeit in ver-
schiedenen Gremien unter anderem die Einflussnahme
auf Richtlinien und Verordnungen der EU-Kommission
in Brussel. Zudem setzt sich der Deutsche Franchise-
verband dafur ein, seinen Mitgliedern einen besseren
Zugang zu internationalen Markten zu ermaglichen.

Alle Verbandsaktivittiten fufien auf den klar definierten
Mafistaben der Zusammenarbeit in Bezug auf Qualittt
und Ethik.

DIE FRANCHISE COMPLIANCE DEUTSCHLAND

Qualitat und Ethik im Miteinander der Franchisepartner
sind essentielle Bestandteile in einem funktionierenden
und wettbewerbsstarken Franchisesystem. Die Mitglieder
des Deutschen Franchiseverbandes gehoren einer
Qualitatsgemeinschaft an, die sich dem sogenannten
Ethikkodex fur ihr wirtschaftliches Handeln verpflichtet
fuhlen. In der Franchise Compliance Deutschland finden
sich alle Empfehlungen und Richtlinien, die Franchise-
geber und Franchisenehmer fur eine erfolgreiche Arbeit
und eine dauerhafte Partnerschaft bendtigen. Um eine
entsprechende Handhabung der Franchise Compliance
Deutschland zu gewdhrleisten, ist diese in ,Muss-Richt-
linien” und ,Kann-Empfehlungen” eingeteilt. Dies starkt
die Krafte der Selbstregulierung der Franchisewirtschaft.
Die Durchsetzungsmaglichkeit der Franchise Compliance
Deutschland wird demnach gewdhrleistet, da bei Verstofd
gegen die Richtlinien der Franchise Compliance Deutsch-
land Sanktionsmaoglichkeiten des Deutschen Franchise-
verbandes gegenUber seinen Mitgliedern bestehen.

Die Franchise Compliance Deutschland ist eine Richt-
schnur fur den ,Lebenszyklus” in einer Franchisepartner-
schaft. Dabei wird zwischen drei Phasen unterschieden:
der Kennenlernphase/der Phase der Vertragsanbahnung,
der Zeit wahrend der Partnerschaft und der Zeit nach
Beendigung des Franchiseverhdltnisses. Mit dem kon-
sequenten Ausbau und der strikten Umsetzung der
Franchise Compliance Deutschland baut der Deutsche
Franchiseverband seine Rolle als fuhrende Qualitats-
gemeinschaft der deutschen Franchisewirtschaft weiter
aus. Franchisegeber und Franchisenehmer kénnen effek-
tiver und reibungsloser zusammenarbeiten und profitieren
durch einen gemeinsamen wirtschaftlich nachhaltigen
Erfolg.



REGELN FUR FAIRES FRANCHISING

FRANCHISE COMPLIANCE DEUTSCHLAND

zwingend einzuhalten, um auch den Standards Empfehlungen des Deutschen Franchiseverbandes,
des Deutschen Franchiseverbandes zu entsprechen um faires Franchising in Franchisesystemen

zu gewdahrleisten

Franchise Compliance
Deutschland

1. Franchisevertrag Checkliste

2. Franchisesystem Checkliste

3. Checkliste zur vorvertraglichen Aufkldrung
4. Muster fir eine Beiratsordnung

5. Leitlinie zu einer Beiratsordnung

6. Muster einer Widerrufsbelehrung

7. Richtlinien und Merkblatt zur Mediation

Satzung des Deutschen Franchiseverbandes
Richtlinie zur vorvertraglichen Aufkldrung

Kodex fir Franchisenehmer
Vertikale Gruppenfreistellungsverordnung

Kodex fir Berater
Systemcheck Richtlinie

8. Satzung und Merkblatt zum

Ombudsmannverfahren
ETHIKKODEX DES DEUTSCHEN FRANCHISEVERBANDES

DIE LEBENSZYKLEN EINER FRANCHISEPARTNERSCHAFT

FRANCHISE COMPLIANCE DEUTSCHLAND

BEGINN WAHREND BEENDIGUNG

der Franchisepartnerschaft/ der Franchisepartnerschaft der Franchisepartnerschaft
Vertragsanbahnung
o Richtlinien zur o Systemcheck o Kodex fir Franchisenehmer
vorvertraglichen Aufklérung
o Vertikale Gruppenfreistellungs- e Richtlinien und Merkblatt
o Kodex fir Berater verordnung zur Mediation
o Kodex fiir Franchisenehmer e Muster fir eine Franchise- e Satzung und Merkblatt
nehmer-Beiratsatzung zum Ombudsmann
o Franchisevertrag-Checkliste
o Kodex fir Berater o Kodex fir Berater

o Franchisesystem-Checkliste
e Kodex firr Franchisenehmer

o Finanzierungsfibel

o Richtlinien und Merkblatt zur
Mediation

o Satzung und Merkblatt zum
Ombudsmann

» Network Governance Kodex
UNI DROIT Vorgaben

ETHIKKODEX DES DEUTSCHEN FRANCHISEVERBANDES
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LEITBILD FRANCHISING IN DEUTSCHLAND

Qualitdt durch Partnerschaft: Franchising ist ein faires
und transparentes Geschdaftsmodell. Es wird gepragt
durch eine Partnerschaft auf Augenhohe und respekt-
vollen Umgang zwischen Franchisegeber und Franchise-
nehmer. Sie wirken arbeitsteilig zusammen und starken so
die Wettbewerbsfahigkeit des Unternehmens.

Erfolgreiches Unternehmertum nachhaltig multiplizieren:
Nur ein erfolgreiches und gut erprobtes Geschaftsmo-
dell lasst sich nachhaltig multiplizieren. Ein z0giges und
flachendeckendes Wachstum ist die besondere Stdrke
professionell gefuhrter Franchisesysteme, denn Fran-
chisegeber und Franchisenehmer arbeiten gemeinsam
systematisch und standig an der Perfektionierung des
Geschaftsmodells. Beim Aufbau eines Franchisesystems
mussen der Schutz der Marke und die permanente Weiter-
entwicklung des Leistungspaketes fur Franchisenehmer
von Beginn an sichergestellt sein.

Klare Regeln fir bestidndige Beziehungen: Klar defi-
nierte Spielregeln sind die Basis fUr den nachhaltigen
Erfolg von Franchisegeber und Franchisenehmer. Durch
ihre Bereitschaft zu einer verbindlichen, ehrlichen und
auf Dauer angelegten Partnerschaft profitieren beide
Seiten gleichermafen. Dabei stellt der Franchisegeber die
unternehmerischen Rahmenbedingungen, der Franchise-
nehmer agiert als sein Multiplikator. Durch einen offenen,
transparenten und interaktiven Umgang arbeiten beide
kontinuierlich an der Weiterentwicklung des Systems und
des Markenimages.

Unsere Mission: Partnerschaftliches Unternehmertum
schaffen: Auf Grundlage dieser Werte ergibt sich der
zentrale Auftrag fUr die deutsche Franchisewirtschaft:
Wir schaffen erfolgreiches Unternehmertum durch nach-
haltige Multiplikation.

Unsere Vision: Franchising als Qualititsmarke stirken:
Franchising ist die erste Wahl fur multiplizierbare
Geschaftsmodelle. Es ist die Marke fur erfolgreiches
Unternehmertum mit einem festen Platz in allen Branchen.
Denn Franchising ist branchenunabhdéngig und vielseitig.
Diese Vielfalt macht stark und braucht Gemeinschaft.
Als Franchisewirtschaft gemeinschaftlich aufzutreten
und gemeinsame Werte zu vertreten, ist unerldsslich.
So wird Franchise zu einer starken, glaubwurdigen und
vertrauenswurdigen Marke mit Geltung und Wertschat-
zung in Wirtschaft und Gesellschaft. Die unter Franchise
Compliance Deutschland des Deutschen Franchisever-
bandes zusammengefassten Werte und Regeln dienen
diesen Zielen. Sie stehen fUr die Kultur der Wertgemein-
schaft der im Deutschen Franchiseverband organisierten
Franchisesysteme und werden von diesen gemeinsam
vertreten.

