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1 DIE PROFESSIONELLE GEWINNUNG VON FRANCHISE-
NEHMERN

1.1 Allgemeines

Obwohl in den vergangenen Jahren die Anzahl der Franchise-Nehmer bundesweit gestiegen
ist, besteht nach wie vor eine weiter zunehmende Nachfrage nach guten und passenden
Franchise-Partnern. Viele etablierte Franchise-Systeme haben die Gewinnung von Franchise-
Partnern kontinuierlich verbessert und professionalisiert. So gibt es bei den meisten
Systemen eine respektable Anzahl von Interessenten-Anfragen, aber der Prozentsatz von
Kandidaten, die schlussendlich auch den Franchise-Vertrag unterschreiben, unterscheidet

sich zwischen den einzelnen Franchise-Systemen doch erheblich.

Hierfiir gibt es mehrere Griinde. Zum einen steigen die Anforderungen der Franchise-
Interessenten an die Leistungen der einzelnen Franchise-Systeme immer mehr. Neben den
rein wirtschaftlichen Kennwerten entscheiden eine professionelle Vorbereitung, der seriose
Eindruck sowie ein transparentes und kompetentes Auftreten der Franchise-Zentrale liber

den Grad des Erfolges.

Geht man von der Branchenregel aus, dass bei 100 Anfragen 10 persoénliche Gesprache und
1 Vertragsabschluss zustande kommen, macht es Sinn, sich die Erfolgsfaktoren derjenigen

Franchise-Systeme genauer zu betrachten, die dariber liegen.

Auch hier gilt: Mit einer guten und gezielten Vorbereitung verbessert man deutlich den
Erfolg gegentiber unausgereiften und/oder improvisierten Ablaufen. Da die Vorbereitungen
nicht nur aufgrund der gestiegenen Anforderungen seitens der Franchise-Interessenten
aufwendiger geworden sind, haben wir diese in der nachfolgenden Ubersicht jeweils als

Ablaufdiagramm dargestellt und mit Umsetzungsempfehlungen ergénzt.
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1.2 Ubersicht

Ablaufdiagramm
Vv b | Die professionelle Gewinnung Bemerkungen /
von Franchise-Nehmern Dokumente
e N
Zukunftsweisende und
erprobte Geschifts-ldee
\ J
FG FG Vorzeigbares Geschaftsabliufe
FN FN Pilotprojekt und/oder Marketing-Umsetzung
FN-Betriebe Vertriebs-Umsetzung
- - System-Handbuch
Berat Solide Beschreibung des Produkt-Handbuch
: Svstem-Know-hows Marketing-Handbuch
4 Vertriebs-Handbuch
FG FG . Markteinstieg
Berat. Schulungskonzeption FN-Qualifizierung
fur Franchise-Nehmer Fortbildung
Auf die bestehenden Vorvertragliche System-
FG FG Dokumentationen Informationen
RA aufgebaute (Vor-) Franchise-Vertrage
Vertragsregelungen
FG FG Marketing-Konzeption Inhaltliche, zeitliche und
Berat. zur Franchise-Nehmer- monetére Planung
Gewinnung
. - Professioneller Prozess- Transparenter und fir
Ablauf fiir die Franchise- den Franchise-
Berat. Nehmer-Auswahl Interessenten schliissiger
Ablauf
( ) Vertrage
FG FG Franchise-Vertrége werden Verbraucherschutzrechte
Fl Fl abgeschlossen
. J
V = verantwortlich FG = Franchise-Geber, FN = Franchise-Nehmer,
D = durchfiihrende(r) Berat.. = Berater, RA = Rechtsanwalt,
| = zu informieren FI = Franchise-Interessent
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2 ZUKUNFTSWEISENDE UND ERPROBTE GESCHAFTS-IDEE

2.1 Aligemeines

Franchise-Nehmer suchen vermehrt nach einer Geschaftsidee, die sowohl ein lukratives
Alleinstellungsmerkmal aufweist als auch die Zuversicht beinhaltet, als Franchise-Nehmer in

einem serios geflihrten Franchise-System aktiv sein zu kdnnen.

