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LIEBE LESERINNEN UND LESER,

die Digitale Revolution erfasst immer mehr Unternehmen — und das viel schneller als er-
wartet. Zahlreiche Unternehmen analysieren deshalb zurzeit ihr Geschéftsmodell im Hin-
blick auf die Frage ,wird es uns in 2-3 Jahren noch geben?“ und suchen gezielt nach Poten-
zialen, um ihr System evolutorisch weiterzuentwickeln.

Das betrifft natiirlich nicht nur Dienstleister (wie Banken, Versicherungen), Hersteller (wie
Automobilhersteller oder Markenhersteller) sowie den Grof3- und (Fach-)Einzelhandel,
sondern auch alle Franchisesysteme und Verbundgruppen.

Das wirft natiirlich auch Fragen auf fiir diejenigen, die planen, sich selbststdandig zu ma-
chen (z.B. Franchisegriindung / Unternehmensnachfolge): Welches Franchisesystem/
welche Verbundgruppe passt zu mir? Ist ein Unternehmen professionell aufgestellt, sind
die bestehenden (Franchise-)Partner zufrieden? Wird das Geschaftsmodell in einer zuneh-
mend digitalisierten Welt Bestand haben?

Igenda steht fiir Qualitdt und Erfolg von und in Franchisesystemen und Verbundgruppen.
igenda fiithrt in zahlreichen Franchisesystemen und Verbundgruppen jedes Jahr diverse
Analysen durch, die Antworten auf diese Fragen geben. Eine wichtige Analyse ist die der
(Franchisepartner-)Zufriedenheit. Es geht um Potenziale und Handlungsfelder, die Unter-
nehmen haben, um sich evolutorisch weiterzuentwickeln. Die Erkenntnisse nutzt igenda
sowohl fiir die Forschung als auch fiir die Orientierung fiir potenzielle (Franchise-)Partner:
= Welche Unternehmen gibt es?

= Worauf kommt es bei der Wahl nach einem geeigneten (Franchise-)System an?

= Wie gut sind einzelne Systeme aufgestellt?

In dem vorliegenden Magazin gehen wir auf die unterschiedlichen Aspekte ein:

Warum ist die (Franchise-)Partnerzufriedenheit ein zentraler Indikator fiir Erfolg und
Qualitat eines Unternehmens? Dazu zeigen wir im igenda-Report in Zusammenarbeit mit
F&C wichtige Erkenntnisse aus den letzten Monaten. Was ist besonders wichtig aus Sicht
bestehender (Franchise-)Partner — ist es nur der wirtschaftliche Erfolg oder gibt es noch
andere wichtige Kriterien?

Wie entwickeln sich Beziehungen im Franchisesystem im Zeitverlauf - sind diese anfangs
immer gut? Wie sieht es nach 5 oder 10 Jahren aus?

Ein Special zur Franchise-Expo beleuchtet einige Hintergriinde und gibt Einblicke in das
Thema Selbststéandigkeit mit System und ein Griinder-ABC.

Ein weiterer Artikel von Prof. Dr. Flohr beleuchtet Anderungenim EU-Recht im Hinblick auf
Geoblocking und den Know-How-Schutz. Auferdem gibt es einen Uberblick zu den Neuig-
keiten aus den Franchiseverbénden. Zuletzt kommen einige Franchisesysteme zu Wort und
erzéhlen tiber sich.

Abschliefdend finden Sie eine Darstellung von Franchisesystemen, die bei der igenda Part-
ner-Zufriedenheitsanalyse besonders gut abgeschnitten haben: Die igenda-Premium-Sys-
teme. Dort kdnnen sich nur solche Systeme darstellen, die mindestens eine ,gute” - viel-
fach eine exzellente — Partnerzufriedenheit aufweisen, die anonym durch igenda erhoben
wurde.

Wir freuen uns, wenn Thnen die Themen dieser Ausgabe zusagen und sind wie immer sehr
dankbar tiber jede Form von Lob, Kritik und Anregungen.

Herzlichst,

Mot bt

Thr Dr. Martin Ahlert
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Gemeinsam

far Franchising

Unterstiitzer und Forderer

igenda beschiiftigt sich ebenso wie das Internationale Centrum fiir Fran-
chising und Cooperation (F&C) mit Exzellenz im Netzwerkmanagement.
Dafiir arbeiten wir mit der Unternehmenspraxis, dafiir stellen wir Interes-
senten hervorragend evaluierte Unternehmen vor, dafiir publizieren wir
ein Magazin fiir Unternehmensnetzwerke und dafiir sind wir immer auf
der Suche nach neuen Erkenntnissen. Einen kleinen Ausschnitt dieser Er-
kenntnisse halten Sie in Form dieses gemeinsam mit dem F&C erstellten

Franchise-Reports in den Hinden.

TeeGschwendner GmbH

- Gschwendner
ISOTEC GmbH

IN-NEC

wir machen [hr Haus trocken:

,.,].. Town & Country Haus
' Liéenzgeber GmbH
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Treumanﬁ! Rechtsanwiilte McDonald’s Deutschland

~
ULANER

. FRANCHISE &

E’__‘_“ CONSULTING

Paulaner Franchise & Consulting GmbH
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DARUMIST WISSEN WICHTIG

Fehleinschatzungen

DER UNTERNEHMENSSITUATION

FALSCHE EINSCHATZUNG
DER PARTNERZUFRIEDENHEIT

38 %

Der gleiche Prozentsatz

QUALITAT DER LEISTUNGEN
UBERSCHATZT

30 Prozent

FALSCHE ERWARTUNGEN
AN DIE ENTWICKLUNG

35 Prozent
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Den Sachen

auf den Grund gehen

Darum igenda.report

igenda als Analyse- und Beratungsgesellschaft hat sich dem Streben nach
Qualitdt im Management von Unternehmensnetzwerken verschrieben.
Wissenschaftlich begleitet werden die Titigkeiten von igenda vom Inter-
nationalen Centrum fiir Franchising & Cooperation, seit tiber15 Jahren
fiihrend in der Netzwerk-Forschung. Ob Verbundgruppe, Franchise-Netz-
werke oder Filialsysteme — es gibt so gut wie keine Kooperationsform, mit

der sich das F&C nicht beschiiftigt.

Das Internationale Centrum fiir
Franchising und Cooperation (F&C)
ist ein wissenschaftliches und un-
abhangiges Forschungsinstitut und
Kompetenzzentrum, das 1999 von
Professoren der Universitat Munster
mit Unterstitzung der Franchise-
Praxis und der gewerblichen Verbund-
gruppen gegrindet wurde. Das F&C
kooperiert mit der wirtschaftswissen-
schaftlichen Fakultat der Universitat
Minster sowie mit fihrenden
Instituten, Verbanden und
Unternehmen der Branche.

8 © igenda.magazin . 2018_Nr. 16

igenda ist die Gesellschaft fir
Unternehmens- und Netzwerkevalua-
tion. igenda glaubt an die Kraft des
Netzwerks und hilft Zentralen wie
auch Netzwerkpartnern dabei,
stetig besser zu werden und passen-
de Lésungen zu entwickeln.
Fach-Expertise, Evaluation,
Zertifizierung oder Beratung —was
immer benétigt wird, igenda unter-
stutzt Netzwerke und deren Partner
nachhaltig. Denn Erfolg braucht
Qualitat und Zufriedenheit
—dafir sorgtigenda.
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Die Messung der
Zufriedenheit der Franchise-
partner erfolgt systematisch

auf mehreren Ebenen.

Uber 100 Unternehmen arbeiten regelma-
3ig mit igenda und dem wissenschaftlichen
Partner F&C zusammen. igenda analysiert
kontinuierlich die Erfolgsfaktoren verschie-
dener Netzwerkunternehmen. In Zusam-
menarbeit mit F&C werden daraus wissen-
schaftliche Auswertungen erstellt.

Die im Rahmen der von igenda durchge-
fihrten Analysen erhobenen Daten wurden
bisher regelmafdig in Form von F&C-Studien
verdffentlicht. Ab sofort informieren wir Sie
auch mit diesem neuen Format - dem igen-
da-Report - tiber aktuelle und ausgewahlte
Erkenntnisse. Damit méchten wir die Fran-
chisebranche unterstiitzen, Uber aktuelle
Herausforderungen und Trends berichten
und dem Franchising neue Impulse geben.

Ob Sie nun Vertreter einer Systemzentrale,
externer Franchiseexperte oder Franchise-
nehmer sind, wir hoffen, dass Thnen Ein-
blicke in die Datenbank interessante Per-
spektiven er6ffnen und neue Denkanreize
geben.

Stark vereinfacht lasst

sich das Modell so erkléren:

Hohe Zufriedenheit sorgt fiir eine
hohe Bindung. Eine hohe Bindung auf
allen Ebenen ist wiederum notwendig
fiir eine nachhaltige Umsatz- und
Ertragssteigerung.

IGENDA REPORT

GLOBALZUFRIEDENHEIT
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EIN 360 GRAD-PROFIL VON UNTERNEHMENSNETZWERKEN

Das besondere an unserer Datenbank ist, dass sowohl detaillierte Angaben iiber das Fran-
chisemodell, 6konomische Rahmendaten und Einschdtzungen der Franchisezentrale ent-
halten sind, wie auch die Einschatzungen und Meinungen der Franchisenehmer. Durch
diese Integration von Zentral- und Franchisenehmerperspektive ist es uns moglich, ganz-
heitlich und praxisrelevant die Starken und Schwéchen von Unternehmensnetzwerken zu
ermitteln.

Um die Befindlichkeit der Franchisepartner vollstandig erfassen zu kdnnen, greift igenda
auf das etablierte Modell der Partnerzufriedenheit zuriick. Wenn wir von Partnerzufrieden-
heit sprechen, geht das tiber das Alltagsverstdndnis des Wortes ,Zufriedenheit” deutlich
hinaus. Wir messen die Zufriedenheit der Franchisepartner systematisch auf mehreren
Ebenen. Dabei integrieren wir beispielsweise Teilzufriedenheiten mit den Leistungen der
Zentrale, mit dem geschaftlichen Erfolg oder auch beziiglich der téglichen Arbeit in ein
ganzheitliches, wissenschaftlich tiberpriiftes Messmodell.

Die Forschungen des F&C Miinster und die praktische Erfahrung erméglichen es uns, die
verschiedenen Aspekte der Franchisenehmer-Zufriedenheit so zu systematisieren, dass
relevante Ansétze zur Verbesserung der Unternehmenspraxis identifiziert werden kénnen.
Das Konstrukt Partnerzufriedenheit kann auf immer detailliertere Aussagen herunterge-
brochen werden.

Die Partnerzufriedenheit ist hierarchisch aufgebaut. Globale Werte wie die Gesamtzufrie-
denheit eines Franchisenehmers oder dessen Bindungsgrad setzen sich auf untergeordne-
ter Ebene aus einzelnen Teilzufriedenheiten zusammen, die alle relevanten Dimensionen
einer Franchisepartnerschaft abdecken. Diese Teilzufriedenheiten wiederum lassen sich
durch die spezifischen Zufriedenheiten mit konkreten Einzelleistungen, -prozessen oder
-aspekten erkldren, die auf der hochsten Detailstufe von den Partnern bewertet werden.
So ist es uns moglich zu zeigen, welche Kernleistungen einer Franchisezentrale Erfolgskri-
tisch sind.

DARUM IST PARTNERZUFRIEDENHEIT SO WICHTIG

Grundlage des Bewertungsansatzes ist die vom F&C speziell entwi-
ckelte Netzwerk-Erfolgskette (,Network-Profit-Chain*). Die wissen-
schaftlichen Studien des F&C zeigen, dass die Zufriedenheit auf drei
Ebenen eines Netzwerkes erfolgreich gemanagt werden muss, um
den gesamten Erfolg des Unternehmens zu steigern. Und zwar auf
der Ebene der Partner/Mitglieder, Mitarbeiter und Kunden.

PARTNER- PARTNER-

ZUFRIEDENHEIT BINDUNG
|
MITARBEITER-
ZUFRIEDENHEIT
P

KUNDEN- ' KUNDEN-

ZUFRIEDENHEIT - BINDUNG

ONOMISC-

ERFOLG

MITARBEITER-
BINDUNG
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report 2018

Alle Daten des igenda-Franchise-Reports 2018 wurden aus im Jahr 2017
durchgefiihrten Unternehmensanalysen gewonnen. Und dabei ist ein rie-
sieger Berg an Informationen zusammengekommen: Insgesamt haben wir
dafiir tiber 440.000 einzelne Antworten ausgewertet. Diese stammen aus
49 Systemen mit mehr als 2.000 Franchisepartnern. Also haben die auf den

kommenden Seiten folgenden Auswertungen eine gewisse AussageRraft.

440.000

In dieser Datenbank Die Angaben stammen Uber 440.000
sind die erhobenen von liber 2000 selbst- Antworten von
Informationen von standigen Unternehmern Franchisepartnern flieRen
49 Netzwerk- und reprasentieren in dieser Datenbank
unternehmen enthalten mehr als 2700 zusammen

Franchisenehmer

10 ® igenda.magazin . 2018_Nr. 16



Der Durchschnitt tauscht

Das durchschnittliche System im Franchi-
se-Report 2018 hat 66 Partner mit insge-
samt 89 Partnerbetrieben. Typischerweise
werden 55 Millionen Euro AuRenumsatz er-
wirtschaftet.

Aber die blofde Betrachtung von Durch-
schnittswerten wiirde dariiber hinwegtdu-

schen, dass es das typische Franchise-
netzwerk eben nicht gibt. Dafiir ist die
Franchisewelt viel zu heterogen.

Dieser Umstand wird auch in unserer Daten-

bank reprasentiert: Teilweise unterschei-
den sich die Franchisenetzwerke erheblich

ANZAHL DER

IGENDA REPORT

voneinander. Damit Sie sich trotzdem vor-
stellen konnen, welche Unternehmen in
unserer Datenbank enthalten sind, haben
wir im Folgenden einige Zahlen zusammen-
getragen, die die Unterschiedlichkeit der
enthaltenen Unternehmen gut illustrieren:

FRANCHISEPARTNER

25 % der Unternehmen
haben weniger als
10 Partner

Minimum

50 % der Netzwerke
hat zwischen
10 und 100 Partner

Durchschnitt

25 % der Unternehmen
haben mehr als 100
Partner

Maximum

Die typische Grofie eines Franchisesys-
tems lasst sich auf Basis der Daten nicht
bestimmen. DAS typische System gibt es
also in Bezug auf die Anzahl der Partner
nicht. Klar ist, das sich Franchising sowohl
fiir Unternehmen mit wenigen Partnern,
wie auch Systemen mit mehreren Hundert
Partnern als Organisationsform eignet.
Ebenso einleuchtend ist, dass sehr grof3e
Systeme in bestimmten Bereichen des
Managements mit ganz anderen Heraus-
forderungen zu kampfen haben, als kleine
Unternehmens-Netzwerke, die gegebenen-
falls noch im Aufbau sind.

PARTNERBETRIEBE

ANZAHL DER
25 % der Unternehmen 50 % der Netzwerke hat 25 % der Unternehmen
haben 11 oder weniger zwischen 10 und 100 haben mehr als 120
Partnerbetriebe Partner Partnerbetriebe

Minimum

Durchschnitt

Maximum

JAHRESUMSATZ

Auch bei der Anzahl der Partnerbetriebe
unterscheiden sich die Unternehmens-
netzwerke teilweise erheblich. Was allen
Unternehmen jeder Grofie aber gemein ist,
ist dass Franchisepartner im Schnitt mehr
als einen Betrieb fithren. Daraus resultieren
andere Bediirfnisse in Sachen Unterstiit-
zung der Partner. Arbeitet ein Franchi-
senehmer mit nur einem Betrieb viel im
tégliche Geschéaft mit, wachsen mit noch
zunehmender Betriebsanzahl selbstver-
standlich die Managementaufgaben.

DER FRANCHISEBETRIEBE

25 % der Unternehmen
haben weniger als
2,5 Mio. € Umsatz

<2,5 Mio. €

Minimum

Umsatzstarke Netzwerke
heben den Durchschnitt.
Die meisten Unterneh-
men haben zwischen
2,5 und 30 Mio. € Umsatz

Durchschnitt

Nur etwa 15 %

der Netzwerke haben

einen Umsatz von
iiber 100 Mio. €

>100 Mio. €

Maximum

Die Partner des grofdten Unternehmens-
netzwerks machen tiber 5000 Mal mehr
Jahresumsatz als die des kleinstenUnter-
nehmens in der Datenbank. Diese Unter-
schiede scheinen gewaltig, zeigen aber vor
allem, wie unterschiedlich die Geschéfts-
modelle der Unternehmen sind, die erfolg-
reich Franchising betreiben.

2018_Nr. 16 . igenda.magazin » 11



MITARBEITER

IN DER UNTERNEHMENSZENTRALE

Die Grofden der Zentralen unterscheiden
sich teilweise erheblich. Ein Grund ist, dass
in einigen Unternehmen das Franchising
nur einen Teil der Gesamt-Organisation
bildet und der Betrieb der Eigenbetriebe
einen erheblichen Managementaufwand
darstellt. Je nach Geschéaftsmodell ist auch
ein unterschiedliches Maf3 an Unterstiit-
zung seitens der Zentrale notwendig, um
ein erfolgreiches Business zu betreiben.
Auch sind in vielen Netzwerk-Zentralen
einige Leistungen outgesourced, sodass die
Zahlen nicht immer vergleichbar sind.

NOTWENDIGE

Etwas Uber 25 % } Etwas weniger als 50 % Die grofiten 10 % 1
beschéftigen : der Unternehmen der Unternehmen
4 oder weniger haben zwischen b haben Giber 100

Zentral-Mitarbeiter 10 und 100 Zentral- ;entral-Mi iter
: Mitarbeiter ‘

>100

Minimum Durchschnitt Maximum

ANFANGSINVESTITION

Auch die Hohe der notwendigen Inves-
titionen, um einen Franchisebetrieb zu
starten, unterscheidet sich von Unterneh-
men zu Unternehmen erheblich. Das ist
auch logisch, wenn man die Unterschied-
lichkeit der jeweiligen Geschaftsmodelle
betrachtet. Mal reicht eine einfache Biiro-
ausstattung, mal muss erheblich in Immo-
bilien und Geratschaften investiert werden,
um einen Franchisebetrieb konzeptgeméf
ans Laufen zu bekommen.