ETHIKKODEX ALS GRUNDLAGE FUR SERIOSES
FRANCHISING

Grundlage der erfolgreichen Verbandsarbeit des Fran-
chiseverbandes ist der Ethikkodex. Dieser ist auf Basis
des mit der EU-Kommission abgestimmten Verhaltens-
kodex der European Franchise Federation (EFF) entstan-
den. Der Ethikkodex des Deutschen Franchiseverbandes
definiert verbindliche Spielregeln fur kooperative, selbst-
standige Unternehmen im professionellen Franchising
und benennt Rechte und Pflichten von Franchisegebern
und Franchisenehmern gleichermafien. Franchisegeber,
die Verbandsmitglied werden wollen, unterliegen einer
strengen Aufnahmeordnung und mussen belegen, dass
sie gemdnh dem Ethikkodex agieren - gegenwartig und
konftig. Auf diese Weise wahrt der Franchiseverband
seine Funktion als Qualitdtsgemeinschaft der deutschen
Franchisewirtschaft.



VOLLMITGLIED? NUR MIT SYSTEMCHECK!
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Der Systemcheck dient dem Qualitttsmanagement der
Vollmitglieder des Deutschen Franchiseverbandes. Die
Teilnehmer erhalten fundiert aufgearbeitete Informationen
Uber inr Franchisesystem, die sie fur zukunftige unterneh-
mensstrategische Entscheidungen nutzen konnen. Mit
dem erfolgreichen Abschluss des Systemchecks positio-
nieren sie sich als ein professionell und nachhaltig arbei-
tendes Franchisesystem und heben sich im Wettbewerb
um neue Franchisenehmer von anderen Anbietern ab.
Das attraktive Qualitatssiegel des Deutschen Franchise-
verbandes unterstreicht diese Position und kann fur die
Unternenmenskommunikation und Werbekampagnen ein-
gesetzt werden.

DER SYSTEMCHECK BEINHALTET FOLGENDE
LEISTUNGEN

e Befragung der Franchisepartner (Partnerzufriedenheit)

e Bewertung des Systems auf Basis von Selbstauskunft
und Partnerbefragung

e Die Bewertung umfasst folgende Aspekte: Systemkon-
zept, Produkte/Leistungen, Strategie, Management,
Knowhow-Dokumentation

e Prufung des Franchisevertrages und des Dokuments
zur vorvertraglichen Aufklarung auf Grundlage der
geltenden Verbandsrichtlinien

e Telefonisches Interview mit der Bewertungsgesell-
schaft

e Erstellung der kurzgutachterlichen Stellungnahme
durch die Bewertungsgesellschaft und Vergabe des
GUtesiegels und Urkunde durch den Deutschen Fran-
chiseverband

VORTEILE FUR GEPRUFTE FRANCHISESYSTEME

e Unabhiingige Beurteilung/Benchmarking: Das Fran-
chisesystem erhalt eine unabhdngige Beurteilung durch
eine neutrale, unabhdngige Bewertungsgesellschaft
unter wissenschaftlicher Begleitung des Instituts F&C.
Sie erfahren, wie es um die Strukturen in Ihrem System
bestelltist. Dieses Wissen ermoglicht wertvolles Bench-
marking.

o Zukunftsfihigkeit: Der Check zeigt auf, wie es um die
kontinuierliche Weiterentwicklung des Konzeptes und
damit um die Zukunftsfahigkeit bestellt ist. Damit nimmt
der Franchisegeber die Aufgabe wahr, das System
permanent weiterzuentwickeln. Dieser Aspekt kann
unter anderem gegenuber bestehenden Franchise-
nehmern dokumentiert werden.

o Franchisenehmer-Gewinnung: Angehende Franchise-
nehmer kdnnen den Check als Qualitatskriterium werten
und sich leichter fUr eine Partnerschaft entscheiden.

e Erleichterte Finanzierungen: Geldinstitute finanzieren
erfahrungsgemaf angehende Franchisepartner eher,
wenn das Unternehmen den Systemcheck absolviert
hat. Ganz konkret werden, dank der Kooperation mit
den BuUrgschaftsbanken, Finanzierungen von Voll-
mitgliedern mit Systemcheck vorgezogen.

o Empfehlung durch Multiplikatoren: Grunderzentren und
IHK’n empfehlen Existenzgrundern im Franchising in der
Regel Franchiseunternenmen, die das Verbandssiegel
besitzen. Die ordentliche Mitgliedschaft im Deutschen
Franchiseverband wird in Verbandspublikationen und
auf den gangigen Franchiseportalen hervorgehoben
(exklusive Darstellung).

Wie’s geht. => www.systemcheck.info
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VORTEILE DER MITGLIEDSCHAFT

Der Deutsche Franchiseverband ist der Spitzenverband
der deutschen Franchisewirtschaft. In ihm sind aktuell
rund 350 Mitglieder organisiert. Der Franchiseverband ist
die Qualitatsgemeinschaft, die Professionalitat gewdahr-
leistet - insbesondere durch den Ethikkodex fur faires
Franchising und die Standards des verbandseigenen
Systemchecks.

DAS HABEN FRANCHISESYSTEME VON EINER
MITGLIEDSCHAFT: DIE LEISTUNGEN
e Stetige Betreuung und Beratung.

e Prominente Priisentation des Systems im attraktiven
Systemfinder.

o Verbesserte Finanzierungsmaglichkeiten durch Koope-
rationen mit Kreditinstituten.

o Praxisnahe Unterstitzung bei der Gewinnung qualifi-
zierter Franchisenehmer.

e Vermittlung von fundierten Brancheninformationen und
Fachwissen Uber unterschiedliche Infokandle.

o Networking und regelmifiger Erfahrungsaustausch,
wie das jahrliche Franchise Forum, Fachausschusse
und Verbandsgremien, Round Tables und vieles mehr.

e Unterstutzung beim Import/Export, Forderung der Aus-
und Weiterbildung mittels eines grofien Angebots an
praxisnahen Schulungen und Seminaren - zum Grofiteil
durch das dem Franchiseverband angeschlossene
Deutsche Franchise Institut.

e Nutzung der Rechtsdatenbank des Deutschen Fran-
chiseverbandes, einer umfassenden Sammilung fran-
chiserelevanter Urteile und Entscheidungen.

e Mediations- oder Ombudsmannverfahren: Aufier-
gerichtliche Schlichtungsverfahren fur im Verband
organisierte Franchisegeber und ihre Franchisenehmer.

o Qualifizierte Beratung fUr Franchisegeber, Existenz-
grunder und angehende Franchisenehmer durch asso-
ziierte Experten des Verbandes.

o Auszeichnungen fir herausragende Leistungen im Fran-
chising mit den verbandseigenen Franchise Awards.

Fir Grindungsinteressierte und Franchisenehmer ist die
Zugehorigkeit zum Deutschen Franchiseverband Signal
und Indikator fir ein professionell und auf Partnerschaft
und Kooperation ausgerichtetes Franchisesystem. Die mit
einer Mitgliedschaft verbundenen Leistungen, wie bei-
Spielsweise verbesserte Finanzierungsoptionen durch
die enge Kooperation mit dem Verband Deutscher BUrg-
schaftsbanken oder ein professionelles Qualitttsmanage-
ment kommen nicht zuletzt auch den Franchisepartnern
primd@r und sekunddr zugute.



DAS PASSENDE FRANCHISESYSTEM FINDEN

In Deutschland sind knapp 1.000 Franchisesysteme am
Markt aktiv und damit eine enorme Branchenvielfalt. Doch
wie ist es maglich, sich einen Uberblick zu verschaffen
und die professionell und nachhaltig agierenden Konzepte
herauszufiltern?

Hier setzt der Webauftritt des Deutschen Franchisever-
bandes an. Im Zentrum der Homepage steht der komfor-
table Systemfinder. Alle Verbandsmitglieder haben hier die
Maglichkeit, sich auf einer entsprechenden Profilseite in-
dividuell zu préisentieren. Grundungsinteressierte erfahren
inihm alles Wissenswerte zu dem jeweiligen Franchisesys-
tem - von den wichtigen Daten und Fakten zu beispiels-
weise Eigenkapitalsumme und EintrittsgebuUhren; Uber
personliche Erfahrungen von bestehenden Franchiseneh-
mern bis hin zu Erklarvideos und Produktbildern steht hier
alles Relevante zur Verfugung. Zudem haben Interessen-
ten die Moglichkeit, direkt Uber ein Kontaktformular erste
Informationen Uber eine mogliche Franchisepartnerschaft
anzufragen. Einen besonderen Service bietet daruber
hinaus die Filterfunktion des Systemfinders: Hier kann
der Franchiseinteressierte sowohl nach Branche als auch
nach bendtigtem Startkapital clustern und sich nur die
jeweils in Frage kommenden Franchisesysteme anzeigen
lassen. Die Entscheidung fur oder gegen ein Unterneh-
men erleichtert zudem die Vergleichsoption im Systemfin-
der. Mehrere Systemprofile konnen verglichen und so die
individuelle Vorabentscheidung getroffen werden.