Ein Konzept, welches nur das reine Vertreiben von Produkten oder Dienstleistungen — wie
man es von Handelsvertretern kennt — bietet, wird langfristig in der Franchisewirtschaft
nicht erfolgreich sein. Wichtig sind Moglichkeiten fir den Franchise-Nehmer, als
Unternehmer wirken zu kénnen und an der inhaltlichen Ausgestaltung des

Geschaftskonzeptes zu partizipieren.

Gerade ,junge” Franchise-Systeme konnen nur auf wenige Referenzbetriebe innerhalb ihres
Systems verweisen. Umso wichtiger ist es, dass die vorgelegten Zahlen schliissig,

transparent und nachvollziehbar sind.

Die in dem/den Referenzbetrieb(en) verwendeten Marketingmaterialien bilden einen
wichtigen Baustein fir den kiinftigen Erfolg der Franchise-Partner und sind mit den
Umsetzungen der unterschiedlichen Vertriebsinstrumente zu verkniipfen. Die hieraus
resultierenden Erfahrungen und deren Transfer bilden einen entscheidenden Faktor fir den

kiinftigen Erfolg der Franchise-Partner.

Und ohne zusatzliche personelle Ressourcen in der Franchise-Zentrale wird das leider nicht
funktionieren. Da einerseits Franchisen verkauft und andererseits die Grundlage fiir kiinftige
Existenzgrindungen geschaffen werden, sollte ein(e) Franchise-Manager(in) nicht nur Gber
Vertriebserfahrung verfiigen, sondern er/sie sollte auch die erforderliche Seriositat
ausstrahlen, die fiir die Vereinbarung von langfristigen Franchise-Partnerschaften

erforderlich ist.
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2.2 Ubersicht

Ablaufdiagramm
v b | Den Nachweis eines erfolgreichen Bemerkungen /
Geschdftskonzeptes erbringen Dokumente
4 \
Zukunftsweisende und
erprobte Geschifts-ldee
\ J
FG FG BWA's Jahres-
FN FN Konteniibersicht G + V
Bilanz
FG FG Marktdaten fur Beleg der
GfK Zukunftsperspektive
(regional / bundesweit)
FG FG
Wettbewerbs-Analyse
(bundesweit)
FG FG
MA
Marketing-Instrumente
Berat.
FG FG
Berat. Vertriebs-Instrumente
FG FG
Personelle Ressourcen
7
FG FG Vorzeigbares Pilotprojekt
EN und/oder FN-Betriebe
sind vorhanden
. J
V = verantwortlich FG = Franchise-Geber, FN = Franchise-Nehmer,
D = durchfiihrende(r) Berat.. = Berater, RA = Rechtsanwalt, MA = ext. Marketing-Agentur
| = zu informieren FI = Franchise-Interessent
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3 SOLIDE BESCHREIBUNG DES SYSTEM-KNOW-HOWS

3.1 Aligemeines

Die Qualitat und Aussagekraft der Franchise-Handblicher ist sowohl fir den Franchise-
Interessenten als auch spater fiir den Franchise-Nehmer von herausragender Bedeutung.

Der Franchise-Interessent schaut sich in der Regel mehrere Franchise-Systeme an und wird
dann 2-3 Systeme in die engere Auswahl nehmen. Er wird dann kurz vor der moglichen
Vertragsunterzeichnung auch die Aussagekraft der jeweiligen Handblicher vergleichen, denn
letztendlich soll der dortige Inhalt den Gegenwert fiir die einmalige Einstiegsgebiihr in etwa
widerspiegeln.