In 25 % der
Unternehmen reicht
eine Investition
von 35.000 €

50 % der Unternehmen
reichen eine Anfangs-
investition zwischen
50.000 und 160.000 €

In gut 25 % der
Unternehmen muss man
als Anfangsinvestition
250.000 € oder mehr
einkalkulieren

>250.000 €

>35.000 €

Minimum Durchschnitt Maximum

ALTER DERSYSTEME
Nur wenige Jahre jinger als die Bundes- 25 % der 50 % der Unternehmen 25 % der Datenbank-
republik Deutschland ist das alteste Netz- Unternehmen sind sind zwischen Unternehmen sind
werkunternehmen in dieserDatenbank. junger als 7 Jahre 8 und 24 Jahre alt alter als 24 Jahre

Ein deutlicher Beweis dafiir, dass das Kon-
zept des Franchisings nicht nur fiir junge
Firmen interessant ist. Allerdings: seit den
1990er-Jahren erfahrt das Franchising als
Unternehmenskonzept einen regelrech-
ten Boom. Klar ist aber auch: Reife und
etablierte Business-Modelle stellen andere
Anforderungen an das Management eines
Unternehmens als sehr junge und frische
Geschaftsmodelle.

12 5 igenda.magazin . 2018_Nr. 16

- l >24 Jahre
17 Jahre

<7 Jahre

Minimum Durchschnitt Maximum
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Verhaitnis A Y A (Beteiing, M i A
zu anderen N ng urch reise
Brrorer Tagliche zu Franchise- AuRendienst Leistungen
Verhaltnis zu Arbeit Leistungen geber Marktauftritt Betreuung Geschaft- TEIL-
Mitarbeitern der Zentrale des Systems durch licher Erfolg
Zentrale ZUFRIEDEN-
-
HEITEN
Standard. Business- BWL- BEISPIEL
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In der oberen Grafik wird die im igenda-Partnerzufriedenheitstool verwendete Struktur exemplarisch
verdeutlicht. Die Gesamtzufriedenheit der Franchisepartner ist sicher einer der hervorstechendste
Wert auf globaler Ebene. Die igenda-Analyse erfasst auf der Ebene darunter eine umfassende Reihe an
Teilzufriedenheiten, die jeweils alle die Gesamtzufriedenheit mafdgebliche beeinflussen, aber jeweils
unterschiedliche Aspekte der Gesamtzufriedenheit als Franchisenehmer beleuchten. Die Teilzufrie-
denheiten geben also einen ersten Einblick darauf, wo die besonderen Stérken des Franchisemodells
aus Sicht der Partner liegen, und an welchen Stellen gegebenenfalls Verbesserungsbedarf besteht.
Die Teilzufriedenheiten sind wiederum abhéngig von einzelnen Detailzufriedenheiten. Diese sind im
Datenmodell erneut auf einer untergeordneten Ebene angeordnet und sind sozusagen alle konkreten
Details, die Zufriedenheit im Netzwerk beeinflussen konnen. Ein Blick auf die Detailzufriedenheiten
ermdglicht also zumeist schon die Identifikation von besonders hervorragenden Aspekten des Fran-
chisemodells oder auch von konkretem Handlungsbedarf.

Es hat sich bewahrt, die jeweiligen Zufriedenheiten auf einer Skala von 1 (sehr zufrieden) bis 7 (sehr
unzufrieden) abzufragen. Das ist aus folgenden Griinden sinnvoll: Zum einen ermdglicht der vorhan-
dene Mittelpunkt das AuRern einer neutralen Meinung. Zum anderen ist die Unterteilung fein genug,
um graduelle unterschiede im Grad der Zustimmung oder Ablehnung zuverléssig registrieren zu kon-
nen.

NOTE 1 NOTE 2 NOTE 3 NOTE 4 NOTE 5 NOTE 6 NOTE 7

sehr zufrieden zufrieden eher zufrieden weder/noch eher unzufrieden unzufrieden sehr unzufrieden
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Das typische System (das es nicht gibt)

Im Folgenden finden Sie als konkretes Beispiel die Zufriedenheitswerte des durchschnittlichen Sys-
tems in unserer Datenbank. Dargestellt werden die Zufriedenheiten auf einen Blick im igenda-Perfor-
mance-Circle. In der Grafik finden sie die Darstellung von Gesamtzufriedenheit (im Zentrum) und den
jeweiligen Teilzufriedenheiten (Strahlen, die von Zentrum wegfiihren). Je weiter ein Strahl also vom
Zentrum wegfiihrt, desto ausgeprégter ist die Zufriedenheit der Partner mit diesem Teilaspekt — eine
intuitive und {ibersichtliche Darstellung der Starken und Schwachen eines Franchisemodells. Auf ei-
nen Blick ldsst sich erkennen, welche Elemente aus Sicht der Partner besonders gelungen sind und in
welchen Bereichen noch nachgebessert werden sollte.

GESAMTZUFRIEDENHEITEN UND TEILZUFRIEDENHEITEN
DURCHSCHNITT ALLER SYSTEME

Betreuung durch
AuBendienst

Marktauftritt Die Beziehungspara-

Betreuung

durch Zentrale meter innerhalb des

Beziehung Netzwerks und die
zur Zentrale etz .
Leistungen tdgliche Arbeit werden
e im Schnitt am besten

Verhaltnis zu .
anderen Partnern bewertet. Weniger gut

Geschéftlicher

il bewerten die Franchise-
Tagliche nehmer im Schnitt der
Arbeit . .
Systeme die Leistungen
Verhéltnis der Zentrale und wirt-
Verhaltnis zu Gebiihren/Preis .
Mitarbeitern und Leistung schaftliche Parameter.

AMTZUFRIEDENH 3 gut sehr gut

Wie in der Grafik zu sehen ist, werden die Beziehungsparameter innerhalb des Netzwerks und die tag-
liche Arbeit im Schnitt aller Systeme am besten bewertet. Die nachfolgende Tabelle zeigt erganzend
die Verteilung der Gesamtzufriedenheit und der Teilzufriedenheiten unter allen Franchisenehmern in
der Datenbank. Nichtmals 5 Prozent der Partner sehen die Beziehung zur Zentrale oder die Beziehung
zu den anderen Partnern im Unternehmen als schlecht an. Weniger gut bewerten die Franchiseneh-
mer im Schnitt der Systeme die Leistungen der Zentrale und wirtschaftliche Parameter. So bewerten
liber 15 Prozent aller Partner in der Datenbank die Leistungen der Zentrale insgesamt mit einem Wert
von 5 oder schlechter, was einer grundséatzlich unzufriedenen Haltung entspricht. Sogar 17 Prozent
aller Franchisenehmer sind unzufrieden mit ihrem wirtschaftlichen Abschneiden.

Verhaltnis Betreuung = Betreuung
GESAMT- Tagliche  Verhaltnis zu  Geschaftl. Markt- Beziehung = zuanderen | Leistungen durch durch
ZUFRIEDENHEIT Arbeit Mitarbeitern  Erfolg auftritt  zur Zentrale = Partnern derZentrale Zentrale AuRendienst
insgesamt zufrieden 77% 90 % 97 % 70% 76 % 80 % 87 % 72% 2% 74%
insgesamt unzufrieden 11% 4% 1% 17% 12% 11% 3% 16 % 15% 16 %

Verteilung der Gesamt- sowie Teilzufriedenheiten
aller Franchisenehmer
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insgesamt zufrieden

insgesamt unzufrieden
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+@0000-

LEISTUNGEN DER ZENTRALE
Nach dem gleichen Prinzip kann man die Beziehungen zwischen einer Teilzufriedenheit und den je-
weiligen Detailzufriedenheiten darstellen. Folgend ist beispielsweise dargestellt, wie sich die Teilzu-
friedenheit ,,Zufriedenheit mit den Leistungen der Zentrale“ aus den passenden Teilzufriedenheiten
zusammensetzt. Die gewéhlten Werte in der Darstellung entsprechen ebenfalls dem des durchschnitt-
lichen Unternehmensnetzwerkes in unserer Datenbank.

DETAILZUFRIEDENHEITEN ,,LEISTUNGEN DER ZENTRALE"
DURCHSCHNITT ALLER SYSTEME

Controlling und
Qualitétssicherung

Weiterentwicklung
des Systems

Marketing

Know-how
Dokumentation

IT-Dienstleistungen

Aus-und
Weiterbildung Unterstlitzung bei
Business-Plan und
Standortanalyse
Standardisierte
Prozesse

der Zentrale Betriebswirtschaftl.

Beratung / operative

Unterstiitzung
LEISTUNGEN
ZENTRALEN INSGES;

sehr gut gut gut sehr gut

Wie zu sehen ist, bewertet der typische Franchisepartner insbesondere die von der Zentrale gemach-
ten Vorgaben zum Betrieb des Franchisemodells besonders gut. Sowohl die Vorgaben fiir die Prozesse
in Richtung Kunde als auch das Systemhandbuch (Know-how-Dokumentation) werden mit am besten
bewertet. Dazu passt, dass die Schulungen, in denen ja unter anderem das zuvor genannte Wissen
vermittelt wird, ebenfalls gut bewertet werden.

Verbesserungen wiinschen sich viele Partner in der konkreten kaufménnischen Unterstiitzung. So-
wohl die Unterstiitzung bei Potenzial- und Standortanalysen ist aus Partnersicht ebenso ausbaufahig,
wie die betriebswirtschaftliche Beratung beim Betrieb eines Standortes. So ist sind jeweils {iber ein
Fiinftel aller Partner in der Datenbank unzufrieden mit diesen Leistungsbereichen. Auch in Sachen
IT-Unterstiitzung sehen viele Partner Verbesserungsbedarf. 18 Prozent der Partner geben eine Bewer-
tung von 5 oder schlechter auf der 7er-Skala ab und dufdern so ihre Unzufriedenheit.

Betriebswirt-
schaftl. Berat. Controlling/ Know-how = Aus-und Standard- = Weiterent-
DETAIL-  /operative Qualitéts- IT-Dienst- | Dokumen- = Weiter-  Leistungen = Prozesse = wicklung
ZUFRIEDENHEIT Unterst. sicherung = Marketing | leistungen tation bildung der Zentrale der Zentrale des Systems
72% 61% 68 % 71% 66 % 75 % 78 % 75 % 61% 72%
16 % 22% 16 % 16 % 18 % 10 % 10 % 10 % 22 % 12%

Verteilung der Zufriedenheit mit den Leistungen der Zentrale
und die Detailzufriedenheit aller Franchisenehmer
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Teilzufriedenheiten

sind unterschiedlich

wichtig

16 5 igenda.magazin . 2018 Nr. 16

Wie der aufmerksame Leser bemerkt hat,
sind die Strahlen, welche in den Grafiken
der vorangehenden Seite die Teilzufrie-
denheiten bzw. die Detailzufriedenheiten
darstellen, nicht nur von unterschiedlicher
Lange, sondern auch von unterschiedlicher
Breite. Dahinter verbirgt sich kein Fehler
unserer Grafiker, sondern ein weiterer Pa-
rameter, der Thnen bei der Interpretation
der Zufriedenheitswerte hilft: Die relative
Wichtigkeit.

Dierelative Wichtigkeit einer Teilzufrieden-
heit beschreibt das Ausmaf} des Einflusses,
welche die jeweilige Teilzufriedenheit auf
die libergeordnete Globalzufriedenheit hat.
Eine Teilzufriedenheit mit hoher relativer
Wichtigkeit beeinflusst die Gesamtzufrie-
denheit also stérker als eine Teilzufrieden-
heit mit nur geringer relativer Wichtigkeit.
So lassen sich die Aspekte eines Franchise-
modells identifizieren, die fiir die Zufrieden-
heit der Partner essenziell sind.

Fiir die Grafiken Seite 15/16 heift das: Je
breiter ein Strahl in den Darstellungen, des-
to hoher ist die relative
Wichtigkeit der jewei-
ligen Teilzufriedenheit
und desto hoher ist der
Einfluss der Teilzufrie-

Die Beziehung zur Franchise-

zentrale und die Betreuung

ker zur- Gesamtzufriedenheit beitragen als
die Zufriedenheit des Partners mit dem ge-
schéftlichen Erfolg oder auch die Zufrieden-
heitdes Partners mit seiner taglichen Arbeit.

Es lasst sich also festhalten, dass insbeson-
dere diejenigen Leistungen fiir die Gesamt-
zufriedenheit der Partner wichtig sind, die
die Selbststdndigkeit in einem Franchi-
sesystem von der Selbststdandigkeit ohne
System unterscheiden, also die Leistungen,
die ein Franchisesystem im Kern ausma-
chen.

Erst unter Berilicksichtigung der relativen
Handlungsfeldern ist eine effektive Prio-
risierung von Managementmafinahmen
moglich. Bemithungen, die Zufriedenheit
in Teilbereichen mit hoher relativer Wich-
tigkeit zu steigern haben einen potenziell
grofReren Einfluss auf die Gesamtzufrieden-
heit (und damit die Systemperformance) als
Mafinahmen in Bereichen mit geringer rela-
tiver Wichtigkeit. Trotzdem heifdt das nicht,
dass man Bereiche eines Unternehmens
mit geringer relativer Wichtigkeit vernach-
lassigen kann. Denn
gegebenenfalls sind
auch in Bereichen
mit geringer relativer
Wichtigkeit einfache

denheit auf die Gesamt- Mafinahmen mog-
zufriedenheit. durch die Franchisezentrale  lich, die zu einer er-

heblichen Steigerung
Solasstsichausder Gra- 1St fiir die Gesamtzufriedenheit  der Teilzufriedenheit
fik der folgenden Seite fithren. Diese Maf3-
entnehmen, dass im sehr wichtig. nahme héatte dann,

durchschnittliche Fran-

chisesystem insbesondere die harten Leis-
tungen der Franchisezentrale zum Betrieb
eines Franchisestandortes, die Beziehung
zur Franchisezentrale und die Betreuung
durch die Franchisezentrale sehr wichtig
fiir die Gesamtzufriedenheit der Franchise-
partner sind. Das ist insofern erstaunlich,
als dass diese Komponenten deutlich star-

trotz einer relativ ge-
ringen relativen Wichtigkeit, einen mess-
baren Einfluss auf die Gesamtzufriedenheit.

Mafinahmen zur Steigerung der Partnerzu-
friedenheit miissen also auf Basis ihres Auf-
wandes, ihres Potenzials zur Steigerung der
Teilzufriedenheit und ihres Wirkungshebels
(der relativen Wichtigkeit) bewertet werden.



Um die Angelegenheit noch komplexer zu
machen, sind diese hier geschilderten rela-
tiven Wichtigkeiten der Teilzufriedenhei-
ten nur fir das durchschnittliche System
in unserer Datenbank giiltig. Obwohl diese
Werte eine erste Orientierung geben, lassen
sie sich nicht auf jedes System anwenden.
Teilweise gibt es grof’e Abweichungen bei

RELATIVE WICHTIGKEIT
DER TEILZUFRIEDENHEITEN

Tagliche
Arbeit

o

iR =

einzelnen Systemen, was die Wichtigkeit
der einzelnen Teilzufriedenheiten fiir die
Gesamtzufriedenheit der Partner angeht. In
in der hier dargestellten Grafik sind daher je
Teilzufriedenheit die gemessene maximale,
die durchschnittliche und die minimale rela-
tive Wichtigkeit der Teilzufriedenheiten der
Systeme.

Geringer Einfluss Hoher Einfluss
auf Gesamtzufriedenheit

Verhéltnis zu
Mitarbeitern

Durchschnitt

Geschéftlicher
Erfolg

Marktauftritt

Beziehung
zur Zentrale

Verhaltnis zu
anderen Partnern

Beispiel-
unternehmen

Leistungen
der Zentrale

Betreuung
durch Zentrale

Betreuung durch
AuBendienst

Verhaltnis
Gebiihren/Preis
und Leistung

¢ Minimum | Maximum »
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Beispiel

Im Management des Beispielsystems steht ein
Budget von 100.000 Euro bereit, mit dem die
Zufriedenheit der Partner —und damit die nach-
haltige Systemperformance — gesteigert werden
soll. Zwei Vorschléage liegen bereit, die jeweils die
Situation in den jeweiligen Teilbereichen deutlich
verbessern. Entweder soll mehr Personal im Au-
Bendienst eingesetzt werden, oder ein Testimo-
nial den Marktauftritt noch gelungener gestalten.

Wie hier zu sehen ist, ist im Beispielunterneh-
men die relative Wichtigkeit der ,Zufriedenheit
mit dem Marktauftritt” héher als die relative
Wichtigkeit der ,Zufriedenheit mit dem Au-
Bendienst”. Da, wie bereits geschildert, beide
MaBnahmen effektiv wéren, ist trotzdem der
MaRnahme zur Verbesserung der Zufriedenheit
mit dem Marktauftritt der Vorzug zu geben, weil
dadurch eine stérkere Steigerung der Gesamtzu-
friedenheit der Partnern —und damit der nachhal-
tigen Systemperformance — zu erwarten ist.
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Zufriedene Partner - gute

Systemperformance

Die Beziehungskiste

Zu wissen, dass es zufriedene und weniger zufriedene Partner in wohl fast
jedem Franchisesystem gibt, ist eine Sache. Die andere Sache ist zu ver-
stehen, dass ein nachhaltiges Management der Partnerzufriedenheit eine
hohe Prioritdt in jeder Verbundgruppe und Franchisesystem haben muss.
Denn Zufriedenheit hat maRgeblichen Einfluss auf die Beziehungsqua-
litdt in den Unternehmensnetzwerken. Und eine gute Beziehungsqualitdt

fiihrt wiederum langfristig zu héherem wirtschaftlichen Erfolg.
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WURDEN SIE MIT DEM HEUTIGEN WISSEN
WIEDER PARTNER DES UNTERNEHMENS WERDEN?

Wie die rechte Grafik zeigt, hat die Gesamt- A NEIN

zufriedenheit einen starken Einfluss auf die 100%
Bereitschaft zur Wiederwahl. Solange die
Bewertung der Gesamtzufriedenheit besser
als 3,2 ist (entspricht auf einer Skala von
1-7 in etwa der Schulnote ,gut®), wiirden
fast alle Partner erneut die Verbindung mit
dem System eingehen. Sobald die Gesamt-
zufriedenheit schlechter bewertet wird,
nimmt die Bereitschaft zur Wiederwahl
dramatisch ab. Schon bei einer Gesamt-
zufriedenheit von 4,5 wiirden kaum noch

Partner das Unternehmen erneut als Sys- nnﬂn n “ ﬂ
temgeber wéhlen. < ZUFRIEDENHEIT >

WURDEN SIE EINE PARTNERSCHAFT AN
FREUNDE ODER BEKANNTE WEITEREMPFEHLEN?