Eine weitere Hilfe bei der Suche nach dem richtigen Fran-
chisesystem ist das Siegel des Deutschen Franchise-
verbandes. Alle Vollmitglieder des Verbandes sind mit dem
entsprechenden Zertifikat markiert. Damit wird deutlich,
dass es sich dabei um ein System handelt, deren Quali-
tatsstandards mit dem Systemcheck Uberpruft wurden.
Unternehmen, die dieses Siegel tragen, sind dazu ver-
pflichtet, im Turnus von drei Jahren die Rezertifizierung
erneut zu durchlaufen. Dies stellt einen wichtigen Quali-
tatsmarker fur Grundungsinteressierte auf ihnrem Weg in
die Selbststandigkeit dar.

FUr eine stets aktuelle Auflistung der Verbands-
mitglieder einfach Code einscannen oder hier
schauen

—> www.franchiseverband.com/systemfinder
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PRAXISORIENTIERTE BILDUNGSANGEBOTE

IM FRANCHISING

Das Deutsche Franchise Institut bringt das Franchise
Knowhow aus der Praxis in die Praxis. Das Institut
wurde auf Initiative des Deutschen Franchiseverbandes
gegrundet. Es ist die Bildungsinstitution fur die Franchise-
wirtschaft im deutschsprachigen Raum und bietet seit
knapp 30 Jahren Seminare, Forthildungen, Workshops
und exklusive Trainingseinheiten for alle im Franchising
agierenden Personen an: vom Franchisegeber bis hin zum
Mitarbeiter der Systemzentralen oder den Franchiseneh-
mern. Die Themen umfassen das gesamte Spektrum der
franchisespezifischen Herausforderungen. Zudem ist es
aktivinder Erstberatung von amFranchising interessierten
Unternehmen und Institutionen. Neben Face-to-Face-Be-
ratungen werden individuelle Strategieworkshops von
ausgewiesenen Experten fUr alle bei der Franchisierung
relevanten Unternehmensparts angeboten.

Das Portfolio des Franchise Institutes reicht von ganz-
heitlichen Franchiseveranstaltungen, wie der Schule des
Franchising Uber exklusive Fachseminare zu Qualitats-
management bis hin zu Workshops zu beispielsweise
Engpassanalysen oder Digitalisierungschancen. Etabliert
hat sich bereits der bislang einzigartige /HK-Zertifikats-
lehrgang zum Franchisemanager. Ein weiteres Plus: FUr
Seminare des Deutschen Franchise Institutes kann ein
Prémiengutschein fur eine Bildungspramie von bis zu
maximal 500 Euro beantragt werden. Dieser wird vom
Bundesministerium fur Bildung und Forschung vergeben
und ist bundesweit in zahlreichen Beratungsstellen er-
haltlich.

Das Deutsche Franchise Institut ist eine 100-prozentige
Tochter des Deutschen Franchiseverbandes. Auf diese
Weise kann der Franchiseverband mafigeblich Einfluss
auf Inhalte, Qualitdt und Nachhaltigkeit der Bildungs-
angebote nehmen. Zahlreiche Experten mit langjahriger
Praxiserfahrung unterstutzen das Institut als Referen-
ten und Impulsgeber und tragen so aktiv dazu bei, das
Weiterbildungsangebot entsprechend aktueller Themen-
schwerpunkte umzusetzen.

DEUTSCHES
FRANCHISE INSTITUT

BILDUNG IM FRANCHISING

Informationen zu Bildungsangeboten und Veran-
staltungsformaten erhalten Sie auf der Instituts-
website unter = www.franchise-institut.de




STREITSCHLICHTUNG

BEIM DEUTSCHEN FRANCHISEVERBAND

In jeder guten Partnerschaft kann es zu Meinungsver-
schiedenheiten kommen - da bildet die Partnerschaft
zwischen Franchisegeber und Franchisenehmer keine
Ausnahme. Sollten Konflikte allerdings nicht mehr eigen-
standig gelost werden konnen, kann es sinnvaoll sein,
einen unparteiischen Dritten als Schlichter oder Mediator
einzuschalten.

Die Mediation dient dazu, zusatzlich zu den grundsatz-
lich bestehenden zwei Wegen (staatliche Gerichtsbarkeit
oder Schiedsgerichtsbarkeit) einen neuen und alternati-
ven Weg zur Konfliktlésung im Rahmen des Franchisesys-
tems unter Hinzuziehung eines Mediators zu eroffnen. Die
Mediation ist dabei eine Methode, die es den Parteien bei
widerstreitenden Interessen im Rahmen einer Auseinan-
dersetzung erlaubt, eine gutliche Losung zu finden, chne
auf die staatliche Gerichtsbarkeit oder Schiedsgerichts-
barkeit zurUckgreifen zu mussen.

Der Deutsche Franchiseverband hat ein Regelwerk for
die Durchfuhrung eines Mediationsverfahrens entwickelt,
das Verbandsmitgliedern und deren Franchisenehmern
fur die DurchfUhrung eines aufiergerichtlichen Media-
tionsverfahrens zur Verfigung gestellt wird. Der Verband
verwaltet und organisiert das Mediationsverfahren und
stellt eine Liste von Mediataren zur Verfugung. Die vorge-
schlagenen Mediatoren haben ausgewiesene Sachkunde
in den Bereichen Mediation und Franchising erworben und
mussen dies gegenuber dem Verband nachweisen und
aktualisieren.

Das Mediationsverfahren ist ausschliefilich Mitgliedern
des Deutschen Franchiseverbandes vorbehalten, d. h. nur
solchen Franchisegebern, die Mitglied im Deutschen Fran-
chiseverband sind und deren Franchisenehmern.

Das Mediationsverfahrenist ein kosten- und zeitgunstiges
Verfahren. Die Mediationsregeln des Verbandes sehen
zwischen Eingang des Antrages und dem Abschluss des
Verfahrens nach DurchfUhrung der Mediationssitzung
einen Zeitraum von maximal drei Monaten vor.

An der Mediationssitzung nehmen nur die Parteien des
Franchisevertrages, nicht aber deren etwaige anwaltliche
Berater teil. Auch der Franchisegeber ist gehalten, zur Me-
diationssitzung einen bevollmdachtigten Vertreter aus der
Geschaftsleitung zu entsenden, um sicherzustellen, dass
in der Mediationssitzung die notige Entscheidungskom-
petenz vertreten ist.

Das Mediationsverfahren wird durch eine schriftliche
Erklarung eines Franchisenehmers oder Franchisegebers
gegenuber dem Deutschen Franchiseverband eingelei-
tet.. Dieser Antrag muss bestimmte Angaben enthalten,
und mit dem Antrag muss eine Bearbeitungsgebuhr
gezahlt werden. Alle Einzelheiten ergeben sich aus einem
Formblatt, welches der Deutsche Franchiseverband auf
Anforderung zur Verfugung stellt. Haben die Parteien, z. B.
im Franchisevertrag keine zwingende Mediationsregelung
vorgesehen, so stellt der Verband eine Musterregelung
einer Mediationsvereinbarung zur Verfugung, die beide
Parteien vor Beginn des Verfahrens abzuschliefien und zu
unterzeichnen haben.

Das Mediationsverfahren endet durch eine in schriftlicher
Form fixierte Einigung beider Parteien oder durch eine
schriftliche Erklarung des Mediators, dass das Media-
tionsverfahren erfolglos verlaufen ist bzw. durch schriftli-
che Mitteilung einer oder beider Parteien an den Mediator,
dass das Mediationsverfahren nicht weiter betrieben
werden soll.

Oberstes Gebot des Mediationsverfahrens ist Vertrau-
lichkeit, die sowohl hinsichtlich der Inhalte als auch des
Ergebnisses des Mediationsverfahrens zu gewdhrleisten
ist. Im Rahmen der Mediationsregelungen des Deutschen
Franchiseverbandes und der abzuschliefienden Media-
tionsvereinbarung wird sichergestellt, dass alle einge-
nommenen Positionen, Vorschlage, Stellungnahmen und
Dokumente vertraulich nur in diesem Verfahren Verwen-
dung finden durfen.

oY)

®

Erfahren Sie

mehr unter
www.franchiseverband
.com/services-nutzen
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OFT GESTELLTE FRAGEN

? FRANCHISING - UNTERNEHMERTUM
OHNE RISIKO?