Ebenso erwartet der Franchise-Geber von seinen kinftigen Franchise-Nehmern, dass sie
sein erfolgreiches Geschaftskonzept so gut es geht umsetzen. Auch erheben die meisten
Systeme eine umsatzabhdngige Systemgebuhr von ihren Partnern, so dass die Franchise-
Geber ein gesteigertes Interesse haben, ihr Know-how umfangreich und in
bestverstandlicher Weise weiterzugeben.

In der Praxis zeigen sich jedoch zwischen den einzelnen Franchise-Systemen erhebliche
Qualitdtsunterschiede, die dazu fihren konnen, dass sich ein Franchise-Interessent kurz vor
dem gewiinschten Vertragsabschluss fiir ein anderes Franchise-Konzept entscheidet.

Neben guten Handbiichern sollten auch moglichst aussagekraftige Marktparameter, die das
kiinftige Franchise-Gebiet beschreiben, im Auswahlgesprach vorgelegt werden. Kann der
Franchise-Geber dabei nachweisen, dass das wirtschaftliche Potential der in Frage
kommenden Franchise-Gebiete mit dem des Pilotbetriebes vergleichbar oder sogar besser
ist, wird dies den Franchise-Interessenten bei der Entscheidung seines kiinftigen Franchise-
Systems positiv beeinflussen.

Die Einrichtung und Pflege einer internen Webseite, dem so genannten Intranet, darf als
selbstverstandlich betrachtet werden. Mit dieser Plattform ermdoglichen Franchise-Systeme
ihren Franchise-Partnern den schnellen Zugriff auf aktuelle Informationen, Vorlagen, etc.
durch die Systemzentrale. Im Intranet sind auch die jeweils aktuellsten Fassungen des
System-, Marketing- und Vertriebs-Handbuches hinterlegt. Wer sich entscheidet seinen
Franchise-Partnern zusatzlich ein Produkt- bzw. Dienstleistung-Handbuch zur Verfligung zu
stellen, wird dies hier ebenfalls hinterlegen.

Seite 7
28.01.2010




Die professionelle Gewinnung von Franchise-Nehmern
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3.2 Ubersicht

Ablaufdiagramm
v b Solide Beschreibung Bemerkungen /
des System-Know-hows erarbeiten Dokumente
Vorzeigbares Pilotprojekt
und/oder FN-Betriebe
sind vorhanden
\. J
FG FG . liufe | hal
EN EN grbiltsabha.u eslnner alb
Berat. es Franchise-Systems
FG FG Produkt- und/oder
Berat. Dienstleistungs-Know-
how
FG FG
Berat. Marketing-Strategie fir
Franchise-Nehmer
FG FG Vertriebs-Strategien flr
Berat. Franchise-Nehmer
G G Ma.rk'_cparameter zur
Berat. Definition und
Festlegung der kiinftigen
Franchise-Gebiete
FG
FG Berat. Intranet
IT
Solide Beschreibung des
System-Know-hows ist
vorhanden
\. J
V = verantwortlich FG = Franchise-Geber, FN = Franchise-Nehmer,
D = durchfiihrende(r) Berat.. = Berater, RA = Rechtsanwalt,
| = zu informieren FI = Franchise-Interessent, IT = I[T-Unternehmen/IT-Abt.
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4 SCHULUNGSKONZEPTION FUR FRANCHISE-NEHMER

4.1 Allgemeines

Kein Franchise-Geber wird erfolgreich sein, wenn die Franchise-Partner nicht in der Lage
sind, das System-Konzept so umzusetzen, wie es im Pilotbetrieb bereits erfolgreich
durchgefihrt wurde.

Allein die Zurverfligungstellung der Handblicher reicht nicht aus. Das vom Franchise-Geber
vorhandene Wissen muss auch so vermittelt werden, dass die Franchise-Nehmer mit ihren
unterschiedlichen Vorbildungen auf ein moglichst gleiches Wissensniveau gebracht werden.