80%

60%

40%

20%

0%

Ein sehr dhnliches Bild ergibt sich bei der
Weiterempfehlung der Franchisepartner- A NEIN I

schaft. Wie hier zusehen ist, legen die 100%
Partner an Thre Bereitschaft zur Weiter-
empfehlung im Schnitt sogar noch minimal
strengere Voraussetzungen an, als an ihre
Bereitschaft zur Wiederwahl. Solange die
Partnerzufriedenheit nicht schlechter als
2,5 ist, empfehlen fast 100 Prozent der Part-
ner das System an Freunde oder Bekannte.
Sobald die Zufriedenheit schlechter wird
sinkt die Weiterempfehlungsrate zunéchst
leicht, ehe sie ab einem Wert der Gesamtzu-

friedenheit schlechter 4,5 auf weniger als 10 n“m“ nm- ﬂ
Prozent sinkt. < ZUFRIEDENHEIT > @

80%

60%

40%

20%

0%

Partnerzufriedenheit Beide Phédnomene machen deutlich, warum ein kontinuierliches Management der Partner-
. . . zufriedenheit wichtig fiir die Qualitat der Beziehung im System ist. Dariiber hinaus wird
WlChtlg fir den El’fOlg auch das Wachstum des gesamten Unternehmens bedroht. Partner miissen nicht erst voll-
kommen unzufrieden sein, ehe die Wahl des Systems in Frage gezogen wird. Ebenso sinkt
des Systems die Bereitschaft, das eigene System weiterzuempfehlen bei schon leichter Unzufriedenheit
bereits deutlich. Das kann besonders dramatische Folgen haben, wenn man bedenkt, wie
wichtig personliche Empfehlungen und Mund-zu-Mund-Propaganda fiir potenzielle Griin-
der auf der Suche nach Entwicklungsméglichkeiten sind.
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mehrals 10%

6 bis + 10%

+1 bis 5%
gelichbleibend
-5bis -1%

schlechter -5%

Je zufriedener die
Partner, desto hoher
der Umsatz
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NICHT NUR DIE ZENTRALE PROFITIERT VON ZUFRIEDENEN PARTNERN

Aber Partnerzufriedenheit hat nicht nur Auswirkung auf das Wachstum des Systems, auch
fir die wirtschaftliche Performance eines jeden Franchisenehmers oder Verbundgruppen-
mitgliedes ist eine hohe Partnerzufriedenheit relevant . Dieser Zusammenhang findet sich
auch in den Zahlen des igenda-Franchise-Reports wieder: Je hoher die Gesamtzufrieden-
heit des einzelnen Partners ist, desto besser ist auch das Abschneiden in der des jeweiligen
Partners in der aktuellen Periode.

ERWARTETE
UMSATZENTWICKLUNG
IN ABHANGIGKEIT DER
GESAMTZUFRIEDENHEIT

?nnnmnmnmnm
< ZUFRIEDENHEIT > . O ‘

Dieser Zusammenhang ist in der oberen Grafik visualisiert. Ist die Gesamtzufriedenheit
eines Partners auf einer 7er-Skala besser als 2,5 schétzen die Partner die gegenwartige
Wirtschafts-Periode im Durchschnitt sehr positiv ein. Solange die Zufriedenheit des Part-
ners nicht schlechter als 3,5 ist, ist die Einschdtzung des gegenwértigen wirtschaftlichen
Abschneidens im Schnitt immerhin noch gut bis neutral. Sobald die Gesamtzufriedenheit
eines Partners jedoch noch schlechter ist, geht dies auch mit einer noch schlechteren wirt-
schaftlichen Entwicklung einher.

! Dieser Zusammenhang wird unter anderem in der F&C-Studie ,,Network Profit Chain*
von AHLERT/BACKHAUS/VOM RATH (2014) ndher erldutert.
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WACHSTUM MIT EIGENEN PARTNERN
Schon leicht sinkende Zufriedenheitswerte haben wie gesehen das Potenzial, mafigeblich RELATIVE WICHTIGKEIT
die Bereitschaft der Partner zur Weiterempfehlung zu senken und schrianken damit die ENTSCHEIDUNG UBER EXPANSION
Moglichkeit, durch neue Partner zu wachsen, erheblich ein. Bleibt weiterhin die Option fiir
ein Franchisesystem eigenen Partnern die Griindung weiterer Standorte zu ermdglichen,
um weiteres Wachstum des Gesamtsystems zu realisieren. Und grundsétzlich ist Potenzial MOCHTEN SIE WEITERE
da. 61 Prozent der Partner in dieser Datenbank haben Interesse an der Eréffnung weiterer ~STANDORTE EROFFNEN?
Standorte - bei iiber 2000 Partnern allein in dieser Datenbank ein erhebliches Potenzial!

@®ja O nein (Unzufrieden Zufrieden)
Doch auch die Bereitschaft der bestehenden Partner zu Expansion durch die Er6ffnung wei-
terer Betriebe ist stark von der Zufriedenheit der Franchisenehmer abhdngig. Wenn man Tagliche
die Partner in der Datenbank dahingehend gruppiert, ob sie einen weiteren Standort er6ff- froet
nen wollen, sieht man, dass die Partner, die Interesse am Aufbau weiterer Standorte haben,
durchschnittlich eine héhere Gesamtzufriedenheit und auch bessere Teilzufriedenheiten Mitarperter
aufweisen (siehe Grafik rechts).

Geschaftlicher
Wie vielleicht kontraintuitiv deutlich wird, ist die Entscheidung zur Er6ffnung eines wei- il
teren Standortes, keine rein wirtschaftliche Entscheidung. Zwar sind die Partner, die den
Wunsch nach Expansion verspiiren, deutlich zufriedener mit ihrem wirtschaftlichen Er- Marktauftritt
folg, aber auch in anderen Teilzufriedenheiten unterscheiden sich die Griindungswilligen
von den Nicht-Griindungswilligen. Die Beziehung zur Zentrale und auch die wahrgenom- Beziehung

mene Qualitdt der Leistungen sind in der Gruppe derjenigen, die den Wunsch nach Expansi- surzenEe

on bejahen, deutlich gréfier als in der Gruppe, die nicht weitere Standorte er6ffnen wollen. >

Verhaltnis zu
anderen Partnern

Weniger unterscheiden sich die beiden Gruppen in der Zufriedenheit mit der Beziehung zu
den eigenen Mitarbeitern, mit der Beziehung zu anderen Partnern und mit der téglichen Ar- Leistungen

beit. Was zeigt, dass die Partner zwar mit dem eigenen Arbeitsumfeld zufrieden sein kon- derzentEe
nen, aber dennoch kein Interesse an Expansion haben kénnen, wenn das wahrgenommene oo

Beziehungs- und Leistungspaket aus ihrer Sicht nicht ausreichend passt. durch Zentrale

Betreuung durch
AuBendienst

Die Beziehung zur Zentrale | vemsins

Gebuhren/Preis
und Leistung

und die wahrgenommene Qualitat
Durchschnittsbewertung

der Leistungen entscheidet Gber derjeweitigen Teitzufriedenheiten

Wunsch nach Expansion ¢




Kann man wie bereits zuvor erwihnt gibt es in der Franchisewelt hochst unterschiedliche Syste-
. . me mit ebenso unterschiedlichen Stérken und Schwéchen. Jedes Unternehmen hat sein
Unglelches verglelchen? eigenes Geschéaftsmodell entwickelt, entsprechend individuell fallt die Konfiguration des
jeweiligen Franchisemodells aus. Was zur Frage fiihrt: Kann man unterschiedliche Fran-
chisesysteme tiberhaupt vergleichen und wenn ja, welche Best-Practices sind in anderen

Systemen tiberhaupt implementierbar?

In der igenda-Partnerzufriedenheitsanalyse wird systematisch die Zufriedenheit der Part-
ner mit allen relevanten Aspekten eines Franchisemodells erhoben. Die Auswertung zeigt,
dass es zwischen den unterschiedlichen Netzwerkunternehmen teilweise erhebliche Un-
terschiede in der Zufriedenheit mit den einzelnen Komponenten eines Franchisemodells
gibt. Grundsatzlich lasst sich ein Teil dieser Zufriedenheits-Unterschiede durch die Ver-
schiedenheit der Geschaftsmodelle erkldren. Dies wird deutlich, wenn die Unternehmen
nach Branchen kategorisiert werden.

wicHTIGKEIT BEZIEHUNG ZU EIGENEN MITARBEITERN

So spielt die Zufriedenheit mit dem Ver-
héltnis zu den eigenen Mitarbeitern fiir die
Gesamtzufriedenheit von Franchiseneh-
mern in Handel und Systemgastronomie
eine eher weniger wichtige Rolle. Fiir Fran-
chisenehmer in der Dienstleistungs-Bran-
che hingegen spielt die Beziehung zu den
eigenen Mitarbeitern dagegen im Schnitt
eine deutlich wichtigere Rolle in Bezug auf
ihre Gesamtzufriedenheit
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0,00
" tanae M Systemgastronomie

Ein Ansatzpunkt zur Erklarung des beobachteten Unterschiedes ist in der Rolle zu sehen,
die ein Mitarbeiter des Franchisepartners in der Wertschopfung eines jeden Unterneh-
mens einnimmt. So steht in Handel und Systemgastronomie zu einem nicht unerheblichen
Mafe auch das Produkt als Sachleistung im Fokus. Dagegen findet die Wertschépfung im
Dienstleistungs-Bereich wesentlich starker im Zusammenspiel von Mitarbeiter mit dem
Kunden statt, der Mitarbeiter nimmt also gegebenenfalls eine viel zentralere Rolle in der
Wertschépfung ein. Vor diesem Hintergrund scheint es nur logisch, dass die Beziehung zu
diesen doch so wichtigen Mitarbeitern im Dienstleistungsbereich einen gréf3eren Einfluss

Dienstleistung

WICHTIGKEIT

0,82

Ein Blick auf die Wichtigkeit der Leistun-
gen der Zentrale fiir die Zufriedenheit der
Partner zeichnet ein etwas anderes Bild.
Die Zufriedenheit mit den Vorgaben und
Leistungen der Zentrale haben in Dienst-
leistungsbranche und Handel weniger
Einfluss auf die Gesamtzufriedenheit der
Partner als in der Systemgastronomie.
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auf die Zufriedenheit eines Franchisenehmers hat als in anderen Branchen. Was das nun
fiir Systemzentralen heif3t? Je nach Branche und Unternehmen kann es sinnvoll sein, star-
ker als bisher iiber Unterstiitzungsleistungen zu den Themen Teamfiihrung, Personalent-
wicklung oder Recruiting anzubieten.

Ein weiterer Erklarungsansatz fiir diese Unterschiede liegt zum Beispiel in gesetzlichen
Rahmenbedingungen, die in der Systemgastronomie beachtet werden miissen. Durch
starkere Reglementierung bleibt weniger Freiraum fiir die Gestaltung der Prozesse vor Ort
durch die Franchisenehmer. Durch diese Einschrankungen kénnten in der Systemgastro-
nomie passende Leistungen und Vorgaben durch die Zentrale wichtiger sein, als in anderen
Bereichen.

DARUMIST VERGLEICHEN SINNVOLL

Solche und weitere strukturelle Unterschiede zwischen den Unternehmen miissen beriick-
sichtigt werden, wenn man Systeme vergleicht und nach Best-Practices im Netzwerk-Ma-
nagement sucht. Was zunéchst erniichternd klingt heif3t dennoch nicht, dass man nicht
durch Benchmarking systematisch nach Moéglichkeiten zur Verbesserung des eignen Un-
ternehmens suchen kann. Natiirlich werden dadurch keine fertigen Lésungen zur direkten
Implementierung ins eigene Netzwerk geliefert, aber ein Blick auf die Praktiken anderer
Unternehmen lohnt, um effektive Ansatzpunkte fiir die systematische Arbeit an Verbes-
serungen zu identifizieren. Also ist eine Suche nach Benchmarks in der Datenbank durch-
aus sinnvoll, zeigen diese doch anhand der Zufriedenheitswerte, dass es Netzwerksysteme
gibt, die gegebenenfalls bessere Losungen fiir einzelne Bereiche eines Franchisemodells
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Die Suche nach
Benchmarks ist

durchaus sinnvoll

gefunden haben, also héchstwahrscheinlich auch fiir das eigene Netzwerk Verbesserun- BENCHMARKS
gen in diesem Bereich mdglich sind. SYSTEMGASTONOMIE:
4,4
SCHULNOTE: befriedigend TEILZUFRIEDENHEIT
Tégliche Arbeit Exemplarisch werden hier die
Verhéltnis zu Mitarbeitern Benchmarks fiir die Teilzufrieden-
Geschéftlicher Erfolg heitswerte aus der Systemgastrono-
Marktauftritt mie dargestellt. Um sicher zu stellen,

Beziehung zu Franchisegeber

Verhéltnis zu Partnern

Leistungen der Franchisezentrale

Betreuung der Franchisezentrale

Betreuung durch den Au3endienst / den Leistungen

Verhéltnis von Geblihren/Preisen und Leistungen

dass nicht nur positive Ausreifder und
Einzelfélle als Vergleichswert herange-
zogen werden ist jeweils der Mittelwert
der besten drei Zufriedenheitswerte je
Kategorie angegeben.

SCHULNOTE: befriedigend

Unterstitzung bei der Leitung lhres Standortes
Controlling und Qualitatssicherung der Zentrale
Dienstleistungen der Zentrale im Bereich Marketing
IT-Dienstleistungen

Know-how Dokumentation

Schulungen/Trainings

Standardisierte Prozesse der Zentrale

Unterstlitzung bei Business-Plan und Standortanalyse

DETAILZUFRIEDENHEITEN
MIT DEN LEISTUNGEN DER ZENTRALE
Um gegebenenfalls detaillierter auf die
Suche nach Verbesserungsmoéglichkeiten
zu gehen, ist natiirlich auch ein Vergleich
der eigenen Zufriedenheitswerte mit den
Detailzufriedenheiten-Benchmarks sinn-
voll. Hier sehen Sie die Benchmarks fiir die
Detailzufriedenheiten mit den Leistungen
der Zentrale in der Systemgastronomie.

Wie man sieht, sind selbst die Benchmarks je Teil- oder Detailzufriedenheit nicht immer im
gleichen Maf3e positiv. Dasliegt daran, dass per se nicht jeder Parameter eines Franchisesys-
tems so gestaltet werden kann, dass er jeden Partner maximal zufrieden stellt. Das hat zum
einen seine Ursache in der notwendigen Standardisierung von Prozessen und Leistungen
im System, zum setzen wirtschaftliche Uberlegungen der Ausgestaltung von Leistungen
oder Gebiihren/Preisen natiirliche Grenzen. Sinnvoll erscheint hier - fiir jedes Unterneh-
men - eine individuelle Analyse der jeweils relevanten (MUSS/SOLL/KANN)-Leistungen
durchzufiihren und diese dann einem (z.B. Best-in-class-)Benchmarking zu unterziehen.
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KEINESWEGS
IMMER KONSTANT

FRANCHISEPARTNERSCHAFTEN
IM ZEITABLAUF

ABWEICHUNGEN

Jedem Netzwerkunternehmen ist heutzutage klar, dass die Partner vor Ort vielleicht der
wichtigste Faktor fiir ein langfristig erfolgreiches Unternehmen sind. In kooperativen
Netzwerken fiihrt der Bedeutungszuwachs der partnerschaftlichen Zusammenarbeit dazu,
dass Franchisegeber hohe finanzielle Ressourcen in die Partnerbetreuung und -bindung in-
vestieren, sodass ein vermeintlich optimales Mafinahmenportfolio zur Zufriedenheit der
Franchisenehmer geboten werden kann. Hat man diesen Punkt erreicht, konnte man mei-
nen, dass nun weniger Aufwand in die Anpassung der Mafnahmen zur Partnerbetreuung
und Systementwicklung gesteckt werden muss. Aber ist das so? Ein Blick in die Partner-
zufriedenheitsdaten in dieser Datenbank offenbart ein {iberraschendes Bild. Denn je nach
Dauer der Mitgliedschaft eines Partners in einem System, scheinen die gleichen Leistun-
gen zu sehr unterschiedlicher Zufriedenheit beim Partner zu fiihren.

VOM MITTLEREN ZUFRIEDENHEITSWERT
IM LAUFE EINER FRANCHISEPARTNERSCHAFT

Dauer der Partnerschaft

Wenn man die Gesamt- und ausgewahlte
Teilzufriedenheiten der Partner gegliedert
nach Lange der Systemzugehdrigkeit ana-
lysiert, entdeckt man einen erstaunlichen

Zusammenhang. Es zeigt sich, dass wahrend
der Lebensdauer der Franchisebeziehung cha-
rakteristische Phasen zu identifizieren sind,
die jeweils einen anderen Beziehungsstatus
reprasentieren und spezielle Herausforderun-
gen an das Netzwerkmanagement stellen.

ZUFRIEDENHEITEN

tégliche Arbeit A

Beziehung zum Franchisegeber B
geschéftlicher Erfolg C

Leistungen der Franchisezentrale D
Durchnittliche Zufriedenheit —

,Kater“ nach dem

,Honeymoon"
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3-6 Jahre 7-11 Jahre 12-16 Jahre mehrals 17 Jahre

weniger als 3 Jahre

Die Ergebnisse sind iiberraschend: So ist auffillig, dass Partner, die weniger als drei Jahre im
System sind, im Durchschnitt sowohl mit der téglichen Arbeit, der Beziehung zum Franchi-
segeber und auch mit den Leistungen der Franchisezentrale zufriedener sind als der Durch-
schnitt aller Franchisenehmer in der Datenbank. Die Zufriedenheit mit dem geschéftlichen
Erfolg hingegen ist hingegen geringer als im Schnitt der Partner, was sich natiirlich dadurch
erkldren lasst, dass jeder Partnerbetrieb, auch wenn er auf ein funktionierendes Geschéfts-
modell zugreifen kann, sich erstmal in seinem lokalen Markt etablieren muss. Weiter stellt
sich heraus, dass Franchisenehmer ihren Erfolg mit anwachsender Verweildauer im System
deutlich positiver einschétzen. Die optimale Ertragssituation in der Franchisekooperation
kann offenbar erst in spateren Phasen realisiert werden. Obwohl derartig lebenszyklusnahe
Entwicklungspfade auch fiir Einstellungs- und VerhaltensgréfRen vorzufinden sind, d. h. das
Vertrauen, die Zufriedenheit und die Loyalitdt mit der Beziehungsdauer ansteigen, zeigen
sich zu Anfang der Kooperation entgegengesetzte Entwicklungstendenzen, die kurzfristig
den sogar den Fortbestand der Beziehung in Frage stellen. Wahrend Franchisekooperatio-
nen unmittelbar nach dem Systemeinstieg noch von Euphorie und Zuversicht gepragt sind,
zeichnet sich die darauffolgende Phase durch einen Riickgang der Beziehungsqualitdt und
auch der Zufriedenheit mit der Situation als Franchisenehmer aus. Dieser ,Honeymoon*“-Ef-
fekt gleicht manchen Erfahrungen mit privaten Partnerschaften. Nach einer euphorischen
Phase des frischen Zusammenkommens realisieren die Parteien die Schwéachen des Gegen-
iibers und die anfangliche Euphorie ebbt etwas ab.