Franchisegrunder haben gute Erfolgsaussichten, vergli-
chen mit unabhdngigen Grundern, denn wahrend sich
unabhdangige Existenzgrunder den Zugang zur Kund-
schaft selbst erarbeiten mussen, profitieren Franchise-
nehmer von der etablierten Marke und vom Marktanteil
inres Franchisesystems. Diese Grundvoraussetzungen
erleichtern es, Kunden langfristig an sich zu binden.
Das etablierte und am Markt erprobte Franchisekonzept
reduziert also das Risiko einer Unternehmensgriondung
deutlich, garantieren kann es den erfolgreichen Schritt
in die Selbststandigkeit hingegen nicht. Schliefilich hangt
der nachhaltige unternehmerische Erfolg wesentlich von
der Personlichkeit des Grunders ab.

? WAS IST EIN FRANCHISENEHMER?

Ein Franchisenehmer (auch Franchisepartner genannt] ist
jemand, der sich einem Franchisesystem anschliefit und
das Geschdaftskonzept des Franchisegebers selbststan-
dig umsetzt.

? WAS IST EIN FRANCHISEGEBER?

Ein Franchisegeber ist der Initiator eines multiplizierbaren
Geschaftskonzeptes, der Existenzgrondern (Franchise-
nehmern) den Einstieg in das System gegen Gebuhr er-
maoglicht.

? IST MAN ALS FRANCHISENEHMER ANGE-
STELLTER ODER SELBSTSTANDIGER UNTER-
NEHMER?

Franchisenehmer sind rechtlich selbststéndige Unter-
nehmer.

? WAS SIND DIE VORTEILE VON FRANCHISING?

Franchising verbindet die Vorteile von grofien Unterneh-
men (Marktmacht) mit denen von kleineren Unternehmen
(Marktnahe). Der Franchisegeber ermoglicht Existenz-
grundern oder bestehenden Unternehmen die Ubernahme
und Umsetzung seines markterprobten Geschaftskonzep-
tes gegen Gebuhr. Der Franchisenehmer profitiert von der
etablierten Marke mit Schutzrechten, Einkaufsvorteilen,
Schulungen und Dienstleistungen sowie Unterstutzung
in betriebswirtschaftlichen Fragen, in Marketing und PR.

Dieses Knowhow kann der Franchisenehmer als rechtlich
selbststandiger Unternehmer an seinem Standort um-
setzen. Wahrend sich der Franchisenehmer ganz auf
den Vertrieb vor Ort und auf seine Kunden konzentrieren
kann, ist der Franchisegeber fur die Weiterentwicklung,
Vermarktung und Kontrolle seines Betriebskonzeptes
verantwortlich.

? WIE VIELE FRANCHISESYSTEME SIND AM
DEUTSCHEN MARKT?

In Deutschland sind derzeit knapp 1.000 Franchisesyste-
me am Markt. Ein Drittel von ihnen sind geprufte Mitglieder
des Deutschen Franchiseverbandes.

? WIE SIND DIE ENTWICKLUNGSCHANCEN?

Allein im Jahr 2017 erwirtschafteten die in Deutschland
aktiven Franchisegeber - gemeinsam mit circa
124.000 Franchisenehmern und 707.000 Mitarbeitern
- einen Umsatz von rund 112 Milliarden Euro. Die Stabili-
tat des Franchisings hat dem Mittelstand auch in den
letzten Jahren Starke verliehen. Daruber hinaus sind gute
und professionelle Franchisesysteme ein Wachstumsmo-
tor, denn sie verfugen Uber ein sich eng an den Bedurfnis-
sen des Kunden orientierendes Geschaftsmodell.



v

o WAS IST EIN MASTER-FRANCHISENEHMER?

Ein Master-Franchisenehmer (auch: Masterpartner]ist ein
Franchisepartner, der das Franchisesystem im Ausland
aufbaut. Der Master wird in seinem Land selbst zum Fran-
chisegeber und vergibt Franchisen. Dabei erhdlt er das
Recht und die Verpflichtung, innerhalb eines ihm exklusiv
Uberlassenen Territoriums weitere Franchisenehmer zu
akquirieren und sie als Franchisegeber zu betreuen.

? IST JEDES GESCHAFTSKONZEPT FRANCHI-
SIERBAR?

Unter bestimmten Voraussetzungen ist jedes Geschafts-
konzept franchisierbar. Die Leistungen des Franchise-
gebers mussen ein geschlossenes Paket ergeben, das
sich vor allem auf den Bestand und die Entwicklung
der besonderen Wettbewerbsvorteile des Produkts/
der Dienstleistung bezieht. Grundsdtzlich muss das
Geschaftskonzept jedoch multiplizierbar sein.

Ein Konzept zu multiplizieren, bedeutet, es muss ,einfach”
sein. Franchisierbare Leistungen wie Produkte, Dienst-
leistungen und/oder Technologien sollten Uber Immaterial-
guterrechte wie eine Marke, ein Patent, ein Muster oder
Modelle maglichst geschutzt werden.

Franchisierbare Geschdftskonzepte benotigen einen
Markt, der aufnahmefahig ist. Das gilt nicht nur fur den
Kundenmarkt mit ausreichendem Volumen fur eine
grofiere Anzahl selbststandiger Partner. Das gilt gleicher-
mafien fur die Moglichkeit, qualifizierte Franchisepartner-
schaften mit geeigneten Franchisenehmern aufzubauen.

? WIE FINDE ICH DAS PASSENDE FRANCHISE-
SYSTEM?

Ein wichtiges Auswahlkriterium bei der Suche nach einem
geeigneten Franchiseunternehmen ist die gegenseitige
»Chemie«. Geschaftskonzept, personliche und fachliche
Qualifikationen mussen miteinander harmonieren. Dabei
kommt es besonders auf unternehmerische Eigen-
schaften und personliches Engagement an. Mindestens
ebenso wichtig ist das gegenseitige partnerschaftliche
Vertrauen. Wer sich fUr ein Franchisesystem interessiert,
sollte sich vorab bestmaglich informieren. Nur wer sich
optimal mit dem Unternehmen identifizieren kann, kann
unter dessen Dach erfolgreich agieren. Das Mitglieder-
verzeichnis des Franchiseverbandes hilft, das passende
Konzept zu finden.

? WIE LASSEN SICH PROFESSIONELLE
FRANCHISESYSTEME ERKENNEN?

Neben der Ubersicht in diesem Ratgeber, halt der Web-
auftritt des Franchiseverbandes eine stets aktuelle
Liste der Verbandsmitglieder bereit. Die Ubersicht
steht mit entsprechenden Filterfunktionen unter
—> www.franchiseverband.com/systemfinder zur Ver-
fugung. Wichtig auch: Geprufte und zertifizierte Franchise-
systeme sind mit einem Siegel markiert.

Die ausgezeichneten Unternehmen werden in einem
Turnus von drei Jahren auf Rentabilittt und Fairness
gepruft.
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? WELCHE VORAUSSETZUNGEN SOLLTE EIN
FRANCHISENEHMER MITBRINGEN?

Aufgrund der guten Ausbildungskonzepte in Franchise-
systemen haben Interessenten unterschiedlichster Vor-
bildung gleiche Chancen. An selbststandige Unternehmer
wird - auch innerhalb eines Franchisesystems - eine
Reihe von Anforderungen gestellt. Wer diesen gewachsen
ist, kommt dem Schritt zum erfolgreichen Franchisepart-
ner deutlich nther. Was Franchiseinteressenten vorab
bedenken sollten, dartber informiert auf Seite 10 und 11
eine detaillierte Checkliste.

? WORIN UNTERSCHEIDEN SICH EINSTIEGS-
GEBUHREN, INVESTITIONSKOSTEN UND
LAUFENDE GEBUHREN, DIE EIN FRANCHISE-
NEHMER LEISTEN MUSS?

Eintritts-/Einstiegsgebihr: Eintrittsgebuhren divergieren
je nach Konzept deutlich. Manche Systeme erheben keine
Eintrittsgebuhren, verlangen dafur in der Regel meist
hohere laufende GebUhren. EintrittsgebUhren ergeben
sich aus den Vorleistungen des Franchisegebers wie

e Entwicklung des Geschaftstyps

e Erprobung in Pilotbetrieben

e Dokumentation des Knowhows

e Image/ Bekanntheitsgrad

e sowie aus Aufbau-/ Transferleistungen wie Suche/
Auswahl der Franchisenehmer

e Standortanalysen

e Betriebsaufbau

e Erstschulung

o Unterstutzung bei der Markteinfuhrung

Laufende Gebihren: Die Hohe der laufenden Gebuhren
- auch Franchisegebuhr genannt - ist abhdngig von
den Leistungen, die der Franchisegeber dem Franchise-
nehmer bietet. Sie errechnet sich in der Regel aus dem
monatlichen Netto-Umsatz. Die laufenden GebUhren
sollen die Vorleistungen amartisieren und werden fur die
kontinuierliche Nutzung von

Knowhow

Training

Markenschutz

Werbemitteln

Unternehmensberatung

Weiterentwicklung (Innovation) des Systems

gezahlt. Neben der laufenden Gebuhr kdnnen Franchise-
geber auch Werbeumlagen berechnen. In diesem Fall
empfiehlt es sich nachzuprufen, ob diese auch tatsdch-
lich fur uberregionale Werbung und die allgemeine
Marketingstrategie verwendet werden. Dabei haben Fran-
chisenehmer gegenuber dem Franchisegeber Anspruch
auf Rechnungsnachweis und Auskunftserteilung.