Es darf dabei nicht davon ausgegangen werden, dass eine einmalige Anfangsschulung hierzu
ausreicht. Der ,junge” Franchise-Partner ist neben dem Erwerb des neuen System-Know-
how noch vielen weiteren Neuerungen und Belastungen ausgesetzt. So muss er sich einigen
anstrengenden Behordengiangen unterziehen, seine Krankenversicherung und seine
Altersvorsorge komplett neu organisieren und sich ggf. um die Einrichtung seines Franchise-
Outlets kiimmern.

Eine gut strukturierte Schulungskonzeption nimmt auf diese Ausnahmezustande Ricksicht
und dosiert die Schulungsinhalte in Abhangigkeit der parallelen Belastung des neuen
Franchise-Partners.

Die Franchise-Interessenten legen bei der Auswahl ihres kiinftigen Franchise-Systems neben
der wirtschaftlichen Betrachtung immer mehr Augenmerk auf die durchgefiihrten System-
und Betreuungsleistungen einer Franchise-Zentrale. Die Frage, ob die Ifd. System-Gebihr
ihrer Hohe nach berechtigt ist, wird vom Franchise-Interessenten nicht nur nach der
sogenannten Weiterentwicklung des Franchise-Systems bemessen, sondern immer danach,
welche Leistungen der Franchise-Geber direkt fir den einzelnen Franchise-Partner erbringt.

Daher flihren etablierte Franchise-Systeme nicht nur SchulungsmalBnahmen fiir das
eigentliche System-Know-how durch, sondern bieten auch weiterfiihrende Themen an, mit
denen der Franchise-Partner als Unternehmer noch erfolgreicher werden kann.
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4.2 Ubersicht

Ablaufdiagramm
Schulungskonzeption Bemerkungen /
\' D | . . .
fiir Franchise-Nehmer entwickeln Dokumente
Solide Beschreibung des
System-Know-hows ist
vorhanden
\. J
FG FG .
Inhalte der Handbiicher
Berat.
als Kernvorlage
FG FG Schulungsinhalte fir
Berat. erfolgreichen
Markteintritt festlegen
FG FG Schulungsinhalte fir
Berat. Festigung und
Erweiterung des System-
Know-hows
FG FG Systemiibergreifende
Berat. Fort- und
ExtRef. Weiterbildungen
FG FG
Berat. Interne und externe
ExtRef Referenten einplanen
FG FG
Berat. Zeitliche und raumliche
Planung durchfiihren
Schulungskonzeption fiir
Franchise-Nehmer ist
vorhanden
\. y,
V = verantwortlich FG = Franchise-Geber, FN = Franchise-Nehmer,
D = durchfiihrende(r) Berat.. = Berater, RA = Rechtsanwalt,
| = zu informieren Fl = Franchise-Interessent ExtRef. = externe Referenten
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5 AUF DIE BESTEHENDEN DOKUMENTATIONEN AUFGEBAUTE
(VOR-) VERTRAGSREGELUNGEN

5.1 Aligemeines

Leider reicht es nicht, sich eine Vorlage fiir den Franchise-Vertrag aus dem Internet
herunterzuladen und diesen mit dem eigenen Unternehmens-Logo zu versehen. Da es kein
eigenes Franchise-Gesetz in Deutschland gibt, gilt es in den Vertragen die jeweils neuesten
Urteile und rechtliche Anderungen zu beriicksichtigen.

Dariber hinaus wird vielfach vergessen, dass sich die Rechte und Pflichten fiir die Franchise-
Partner nicht nur aus dem Franchise-Vertrag, sondern auch aus den Handbiichern ableiten.
Kritisch kann es werden, wenn inhaltlich verwandte Regelungen sowohl im Vertrag als auch
im jeweiligen Handbuch beschrieben, aber widerspriichlich formuliert sind. Oder auch,
wenn sowohl im Vertrag, als auch im Handbuch wichtige Regelungen fehlen. Aus diesem
Grunde sollte erst nach der Erstellung der Handbiicher und des Schulungskonzeptes der
Franchise-Vertrag erarbeitet werden, um Mangel und Risiken zu vermeiden.