Erst mit der Zeit — und das kann durchaus mehrere Jahre dauern — wird ein kontinuierlich
hohes Maf3 an wirtschaftlicher und beziehungsmaéfiiger Zufriedenheit erreicht und die Be-
ziehung wird von beiden Seiten als lukrativ und gefestigt angesehen. Natiirlich ist zu be-
denken, dass die Daten dahingehend die Tendenzen etwas {iberzeichnen, als dass natiirlich
mit der Zeit die sehr unzufriedenen Partner ausscheiden. Dennoch ist der Trend belegbar.
Die detaillierten Zusammenhénge werden in der F&C-Studie ,,Zeitliche Entwicklung von
Netzwerkbeziehungen® von Heuf3ler/Ahlert/vom Rath (2013) ausfiihrlicher beleuchtet.

DAS SOLLTE DAS MANAGEMENT TUN

Die praxisrelevante Frage ist nun, inwiefern Mafinahmen im Franchisenehmermanage-
ment an den zeitlichen Wandel der Franchisegeber-Franchisenehmer-Beziehung gekniipft
sein sollten. Auch hier zeigt sich, dass es - wie zumeist - keine pauschalen Antworten ge-
ben kann. Um Mafdnahmen in der Praxis ableiten zu konnen, ist im Einzelfall immer ein de-
tailliertes Erarbeiten von konkreten Ursachen fiir Unzufriedenheit notwendig. Sinnvoll ist
es immer, zusétzlich zu quantitativen Befragungen einzelne Anlédsse zur Unzufriedenheit
in Arbeitsgruppen qualitativ aufzuarbeiten. Aufbauend darauf kann dann im Zusammen-
spiel von Zentrale und Partnern ein Mafdnahmenkatalog entwickelt werden, der den sich

besser

Mittelwert

schlechter



im Zeitablauf &ndernden Anforderungen einer Franchisepartnerschaft gerecht wird. Es hat
sich bewéhrt, diesen keineswegs unsensiblen Prozess von einer externen Instanz begleiten
zu lassen, die die zahlreichen Informationen strukturiert, methodisch aufarbeitet und bei
konfligierenden Interessen als moderierend tétig wird.

Dartiber hinaus lassen sich aber auch einige konkrete Ergebnisse festhalten. Es zeigt sich,
dass partnerschaftlich gefiihrte Franchise-Netzwerke weitaus seltener von den negativen
Auswirkrungen der Honeymoon-Phase betroffen sind. Solche Netzwerke zeichnen sich
zum einen dadurch aus, dass ihre Partner friihzeitig in die Systempolitik eingebunden wer-
den. Zum anderen verstehen es die Franchisegeber, ihre Franchisenehmer mit bedarfsori-
entierten unternehmerischen Freiheiten auszustatten. Hierarchisch ausgelegte Fithrungs-
strukturen fithren hingegen dazu, dass sich die Netzwerkfithrung nach den ersten drei
Jahren der Systemmitgliedschaft in der anschlief}enden Stabilisierungsphase mit schwe-
ren Vertrauensverlusten bei Franchisenehmern konfrontiert sieht.

Wachstum ... Anpassung ... Entwicklung

+~Hol'Ab!”, das steht seit 40 Jahren fiir
kompetente Getrankefachmarkte. Seit der
Griindung des Unternehmens im Jahr 1978
ist die Marke nicht nur zielstrebig gewach-
sen, sie hat sich auch immer der Zeit ange-
passt. Wir haben mit Geschaftsleiter Detlef
Tillwick, dem Geschéftsleiter gesprochen.

igenda: Herr Tillwick, 40 Jahre sind fiir eine
Marke in der heutigen Zeit ein ansehnliches
Alter. Empfinden Sie es immer als positiv,
mit einer solch etablierten und bekann-
ten Marke zu arbeiten oder wiinschten Sie
manchmal, dass Sie ohne Riicksicht auf
Marke und Tradition schnell Verdnderun-
gen machen konnten?

Detlef Tillwick: Ich empfinde die Marke
,HOI’Ab!“ immer als etwas sehr Positives.
Uberhaupt ist Verdnderung und die lange
Existenz einer Marke kein Gegensatz. Viel
mehr zeigt die Tatsache, dass es eine Marke
schon so lange gibt, dass man sich immer
flexibel den wechselnden Anspriichen der
Kunden angepasst hat. Das ist sozusagen
der Beweis, dass man zu den notwendigen
Verdnderungen fahig ist und diese auch
wirtschaftlich verniinftig umsetzen kann.
Das ist auch wichtig, wenn ich mit neuen
potenziellen Partnern rede. Ich sage immer,
dass wir wahrscheinlich jeden Fehler schon
gemacht haben und ihn daher nicht noch-
mal machen werden. Wir haben halt schon
ein gewisses Know-how angesammelt. Da-
her sehe ich unsere etablierte Marke als kla-
res Signal unserer Kompetenz.

igenda: Sie selbst sind im Franchising schon
lange beheimatet und verantworten seit
2006 den Auf- und Ausbau des Franchising
bei Hol’Ab!. Wenn Sie anldsslich des 40-jih-
rigen Jubildums auf Ihre Erfahrungen aus
der Arbeit mit Franchisenehmern zuriickbli-
cken, gibt es Dinge, die sich gedndert haben?
Tillwick: Aufféllig ist, dass insbesondere
Interessenten heutzutage deutlich besser

informiert sind und viel hohere Kenntnisse
iiber das System und Franchising im Allge-
meinen haben. Das kommt natiirlich auch
daher, dass Informationen mittlerweile in
den digitalen Medien viel sichtbarer und
umfassender abrufbar sind. Ansonsten
haben die Erwartungen an die Geschwin-
digkeit mancher Entscheidungen oder
Verdanderungen zugenommen. Wir merken
das insbesondere daran, dass wir inzwi-
schen Produktneuerungen und innovativen
Dienstleistungen deutlich schneller umset-
zen miissen, um den Anspriichen der Kun-
den und damit auch der Franchisenehmer
gerecht werden zu kénnen. Was Anderun-
gen in der Struktur oder Organisation unse-
res Franchisesystems angeht, da haben wir
weniger Zeitdruck. Das liegt natiirlich dar-
an, dass wir inzwischen ein sehr gut funkti-
onierendes Unternehmen haben.

igenda: Hol’Ab! betreibt seit 2006 Franchi-
sing. Daher haben Sie mittlerweile Partner,
die schon sehr erfahren sind und Partner,
die noch eher wenig Erfahrung haben. Gibt
es einen Unterschied in der Arbeit mit den
verschiedenen Franchisenehmergruppen?

Tillwick: Natiirlich haben neue Partner
einen anderen Bedarf an Unterstiitzung
durch Auflendienst und Zentrale als er-
fahrene Partner. Das heifdt aber nicht, dass
erfahrene Partner keinen Wunsch nach
Austausch mit der Zentrale haben. Neue
Partner werden von uns selbstverstandlich
intensiv geschult und zu Beginn ebenso in-
tensiv betreut. So wird zu Beginn der Part-
nerschaft wird jeder neue Partner erst alle 7
Tage, spéter alle 14 Tage von einem Partner-
betreuer besucht, der vor Ort mit Rat und
Tat zur Seite steht. Und natiirlich bendti-
gen neue Partner noch eher Unterstiitzung
in alltdglichen Dingen, wéhrend erfahrene
Partner auch mal mit dem Sortiment expe-
rimentieren und andere Hilfe gebrauchen
konnen. Wir haben da fiir uns eine sehr
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Detlef Tillwick
Geschaftsleiter Franchise bei Hol'Ab

gute Losung gefunden. Jeder Franchise-
nehmer hat in der Zentrale nur einen ganz
spezifischen Ansprechpartner, der dann im
Unternehmen die Kontakte hat und die not-
wendige Unterstiitzung besorgt. So kdnnen
wir die Unterstiitzung der Partner durch die
Zentrale sehr individuell managen.

igenda: Klar ist, dass junge Partner von
den Erfahrungen der Erfahrenen profitieren
konnen. Was konnen denn die ,,alten* Part-
ner von den Neuen lernen?

Tillwick: Beide Seiten kénnen voneinander
profitieren. Viele neue Partner haben sich
schon lange im Vorfeld damit beschaftigt
und Ideen entwickelt, wo sie langfristig mit
Ihrem Unternehmen hinwollen. Nachdem
sich die neuen Franchisenehmer dann in
den unternehmerischen Alltag im System
eingearbeitet haben, probieren sie auch
Ideen aus, die neu fiir unser Unternehmen
sind. Wir in der Zentrale und die anderen
Partner beobachten genau, was aus diesen
Innovationen wird und wie man gute Ideen
fiir das ganze System nutzen kann, so dass
alle Partner profitieren kénnen. Und natiir-
lich profitieren neue Franchisenehmer von
den erfahrenen Partnern. Neben den halb-
jahrlichen Tagungen haben sich mittlerwei-
le Communities gebildet, in denen sich die
Partner selber helfen. Wir halten uns da ganz
bewusst raus, weil da von Partner zu Part-
ner offen gesprochen wird. Das kommt sehr
gut an. Und ansonsten stehen wir in der
Zentrale immer mit Rat und Tat zur Seite.
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Franchise Expo 2018
Frankfurt

Erste Messe von MFV in Deutschland

Der weltweit fiihrende Anbieter von Franchisemessen, MFV Expositions,

bringt die internationale Welt des Franchisings jetzt erstmalig auch nach

Deutschland. Vom 27. bis 29. September 2018 werden auf der Franchise Expo

Frankfurt -

in Zusammenarbeit mit dem Deutschen Franchiseverband - an die

100 Aussteller aus aller Welt, darunter bekannte Marken und etliche Newco-

mer, erwartet. Ausstellung und Programm sprechen gleichermaRen Franchi-

segeber und -nehmer sowie Franchise-Interessierte an.

Das Konzept fiir die Franchise Expo Frank-
furt wurde nach US-amerikanischem Vor-
bild entwickelt. Dies beruht auf jahrelan-
ger Erfahrung des Messeveranstalter MFV
Expositions. Das Unternehmen richtet seit
finfundzwanzig Jahren Messen mit dem
Schwerpunkt auf Franchising rund um den
Erdball aus, darunter an drei Standorten in
den Vereinigten Staaten — New York, Los
Angeles, Dallas sowie in England, Irland,
Japan, Mexiko oder Spanien.

Fir den Deutschen Franchiseverband
ist die Kooperation mit den US-ameri-
kanischen Experten ein bedeutsamer
strategischer Schritt: ,Wir freuen uns
sehr, dass wir gemeinsam mit dem inter-
national agierenden Unternehmen MFV
jetzt eine auf Franchising spezialisierte
Fachmesse in dieser Grofienordnung
auf die Beine stellen. Dabei setzen wir in
unserer Funktion als Kooperationspartner
alles daran, Franchisesysteme aktiv bei der
Gewinnung von Partnern zu unterstiitzen®,
erklart Torben Leif Brodersen, Geschifts-
fiihrer Deutscher Franchiseverband.
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Fiir die Franchise Expo auf

dem Messegeldnde Frank-

furt haben sich bekannte
Firmen wie McDonalds,
Bodystreet, TeeGschwendner, Mail Boxes
Etc., ReMax, Engel&Vélkers und Maison du
Pain angekiindigt. Neben amerikanischen
Ausstellern mit bekannten Marken werden
Newcomer verschiedenster Herkunftslan-
der mit innovativen Franchise-Ideen erwar-
tet. Neu sind auch Social Franchiseesys-
teme, die mittels Kooperationen soziale
Einrichtungen unterstiitzen und den gesell-
schaftlichen Fortschritt beschleunigen.

27
wessecith

Selbstverstdndlich sind auch viele unserer
igenda Premium-Systeme dort vertreten.

Das umfangreiche Kongressprogramm mit
Fachvortrdgen und Workshops richtet sich
an potentielle Neugriinder und bestehende
Franchisenehmer, die beispielsweise dem
lukrativen Trend einer Multi-Unit-Partner-
schaft folgen wollen, an Franchisegeber,
Investoren und an Firmen, die {iber Fran-
chising expandieren wollen. Geplant sind
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US-Branchenprimus
startet in Deutschland

US-Marktfithrer MFV bringt
Franchise-Messen-Konzept nach Frankurt

MFV Expositions ist in den Vereinigten Staaten wahrlich nicht neu in der Branche. Doch
nun bringt der US-Marktfiihrer in Sachen Franchise-Messen sein Konzept fiir die Franchi-
seExpo 2018 auch nach Frankfurt: ,Deutschland ist die starkste Wirtschaftskraft in Eu-
ropa, daher verdient das Land auch eine erstklassige, internationale Franchisemesse®, so
Tom Portesy, CEO von MFV. Gestarkt von dem iberragenden Messeevent in New York, tiber
460 Aussteller und 15.000 Fachbesucher, glaubt Portesy an den Erfolg hierzulande. Die Sys-
teme seien bereit, ,alles zu geben, damit wir das deutsche Publikum erreichen*.

MESSE FAST AUSGEBUCHT

Die US-Kontakte zahlen sich fiir die Veranstalter offenbar aus: Unter den mehr als 100
Franchisemarken, die sich bereits in das MFV-Auftragsbuch eingetragen haben, sind allein
20 Brands aus den Vereinigten Staaten. Darunter sind einige Schwergewichte der Branche
und wie McDonald’s, Subway, Rainbow International und auch fiir den deutschen Markt
noch weniger bekannte wie Action Coach, Cartridge World (mit {iber 600 Standorten in
30 Landern), Chem Dry, Crepes Delicious, Franchise Dynamics (mit Submarken wie Rib
Shack), Papa John’s, Snap Fitness, UFG (United Franchise Group) oder Wayback Burgers.
Portesy rechnet fiir die Pilotmesse mit ca. 2.500 Besuchern.

TRENDS IM FRANCHISING

Auch Torben Leif Brodersen, Geschéftsfiihrer des Deutschen Franchise Verbandes, ist
iberzeugt, dass ,,neue Energie freigesetzt wird durch Multi-Brand-Strategien (ein Unter-
nehmen verfiigt iber mehrere Marken) und Social-Franchising“. Interessant ist auch, dass
in der Zielgruppendefinition neuer Franchisepartner bestehende Unternehmer eine immer
grofiere Rolle spielen (25% der neuen Franchisepartner). Befeuert durch eine Welle von
Unternehmensnachfolgern und Systemwechslern tate sich damit zusétzlich eine neue Di-
mension im Franchising auf. Neben der Dienstleistung, die vor der Gastronomie und dem
Handel liegt, hatte auch das Handwerk weiteres Potenzial fiir die Entwicklung neuer Fran-
chisesysteme.

Nadine Brenner von Rainbow International ergédnzte, dass die Franchisesysteme nicht nur
durch Quereinsteiger wachsen, sondern auch bestehende Franchisepartner immer 6fter
dazu tendieren, weitere Standorte zu er6ffnen (Multi-Unit-Franchising).

Matthias Lehner, Vizeprasident des Deutschen Franchiseverbandes und CEO von Bodys-
treet, freut sich als Aussteller schon, in Frankfurt franchiseaffine Besucher und auch be-
stehende Franchisepartner als Rolemodels zu begriifien und setzt seinerseits auch sehr auf
den durch MFV eingebrachten internationalen Spirit, der die deutsche Franchisewirtschaft
inspirieren kénne.

AKTUELLE FACTS FRANCHISEWIRTSCHAFT IN DEUTSCHLAND

Nach der aktuellen Studie des Deutschen Franchiseverbandes erwirtschafteten im Jahr
2017 in Deutschland etwa 162.000 Franchisenehmer in 985 Franchise-Systemen einen
Gesamtumsatz von rund 112 Milliarden Euro. Insgesamt soll die Griinder-Branche mehr
als 700.000 Menschen in Teilzeit und Vollzeit beschaftigen. Die Selbstandigkeit gewinnt
auch in konjunkturell guten Zeiten an Bedeutung, da sie ein Instrument zur Selbstverwirk-
lichung sei, so Verbands-Vize Lehner.

FRANCHISE EXPO

CEO von MFV

MACH DEIN EIGENES DING

Der ,Sharing Spirit“ in der wachsenden
Griinderszene befeuert dabei das Franchi-
sing, da hier zwei Partner einen Pakt fiir
eine Win-Win-Situation im Business schlie-
fRen und - je nach Systemgrofie viele Part-
ner am gemeinsamen Erfolg arbeiten. Eben
dies erfiillt die Erwartungen der ,,Generati-
on Why“ wie Matthias Lehner betonte, die
jetzt in die Selbstandigkeit drangen um ihr
»eigenes Ding“ im Verbund mit anderen zu
machen. So auch das Keyword in der Kam-
pagne zur anstehenden Franchise-Expo,
die erfolgreiche Franchise-Nehmer in den
Fokus der Kommunikation riickt, mit ihrem
Slogan: ,,Mein Leben hat sich verandert!“

UBER MFV EXPOSITONS

Die Firma MFV Exposition aus Paramus in
den USA ist der Branchenprimus im Fran-
chise-Messe Business. Der Messeveranstal-
ter hat das Konzept fiir die Franchise Expo
Frankfurt — kurz #FEX18 - nach US-ameri-
kanischem Vorbild entwickelt. Dies beruht
auf seiner jahrelangen internationalen Er-
fahrung als Spezialist fiir Franchise-Mes-
sen. MFV Exposition richtet seit tiber zwan-
zig Jahren Messen mit dem Schwerpunkt
auf Franchising rund um den Erdball aus,
darunter “International Franchise Expo” in
New York, weitere US-Franchise Expos in
Los Angeles, Rosemont sowie die MFV-Mes-
sen in Mexiko, England, Irland, Japan, Spa-
nien und nun erstmals in Frankfurt.

Seit Ende 2017 ist die MFV-Gruppe Teil von
Comexposium, einem ebenfalls weltweit
agierenden Messeveranstalter, mit mehr
als 170 B2C und B2B Veranstaltungen in 11
verschiedenen Sektoren, wie Lebensmittel,
Mode, Sicherheit, Digitales, Hightech, Op-
tik, Landwirtschaft und Transport.
www.mfvexpo.com
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= Was: FranchiseExpo18

= Wann: 27.-29. September 2018

= Wo: Messegeldnde Frankfurt, Halle 4.2

= Fir wen: potentielle Neugriinder,
Franchisegeber, Investoren und Firmen,
die Uber Franchising expandieren wollen

= Weitere Informationen zum
Messeprogramm und den Ausstellern:
www.franchiseexpofrankfurt.com
n /FranchiseExpoFrankfurt

Gesprachspanel iiber Erfolgsfaktoren beim
Franchising, finanzielle und rechtliche
Rahmenbedingungen sowie Workshops zur
Kundenakquise und zum erfolgreichen Un-
ternehmensausbau.