Wie hoch sind laufende Gebihren Ublicherweise?
Die laufenden GebUhren sollten sich im Rahmen von
1 bis 15 Prozent des Netto-Umsatzes halten. Sie sind
abhdngig von den Leistungen, die der Franchisegeber
dem Franchisenehmer bietet.

Investitionssumme: Die Gesamtinvestitionssumme ergibt
sich aus der Eintrittsgebuhr und den Investitionskosten
fur den Aufbau des Franchisebetriebs mit Ladenbau,
Geschaftsausstattung, Warengrundstock etc.



? WER HILFT BEI DER FINANZIERUNG?

Eine Existenzgrundung im Franchising erfordert meist eine
solide Eigenkapitalausstattung. Diese erlaubt dem EXis-
tenzgrunder die Maglichkeit, Chancen wahrzunehmen
und vorhersehbaren und/oder unvorhergesehenen Her-
ausforderungen gelassen zu begegnen. Das notwendige
Eigenkapital berechnet sich prozentual aus dem Investi-
tionsbedarf und bildet die Basis fur das erste Gesprdch
mit dem Finanzinstitut. Existenzgronder wenden sich
einfach an ihre »Hausbank, die kompetent weiter-
hilft. Haufig verfugen Franchiseunternehmen auch Uber
eigene Kontakte zu Hausbanken oder konnen ein Kredit-
institut zur Finanzierung empfehlen. Interessenten sollten
bei einer Finanzierungsanfrage verschiedene Kreditinsti-
tute aufsuchen und nach einer Einbindung von Eigenkapi-
talhilfe, Burgschaftsbanken, Beteiligungsgesellschaften,
Forderprogrammen etc. fragen. Ein kompetenter Berater
kann umfassend informieren und eine mafigeschneiderte
Finanzierung anbieten.

v

& GIBT ES MUSTER-FRANCHISEVERTRAGE?

In der Literatur lassen sich Muster-Franchisevertrage
finden, jedes System hat jedoch ein auf seine Bedurf-
nisse zugeschnittenes Vertragswerk. Deshalb ist es
ratsam, immer einen spezialisierten Rechtsanwalt bei der
Erstellung und Optimierung der Vertraige hinzuzuziehen.
Sie konnen sich beispielsweise an die im Franchisever-
band als Assoziierte Experten gelisteten Rechtsanwalte
wenden, die sich im kamplexen Rechtsgebiet Franchising
auskennen. Welche Bestandteile ein Ublicher Franchise-
vertrag aufweisen sollte, darUber wird ab Seite 13 infor-
miert.

? WAS BEDEUTET DIE VORVERTRAGLICHE
AUFKLARUNGSPFLICHT?

Lauft der Kontakt zwischen Franchisegeber und Fran-
chisenehmer auf den Abschluss eines Vertrags hinaus
bzw. liegt ein ahnlicher geschdaftlicher Kontakt vor, ist der
Franchisegeber verpflichtet, eine vorvertragliche Auf-
klarung zu leisten. Das zwischen Franchisegeber und
Franchisenehmer entstandene Vertrauensverhdltnis ver-
pflichtet den Franchisegeber in besonderem Mafie, dem
Franchisenehmer die fUr die spdtere Zusammenarbeit er-
heblichen Informationen wahrheitsgemdf offenzulegen.
Zur vorvertraglichen Aufklarungspflicht zahlen beispiels-
weise wahrheitsgemdfie Informationen Uber Leistungen
der Systemzentrale, Investitionssummen oder auch zum
durchschnittlichen Jahresumsatz. Weitere Informationen
zur vorvertraglichen Aufkl@rung stehen auf Seite 12 zur
Verfugung.

? WAS IST EIN FRANCHISEHANDBUCH?

Ein Franchisehandbuch ist die schriftliche Dokumenta-
tion des gesamten Knowhows des Franchisegebers zur
Weitergabe an den Franchisenehmer mit dem Ziel der
erfolgreichen Umsetzung des Geschdftskonzeptes. Eine
Bereitstellung im Onlineformat ist mittlerweile Ublich. Wie
diese aussehen kann, daruber informiert der Experten-
beitrag auf Seite 18.

Mehr Wissenswertes rund ums Franchising
unter = www.franchiseverband.com
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Es ist ratsam, immer
einen Experten bei der
Erstellung und Opti-
mierung der Vertrage
hinzuzuziehen.

Mehr dazu unter
www.franchiseverband
.com/expertenfinder
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IHRE ANSPRECHPARTNER

IM DEUTSCHEN FRANCHISEVERBAND

VORSTAND

Kai Enders
(Engel & Volkers)
Prasident

- Presse und PR

Alexander Mehnert
(TeeGschwendner)
Schatzmeister

— Leitung Ausschuss
Qualitat und Ethik

Anja Roske
(NORDSEE)
Vorstandsmitglied

— Leitung Ausschuss Recht

Matthias H. Lehner
(Bodystreet)
Vizeprasident

- Internationales

Ute Petrenko
(MBE Deutschland)
Vorstandsmitglied

— Leitung Ausschuss
Franchisenehmer-Gewinnung

Jirgen Dawo
(Town & Country)
Vorstandsmitglied

- Aus- und Weiterbildung



GESCHAFTSSTELLE

Torben Leif Brodersen
Geschaftsfuhrer

Tel.. +49-30-278902-13
brodersen@franchiseverband.com

Arne Dihn

Leiter Recht

Tel.: +49-30-278902-17
daehn@franchiseverband.com

Michaela Fischer

Leiterin IT und
Veranstaltungsmanagement

Tel.: +49-30-278902-10
fischer@franchiseverband.com

Denise Hockarth

Assistentin der Geschaftsstelle,
Veranstaltungsmanagement

Tel.: +49-30-278902-20
hockarth@franchiseverband.com

Qo
~

Jan Schmelzle

Stellvertretender Geschaftsfuhrer
Tel.. +49-30-278902-16
schmelzle@franchiseverband.com

Sabine Kammler

Leiterin Finanzmanagement und
Mitgliederverwaltung

Tel.. +49-30-278902-14
kammler@franchiseverband.com

Antje Katrin Piel

Leiterin Presse- und
Offentlichkeitsarbeit

Tel.: +49-30-278902-12
piel@franchiseverband.com



VOLLMITGLIEDER
IM UBERBLICK "
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VOLLMITGLIEDER IM UBERBLICK

BMINUTES'

PERSONAL EMS TRAINING

25 MINUTES GmbH
— franchise.25minutes.de

ABACUS Nachhilfeinstitut
Franchise GmbH
—> www.abacus-franchisezentrale.de

1
Fahrschulen

ACADEMY Holding AG
- www.academy-fahrschulen.de

ACCORHOTELS

Feel Welcome

AccorHotels Deutschland GmbH
—> www.accorhotels.com

/4 /
—Algen tur & ALH/U/)”L/I oc/zzaif
® Weddir ner

aus Leidenschaft

Agentur Traumhochzeit
—> www.agentur-traumhochzeit.de

€D Amorino

House of Gelato S.L.
—> www.amorino.com/de

Apollo-Optik Holding GmbH & Co. KG
—> www.apollo.de

arko GmbH
—> www.arko.de

Autobahn Tank & Rast Gruppe
—> www.tank. rast.de

AUTOMEISTER GmbH
—> www.automeister.de


http://franchise.25minutes.de

BabyOne
Franchise- und Systemzentrale GmbH
—> www.babyone.de

BACK-FACTORY

DER SNACK-PROFI.