Zu den weiteren Pflichten eines Franchise-Konzeptes gehort es, dem Franchise-
Interessenten eine ausfihrliche und aussagekraftige Vorvertragliche-System-Dokumentation
zur Verfugung zu stellen und ihm diese auch zu erldutern. Um im strittigen Fall den Beweis
erbringen zu kdnnen, dass das Franchise-Management dieser Pflicht ordnungsgemal
nachgekommen ist, sollte diese Dokumentation in schriftlicher Form vorliegen, dem
Franchise-Interessenten ausgehandigt und die durchgefiihrte Erlauterung von diesem
gegenuber der System-Zentrale schriftlich bestatigt werden.

Eine Verschwiegenheitserklarung, die vor Einsichtnahme in das Handbuch durch den
Franchise-Interessenten zu unterzeichnen ist, gilt als weitere Voraussetzung fiir einen
ordentlichen Ablauf zur VertragsschlieBung. Im Vorfeld kann unter bestimmten
Bedingungen (z.B. Reservierung oder Suche eines Ladenlokals) auch ein Vorvertrag
erforderlich sein.

Im Zuge der VertragsschlieBung hat der Franchise-Geber die Verbraucherschutzrechte zu
gewahrleisten. So hat er beispielsweise im direkten Anschluss an die
Vertragsunterzeichnung die gesetzlich (ab 11.06.2010 neue Regelung!) vorgeschriebene
Widerrufs- und ggf. auch die Riickgabebelehrung durchzufiihren.

Um gut vorbereitet zu sein, verfligt der Franchise-Geber (iber eine glltige Vorlage fiir einen
Aufhebungsvertrag, den er im erforderlichen Fall als Vorlage verwenden kann. Weitere
Regelungsabreden, die die Auflésung, die Ubergabe oder Ubernahme eines Franchise-
Gebietes inkl. Kundenkreis regeln, sind ebenfalls bei einem gut strukturierten Franchise-
System als Regelungs-Vorlage vorhanden.
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5.2 Ubersicht

Ablaufdiagramm
Vv b | Auf die bestehenden Dokumentationen Bemerkungen /
aufgebaute (Vor-) Vertragsregelungen erstellen Dokumente
™
Schulungskonzeption fiir
Franchise-Nehmer ist
vorhanden
\ y,
Lei +R H g Handbdcher,
FG FG e|.stungen", echte un Gebietsdefinition,
Pflichten fir FN und FG
Berat. g KU Schulungskonzept,
aus den System-Doku’s Wirtschaftlichkeits-
zusammenstellen
Berechnungen
FG FG Vorvertragliche
Berat. Systeminformation
erstellen
FG FG . .
Berat Verschwiegenheits-
RA ' Erkldrungen und
Vorvertrag erstellen
FG FG Franchise-Vertrag,
RA erstellen
FG FG Belehrungsvorlagen Widerrufs- und
Berat. aufgrund Verbraucher- Rickgabebelehrungen
RA Schutzrechte erstellen
FG Vertrage und Kindigung,
FG Berat. Vereinbarungen bzgl. Aufhebungs-
RA Beendigung der FN- Vereinbarung,
Partnerschaft Nachfolgeregelungen
Auf die bestehenden
Dokumentationen aufgebaute
(Vor-) Vertragsregelungen sind
vorhanden
V = verantwortlich FG = Franchise-Geber, FN = Franchise-Nehmer,
D = durchfiihrende(r) Berat.. = Berater, RA = Rechtsanwalt,
| = zu informieren FI = Franchise-Interessent
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6 MARKETING-KONZEPTION ZUR FRANCHISE-NEHMER-
GEWINNUNG

6.1 Allgemeines

Nicht nur Franchise-Nehmer sind erfolgreich, wenn Sie sich einer gut durchdachten
Marketing-Strategie bedienen. Aufgrund der vielfaltigen Mdoglichkeiten, die sich fiir die
unterschiedlichen Franchise-Systeme in Deutschland bieten, sollten jahrlich neu
aufzustellende Marketing-Plane die Basis fir eine aussichtsreiche Franchise-Nehmer-
Gewinnung sein.