Ziel der Messe ist es, iiber die Basics des
Franchisings hinaus, fachlich qualitativ
hochwertige und praxisorientierte Unter-
stlitzung zu bieten sowie neue, auch inter-
nationale Impulse zu setzen. Auch fir die

deutsche Wirtschaft ist Franchising ein
bedeutender Faktor. Die Umsatze der be-
reits bestehenden Systeme sind in Deutsch-
land in den letzten Jahren kontinuierlich
gewachsen. ,Die Expo ist eine grof3artige
Gelegenheit, um geschlossen als Qualitéts-
gemeinschaft aufzutreten und gemeinsam
professionell fiir nachhaltige Griindungs-
perspektiven im Franchising zu werben", so
Brodersen.

JOB €

IST PARTNER VON IGENDA

Du willst grunden
und interessierst
Dich fur ein System?

Uber JOBKkixx mit einfachen Steps
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WhatsApp: 017676 86 90 60
Facebook: jobkixx
Twitter: @jobkixx
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nur unserer Kontaktaufnahme.




25% Messerabatt*
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Mehr Bewerbungskandidaten durch einfaches Verfahren und Anonymitat b
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jekt der
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Besser selbststandig
im Franchising

Was sind die Vorteile fiir Franchisegeber
und Franchisenehmer?

Von Dr. Martin Ahlert und Inga vom Rath

Die deutsche Wirtschaft klagt iiber Fachkriftemangel / zu wenige geeignete
Arbeitnehmer und lockt zunehmend mit attraktiven Gehdltern. Zugleich lduft die
Digitalisierungswelle, die immer mehr Branchen erfasst und fihige Mitarbeiter
und Fiihrungskrifte auf absehbare Zeit freisetzen wird. Eine Chance fiir diejeni-
gen, die mit dem Gedanken einer Selbststdndigkeit spielen: sich als Franchiseneh-

mer einem funktionierenden Franchisesystem anzuschliefSen.

VORTEILE FUR VORTEILE FUR
FRANCHISEGEBER FRANCHISENEHMER

= rasche Expansion = unternehmerische Freiheit

= geringere finanzielle und organisatori- (in gegebenen Grenzen)
sche Belastung durch Ubertragung der = geringere finanzielle und organisatori-
Marktbearbeitung an Franchisenehmer sche Belastung durch Unterstiitzung

= geringeres finanzielles Risiko des Franchisegebers
bei der Expansion = geringeres Unternehmerrisiko

= (Selbst-)Lernendes Netzwerk durch erprobtes Geschaftskonzept

= Motivation der Franchisenehmer = erleichterter Markteintritt aufgrund
aufgrund finanzieller Beteiligung etablierter Marke
und personlichem Involvement = Riickgriff auf Erfahrung und

= Know-how der Franchisenehmer Know-how des Franchisegebers
liber lokale Besonderheiten und anderer Franchisenehmer

= Hohere Méglichkeiten der = GroRen- und Verbundvorteile, z.B.
Einflussnahme und der Kontrolle bessere Einkaufskonditionen durch
des Vertriebssystems Zentraleinkauf fiir alle Franchisenehmer
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Franchising ist ein Vertriebsmodell, bei dem ein erprobtes Ge-
schaftskonzept, wie z.B. ein Restaurantkonzept, ein Fitness-Studio
oder ein Handelsunternehmen unter einer gemeinsamen Marke
mit seinen Produkten und Dienstleistungen einheitlich am Markt
auftritt und nach vorgegebenen Standards multipliziert wird. Dazu
stellt der Franchisegeber den Franchisenehmern dieses Geschéfts-
konzept gegen eine Eintritts- und eine laufende Gebiihr zur Verfii-
gung und unterstiitzt diese beim Geschaftsaufbau und -betrieb.

Die Selbststédndigkeit mit Franchising liegt weiter im Trend. Aktu-
elle Zahlen des Deutschen Franchiseverbandes iiber die deutsche
Franchisewirtschaft 2017 zeigen,, dass im vergangenen Jahr nicht
nur die Anzahl der Systeme (+ 2,3 Prozent), sondern auch die Zahl
der Franchisenehmer zugenommen hat (+ 3,6 Prozent).

Warum eine Existenzgriindung / die Selbststandigkeit mit Fran-
chising sicherer sein kann, zeigt eine Studie des Internationa-
len Centrums fiir Franchising & Cooperation (F&C) aus dem Jahre
2016: Analysiert wurden 89 Franchisesysteme mit 10.000+ Fran-
chisebetrieben. Ein Ergebnis: Die Franchisenehmer in etablierten,
funktionierenden Franchisesystemen sind zufrieden. 85% der
Franchisenehmer wiirden sich wieder fiir ihr Franchisesystem ent-
scheiden, 81% der Franchisenehmer wiirden Thr Franchisesystem
gar im Freundes- und Bekanntenkreis weiterempfehlen (Ahlert/
vom Rath, 2016, F&C-Studie Nr. 19).

Die Vor- und Nachteile, die es abzuwédgen [
gilt, liegen auf der Hand: Selbststéndigkeit
mit einem erprobten Konzept (,mit Sys-
tem”), bei dem Erfahrungswerte vorliegen
- zugleich eingeschrankte unternehmeri-
sche Freiheiten und Gebiihren. Das Risiko
des Scheiterns jedoch wird kalkulierbar und
ist deutlich niedriger, als bei einer eigenen
Existenzgriindung ,,ohne System®.

= Machtpotenzial

Bei der Wahl des richtigen Systems gibt es
allerdings einige Stolpersteine: Ist ein Sys-
tem wirklich professionell aufgestellt? Sind
die Franchisepartner zufrieden? Wird das
Geschéftsmodell in 5 Jahren auch noch so
erfolgreich sein? - Bei diesen Fragen soll-
ten Sie genau hinschauen! Denn der erste
Schritt als neuer Unternehmer im Franchi-
sing ist die Entscheidung fiir das richtige
Franchisesystem. Und die ist alles andere
als einfach.

EINHEITLICHER MARKTAUFTRITT /

ETABLIERTE MARKE

Ein wesentlicher Vorteil fiir einen Existenzgriinder im Franchising
ist in der etablierten Marke und dem einheitlichen Marktauftritt
eines Franchisesystems zu sehen. Die Franchisenehmer nutzen
ein einheitliches Marketing (CI) sowie standardisierte Prozesse,
Produkte und Dienstleistungen. Eine hohe Markenbekanntheit
verbunden mit einem positiven Markenimage erméglichen es, bei

VORTEILE VON
FRANCHISESYSTEMEN

= Zentraler Einkauf
= Markenstarke

= Schnelleres Wachstum
= Héhere Bekanntheit
= Arbeitsteilung

= Unternehmertum
vor Ort

= Schnellere Reaktion
am lokalen Markt

= Geringeres Risiko

= Innovationskraft

FRANCHISE EXPO

Geschéftser6ffnung wesentlich schneller einen Kundenkreis zu ge-
winnen, als dies bei einem neuen, unbekannten Geschaft der Fall ist.

RASCHE EXPANSION / VEREINFACHTE GRUNDUNG

Fiir den Existenzgriinder ermdglicht die Griindung mit Franchising
eine rasche und vereinfachte Betriebsgriindung insbesondere da-
durch, dass er ein schliisselfertiges und bereits erprobtes Konzept
des Franchisegebers nutzen kann. Die sonst iiblichen Griinderprob-
leme und -risiken kénnen damit reduziert werden.

Fiir den Franchisegeber ermoglicht Franchising eine rasche Expan-
sion, da die Franchisenehmer das Startkapital und die Marktbear-
beitung und -entwicklung vor Ort ibernehmen. Damit ist es mog-
lich, viele Franchisebetriebe innerhalb einer relativ kurzen Zeit zu
erdffnen.

Der Franchisegeber verfiigt nicht immer iiber so viel Kapital und
Kapazitdten, um eine vergleichbar rasche Expansion iiber ein in-
ternes Wachstum erreichen zu kénnen. Die Multiplikation {iber
Franchising ermdglicht somit eine schnelle Marktabdeckung und
gute Marktpositionen fiir das Konzept des Franchisegebers. Damit
eignet sich Franchising sowohl fiir etablierte Unternehmen, die
ihre bestehende Vertriebsorganisation mit mehr Unternehmertum
versehen wollen oder die eine weitere Vertriebsschiene etablieren
mochten, als auch fiir junge, dynamische Unternehmen, die eine
rasche Expansion anstreben.

Gerade in Zeiten der Digitalisierung / des
E-Commerce eine ernsthaft zu erwédgende
Strategieoption fiir viele Hersteller, um ei-
nen Direktvertriebskanal zu etablieren.

FAZIT

Franchising erméglicht sowohl fiir Fran-
chisegeber als auch fiir Franchisenehmer
viele Vorteile. Die hohe Komplexitat erfor-
dert jedoch eine professionelle Fiihrung
des Franchisesystems durch den Franchi-
segeber. Fir Franchisenehmer gilt: dass
Erfolg ist kein Automatismus. Verfiigt der
Franchisegeber {iber lediglich ungeniigen-
de Kompetenzen und/oder Umsetzungsex-
pertise, konnten Vorteile, Sicherheit sowie
Win-Win-Situationen fiir den Franchise-
nehmer nicht oder nur eingeschrankt ge-
geben sein. Ein zentraler Indikator fiir ein
erfolgreiches Franchisesystem ist die Fran-
chisenehmer-Zufriedenheit. Diese sollte
permanent tiberwacht und gemessen wer-
den, um eine gute Beziehung zwischen allen Netzwerkakteuren
und einen langfristigen Erfolg des Systems (Nachhaltigkeit) zu ge-
wahrleisten. AbschlieRend kann jedoch festgehalten werden, dass
die Vorteile, die durch die Kombination der marktlichen und hierar-
chischen Elemente generiert werden kénnen, iberwiegen. Deshalb
kann auch zukiinftig davon ausgegangen werden, dass Franchising
eine bedeutende Rolle in der Wirtschaft spielen wird.
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Von Dr. Martin Ahlert und Inga vom Rath



,‘ 1 ISl

DOS (WAS SOLLTEN SIETUN...?) DON'TS (WAS SOLLTEN SIE VERMEIDEN...?)

1. Gutglaubig/leichtgldubig sein. Im Wirtschaftsleben geht es
(auch) um (Thr) Geld und bei Ihrer Entscheidung um Ihre per-
sonliche Lebensarbeitszeit — diese kdnnen Sie nur einmal ver-
wenden. Glauben Sie nicht alles, was Ihnen gesagt wird - prii-
fen Sie nach!

.............. 2. Unterwiirfig sein — als Franchisenehmer(-Interessent) begeg-
nen Sie vielfach gestandenen Unternehmerpersonlichkeiten
und/oder Managern, die ausgesprochen kommunikationsstark
sind. Zufriedenheit und Vertrauen entstehen aber eher durch
eine Partnerschaft ,,auf Augenhdhe*.

"""""""""" 3. Nicht die richtigen Fragen stellen: Fragen Sie, bis Sie verstan-
den haben. Priifen Sie, bis Sie sicher sind.

4. Zu 100% auf Berater vertrauen — Berater sind dazu da, Sie zu
beraten. Fragen Sie drei Berater, dann erhalten Sie mitunter drei
................. unterschiedliche Antworten. Entscheiden Sie immer selbst!
5. Sich unter Druck setzen lassen: Lassen Sie sich nicht zeitlich
unter Druck setzen und vor allem setzen Sie sich auch selbst
nicht unter Druck. Es gibt immer Alternativen!

6. Sichetwasschénreden: Stecken Sie nicht den Kopfin den Sand!
.................. Packen Sie die unangenehmsten Dinge als erstes an.

7. Zu schnell aufgeben: Viele erfolgreiche Unternehmer haben
einmal schwierige Zeiten durchgemacht. Als Unternehmer/-in
missen Sie ein Stehaufménnchen sein! Wenn das eine nicht
funktioniert hat, probieren Sie etwas anderes aus!

8. Sich einschiichtern lassen: Sie haben Rechte. Kennen Sie diese?
Lernen Sie sie kennen und setzen Sie sie ggf. durch.

9. Jedem Giitesiegel vertrauen — Giitesiegel konnen eine Orienti-
rung geben, aber viel ,Gldnzendes“ halt einer substanziellen
Uberpriifung nicht stand. Suchen sie aussagekraftige und iiber-
prifbare Informationen! Denken Sie daran, dass Siegel keine
,Garantien“ fiir Erfolg sind. Priifen Sie stets eigenstandig und
.................. eigenverantwortlich.

10. .Abheben” — Haben Sie als Franchisenehmer wirtschaftlichen
""""""" Erfolg? Bleiben Sie am Boden! Es braucht manchmal nur weni-

ge Veranderungen und der Erfolg bleibt aus.
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Das Griinder-ABC

Was macht Unternehmensgriindungen WICHTIGE &
im Franchise besonders? VORUBERLEGUNGEN

Endlich der eigene Chef sein. Entscheidungsfreiheit haben.
Sich seine Zeit selbst einteilen kénnen — So verlockend ihre
Vorziige auch sind, eine Griindung ist immer mit Risiken ver-

bunden. Warum also nicht auf eine bereits erprobte und er-

VOM BUSINESSPLAN
ZUR KOSTENKALKULATION

folgreich umgesetzte Idee zuriickgreifen?

Behringen. Existenzgriindungen sind in Deutschland seit einiger
Zeit rlicklaufig. Laut KfFW-Griindungsmonitor 2018 haben sich im
vergangenen Jahr 234.000 Vollerwerbsgriinder selbststéndig ge-
macht. Das sind 6% weniger als 2016. Gerade in Zeiten von nied-
riger Arbeitslosigkeit scheinen viele ein sicheres Angestellten-
verhdltnis einer Selbststandigkeit vorzuziehen. Eine risikodrmere
Variante der Selbststéndigkeit ist eine Franchisegriindung.

Wéhrend man namlich bei einer Griindung eigentlich auf sich allein
gestellt ist, hat man im Franchise mit seinem Franchisegeber von
Anfang an einen starken Partner an seiner Seite. Dieser ist in den
meisten Féllen Griindungsexperte — schlieRlich bedeutet jeder neue
Partner den Aufbau einer neuen Existenz. Doch wo genau liegen

die Unterschiede zwischen einer unabhéngigen und einer Franchi- VON DER STANDORTSUCHE

segriindung? Gemeinsam mit dem Franchiseunternehmen Town &
Country Haus schaut igenda auf die Phasen einer Griindung.

BIS ZUR EROFFNUNG

(]
DIE ERSTEN r

MONATE ALS GRUNDER
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FRANCHISE EXPO

Egal ob eine Selbststandigkeit mit oder ohne
Franchise. Der angehende Griinder muss sich
zunachst einmal klar werden, ob er als Un-
ternehmer Uberhaupt geeignet ist. Er sollte
genau hinterfragen, ob er genug Motivation
hat, eine harte Anfangsphase mit langen Ar-
beitszeiten und wenig Zeit firs Privatleben
zu Uberstehen. Doch nicht nur Zeit, sondern
auch Geld muss ein Existenzgriinder inves-
tieren. Schlussendlich muss auch der Wille zu
Wachstum und Erfolg da sein.

Bei jeder Griindung muss zunachst einmal
ein Business-Plan ausgearbeitet werden. Die-
ser Plan bezieht sich vor allem auf den Start
und das unternehmerische Handeln. Genau-
so wichtig ist es, spatere Geldgeber davon zu
Uberzeugen, dass dieser Plan aufgeht und das
Unternehmen Erfolg haben wird. Den Erfolg
eines bestehenden Systems nachzuweisen,
ist im Franchise natirlich um einiges einfa-

Stehen Businessplan und Kalkulation, ist
der nachste Schritt die Standortsuche, denn
jedes Unternehmen braucht eine Anlauf-
stelle. Um diese richtig zu wahlen muss der
angehende Unternehmer Gebietsanalysen
durchfiihren und auswerten. In diesem Punkt
sind Franchise-Partner ebenfalls nicht auf
sich alleine gestellt und kénnen auf das Wis-
senihres erfahrenen Franchisegebers zahlen.
Sowohl die Erstellung als auch die Bespre-
chung der Gebietsanalyse gehdren bei Town
& Country Haus zum Weg in die Lizenz-Part-
nerschaft.

Haufig ziehen Griinder Experten hinzu, die
sie bezuglich ihrer Entscheidungen beraten
und vor Irrtiimern schiitzen sollen. Inden ers-
ten Monaten ihrer Selbststandigkeit werden
Partner von Town & Country durch einen Start
Up Manager betreut. Diese Profis stehen den
Unternehmern von der Interessentengewin-
nung Uber Vertrieb und Bauvorbereitung bis
zur Baudurchfilhrung zur Seite. ,Dadurch

Im nachsten Schritt miissen Geschéftsidee
und -konzept gefunden werden. Beide sollen
zum Geschéftserfolg fiihren kdnnen. Schon
an dieser Stelle zeigt sich ein groRer Vorteil
einer Franchisegriindung: Hier lasst man sich
auf ein erprobtes Konzept, das schon min-
destens einmal erfolgreich umgesetzt wur-
de, ein.

Wenn er eine Franchisegriindung in Erwagung
zieht, sollte sich der Griinder auch fragen, ob
er bereit ist, sich auf ein umfangreiches Aus-

cher, als den eines Unternehmens, welches
es so noch nicht gibt.

Im Anschluss muss kalkuliert werden. Hierbei
mussen alle Kostenpunkte erfasst werden.
Das sind neben Kapital und méglichen Kre-
diten auch die Kosten fir Raumlichkeiten,
Betriebsmittel, Gehélter, sowie die eigenen
Lebenserhaltungskosten, bis der Betrieb Ge-

Sobald der Standort gewahlt ist, kénnen
Raumlichkeiten angemietet und das Unter-
nehmen mit den nétigen Materialen, Maschi-
nen, Fahrzeugen und der entsprechend be-
nétigten Technik ausgestattet werden. Auch
hier hilft der Franchisegeber: Town & Country
Haus stellt seinen Partnern die bendtigte
Software inklusive Beratung zur Verfiigung.
Danach muss sich der angehende Unterneh-
mer um die Mitarbeitergewinnung kimmern.
Hierbei sollte er einerseits darauf achten das
Budget nicht zu sprengen. Auf der anderen
Seite missen die Mitarbeiter den Kunden-

wollen wir unseren Partnern ermdglichen,
schnell am Markt Ful® zu fassen und in ihrer
Region zur Nummer eins zu werden”, erklart
Benjamin Dawo.