BACKFACTORY GmbH
—> www.back-factory.de

back

WERK

BackWerk Management GmbH
—> www.hback-werk.com

Cgarri ch-('i
%\/’M&d )(ﬂLa( QA#‘#

Barrique GmbH
—> www.franchisepartner.de

®
lBAUEN+LEBEN
IHR BAUFAGCHHANDEL

BAUEN+LEBEN Service GmbH & Co. KG
Systemzentrale
—> www.bauenundleben.de/franchise

BLUME
2600

BLUME 2000
Blumen-Handelsgesellschaft mbH
—> unternehmen.blume2000.de

BNI GmbH & Co. KG
—> www.bni.de

BoConcept Germany GmbH
—> www.boconcept.de

Bodystreet GmbH
—> www.bodystreet.com

CALZEDONIA

Calzedonia Germany GmbH
—> www.calzedonia.de


http://unternehmen.blume2000.de

D)
J

R TREUNPLCHER FRISCHey

A »
—
...der Lebensmittelpunkt

gdw sid Genossenschaft der Werkstiitten

fir behinderte Menschen Siid eG
= www.cap-markt.de

Franchise Services Development AG
Century 21 Deutschland
—> www.century2l.de

clever fit GmbH
—> www.clever-fit-franchise.com

coffee fellows GmbH
- www.coffee-fellows.de

Schirf Coffeeshop GmbH
—> www.coffeeshopcompany.com

Cupé&Cino Kaffeesystem
Vertrieb GmbH & Co. KG
—> WwWWw.cupcino.com

DAHLER & COMPANY
Franchise GmbH & Co. KG
—> www.dahlercompany.de

DAS FUTTERHAUS T

DAS FUTTERHAUS
Franchise GmbH & Co. KG
—> www.futterhaus.de

DOGSTYLER SOEST GmbH
—> www.dogstyler.de

&

Domino’s

Domino’s Pizza Deutschland GmbH
—> www.dominos.de



DRo KLEIN

Die Partner fiir Ihre Finanzen.

Dr. Klein Privatkunden AG
—> www.drklein.de

DI Lerntherapie GmbH
—> www.duden-institute.de

EINER. ALLES. SAUBER.

Wohntraume in besten Handen .

EINER.ALLES.SAUBER.
Systemzentrale AG
= partnerschaft.einer-alles-sauberde

Elitheré’g@

rehaConsult GmbH
- www.elithera-franchise.de

’
enerix

Alternative Energietechnik

enerix Franchise GmbH & Co. KG
—> www.franchise4me.de

Engel & Vélkers AG
- www.engelvoelkers.com

ERA

IMMOBILIEN
DEUTSCHLAND

ERA Deutschland GmbH
FUhrend im Service!
—> www.era-franchise.de

Expense Reduction Analysts (DACH)
GmbH
—> www.expensereduction.com

lifibox

DIE FITNESS REVOLUTION

fitbox GmbH
- www.fitbox.de

R ——
FRESSNAPF

Fressnapf Tiernahrungs GmbH
—> www.fressnapf.com

oY)


http://partnerschaft.einer-alles-sauber.de
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GEDANKENtanken GEDANKENtanken GmbH
AKADEMIE
—> www.gedankentanken.com
global global office Deutschland GmbH

(ai

—> www.global-office-karriere.de

GCM
Gastro Concept Management GmbH
—> www.gcm-online.de

General Mills GmbH
—> www.haagen-dazs.de

( hagebaumarkt ]

HIER HLFT MAN SICH.

hagebau Handelsgesellschaft
fur Baustoffe mbH & Co. KG
—> www.hagebau.com

Hallo Pizza GmbH
—> www.hallopizza.de

HOL‘AB! Getriinkemarkt GmbH
—> www.holab.de

Home Instead GmbH & Co. KG
—> www.homeinstead.de

INJOY Quality Cooperation GmbH
- www.injoy.de

INNEC

Wir machen Ihr Haus trocken

ISOTEC GmbH
—> www.isotec.de



=@ Janny’s Eis Franchise GmbH
b —> WwWw,jannys.com
JANNY'S

EIS- KAFFEE- SNACKS

Joe Peias Franchise GmbH
—> wwwjoepenas.com

Kamps GmbH
—> www.kamps.de/franchise

Kentucky Fried Chicken
(Great Britain) Ltd. German Branch
- www.kfc.de

KOCHLOFFEL GmbH
Kochléffel - www.kochloeffel.de

KUCHE&CO Kiche&Co GmbH

_/ = franchise kueche-co.de

Kunst & Kreativ
Franchise GmbH
—> www.kuk-markt.de

La Maison du Pain
MOMENTUM LMDP Deutschland
—> www.lamaisondupain.com

Linde AG
Linde Gases Division
—> www.gasandmore.de

Locatec Ortungstechnik GmbH
—> www.locatec.com


http://franchise.kueche-co.de
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MAILBOXESETC.
#PeoplePossible
R ——

Muail Boxes Etc.
MBE Deutschland GmbH
- www.mbe.de

Mama Pizza & Hot Wok Franchise
GmbH & Co. KG
—> www.mamapizza.de

. ' (J ()
Die vielleicht
beste Pi VI
i (pUed®)
Y,
Maschinenring .’,-'MR‘-,‘,
Personaldienste GmbH Y, 3

Maschinenring Personaldienste GmbH
—> www.maschinenring-personaldienste.de

MC Shape Holding GmbH
—> www.mcshape.com

McDonald‘s Deutschland LLC
Zweigniederlassung Miinchen
—> www.mcdonalds.de

RMS Franchisetotal GmbH
- www.mia-gelateria.com

:*+% ‘o MIN _
2« Lernkreis

Mini-Lernkreis-Systemzentrale
= www.minilernkreis.de

MINIT Service GmbH
—> www.misterminit.eu

) 2P

mobilcom-debitel Shop GmbH
Ein Unternehmen der freenet Group
—> www.mobilcom-debitel.de

mobile mech

Delticom AG
—> www.autoreifenonline.de/partner



Morgengold Frihsticksdienste
Franchise GmbH
—> www.morgengold.de

Mortimer Franchise GmbH
—> www.mortimer-english.com

MRS.SPORTY Mrs.Sporty GmbH

—> www.mrssporty-franchise.de

MUNDFEIN GmbH
- www.mundfein.de

Musikschule Frohlich
—> www.musikschule-froehlich.de

New Horizons Computer Learning
Centers in Germany GmbH
= www.newhorizons.de

New Horizons®

Computer Learning Centers

NORDSEE GmbH
—> www.nordsee.com/franchise

0Bl GmbH & Co. Deutschland KG

OBX -

PIRTEK Deutschland GmbH
—> www.pirtek.de

®
I!LHMECQ PLAMECO Systems B.V.

DECKEN —> www.plameco.de



PORTAS

Europas Renovierer Nr. 1

PORTAS DEUTSCHLAND
Folien GmbH & Co. Fabrikations KG
- www.portas.de

premio

Reifen+Autoservice

Sie lieben Ihr Auto? Wir auch!

GD Handelssysteme GmbH
—> www.premio.de

PROMEDICAL 17
Betreuung und Pflege daheim

PROMEDICA PLUS
Franchise GmbH
—> www.promedicaplus.de/franchise

j’ RAINBOW

AL INTERNATIONAL
SANIERUNGEN

Rainbow International
Systemzentrale Deutschland GmbH
- www.management-franchisekonzept.de

Sidwest Franchiseberatung GmbH
RE/MAX Deutschland Sid
> www.remax.de

REDDY KUCHEN

REDDY Kiichen & ElektrowWelt
Internationale Franchise GmbH
—> www.reddy.de

v

REISSWOLF

secret. service.

Reisswolf International AG
—> www.reisswolfnet

Rentas Mietgeréite GmbH
—> www.rentas.de

SALED

Saldidchen®
Franchise GmbH & Co. KG
—> www.salaedchen.com

SANIFAIR

SANIFAIR GmbH
—> www.sanifairde



Schisderhille/]

Das Original. Seit 1974.

2GS Bildungs-GmbH
Schilerhilfe
—> www.schuelerhilfe-franchise.de

DB Station & Service AG
Systemfihrung ServiceStore
—> www.servicestoredb.de

Smiley’s Franchise GmbH
—> www.smileys.de

Srap-zr

SNA Germany GmbH
Geschiiftsbereich Snap-on Tools
—> www.shapon.de

DER
SORES!