Neben den Moglichkeiten, auf die das eigene System sehr einfach zugreifen kann, wie zum
Beispiel die eigene Internetseite, die eigenen Franchise-Betriebe oder systemrelevante
Fachmagazine, stehen speziell flir die Gewinnung von neuen Franchise-Partnern weitere
Moglichkeiten zur Auswabhl.

Die zusatzliche Gewinnung von Franchise-Nehmern durch die Beauftragung externer
Rekrutierungsunternehmen wird von vielen Franchise-Betrieben genutzt. Dartiber hinaus
machen Anzeigen in Franchise-spezifischen Fachmagazinen Sinn, denn diese werden nicht
nur auf Griindermessen verteilt, sondern liegen bei Wirtschaftsforderungen oder anderen
Beratungszentren, z.B. fir Existenzgriinder, aus.

Die Internetwerbung auf zielgruppenorientierten Portalen ist ebenfalls ein wichtiger Faktor.
Der Markt stellt verschiedene Portale zur Verfiigung, doch ist die Uberlappungsrate der sich
dort eintragenden Franchise-Interessenten sehr grof3. Vor diesem Hintergrund kann es Sinn
machen sich auf wenige Portale oder nur eines zu konzentrieren und das eingesparte Geld
flr Sonderaktionen bereitzuhalten. Dies kdnnen Sonderanzeigen, Kurzportraits als Video,
oder auch als Podcast sein.

So wird ein erfolgreiches Franchise-Nehmer-Gewinnungs-Marketing neben den monatlich
wiederkehrenden Ausgaben immer ein Budget fiir saisonale Werbungen bereithalten. Einige
Franchise-Systeme verfligen dariiber hinaus noch lber ein Reservebudget, damit Sie
ganzjahrig auf spezielle Angebote der unterschiedlichen Werbeplattformen zurilickgreifen
kdnnen und damit den Vorsprung gegenliber anderen Franchise-Systemen aufrecht
erhalten.
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6.2 Ubersicht

Ablaufdiagramm
. . Bemerkungen /
Vv D Marketing-Konzeption erstellen g
Dokumente
Auf die bestehenden
Dokumentationen aufgebaute
(Vor-) Vertragsregelungen sind
vorhanden
FG FG S . di Internet
EN Berat. ysFe.m—elgene Medien EN
definieren
FG FG Internetportale
Ext.Unt. Fremd-Medien Franchise-Magazin
einbinden Videos
Podcasts
FG FG
Ext.Unt. Externe FN-Rekrutie-
rungsunternehmen
FG FG Inhaltliche Marketing- Marketing-Tools
Berat. Méoglichkeiten
zusammenstellen
FG FG Jahrliche monetare
Berat. Marketing-Planung
erstellen
. . Jahrliche zeitliche
Marketing-Planung
Berat. .
entwickeln
Marketing-Konzeption zur
Franchise-Nehmer-Gewinnung
ist vorhanden
V = verantwortlich FG = Franchise-Geber, FN = Franchise-Nehmer,
D = durchfiihrende(r) Berat.. = Berater, RA = Rechtsanwalt,
| = zu informieren FI = Franchise-Interessent Ext.Unt. = Externe Unternehmen
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7 PROFESSIONELLER PROZESS-ABLAUF FUR DIE FRANCHISE-
NEHMER-AUSWAHL

7.1 Allgemeines

Wenn die erforderlichen Vorbereitungen abgeschlossen sind, geht es darum, einen
sinnvollen und moglichst effizienten Ablauf zu strukturieren, der nicht nur dem Franchise-
System, sondern auch den Franchise-Interessenten hilft, zligig zu einem Vertragsabschluss
zu gelangen.