Doch auch uber die Griindungsphase hinaus
koénnen die Town & Country Partner bei Un-
ternehmensfiihrung, Vertriebs- und Projekt-
steuerung auf erfahrene Berater zurtickgrei-
fen. ,Franchise ist fir uns eine moderne Form

und Weiterbildungsprogramm einzulassen.
Bei Town & Country Haus werden die Partner
bestens auf ihre Selbststdndigkeit vorberei-
tet. Bereits vor der Er6ffnung stehen Grund-
lagenschulungen und ein Praktikum in einem
bereits bestehenden Betrieb an. ,Dadurch
eignet sich bei uns eine Partnerschaft nicht
nur fir Branchen-Kenner, sondern auch fir
Quereinsteiger”, sagt Benjamin Dawo, Lei-
ter des Griindungsmanagements bei Town &
Country Haus.

winn abwirft. Bei Town & Country Haus sind
Finanzierungsgesprache schon in der Ent-
scheidungsphase integriert. Franchise-Part-
ner haben also auch bei diesen Uberlegungen
Unterstiitzung durch die Zentrale.

anspruchen auch gerecht werden kénnen.
Auch das Marketing darf der Griinder nicht
aus den Augen verlieren. Die Zielgruppe
muss Uber die Er6ffnung rechtzeitig infor-
miert werden. Beim Startschuss muss dann
alles bereitstehen. Bei einer Franchisegriin-
dung kénnen sich die Partner bei Marketing
und Werbung ebenfalls auf die Unterstiitzung
und das Wissen ihres Systems verlassen. So
stellt die Town & Country Zentrale ihren Part-
nern ein fertiges Marketingkonzept zur Ver-
figung.

der Arbeitsteilung. Die Partner konzentrieren
sich vor Ort auf ihren regionalen Markt und
den Auf- und Ausbau ihres Unternehmens.
Der Franchisegeber entwickelt das Konzept
stetig weiter und nimmt Aufgaben ab, die
zentral effizienter erledigt werden kénnen.
Unser Geschéft ist es dafiir zu sorgen, dass
unsere Partner bessere Geschafte machen”,
sagt Benjamin Dawo.
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In den Anféngen ist eine Franchisegriindung einer her-
kommlichen Unternehmensgriindung also gar nicht so
undhnlich. Der Unternehmer investiert sein Geld in eine
Idee und in ein Geschaftskonzept, das ihn zum Erfolg fiih-
ren soll. In Franchisesystemen ist dieser Erfolg allerdings
eine Folge von bereits bewdhrtem Wissen, welches stetig
weiterentwickelt wird. Der Markteinstieg wird hier also
nach bewdhrten, standardisierten Prozessen vollzogen.
Die Partner profitieren deshalb auf der einen Seite von
der Erfahrung eines gewachsenen Unternehmens. Auf
der anderen Seite genief3en sie aber auch die Vorziige ei-
nes eigenestdndigen Unternehmers, wie Flexibilitdt und
Marktnéhe.

UBER TOWN & COUNTRY HAUS:
uwn& Das 1997 in Behringen (Thuringen) gegriindete Unter-
Uuﬂtr nehmen Town & Country Haus ist die filhrende Mas-

HAUS x sivhausmarke Deutschlands. Im Jahr 2017 verkaufte
Town & Country Haus mit Gber 300 Franchise-Partnern

4.466 Hauser und erreichte einen Systemumsatz-Auftragseingang von

844,29 Millionen Euro. Damit ist Town & Country Haus Deutschlands

meistgebautes Markenhaus.

Rund 40 Typenhduser bilden die Grundlage des Geschéftskonzeptes,

die durch ihre Systembauweise preisgiinstiges Bauen bei gleichzei-

tig hoher Quialitdt ermdglichen. Fir neue Standards in der Baubranche

sorgte Town & Country Haus bereits 2004 mit der Einfiihrung des im

Kaufpreis eines Hauses enthaltenen HausbaullSchutzbriefes, der das

Risiko des Bauherrn vor, wahrend und nach dem Hausbau reduziert.

Fir seine Leistungen wurde Town & Country Haus mehrfach ausge-

zeichnet: So erhielt das Unternehmen zuletzt 2013 den ,Deutschen

Franchise-Preis”. Fur seine Nachhaltigkeitsbemihungen wurde Town &

Country Haus zudem mit dem ,Green Franchise-Award" ausgezeichnet.

2014 wurde Town & Country Haus mit dem Preis ,TOP 100" der innova-

tivsten Unternehmen im deutschen Mittelstand ausgezeichnet. Zudem

wurde Town & Country Haus bei zahlreichen Wettbewerben nominiert
und erhielt im Jahr 2017 den Hausbau-Design-Award fir das Doppel-
haus ,Aura 136" in der Kategorie ,Moderne Hauser".
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e Deutschlands meistgebautes Markenhaus seit 2009 -
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:00 Uhr, kostenlos aus deutschen Netzen) W F
ww.Franchis
ePartnersch
aft.de



Geoblocking und
Know-how-Schutz

Anderungen im EU-Recht und deren
Bedeutung fir Franchisesysteme

Rechtsanwalt Prof. Dr. Eckhard Flohr

Handbuches im Besonderen von grundsdtzlicher Bedeutung sind.
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EU-RECHT UND GEOBLOCKING

Fast unbemerkt von der Offentlichkeit ist
am 02.03.2018 im Amtsblatt der EU die
~Verordnung gegen ungerechtfertigtes
Geoblocking und anderer Formen der Dis-
kriminierung beim elektronischen Handel”
(EU-VO 2018-302) verdffentlicht worden.

Unmittelbare Geltung in den
EU-Mitgliedsstaaten

Da es sich um eine Verordnung handelt,
war keine Umsetzung in nationales Recht
notwendig. Vielmehr gilt diese Verord-
nung vom 03.12.2018 an in allen derzeit 28
EU-Staaten und damit auch in Deutschland,
d.h. die Verordnung ist in Deutschland vom
03.12.2018 an unmittelbar anzuwendendes
Recht.

Ziel der Verordnung

Ziel der Verordnung ist es, das sog. ,Geob-
locking“ weitgehend aus dem Internethan-
del zu verbannen. Bislang war es namlich
mit Hilfe des Geoblockings mdglich, den
Zugang zu bestimmten Bestellseiten zu
verweigern, wenn die Kunden in einem
anderen EU-Staat ansdssig sind oder im
Ausland bestellten. Online-Héndler verwei-
gerten daher Endverbrauchern mit Hilfe des
Geoblockings den Zugang zu bestimmten
Bestellseiten, wenn die Kunden in einem
anderen Staat ansdssig waren oder im Aus-
land ausgestellte Kreditkarten benutzen
wollten. Oft wurden diese automatisch auf
die Seiten in ihrem Land umgeleitet, auch
wenn dort fiir die bestellten Produkte mog-
licherweise héhere Preise verlangt wurden.
Insofern profitierten vom Geoblocking vor
allem die groflen Onlineshops, die in den
EU-Staaten unterschiedliche Preise fiir ihre
Produkte - teilweise unterschiedlich in den
einzelnen EU-Staaten - verlangten.

Die Neuregelung soll nun sicherstellen, dass
Endverbraucher/Kunden beim Onlineshop-

ping nicht mehr wegen ihres Wohnortes
oder eines voriibergehenden Aufenthalts-
ortes diskriminiert werden. Auch sollen fiir
Internetkunden im Ausland die gleichen
Allgemeinen Geschéaftsbedingungen gel-
ten, wie fiir ortsansédssige Kunden. Dies gilt
insbesondere fiir den Kauf von Waren, wie
Kleidung und Madbel sowie fiir Dienstleis-
tungen.

Ausgenommen von der Geoblocking-Ver-
ordnung sind geschiitzte Giiter, wie Compu-
terspiele, Filme, Musik oder Biicher. Diese
Ausnahmen will die EU-Kommission aber
nach zwei Jahren noch einmal tiberpriifen.
Esist dann nicht ausgeschlossen, dass auch
diese Giiter in die Geoblocking-Verordnung
mit einbezogen werden.

Bedeutung fiir Franchisesysteme

Bislang ist das Geoblocking von Franchi-
sesystemen aber auch dazu genutzt wor-
den, um den Gebietsschutz innerhalb eines
Franchisesystems durchzusetzen. Bestellte
z.B. ein Endverbraucher online ein Produkt
des Franchisesystems bei einem Franchise-
nehmer, der seinen Sitz nicht am Wohnsitz
des Endverbrauchers hat und seine Fran-
chiserecht fiir ein anderes Vertragsgebiet
erhalten hat, so wurde diese Anfrage immer
an den Franchisenehmer weitergeleitet, in
dessen Vertragsgebiet der Endverbraucher
seinen Wohnsitz hat.

Alles dies ist vom 03. Dezember 2018 an
nicht mehr méglich.

EU-RECHT UND KNOW-HOW-SCHUTZ
Derzeitiger Schutz des Know-hows eines
Franchisesystems

Der Begriff ,Know-how* wird regelmafiig
zur Bezeichnung der Gesamtheit sdmtli-
cher immaterieller Vermogensgegenstande

eines Unternehmens einschlieRlich der Ge-
schéfts- und Betriebsgeheimnisse verwen-
det (grundsétzlich VON DIRINGSHOFEN
GRUR-Prax 2013, 397 ff.).

Bislang ist dieser Schutz durch den Gesetz-
geber nur in den §§ 17 ff. UWG etabliert,
reicht aber nicht aus, um das Know-how ei-
nes Franchisesystems umfassend zu schiit-
zen.

Delegelata werden derzeit durch § 17 UWG
alle auf ein Unternehmen bezogenen bzw.
mit diesem in Zusammenhang stehenden
Tatsachen und Umstdnde sowie Vorgédnge,
die nicht offenkundig sind, sondern nur ei-
nem begrenzten Personenkreis zuganglich
sind, an deren Nichtverbreitung das jeweili-
ge Unternehmen ein berechtigtes Interesse
hat und die nach dem bekundeten oder doch
erkennbaren Willen auch geheim bleiben
sollen (so BGH NJW 2009, 1420 - Versiche-
rungsvertreter), geschiitzt.

Diese Grundséatze gelten auch fiir das Know-
how eines Franchisesystems. Entscheidend
ist, dass

= zwischen dem Know-how und dem Unter-
nehmen des Franchisegebers und damit
zum Franchisesystem insgesamt ein Be-
zug besteht,

die Gesamtheit der immateriellen Vermo-
gensgegenstdnde sowie Geschafts- und
Betriebsgeheimnisse eines Franchisesys-
tems nicht offenkundig sind,

fiir das Franchisesystem ein Interesse an
einer fortlaufenden Geheimhaltung be-
steht und

durch den Abschluss eines jeden Franchi-
severtrages und die Geheimhaltungsver-
pflichtung, die von Franchisenehmern zu
unterzeichnen ist, der fortdauernde Ge-
heimhaltungswille des Franchisegebers
zum Schutz des Know-hows des Franchi-
sesystems normiert wird.
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Bislang hat sich die Schutzstrategie zum
Know-how eines Franchisesystems zum
einen darauf beschrankt, faktische bzw.
praktische Mafnahmen umzusetzen, d.h.
eine Markt- bzw. Wettbewerbsiiberwa-
chung vorzunehmen und die geeigneten
rechtlichen Mafinahmen zu ergreifen, d.h.
gewerbliche Schutzrechte zu beantragen
und deren Verletzung durch Dritte durch-
zusetzen, soweit dies rechtlich moglich ist.

Schutz des Know-hows de lege ferenda
Durch die neue EU-Richtlinie wird es zum
ersten Mal méglich sein, das Know-how ei-
nes Franchisesystems speziell zu schiitzen,
ohne dass dazu auf allgemeine Tatbestdnde
des Wettbewerbsrechts wie § 17 UWG oder
des Zivilrechts wie §§ 823 I, 826 BGB zu-
riickgegriffen werden muss.

Um einen umfassenden Schutz des Know-

hows von Franchisesystemen sicherzustel-

len, ist aber eine Analyse des Know-hows

und ein Aufbau des Schutzes notwen-

dig, wobei sich folgende grundséatzlichen

Schritte empfehlen:

= Ermittlung des zu schiitzenden Know-
hows,

= Ermittlung der bereits durch Anmeldung
entsprechender gewerblicher Schutzrech-
te gesicherten Elemente des Know-hows
bzw. der Elemente, die ohne eine entspre-
chende Anmeldung origindren Schutz ge-
nief3en,

= Ermittlung der Elemente des Know-hows,
die noch zum Schutz als gewerbliche
Schutzrechte angemeldet werden kdnnen
bzw. miissen,

= priifen, ob von den jeweiligen internen
und externen Schopfern alle notwendi-
gen Nutzungs- und Verwertungsrechte
ibernommen wurden, insbesondere im
Hinblick auf Werbeflyer und Marketing-
mafdinahmen,
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= Prifung der bestehenden Vertrdge mit
Mitarbeitern und Franchisenehmern aber
auch sonstigen Partnern, ob diese umfas-
sende Regelungen zur Geheimhaltung des
Know-hows des Franchisesystems enthal-
ten,

= Priifung der Mafinahmen zur Durchset-
zung des Know-how-Schutzes des Fran-
chisesystems, z.B. durch Uberwachung
und Abmahnung von Wettbewerbsver-
stoflen, insbesondere dann, wenn diese
durch ehemalige Franchisenehmer began-
gen werden.

Soweit insoweit bei einzelnen Franchise-
systemen sog. ,Vertraulichkeitsverpflich-
tungen“ unterzeichnet werden, ist es vor
dem Hintergrund des zu erwartenden
Gesetz zum Schutz geistigen Eigentums
notwendig, sicherzustellen, dass alle Mit-
arbeiter, Franchisenehmer, sonstige Dienst-
leister oder Lieferanten, soweit diese mit
dem Know-how des Franchisesystems in
Berithrung kommen, eine solche Vertrau-
lichkeitserklarung unterzeichnen, die auf
den jeweiligen Vertragszweck ausgerichtet
ist.

In der Regel ist in einem Franchisevertrag
eine solche Geheimhaltungsverpflichtung
nicht nur fir Franchisenehmer und de-
ren Mitarbeiter enthalten, sondern auch
zugleich die Verpflichtung des Franchise-
nehmers, eine entsprechende Geheimhal-
tungserklarung von seinen Mitarbeitern
unterzeichnen zu lassen.

Umsetzung in nationales deutsches Recht

Allerdings handelt es sich nur um eine
EU-Richtlinie, d.h. diese kommt in den ein-
zelnen EU-Staaten nur dann zur Anwen-
dung, wenn diese in nationales Recht umge-
setzt worden ist. Dazu liegt in Deutschland
bereits ein Referentenentwurf des Bundes-

ministeriums der Justiz zur Umsetzung die-
ser EU-Richtlinie vor, namlich das ,.Gesetz
zum Schutz von Geschéaftsgeheimnissen -
GeschGehG".

Ziel des Gesetzes ist es, Geschéaftsgeheim-
nisse umfassend zu schiitzen und zu ver-
hindern, dass geistiges Know-how rechts-
widrig von Dritten genutzt wird. Dieser vom
nationalen Recht de lege ferenda bezweckte
Schutz des Know-hows eines Franchisesys-
tems ergibt sich auch aus der EU-Richtlinie
vom 15.06.2016, wenn es dort im Erwa-
gungsgrund 1 heif3t:

».. EIn weiteres Mittel, um sich die Er-
gebnisse der Innovation anzueignen, ist
der Schutz des Zugangs zu Wissen und
die Verwertung von Wissen, das fiir das
betreffende Unternehmen von Wert und
nicht allgemein bekannt ist. Solch wertvol-
les Know-how und solche wertvollen Ge-
schaftsgeheimnisse, die nicht offengelegt
werden und vertraulich zu behandeln sind,
werden als Geschéaftsgeheimnisse bezeich-
net. ...

Dieser Erwédgungsgrund trifft auch auf das
Know-how eines jeden Franchisesystems
zu. Dieses ist fiir das Franchisesystem als
solches wertvoll und soll auch nicht offen-
gelegt werden und verpflichtet einen jeden
Franchisenehmer auf der Grundlage des
abgeschlossenen Franchisevertrages zur
vertraulichen Behandlung.

Welche Bedeutung diese EU-Richtlinie
aber auch das ,Gesetz zum Schutz von Ge-
schaftsgeheimnissen” fiir das Know-how
eines jeden Franchisesystems haben, er-
gibt sich auch aus der Begriffsbestimmung
in Art. 2 Ziff. 1 der Richtlinie. Dort heif3t es
zum Begriff des Geschéftsgeheimnisses:



.. Geschiftsgeheimnis: Informationen, die

alle nachstehenden Kriterien erfiillen:

1.sie sind in dem Sinne geheim, dass sie
weder in ihrer Gesamtheit noch in der
genauen Anordnung und Zusammen-
setzung ihrer Bestandteile den Personen
in den Kreisen, die iblicherweise mit
dieser Art von Informationen umgehen,
allgemein bekannt oder ohne weiteres
zugénglich sind;

2. sie sind von kommerziellem Wert, weil sie
geheim sind;

3. sie sind Gegenstand von den Umstdnden
entsprechenden angemessenen Geheim-
haltungsmafinahmen durch die Person,
die die rechtméafige Kontrolle iiber die
Informationen besitzt ...“

Durch diese Richtlinie und deren Umset-
zung in nationales Recht besteht daher zum
ersten Mal die Moglichkeit, das Know-how
eines jeden Franchisesystems umfassend
zu schiitzen. Bislang bestand dieser gesetz-
liche Schutzumfang nur eingeschrankt,
namlich dann, wenn es um Urheber-,
Marken- oder Patentrechte ging. Das ,Ge-
schaftsgeheimnis“ als solches, war bislang
nicht gesetzlich geschiitzt. Dies dndert sich
nunmehr durch das ,Gesetz zum Schutz der
Geschaftsgeheimnisse” zum Vorteil eines
jeden Franchisesystems.

Gesetz zum Schutz von Geschiftsgeheim-
nissen (GeschGehG)

Nachdem die Umsetzungsfrist zur EU-Richt-
linie zum Schutz geistigen Eigentums vom
15.06.2016 (EU-RL 2016/943 ABL EU Nr. L
157) bereits am 09.06.2018 abgelaufen ist,
hat erst jetzt die Bundesregierung, nach-
dem es bislang nur einen Referentenent-
wurf gab, am 15.08.2018 einen Gesetze-
sentwurf verabschiedet, dessen zentrale
Neuregelung das ,,Gesetz zum Schutz von

Geschaftsgeheimnissen® ist. In diesem Ge-

setz wird betont, dass nur dann von einem

schutzwiirdigen Know-how ausgegangen

werden kann, wenn drei wesentliche Kom-

ponenten erfiillt werden:

= die Information muss geheim sein;

= infolge dessen einen kommerziellen ver-
wertbaren wirtschaftlichen Wert besit-
zen;

= durch angemessene Geheimhaltungs-
mafinahmen des Berechtigten vor einer
Verodffentlichung geschiitzt sein.