Baumarkt

FISHBULL Franz Fischer
Qualitiitswerkzeuge GmbH
—> www.sonderpreis-baumarkt.de

Stagecoach
Theatre Arts GmbH
—> www.stagecoach.de

Studienkreis Partnersysteme GmbH
—> www.studienkreis.de

WAvY

Subway Vermietungs- und
Servicegesellschaft mbH
—> www.subway.com

I Gschwendner]

TeeGschwendner GmbH
- www.teegschwendner.de

Terres Marketing + Consulting GmbH
—> www.terres.de



~Ne

AN

The Body Shop Germany GmbH

—> www.thebodyshop.de
2._ Tiroler Bauernstandl GmbH
Timle% —> www. tirolereu
Bauernstand|
owng, Town & Country Haus
ountr Lizenzgeber GmbH
HAUS x —> www.franchisepartnerschaft.de
TRE,,,::@ Treppenmeister GmbH
MEIST Das Original - www.treppenmeister.com

‘JAPiAN o@ Vapiano Franchising GmbH & Co. KG

—> www.vapiano.de

PASTA | PIZZA | BAR

Varia Franchise GmbH

m —> www.varia.de

Die Kiiche zum Leben.

VBC Academia Gesellschaft
fur Erwachsenenbildung GmbH
—> www.vbc.de

VOM FASS AG
- franchise.vomfass.com

Nilfisk GmbH
—> www.wap-waschbaer.org

\A"A’ hagebau Handelsgesellschaft

WERKERS WELT fir Baustoffe mbH & Co. KG
S0 nah, S0 gut, S0 passt’s. -> Www‘hogebouoom


http://franchise.vomfass.com

T . Wintec AG

WINIEC ' - www.wintec.de

AUTOGLAS
WonderWaffel Marketing GmbH
—> www.wonderwaffel.de
WORLD OF PIZZA GmbH
Systemzentrale Deutschland
—> www.world-of-pizza.de

YTONG Ytong Bausatzhaus GmbH

Bausatzhaus

—> www.ytong-bausatzhaus.com

@

YVES ROCHER

Yves Rocher GmbH
—> www.yves-rocher.de/franchise

&. Zaunteam

Starke Z&une. Starkes Team.

Zaunteam Franchise AG
- www.zaunteam.com

SAGAFLOR AG
Systemzentrale Z00 & Co.
—> www.zooundco.de

Scannen und das Wunschsystem finden
—> www.franchiseverband.com/systemfinder

>



ASSOZIIERTE MITGLIEDER,
EXPERTEN & FORDERER™
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ASSOZIIERTE MITGLIEDER

Abrakadabra Sprachen fir Kinder
—> www.spielsprachschule.com

ActionCOACH business coaching
—> www.actioncoach-franchise.de

add»on
—> www.addon-personal.de

AIS 24 Stunden Betreuung
—> www.ais-24stundenbetreuung.de

Asentiv
—» deutschland.asentiv.com

audibene
- www.audibene.de

bauXpert
—> www.bauxpert.com

berggut.com
—> www.berggut.com

BERK Immobilien
—> www.berk-online.de

Biogena
—> www.biogena.com

Black Bean
—> www.black-bean.de

Burgermeister
—> www.burger-meister.de

CHIDOBA
—> www.chidoba.com

cigo
—> www.valoraretail.de

city-map
—> www.internetagentur-konzept.de

cleanus Hygiene-System
—> www.cleanus.de/franchise

CleverShuttle
—> www.clevershuttle.de

Coa Asian Food & Bar
—> WWW.C00.0S

CRYOSIZER GmbH
—> WWW.Cryosizer.com

Curry & Co.
—> www.curryundco.com

Cyberobics
—> www.cyberobics.com

der mathe-spezialist
—> www.mathe-spezialist.de

Donut Bandit 's
- www.donut-bandits.de

EMSRaum®
—> www.emsraum.de

Equiva
—> www.equiva.com

eyes + more
- www.eyesandmore.com

FiltaFry
—> www filtafry.de

Fish & Chips
—> www.fishandchips.de

Fitness Megastore
- www.fms-sports.de

Flip Out
—> www flipout.de

FOKUS Sprachen & Seminare
—> www.fokussprachen.com

footpower
—> www.footpower.de

Garten-Deluxe GmbH
—> www.garten-deluxe.com

Geniefierei
—> www.geniesserei.de


http://deutschland.asentiv.com

Gregory's
= www.gregorysgermany.de

hello fit
- www.hellofit.de

Hofbréiu
—> www.hofbraeu-muenchen.de

HRO-AUTO.de
—> www.hro-auto.de

Ideaform International
- www.ideaform.de

immergrin
—> www.mein-immergruen.de

INSEKTUM
—> www.insektum.com

Institute of Microtraining
—> www.micro-training.com

InterGest
—> www.intergest.com

Katzentempel
—> www.katzentempel.de

kingdom of sports
—> www.kingdom-of-sports.de

Klussenier - Die Handwerker
—> www.klussenierde

KOMET SERVICE®
- www.kometservice.com

Konntec Sicherheitssysteme GmbH

- www.konntec.de

KPC-Methodology
—> www.kpc-consultants.com

Laminat Depot
—> www.laminatdepot.de

LE CROBAG
—> www.lecrobag.de

L‘Occitane en Provence
—> www.loccitane.de

LOEWE Messebau
- www.loewe-messebau.de

L‘Osteria
—> www.losteria.de

MARIC AIRCLEAN - dicke Luft war gestern!
—> www.maric-airclean.com

Mein Makler
—> www.mein-makler.com

Mike “s Pizza
—> www.mikespizza.de

MoveCenter
—> www.younggo.de

Neumiller & Partner
—> www.neumueller.org

NOA NOA
—> WWW.NoaNoa.com

0’Learys
—> www.olearys.se

ORTHO Training
—> www.ortho-training.de

Pidagogisch Therapeutische Einrichtung
- www.pte.de

Pano - Brot & Kaffee
—> WWW.pano.coop

Party Rent
—> www.partyrent.com

Phone Service Center
—> www.phone-service-center.de

pizza & burger bulls
—> www.pizzabulls.de

Pizza AVANTI
—> www.avanti.de



O

@)

PLANA Kichenland
—> www.plana.de

Porta Mondial
—> www.homes-holiday.com/franchise

PRADLER
—> www.pradler-gruppe.de

PRESS THE BUTTON
—> www.pressthebutton.net

pretty.fit®
—> www.pretty.fit

Professionelle PV-Reinigung
- www.werthmann.de

ProKilo
—> www.prokilo.de

QUICK SCHUH
—> www.quick-schuh.com

RADERLOGISTIK.DE
—> www.raderlogistik.de

Regus
—> www.regus.de

relog RECHENZENTRUM FUR LOHN UND GEHALT

—> www.relog.de

renosys Renovieren mit System
—> www.renosys.de

ROCK YOUR LIFE!
—> www.rockyourlife.de

RocketReal
—> www.rocketreal.com

RohrStar
—> www.rohrstar.de

SAGA Reitschulen
—> www.saga-reitschulen.de

schlecks ice cream & candies
—> www.schlecks.com

SCHMIDT Kiichen
—> www.schmidt-kuechen.de

SIX
—> www.beeline-group.com/de/franchise-commission/

smartletic
—> www.smartletic.de

SONNENTOR
—2> www.sonnentor.com

TAB The Alternative Board
—> www.tabdeutschland.de

Tchibo
—> www.tchibo.com/partner

terralastic
—> www.terralastic-balkonsysteme.de

Thomas Cook und HOLIDAY LAND Franchise
—> www.tc-rb.de

tobi’s Snack-Konzept
—> www.tobis-food.de


http://www.raederlogistik.de

TURENPLUS
—> www.tueren-plus.de

U Store
—> www.valoraretail.de

VEINAL
—> www.veinal.de

VIOLAS’ Gewiirze und Delikatessen
—> www.violas.de

VIVA
—> WWW.0mv.com

VON POLL IMMOBILIEN, COMMERCIAL, REAL ESTATE
—> www.von-poll.com

WAX IN THE CITY
— franchise.wax-in-the-city.com

XOND-21st Century Fast-Food
—> www.xond.rocks

Zeit + Gewinn Immobilienfinanzierung GmbH
- www.zeitundgewinn.com


http://franchise.wax-in-the-city.com
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EXPERTEN

ANWALTE

Dr. Dietmar Althaus
DWF Rechtsanwaltsgesellschaft mbh
- www.dwflaw

Horst Becker
ARIATHES Rechtsanwiilte
—> www.ariathes.eu

Dr. Tom Billing
Noerr LLP
—> www.noerr.com

Christoph L. Boeminghaus
Osborne Clarke
—> www.oshorneclarke.com

Reinhard Bohner
SGP RECHTSANWALTE
—> www.sgp-legal.de

Frank Braun
Rechtsanwiilte Braun & Partner
—> www.braunpartner.net

Rita d’Avis
TIGGES Rechtsanwiilte
—> www.tigges-info.de

Thomas Doeser
Doeser Anwaltskanzlei
—> www.franchiseanwalt.de

Ruth Dinisch
TCI Rechtsanwiilte Minchen
- www.tcilaw.de

Peter Endres

CMS Hasche Sigle Partnerschaft von
Rechtsanwiilten und Steuerberatern mbB
—> www.cms-hs.com