Neben den rein organisatorischen MaRBnahmen sollte ein Franchise-System Uber ein DV-
System verfiligen, mit welchem die Franchise-Interessenten-Verwaltung gepflegt wird. Dies
kann ein CRM-System sein, eine MS-Access-Applikation oder ein anderes DV-gestliitztes
Werkzeug mit dem nachgehalten werden kann, in welchem Bearbeitungsstadium sich der
einzelne Franchise-Interessent befindet. AuBerdem sollte dieses Programm die einzelnen
Griinde auswerten kdnnen, weshalb es mit dem jeweiligen Franchise-Interessenten nicht zu
einem Vertragsabschluss gekommen ist und an welcher Stelle des organisatorischen Ablaufs
diese Entscheidung — ob vom Franchise-System oder vom Franchise-Interessenten —
getroffen wurde.

Es kommt nicht nur darauf an, dass bei allen Ablaufschritten die erforderlichen Dokumente
in einwandfreien Zustand griffbereit vorliegen. Franchise-Interessenten nehmen bewusst
oder unbewusst den beriihmten ,ersten Eindruck” beim Besuch in der Franchise-Zentrale
war. Dabei ist eine unaufgerdaumte und unsaubere Bliroumgebung genauso wenig hilfreich
wie eine Empfangsperson, die nicht weil}, dass der Interessent am heutigen Tage einen
Termin in der System-Zentrale hat.

Der zeitliche Aufwand, um einen Franchise-Nehmer zu gewinnen, ist bekanntermaRen grofs.
Neben den zahlreichen (manchmal ergebnislosen) Telefonaten, um einen Interessenten zu
erreichen, sind besonders die Gesprache in der System-Zentrale eine zeitraubende
Angelegenheit. Daher ist vorher sorgsam zu priifen, wie viel Zeit fiir einen Kandidaten
investiert werden kann. Fiir gewisse Formen der System-Prasentation sind
Informationsveranstaltungen in Gruppen hilfreich.

Nicht jeder Kandidat sollte das gleiche Zeitvolumen bekommen, sondern man sollte es nach
der Ernsthaftigkeit eines Interessenten dosieren. Nicht selten geht hier wertvolle Zeit
verloren, die man gerne flir einen aussichtsreichen Kandidaten zur Verfligung hatte.
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7.2 Ubersicht

Ablaufdiagramm
Professionellen Ablaufprozess fir die Bemerkungen /
\Y) D | . .
Franchise-Nehmer-Auswahl entwickeln Dokumente
\
Marketing-Konzeption zur
Franchise-Nehmer-
Gewinnung ist vorhanden
L J
Email, Tel.
FG FG Erstsichtung der Brief
Franchise-Interessenten EN-Profil
Anfragen
FG FG Einladungsschreiben
sowie System-Kurzinfo
versenden und
nachhalten
FG FG Erstes Kennenlernen, Gepfl. Systemzentrale
FI wirtsch. Rahmendaten, Betriebsvergleiche
Systemleistungen, FN- Leistungskataloge
Anforderungen
Vorvertragl. System- Vorvertr. Systeminfo,
FG FG Information, betr. Gebietsdefinition
Fi Kennzahlen, Franchise- Vertragsvorlagen
Vertrag und -Gebiet
Klaren offene Punkte
FG FG ’ i
Fl Einsichtnahme in die Handbucher
System- SchulungskonzepF
Dokumentationen Vertraulichk.erklarung
FG FG
FN FN Hospitation im FN -und
FI /oder Pilot-Betrieb
Professioneller Ablauf fiir
die FN-Gewinnung ist
vorhanden
. J
V = verantwortlich FG = Franchise-Geber, FN = Franchise-Nehmer,
D = durchfiihrende(r) Berat.. = Berater, RA = Rechtsanwalt,
| = zu informieren Fl = Franchise-Interessent
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8 FRANCHISE-VERTRAGE WERDEN ABGESCHLOSSEN

8.1 Aligemeines

Die Unterzeichnung eines Franchise-Vertrages ist flir beide Vertragsparteien ein wichtiger
und sicherlich auch aufregender Teil. Es gilt hier insbesondere von der Franchise-Zentrale fir
eine diesem Anlass entsprechend angemessene Atmosphare zu sorgen.