Gerade der letztgenannte Punkt verscharft
die Anforderungen an das schiitzenswerte
Know-how eines Franchisesystems. Hier
bleibt es abzuwarten, welche konkreten
Mindeststandards dann von der Rechtspre-
chung bei der Anwendung des Gesetzes
zum Schutz von Geschéftsgeheimnissen
etabliert werden.

Ferner sieht das Gesetz vor, dass die §§ 17 -
19 UWG aufgehoben werden und an deren
Stelle als modifizierte Vorschrift § 22 Ge-
schGehG treten wird.

Wann das neue Gesetz in Kraft treten wird,
kann zur Zeit noch nicht beurteilt werden.
Da es sich aber um ein Gesetz handelt, das
parteipolitischen Streitigkeiten kaum zu-
ganglich ist, ist mit einer Verabschiedung
des Gesetzes noch in diesem Jahr zu rech-
nen, sodass sich jedes Franchisesystem auf
dieses neue Gesetz zeitnah, d.h. ab jetzt ein-
stellen sollte.

WAS IST ZU TUN?

In der Regel wird bei jedem Franchisesys-
tem das Know-how in einem Franchi-
se-Handbuch dokumentiert. Bei jedem
Franchisesystem muss nunmehr dieses
Franchise-Handbuch daraufhin durchgese-
hen werden, ob dies den wesentlichen drei

RECHT

Komponenten des Gesetzes zum Schutz von
Geschéftsgeheimnissen entspricht bzw.
das Handbuch so strukturiert werden, dass
diese Komponenten erfillt werden. Nur
dann ist sichergestellt, dass de lege ferenda
fir den Schutz des Know-hows des Fran-
chisesystems auf das ,Gesetz zum Schutz
von Geschéftsgeheimnissen” und die dort
normierten Unterlassungstatbestdnde und
Strafvorschriften zuriickgegriffen werden
kann.

Nur dann kann unter Riickgriff auf dieses
Gesetz erreicht werden, dass keine Dritten
das Know-how des Franchisesystems fiir
eigene Zwecke abkupfern oder ausgeschie-
dene Franchisenehmer mit dem Know-how
des Franchisesystems weiterarbeiten.

Damit wird auch zugleich die Hemm-
schwelle fiir Franchisenehmer erhéht, mit
einer z.B. unberechtigt erkléarten fristlosen
Kiindigung des abgeschlossenen Franchi-
severtrages aus dem Franchisesystem aus-
zuscheiden, um dann mit dem erworbenen
Know-how weiterzuarbeiten - allerdings
ohne die Verpflichtung zur Leistung von
Franchisegebiihren.

Prof. Dr. Eckhard Flohr
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Am Montag, den 4. Juni

ging es los, das FRANCHI-

SE FORUM 2018. Und zwar

mit dem neuen Format der
#FranchiseFuckUpNight.

Jenseits weichgezeichne-

ter Erfolgsgeschichten sprachen fiihrende
Kopfe der Franchisewirtschaft liber brenz-
lige Situationen und wie sie es aus ihnen
herausgeschafft haben. Passend moderiert
wurden diese packenden Geschichten von
Dr. Hajo Schumacher, der im Ubrigen durch
das komplette Forumsprogramm fithren
sollte. Die wunderbare Stimmung im SOHO
House Berlin zeigte schnell, mit diesen mal
ganz anderen Tonen wurde beim Publikum
ins Schwarze getroffen. Kein Wunder also,
dass dieses Format auch in 2019 wieder ei-
nen Platz im Ablauf bekommen wird.

Gestartet hat der Kongresstag am Dienstag,
den 5. Juni mit der zwar obligatorischen

Starke l!floderation:
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TAMLEM, DATEN, IMDIIES
IE FRANCHISETOENDS DER TUMUSFY

Ein Blick zuriick

aber nicht weniger innovativen Mitglieder-
versammlung, die klar zeigte: Frontalun-
terricht und Hussentische waren gestern.
Eréffnet wurde sie von Prasident Kai End-
ers, Geschaftsfithrer Torben Leif Brodersen
und seinem Stellvertreter Jan Schmelz-
le. Gemeinsam begriifdten sie die rund 60
Neumitglieder namentlich und stellten die
Verbandsaktivitdten vor. Unterstiitzt im
Ubrigen von den verantwortlichen Vor-
standsmitgliedern Ute Petrenko (Fran-
chisenehmer-Gewinnung), Anja Roske
(Recht), Alexander Mehnert (Qualitdt und
Ethik), Internationales (Matthias Lehner),
Fort- und Weiterbildung (Jiirgen Dawo). Als
Verantwortliche fiir den Digitank kam die

Franchise Forum 2018

FRANCHISE
FORUM 2018

Assoziierte Expertin Sylvia

Steenken auf die Biihne, die

diesen Ausschuss gemein-

sam mit Torben Leif Broder-
sen leitet.

Der offiziellen Versamm-
lung folgte ein launiger und nicht weniger
inspirierender Vortrag von Prof. Stephan
Jansen, der in Franchisesystemen Multip-
likatoren der moralischen Mobilitit sieht
und das kundtat. Nach der Kaffeepause, die
Raum fiir Austausch und Unterhaltungen
bot, ging es dann in fiinf Richtungen ausei-
nander, denn es starteten die Franchisepa-
nels zu den Themen HR, Recht, Marketing
und Digitalisierung. Auf der grofRen Bithne
ging es mit der Podiumsdiskussion zu den
Trends und Entwicklungen im Franchising
weiter. Basis dafiir der frisch vorgestell-
te Franchise Klima Index (FKI), der kiinftig
zweimal im Jahr ber die Stimmungslage
innerhalb der Franchisewirtschaft infor-




miert und die Bedeutung aktueller und
neuer Trends benennt. Um nach der kur-
zen inhaltlichen Vorstellung direkt in die
Diskussion einzusteigen wurde in einer
Echtzeitbefragung die Einschédtzung des
Publikums eingeholt, dem bestehenden FKI
gegeniibergestellt und direkt diskutiert.
Dafiir waren Prof. Achim Hecker (Privatuni-
versitdt Schloss Seeburg), Waltraud Mar-
tius (Syncon Consultants), Frank Roebers
(Synaxon AG), Kai Enders (Prasident, Engel
& Volkers) auf dem Podium.

FREMIHIEFCEUEEEE
DS JAsELE

ERiLH FRaRE=Is
IWARE

FRANCHINICLE(®
DEE Jil=RlE

Den Abschluss des Tagungsprogramm
machte kein geringerer, als Prof. Richard
David Precht. Nach seiner bekannten all-
gemeinen Einfiihrung in die Philosophie
widmete er sich neben der schonen neuen
Arbeitswelt auch dem bedingungslosen
Grundeinkommen und begeisterte mit sei-

Vortrag von
Prof. Richard David Precht

VERBANDE

FRANCHISE

FORUM o

ner verstédndlichen Darstellung komplexer
Zukunftsprozesse. Wéhrend Prof. Precht
nach seinem einstiindigem frei gehaltenen
Vortrag noch Biicher signierte und fiir vie-
lerlei Fragen zur Verfiigung stand, fuhren
schon die ersten Shuttlebusse in Richtung
Abendlocation.

Im Cafe Moskau erwartete die Gaste neben einem gleichermafien einfallsreichen wie
schmackhaftem Buffet vor allem ein wunderbares Abendprogramm.

Highlight war fiir die meisten sicherlich die Verleihung der FRANCHISE AWARDS 2018: Der
Green Franchise Award ging an die Accor Hotels Deutschland GmbH, Franchisegeber des
Jahres wurde die Home Instead GmbH & Co.KG und beste Franchisegriinderin wurde An-
nette Meyer, Franchisenehmerin von Town and Country.

Nach Abschluss des offiziellen Teils sorg-
ten die mitreifenden Showacts fiir beste
Stimmung. Die laue Sommernacht erlaubte
zudem viele locker luftige Gesprache unter
freiem Himmel.

Ein mehr als gelungener Abschluss fir ein
mehr als gelungenes FRANCHISE FORUM
2018. Grund genug, sich bereits den Ter-
min fiir 2019 in den Kalendern zu notieren:
27./28. Mai 2019.

DEUTSCHER
FRANCHISEVERBAND
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Jan Schmelzle
stellvertretender Geschaftsfiihrer
des Deutschen Franchiseverbandes
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Franchise Expo 18

Deutscher Franchiseverband
am Stand 300

Interview mit Jan Schmelzle

igenda: Welche Bedeutung hat die Franchise Expo 18 fiir den Deut-
schen Franchiseverband?

Schmelzle: Lange hat es keine Franchisemesse in Deutschland ge-
geben. Wir freuen uns daher sehr, dass es wieder eine Plattform
gibt, auf der sich Franchisesysteme ihren potentiellen Partner pra-
sentieren kénnen.

igenda: Wie sieht Ihre Unterstiitzung fiir die Expo aus?

Schmelzle: Noch in der Planungsphase kam Tom Portesy, CEO MFV
Expositions, auf uns zu, um die Erfolgschancen des Konzeptes nach
amerikanischen Vorbild fiir den deutschen Franchisemarkt abzu-
klaren. Die Professionalitdt von MFV und die {iber 25-jahrige Erfah-
rung in diesem Segment haben uns iiberzeugt. Wir freuen uns da-
her sehr, gemeinsam eine auf Franchising spezialisierte Fachmesse
in dieser Grofienordnung auf die Beine zu stellen und nicht zuletzt
so unsere Mitglieder auch auf diesem Weg aktiv bei der Gewinnung
von Franchisenehmern zu unterstiitzen. Wir agieren daher sehr
gerne als Hauptpartner der Franchise Expo 18.

igenda: Was haben Franchisesysteme eigentlich von einer Verbands-
mitgliedschaft?

Schmelzle: Ein deutlicher Fokus liegt fast iiberall auf Expansion. In
unserer aktuellen Franchisestatistik gaben 53 Prozent der Franchi-
sesysteme an, derzeit im Wachstumsmodus zu sein. Fiir uns ist das
nattirlich Grund genug, unsere Mitglieder hier aktiv zu unterstiit-
zen. Potentielle Existenzgriinder kénnen sich iber unseren Web-
auftritt detailliert iiber unsere Mitgliedssysteme informieren. Wir
nennen das Portal Systemfinder. Neben zahlreichen Informationen
tber die Unternehmen kdnnen auch ganz konkrete Vorgaben her-
ausgefiltert werden. Uber ein Onlineformular ist die Kontaktauf-
nahme mit dem Wunschkonzept dann besonders leicht.
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igenda: Wie unterscheidet sich Ihr Systemfinder von den anderen
Online-Portalen?

Schmelzle: Unser Anspruch ist es nicht, die Franchiselandschaft
im Systemfinder flichendeckend aufzuzeigen. Unser Augenmerk
liegt viel mehr darauf, die Qualitdtssysteme abzubilden und die
Unternehmen umfassend vorzustellen, die Teil unserer Qualitédts-
gemeinschaft sind. Denn die sind als Vollmitglied dazu verpflichtet,
ihr System regelméafiig checken zu lassen. Zu erkennen sind unsere
Vollmitglieder am entsprechenden Siegel. Ubrigens auch hier auf
der Franchise Expo. Die Qualitdtssysteme des Deutschen Franchi-
severbandes sind einfach am Zertifikat auf den Messestédnden zu
erkennen. Gemeinsam mit unseren Mitgliedern ist es auf der Messe
in Frankfurt das Ziel, nachhaltige Griindungsperspektiven im Fran-
chising anzubieten.

Weitere Informationen zum Deutschen Franchiseverband unter
www.franchiseverband.com

VERBI'-'\NDJ

m—

Veranstaltungen 2018

31. Oktober 2018 | 10:30 -16:00 Uhr
ROUND TABLE INNOVATIONSMANAGEMENT
ORT: KOLN
Ausschliefdlich fiir Mitglieder des Deutschen Franchiseverbandes

07. November 2018 | 10:30 - 16:00 Uhr
ROUND TABLE DATENSCHUTZ
ORT: ESSEN
Veranstaltung des Deutschen Franchiseverbandes

22. bis 23. November 2018

OPTIMALE FRANCHISEVERTRAGE, RECHTSRAHMEN
ORT: HAMBURG
Deutsches Franchiseinstitut

26. bis 29. November 2018

DAS INTENSIVSEMINAR FUR IHREN FRANCHISE-ERFOLG
ORT: BERLIN

Das Intensivseminar fiir [hren Franchise-Erfolg des Deutschen
Franchiseinstituts

Weitere Infos zu den Veranstaltungen:
Frau Denise Hockarth
hockarth@franchiseverband.com

Tel: +49 30 2789020
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Frmeetamn. Aceemmnm

Osterreichischer
Franchise-Verband kurt
seine Besten

Im Rahmen der Franchise-Gala wurden die

begehrten Awards fiir 2018 verliehen

Im Mai dieses Jahres wurde die Burg
Perchtoldsdorf zum Mekka der Osterrei-
chischen Franchisewirtschaft. Neben der
Franchise-Convention, die als wichtigstes
Branchen-Event des Jahres gilt, fand die
Franchise-Gala des Osterreichischen Fran-
chise-Verbandes statt und im Zuge dessen
wurden die Besten Franchisesysteme und
Franchisepartner gekiirt.

Osterreichs Franchiseszene ist bunt und
vielféltig, dies zeigte sich im Rahmen der
Franchise-Gala 2018, wo die begehrten
Franchise-Awards in fiinf Kategorien ver-
geben wurden. ,Bester Franchise-Partner
Newcomer 2018“ wurden Stefan Rauch &
Katrin Piihrerfellner mit dem Lebensmit-
teleinzelhandel Unimarkt. In der Kategorie
,Bester Franchise-Partner 2018“ konnte
Mag. Elvira Kolbl-Catic vom Fitnessspezi-
alisten Mrs.Sporty den Sieg fir sich ent-
scheiden. Der Hauptpreis als ,,Bestes Fran-
chise-System Newcomer 2018“ wurde ,bus
dich weg!“ verliehen und RE/MAX Austria

erhielt die Trophde in der Kategorie ,,Bes-
tes Franchise-System 2018.“ Mit dem ,,So-
cial-Award“ wurde die Systemgastronomie
McDonald’s ausgezeichnet, die mit ihrem
Engagement in der ,Ronald McDonald
Kinderhilfe“ kranken Kindern ein Zuhau-
se bietet. Die Auswahl der Gewinner war
keineswegs einfach, denn es wurden her-
vorragende Partner und Systeme fiir den
Award vorgeschlagen, so dass sich schon
die Nominierungen als schwierig heraus-
stellten. ,Wir, vom OFV freuen uns jedoch
sehr, dass die Osterreichische Franchisesze-
ne so boomt und sind stolz, dass wir so er-
folgreiche Franchisepartner und —systeme
am Osterreichischen Markt haben”, so die
Generalsekretdrin des OFV Mag. Barba-
ra Rolinek. Die Awards wurden von Dkfm.
(FH) Andreas Haider, Prasident des Oster-
reichischen Franchise-Verbandes, sowie
von Barbara Rolinek tberreicht. An dieser
Stelle mochten auch wir als igenda-Team
den Gewinnern sehr herzlich zu dieser tol-
len Auszeichnung gratulieren!




Unter dem Motto: alles aufder gewdhnlich,
fand in diesem Rahmen auch die Franchi-
se-Convention des OFV statt. Die Conven-
tion bot spannende Keynotes, wie zum
Beispiel von Prof. Dr. Dr. Dr. h.c. Franz-Jo-
sef Radermacher von der Universitat Ulm,

der auf Chancen und Risiken rund um das
Thema ,kiinstliche Intelligenz“ eingegan-
gen ist. Carina Dworak — Head of Business
Development bei Mrs.Sporty zeigte in ihrer
Keynote auf, wie Krisen und Probleme als
interessante Herausforderung und Ansporn

angesehen werden kénnen. Die dritte Key-
note wurde von Mag. Charlotte Hager ge-
halten. Sie ist Griinderin und Geschaftsfiih-
rerin von comrecon brand navigation und
sprach tiiber den richtigen Einsatz von Zei-
chen, Symbolen und Botschaften, um Kauf-
entscheidungen der Konsumenten maf3-
geblich beeinflussen zu kénnen. Zwischen
den Keynotes wurden Parallelworkshops
abgehalten, um Verantwortungstréger der
Franchiseszene auf bestehende und zu-
kiinftige Herausforderungen vorzubereiten.
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DER SYSTEMCHECK DES OFV BEINHALTET FOLGENDE LEISTUNGEN:

= Kompakte Befragung der Franchisepartner nach deren Zufriedenheit

= Bewertung des Systems auf Basis von Selbstauskunft und Partnerbefragung
Die Bewertung umfasst folgende Aspekte: Systemkonzept, Produkte/Leistungen,
Strategie, Management, Know-how-Dokumentation

= Telefonisches Interview mit der Bewertungsgesellschaft

= Erstellung der kurzgutachterlichen Stellungnahme durch die Bewertungsgesellschaft

= Vergabe des Giitesiegels und Urkunde durch den Osterreichischen Franchiseverband
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Der OFV
SYSTEM-CHECK

Die Franchiseszene ist vielféltig und bunt.
Doch eines haben alle Systeme branchen-
ubergreifend gemeinsam: je hoher der Qua-
litdtsanspruch und die Klarheit iber die
vereinbarten Spielregeln auf beiden Seiten
sind, desto erfolgreicher sind Franchise-
geber und Franchisenehmer. Aus diesem
Grund hat der OFV fiir alle ordentlichen
Mitglieder einen verpflichtenden Sys-
tem-Check eingefiihrt.

Mit dem Giitesiegel ,gepriiftes Mitglied”
zeigen unsere Mitglieder die Qualitdt Ihres
Systems sowohl nach aufen als auch intern
gegeniiber den bestehenden Partnern.

Vom System-Check profitieren auch poten-
tielle Franchisenehmer, denen das Quali-
tatssiegel eine solide Orientierungs- und
Entscheidungsgrundlage bieten soll, aber
auch bestehende Franchisenehmer und
die Zentrale selbst, da die Auszeichnung
eine bedeutende Aufenwirkung bei rele-
vanten Multiplikatoren besitzt. Der Check
dokumentiert die Zukunftsfahigkeit des
Systems und erleichtert damit den Zugang
zu Finanzierungen fiir neue Franchisepart-
ner. Dariiber hinaus sollen die aus dem
System-Check gewonnenen Erkenntnisse
wertvolle Ansatzpunkte zur bestdndigen
Weiterentwicklung des Systems bieten.