Dr. Matthias Epple
EPPLE LUTHER RECHTSANWALTE
—> www.eppleluther.de

Ginter Erdmann
SCHLARMANNvVONGEYSO

Rechtsanwiilte Steuerberater Wirtschaftsprifer

Partnerschaft
—> www.schlarmannvongeyso.de

Prof. Dr. Eckhard Flohr

LADM Liesegang Aymans Decker
Mittelstaedt & Partner

—> www.ladm.com

Dr. Jan Patrick Giesler

BUSSE & MIESSEN

Rechtsanwiilte Partnerschaft mbB
—> www.busse-miessen.de

Dr. Volker Gintzel

BUSSE & MIESSEN

Rechtsanwiilte Partnerschaft mbB
—> www.busse-miessen.de

Dr. Ulf Heil

Schiedermair Rechtsanwiilte
Partnergesellschaft

—> www.schiedermair.com

Thomas Hellhake
Rechtsanwiilte

Hellhake & Oettl

—> www.kanzlei-hellhake.de

Marco Hero

Schiedermair Rechtsanwiilte
Partnergesellschaft

—> www.schiedermair.com

Dr. Kay Jacobsen

Jacobsen & Confurius
Rechtsanwiilte Partnerschaft
—> wwwjacobsen-confurius.de

Joachim Klapperich
Steding - Rechtsanwiilte
—> www.steding-rae.de



Dr. Hans-Clemens Kohne

CMS Hasche Sigle Partnerschaft von
Rechtsanwdilten und Steuerberatern mbB
- www.cms-hs.com

Andreas Th. E. Kreutzer

SCHLARMANNvVONGEYSO

Rechtsanwiilte Steuerberater Wirtschaftsprifer
Partnerschaft

—> www.schlarmannvongeyso.de

Dr. Helmuth Liesegang

LADM Liesegang Aymans Decker
Mittelstaedt & Partner

—> www.ladm.com

Dr. Hermann Lindhorst

SCHLARMANNvVONGEYSO

Rechtsanwiilte Steuerberater Wirtschaftsprifer
Partnerschaft

—> www.schlarmannvongeyso.de

Prof. Dr. Karsten Metzlaff
Noerr LLP
—> wWww.noerr.com

Martin Niklas
Anwaltskanzlei Niklas
—> www.anwaltskanzlei-niklas.de

Dr. Mathias Reif
DWF Rechtsanwaltsgesellschaft mbh
= www.dwflaw

Stephanie Scriba
Scriba Rechtsanwiiltin
- www.rechtsanwaeltin-scriba.de

Gabriele Stein

Stein & Schittfort
Rechtsanwiilte

—> www.stein-rechtsanwalt.de

Dr. Dieter Stummel
Rechtsanwalt
- www.stummel-franchise.com

Christian Treumann
Rechtsanwalt
—> www.treumann.eu

Jorg Ullmann
Kanzlei Wack & Ullmann
—> www.ra-ullmann.de

Dr. Dagmar Waldzus
Buse Heberer Fromm
—> www.buse.de

Dr. Daisy Walzel
DWF Rechtsanwaltsgesellschaft mbh
= www.dwflaw

Dr. jur. Julia Wulf

Taylor Wessing
Partnerschaftsgesellschaft mbB
- www.taylorwessing.com

Prof. Dr. Kai-Thorsten Zwecker
SGP RECHTSANWALTE
—> www.sgp-legal.de



BERATER

Prof. Veronika Bellone
Bellone FRANCHISE CONSULTING GmbH
—> www.bellone-franchise.com

Dr. Hubertus Boehm

SYNCON GmbH

International Franchise Consultants
—> www.syncon.de

Peter Bohs
FranNet Nord
- www.frannet.de

Dr. Johannes B. Dummann
TREUBUCH - Colonia
Potberg-Rath Partnerschaft
—> www.treubuch-colonia.de

Mathias Dehe
Dehe Consulting GmbH
—> www.dehe-consulting.com

Christian Deska

Punkt.Landung

Marketing- und Unternehmensberatung
= www.punkt-landung.de

Franz-Josef Ebel
Master Franchise Germany
—> www.master-franchise-deutschland.de

Jorg T. Eckhold
Eckhold Consultants GmbH
—> www.eckhold-consultants.de

Eva Erden
FranNet Global, LCC
- www.frannet.com

oliver Friedrich
Food Concepts Berlin
—> www.food-concepts-berlin.de

Andreas C. Firsattel
BEIGROUP® GmbH
—> www.bei-training.de

Jorn Grote

ETL Systeme AG / Abt. Franchise
Steuerberatungsgesellschaft
—> www.etl-franchise.de

Prof. Dr. Stephan A. Jansen
BICICLI Holding GmbH
—> www.bicicli.de

Dr. Johannes Jungblut

10E Institute of Entrepreneurship
Deutschland GmbH

—> www.loE-Deutschland.de

Vera Knauver

Strategiezentrum Franchise & Verbundgruppen
Eine Marke der Opath GmbH

—> www.szfv.de

Dr. Jirgen Knigge

Dr. Knigge Consulting fir Franchise- & Filialvertrieb-
Systeme

—> www.franchise-knigge.de



Fred Koller
Deutscher Mietkautionsbund e.V.
- www.mietkautionsbund.de

Sabine Kréimer

ETL Systeme AG / Abt. Franchise
Steuerberatungsgesellschaft
—> www.etl-franchise.de

Thomas Kihn
audalis NOTAX GmbH
WPG / StGB

—> www.audalis.de

Prof. Dr. Peter Lidemann
LWP LUDEMANN WILDFEUER & PARTNER
—> www.kanzlei-lwp.de

Frank Machwitz
assetpool GmbH
—> www.assetpool.net

Mag. Waltraud Martius
Syncon Consulting GmbH
—> www.syncon-international.com

Dr. Matthias Menke
finanziat GmbH
—> www.finanziat.de

Bettina Momm
Unternehmensberatung Dr. Momm GmbH

SYNCON International Franchise Consultants

—> WWW.Syncon-cooperation.com

Frank Neuhorst

ADS Allgemeine Deutsche Steuerberatungs-

gesellschaft mbH
—> www.ads-steuerde

Stephan Neuschulten

Neuschulten Unternehmensberatung GmbH
—> www.neuschulten-unternehmensberatung.de

Felix Peckert
Peckert Gruppe
—> www.peckert.de

Sebastian Reif
RFM - MediaMix AG
- www.MediaMixAG.de

Sylvia Steenken
FranchiseForYou
—> www.franchiseforyou.de

Thomas von Wichert
FranchiseWerk GmbH
—> www.franchisewerk.de

Michael Zilch
zilchconsulting GmbH
—> www.zuelch-consulting.de

A
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FORDERER

7Relate (PEAKFACTOR GmbH) GRENKE BANK AG

= www.7relate.com —> www.grenkebank.de

AGA Unternehmensverband International Workplace Group
- www.aga.de —> www.iwgplc.com

COMPEON GmbH Punkt Franchise (Infopro Digital GmbH)
—> www.compeon.de —> www.punktfranchise.de
Connectoor (jobEconomy GmbH) RegioHelden GmbH

—> Www.connectoor.com —> www.regiohelden.de
CRONBANK Aktiengesellschaft Renault Autohaus Konig

—> www.cronbank.de —> www.renault-koenig.de
CYRIS Service-Agentur e.K. SHL Versicherungsmakler GmbH
—=> www.cyris-amv.de —> www.shigruppe.de

Dimarcon GmbH SYNAXON

—> www.dimarcon.de —> www.synaxon.de

Franchise Direkt TIMIFY (TerminApp GmbH)

—> www.franchisedirekt.com —> www.timify.com

Franchise 4.X Transgourmet Deutschland GmbH & Co. OHG
—> www.franchise4x.com —> www.transgourmet.de
Genius Eventagentur Uberall GmbH

—> www.genius-event.de - www.uberall.com

GS&P Versicherungsmakler UVW Leasing GmbH

—> www.gup-maklerde = www.uvw.de

goalcampus GmbH

—> www.goalcampus.de

Business Community -
der Franchise Einkaufsverbund

Die Verbundgruppe fUr nachhaltige Geschafts-
entwicklung und Systemexpansion for Unter-
nehmen mit dezentralen Vertriebsstrukturen
erreichen Sie unter

—> dfv.business-community.info/home/
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