Nicht selten wird im letzten Augenblick noch versucht, die eine oder andere
Vertragsanderung zu bewirken. Aus diesem Grund sollte an diesem Tag eine Person aus der
Franchise-Zentrale anwesend sein, die zur Unterzeichnung von Franchise-Vertrdagen
berechtigt ist.

Ist dies nicht der Fall, so sollten an diesem Tage keine Vertragsveranderungen vorgenommen
werden und auch keine mindlichen Zusagen gemacht werden, die ggf. wieder
zurlickgezogen werden missen. Hier kann das ungelibte Franchise-Management kurz vor
dem Durchlaufen der Ziellinie noch entscheidende Fehler machen.

Sollten alle Fragen aus dem Franchise-Vertrag jedoch geklart worden sein, so ist zu prifen,
ob der angehende Franchise-Nehmer als Verbraucher im Sinne des Verbraucherschutzrechts
anzusehen ist. In diesem Fall hat der Franchise-Geber diesen auf seine Rechte hinzuweisen,
die sich insbesondere in der Widerrufs- und ggf. in der Riickgabebelehrung niederschlagen.
Sollte der Franchise-Geber vor der Rechtsglltigkeit eines Franchise-Vertrages dem
Franchise-Nehmer keine dinglichen Werte wie z.B. Handblicher oder Starter-Kit Gbergeben,
so kann die Rickgabebelehrung entfallen.

Der Gesetzgeber hat mittlerweile (ab 11.06.2010) eine vorformulierte Widerrufs- und
Rickgabebelehrung entwickelt, die die Rechtssicherheit fiir beide Parteien verbessern soll.
Samtliche anderen Formulierungen einer Widerrufbelehrung entsprechen ab diesem Tage
nicht mehr der giiltigen Rechtsvorschrift.

Es ist ein Gebot des Anstands und der gegenseitigen Fairness, dass man dem Franchise-
Interessenten im Vorhinein darauf hinweist, dass er am heutigen Tage nicht nur den Vertrag
unterzeichnet, sondern auch die vom Franchise-Geber durchgefiihrte Widerrufbelehrung
schriftlich zu quittieren hat. In der Regel erfolgte hierzu ein erster Hinweis im Erstgesprach
und in den vorvertraglichen Systeminformationen.
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8.2 Ubersicht

Ablaufdiagramm
Franchise-Vertrage Bemerkungen /
\' D | .
abschlielRen Dokumente
Professioneller Ablauf fiir
die FN-Gewinnung ist
vorhanden
\. J
FG FG Kl h
N N arung noc
ausstehender Fragen
FG FG Hinweis auf etwaige Neue (ab 11.06.20110)
Berat. Verbraucherschutz- Regelungen beachten
rechte
FG FG
Berat. Franchise-Vertrag
unterzeichnen
EG FG Unterzeichnete
RA Vertragsausfertigungen
an FN aushandigen
FG FG Widerrufs /
Berat. Riickgabebelehrung
durchfihren
itt FN Ub
. G Qui ung‘\-/om tber
Berat durchgefiihrte
erat. Belehrungen erhalten
e \
FG FG Franchise-Vertrag ist
FI FI abgeschlossen
\. J
V = verantwortlich FG = Franchise-Geber, FN = Franchise-Nehmer,
D = durchfiihrende(r) Berat.. = Berater, RA = Rechtsanwalt,
| = zu informieren FI = Franchise-Interessent
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