Jedes ordentliche Verbandsmitglied muss
den System-Check einmalig positiv durch-
laufen haben. Dadurch wird dieses Zertifi-



SOCIAL FRANCHISING SOLL IN OSTERREICH WACHSEN

Sozial und wirtschaftlich schlieBen einander
nicht aus, dies beweist Social Franchising.
Kiinftig soll diese Form des Franchisings auch
im Osterreichischen Raum starker forciert
werden.

Weniger als 10 Social Franchisesysteme beste-
hen derzeit in Osterreich. Eine Zahl die kiinftig
ausgebaut werden soll, denn diese moderne
Form des Franchisings stiftet nicht nur sozialen
Nutzen, sondern beschleunigt auch den gesell-
schaftlichen Fortschritt. Besonders soziale Ein-
richtungen und internationale Kulturprojekte
profitieren von diesem Geschéaftsmodell und
haben dadurch die Mdglichkeit, bereits erprobte
und auch funktionierende Konzepte anzuwen-
den. Der Unterschied zum herkémmlichen Fran-
chising liegt hauptséachlich darin, dass es sich

\\um Social Entrepreneurship, also Soziales Un-

ternehmertum handelt, wo die Soziale Wirkung
im Vordergrund steht.

Wer nun aber denkt, dass sozial und wirtschaft-
lich nicht einhergehen, liegt véllig falsch. Unter
Beweis stellt dies unter anderem das &ster-
reichische Sozialunternehmen ,atempo.” Das
Franchisesystem mit Sitz in Graz foérdert die
Gleichstellung von Menschen mit Behinderun-
gen und Lernschwéchen durch Dienstleistun-
gen im Ubersetzungs- und Evaluierungsbereich.
Das Franchisemodell ist auf Gegenseitigkeit
aufgebaut und durch jede neue Franchisepart-
nerschaft entstehen bis zu zehn neue Arbeits-
platze, davon mindestens funf fir Menschen
mit Behinderungen. Mittlerweile bieten bereits
27 Partnerorganisationen ihre Leistungen als
Social Franchisepartner von ,atempo” an. In den

VERBANDE

vergangenen Jahren konnten dadurch rund 300
hochwertige Arbeitsplatze fur Menschen mit
Behinderungen und Lernschwierigkeiten in Os-
terreich und Deutschland geschaffen werden.

~atempo zeigt, dass mit Social Franchising nicht
nur sozialer, sondern auch wirtschaftlicher Er-
folg erzielt werden kann. Eine bessere Kombi-
nation kann es nicht geben, denn was gibt es
Schoéneres, als mit einem sinnstiftenden Ge-
schaftsmodell auch noch Geld zu verdienen?
Genau aus diesem Grund méchte der Osterrei-
chische Franchise-Verband das Thema Social
Franchising kiinftig starker forcieren und Social
Franchise Systeme am Osterreichischen Markt
unterstltzen, denn die Anzahl dieser Systemein
Osterreich hat noch Luft nach oben”, so die Ge-
neralsekretarin des OFV Mag. Barbara Rolinek.

kat und das damit verbundene Giitesiegel immer mehr zur Orientierungshilfe fiir potentiel-
le, neue Partner, aber auch zur Qualitdtskennzeichnung von Franchisesystemen gegeniiber
der Offentlichkeit und den Medien werden.

Zielist es, den hohen Qualitatsanspruch an unsere Mitglieder zu kommunizieren und sicht-
bar zu machen. Das Giitesiegel symbolisiert die juristische Priifung des Vertrags, sowie eine
inhaltliche Beurteilung des Franchisekonzeptes und nicht zuletzt eine hohe Franchiseneh-
mer-Zufriedenheit.

1 3FRAGEN AN

OFV GENERALSEKRETARIN MAG. BARBARA ROLINEK:
' igenda: Hallo Frau Rolinek. Mit welchem Ziel hat sich der Ver-
band der Aufgabe angenommen, den Systemcheck fiir Oster-
reich neu aufzusetzen.

Rolinek: Unser Bediirfnis war es, den Check so zeitgeméf und
serviceorientiert wie moglich anzubieten. Dafiir ist es heutzu-
tage natiirlich notwendig, moéglichst viele Schritte des Priif-
prozesses digitalisiert anzubieten zu kénnen. Das bezieht sich
nicht nur auf die Befragung der Partner, sondern auf das Handling und die gesamte Trans-
parenz des gesamten Informations- und Kommunikationsprozesses.

igenda: Wie hat sich die neue Durchfiihrung des Systemchecks bei den ersten Durchfiihrun-
gen bewdhrt?

Rolinek: Aus unserer Sicht sind wir auf einem sehr guten Weg, das Feedback der Systeme ist
durchaus positiv, auch wenn wir immer wieder auf Punkte stof3en, iiber die man diskutie-
ren muss bzw. die in der Konzeptionierung noch nicht bedacht wurden.

igenda: Was soll in Zukunft in Sachen Systemcheck erreicht werden?

Rolinek: Aus unserer Sicht ist es wichtig, den Systemcheck noch viel mehr als DAS Quali-
téatssiegel der Branche zu kommunizieren. Weiters ware ein Ansatz, durch eine systemati-
sche Datenauswertung der Franchisebranche Statistiken und wissenschaftliche Erkennt-
nisse zur Verfiigung zu stellen. Zudem wiinschen wir uns eine noch stdrkere Abgrenzung
der Systemcheck-Zertifizierung und kommerziellen Kaufsiegeln.

Weitere Infos unter:
systemcheck.at

®
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Paulaner Brauhdauser sind tber-
all auf der Welt zu Hause: Nicht
nur in Miinchen, sondern auch
zum Beispiel in Singapur, Peking,
Moskau, Jakarta und Chong-
qing, der mit mehr als 30 Millio-
nen Einwohnern gréf3ten Stadt
der Welt. In vielen Metropolen
dieser Welt kénnen Freunde eines guten Bieres und authentischer
und glaubwiirdiger bayrischer Gastronomie sich ganz wie in Miin-
chen fiihlen. Getreu dem Motto: ,,From Munich to the world“.

igenda: Wie begann es mit den Paulaner Brduhdusern?

Das Paulaner Brauhaus in Peking war das erste seiner Art, das 1992
aufderhalb Deutschlands erbaut wurde. Der riesige Erfolg iibertraf
alle Vorstellungen und das Brauhaus wurde schnell das beriihmtes-
te ausldndische Restaurant in Peking, mit herzhafter bayerischer
und deutscher Kiiche sowie bayerischem Ambiente. Damals dachte
man noch nicht an Franchise. ,,Das Paulaner Brduhaus in Beijing
war als Einzelprojekt konzipiert®, erinnert sich der Braumeister der
ersten Stunde in China, Jiirgen Schenk. ,,An weiteres Wachstum
dachte damals keiner.“ Der Anstof3 fiir den Schritt in das zu jener
Zeit auch in Wirtschaftskreisen noch kaum bekannte China kam
von aufien. Die Hotelgruppe Kempinski plante Ende der 1980er Jah-
re in Beijing ihr erstes Haus im Ausland und suchte nach einem pas-
senden Gastronomiekonzept. Nach ldngerer Priifung und zahlrei-
chen Inkognito-Besuchen im gerade er6ffneten Paulaner Brauhaus
in Miinchen klopfte Kempinski bei der Brauerei an. ,Ohne grofde
Erwartungen und ohne intensive Marktforschung sagte Paulaner
zu“, berichtet Schenk. ,,Es war ein Versuchsballon.“

igenda: Wie haben sich die Brauhduser bis heute entwickelt?
»Mittlerweile haben wir weltweit rund 50 Paulaner Brauh&user
und Wirtshduser mit Fokus in Asien und Russland, mit denen wir
in einem Lizenz- oder Franchisesystem zusammenarbeiten® berich-
tet Jirgen Schenk, mittlerweile langjahriger Geschaftsfiihrer der
Paulaner Franchise & Consulting GmbH (kurz PFC) aufgestiegen.
Um das Thema Franchising weiter voranzubringen, wurde mit Lars
Eckart ein echter Franchise-Spezialist 2016 in die Geschaftsfiih-
rung geholt.

igenda: Was darf man unter Paulaner Gastronomie im Ausland ver-
stehen?

Dazu Marco Steinhart, Leiter Produkt- und Projektentwicklung der
PFC: ,Das Paulaner Gastronomiekonzept verkdrpert ein zeitge-
maéfdes Miinchner Wirtshaus. Es ist Treffpunkt, um mit Freunden
hervorragende bayrische Speisen zu geniefien und Bier zu erleben
- mit allen Sinnen. Der kulinarische Schwerpunkt liegt auf ,,social
food“ — grofen Platten zum Teilen — und typisch bayrischen Spezi-
alitaten. Unser Konzept steht fiir eine leidenschaftliche Liason aus
modernem Lebensgefiihl und Miinchner Identitat.“

igenda: Was ist fiir die Zukunft geplant?
Die Paulaner Franchise&Consulting GmbH als 100%ige Tochter
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Das etwas andere Franchisesystem

der Paulaner Brauerei-Gruppe
ist Entwickler und Lizenzgeber
bzw. Franchisegeber von Paula-
ner Systemgastronomiekonzep-
ten. Mittlerweile umfasst das
Portfolio vom grofden Brauhaus
mit ca. 1.200gm tiber ein mittel-
grofRes Wirtshaus (rund 700gm)
bis zum kleineren Bierhaus (200-300gm) drei schlagkréftige Kon-
zepte. Paulaner hat sich bewusst fiir den Weg Franchise in der Zu-
kunft entschieden und bietet neben vielféltigen Konzepten rund
um das Bier auch klug durchdachte Konzepte fiir Food, Operations,
Training, Marketing, Interior Design und vieles mehr an. Paulaner
hat in den letzten zwei bis drei Jahren hart an diesem Gesamtpa-
ket gearbeitet. Eckart: ,Diese drei Formate bieten wir jetzt aktiv an.
Alle drei Formate soll es kiinftig auch in Deutschland geben.“

igenda: Warum nicht mehr nur Brduhduser?

»Brauhduser sind und bleiben der Hauptanker und das Aushénge-
schild der Paulaner Markengastronomie“ berichtet Ulrich Schind-
ler, Senior Braumeister aus Miinchen mit einer Portion Stolz. Aber
wir haben festgestellt, dass die Nachfrage nach anderen Formaten
in letzter Zeit stark zugenommen hat. Gerade Anbieter von Ver-
kehrsgastronomien und Shopping-Centern melden jetzt ihren Be-
darf fiir das Kleinformat Bierhaus bei uns an. Das zeigt uns, dass
wir jetzt in allen Gréfden gut aufgestellt sind und wir unseren Part-
nern genau die professionelle Gesamtldsung anbieten, die sie von
uns erwarten“ merkt Andreas Reichert an, der als Leiter Business
Development den Staffelstab im Herbst an Neuzugang Fabian Rie-
den tibergibt. Lars Eckart ergédnzt: ,Die Nachfrage von Interessen-
ten aus aller Welt ist nach wie vor grof. Aber wir miissen sehen,
dass wir fokussiert bleiben und die Komplexitdt nicht zu weit erh6-
hen. Die verschiedenen Lander, Kulturen und Sprachen miissen alle
professionell gemanagt werden. Da bringt unser junges und moti-
viertes Team echte Hochstleistung®.

igenda: Was ist bei Paulaner so besonders und wo soll die Reise fiir
Paulaner noch hinfiihren?

Paulaner startete 1989 mit seinem ersten Brduhaus-Standort in
Minchen. Klassischerweise baut jeder Franchisegeber erst den
Heimatmarkt aufund geht dann ins Ausland. Paulaner setzte schon
frith auf das Ausland. Eckart: ,,Das ist sicher ganz anders als in an-
deren Systemen, aber wir waren damit mindestens genauso erfolg-
reich. Mit iiber 25 Jahren Markterfahrung sind wir einer der ersten
Pioniere fiir handwerklich gebraute Biere vor Ort. Diese Kombina-
tion Bier mit Experience, also die Marke erlebbar machen ist schon
was Tolles. Wir nennen das ,, ExBEERience®. Damit sind wir ande-
ren deutschen Brauereien weit voraus. Wichtig fiir uns ist auch,
dass das Know-how bei uns ist und von uns so weiterentwickelt
wird, dass ein hohes Multiplikationspotential besteht.“

Die Miinchner haben noch viel vor. Lars Eckart und Jiirgen Schenk
sehen das Potential fiir 300 Paulaner Systemgastronomien in den
néchsten 10 Jahren.“
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ADVERTORIAL

DMINUTES

PERSONAL EMS TRAINING

25MINUTES IST

FRANCHISE-BRANCHENSIEGER!

Deutschland TEST, Focus und Focus Money
haben 25MINUTES im Rahmen einer ge-
meinsam durchgefiihrten Franchisestudie
juingst zur Nummer 1im Bereich Fitnessstu-
dios gewéahlt und mit dem Pradikat ,Bestes
Franchise-Unternehmen” ausgezeichnet.
Auch igenda hat das Unternehmen fiir her-
vorragende Partnerzufriedenheit als Pre-
miumsystem pramiert. Hier erzdhlen drei
Franchisepartner —ohne sportlichen Hinter-
grund - von ihrem Erfolg mit dem igenda
Premiumsystem 25MINUTES:

Nikolai Kidess
(Bachelor Hotel Management)

»Sport liegt mir eigentlich nicht so, aber wihrend ich als Consultant bei Michael Page arbei-
tete, habe ich selbst bei 25MINUTES in der City EMS trainiert in der Mittagspause. Das hat
mich total begeistert, weil es so intensiv, schnell und effizient war. Ich litt vorher immer unter
starken Riickenschmerzen. Das Beste war fiir mich, nach 20 Jahren dank EMS endlich wieder
schmerzfrei zu sein. Das Training bei 25MINUTES war fiir mich der auslésende und ziindende
Funke, mich selbststdndig zu machen mit dieser iiberzeugenden Trainingsmethode und dem
Premiumkonzept.

Im Mdrz habe ich den Standort gefunden und am 23. Juni 2017 hatten wir bereits unser Soft
Opening — ein voller Erfolg. Schon im Vorfeld hatten wir Mitgliedsvertrdge unterschrieben
durch das 25MINUTES Vorerdffnungsmarketing. Die vom Franchisegeber prognostizierten
Mitglieder- und Umsatzzahlen habe ich bereits in den ersten Monaten deutlich tiberschritten.
Das Konzept von 25MINUTES ist wirklich so rund wie das Markenlogo. «

»lch war auf der Suche nach einem starken Partner und einem System, das zu mir passt und
das ich authentisch vertreten kann. Ein Franchisemakler empfahl mir 25MINUTES. Nach einem
ersten Treffen mit Carsten Pachnicke spiirte ich gleich, dass die Chemie stimmte. Menschlich
und auch unternehmerisch. 25MINUTES ist modern, innovativ, sehr sympathisch und genau
das, was ich wollte, ndmlich eine starke Marke, die was darstellt. Die Studios sind ansprechend
und hell gestaltet vom Design her. Carsten Pachnicke ist ein echter hanseatischer Kaufmann,
das gefiel mir. Meine Erdffnung war dank der Social Media Aktivitdten ein voller Erfolg. Zwei
Drittel unserer Kunden kamen tiber Facebook. Das hidtte ich nie gedacht!

Ich bin angekommen. Es ist etwas ganz Anderes, wenn man fiir sich selbst arbeitet als fiir
Andere. Das kann ich jedem nur empfehlen. Man muss keine sportliche Expertise haben, das
kann man sich alles erarbeiten. Aber man sollte ein sportlicher Unternehmertyp sein und gerne
mit Menschen umgehen. Franchise erleichtert vieles und gibt viele erfolgserprobte Tools an die
Hand.MACHEN muss man aber alleine!«

Ingo Stahl (vorher 26 Jahre in
Flihrungspositionen bei Siemens)

nDas Konzept von 25MINUTES bietet eine solide wirtschaftliche Perspektive. Die Ausrichtung
auf vier EMS-Stationen und die Kombination aus EMS und Cardio-EMS-Training unterscheidet
25MINUTES von den meisten anderen Anbietern. Das macht das Konzept aus unternehmeri-
scher Sicht wesentlich attraktiver, da es mir ein deutlich hoheres Umsatzpotenzial bietet. Die
Beziehung zum Franchisegeber ist absolut partnerschaftlich, hanseatisch fair, persénlich und
auf Augenhéhe. Das schitze ich sehr. Mittlerweile habe ich bereits zwei 25MINUTES Studios,
meine Tochter macht gerade den Bachelor in Firness6konomie und arbeitet als Studioleiterin
mit mir im Team. Ich bin dieses Jahr 60 geworden und dank EMS-Training fiihle ich mich fitter
denn jel«

Stefan Lamm
(vorher IT Vertriebsmanager)

Carsten Pachnicke, Griinder von 25MINUTES, freut sich auf Inre Kontaktaufnahme
und berét Sie gerne unverbindlich Giber Voraussetzungen, Chancen und wirtschaftliche
Perspektiven mit 25MINUTES im Zukunftsmarkt Personal EMS Fitness.

Mail: franchise-anfragen@25minutes.de | Mobile: +49 (0) 170/ 200 70 80
www.25minutes.de/franchise
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Ahnlich wie gute Bewertungen bei Google oder Amazon die
Erfahrung der Nutzer sichtbar machen, macht das igenda-Pre-
mium-Siegel die tollen Erfahrungen lhrer Nutzer (in diesem Fall
lhrer Partner) gegeniiber Dritten sichtbar. Glaubhaft, objektiv

WARUM DAS FUR SIE INTERESSANT IST?

= Nur die Besten erhalten das Siegel!
Die igenda-Premium-Systeme sind ein Kreis von exzellenten
Franchise-Unternehmen und Verbundgruppen, deren Partner
eine sehr hohe Zufriedenheit mit der System-Mitgliedschaft auf-
weisen. Nur wenn eine Gesamtzufriedenheit von mindestens der
Schulnote ,gut” erreicht wird, ist der Eintritt in diesen exklusiven
Zirkel moglich. Sie gehéren dazu!

= Dokumentieren Sie lhr Qualitatsstreben!
Nur Unternehmen, die regelméfig eine Partnerzufriedenheits-
analyse durchfithren, kdnnen das igenda-Premium-Siegel erhal-
ten. Nachhaltige Partnerzufriedenheit ist einer der wichtigsten
Treiber fiir anhaltenden Erfolg aller Netzwerkmitglieder. Und Sie
zeigen mit dem Siegel, dass Sie diesen Treiber proaktiv managen
—im Sinne Thres Netzwerks!

= Dokumentieren sie lhre gelebte Partnerschafts-Kultur
Mit dem igenda-Premium-Siegel zeigen Sie, dass Partnerschaft
fiir Sie mehr als nur ein Wort ist. Sie horen Ihren Partnern zu und
geben ihnen die Moglichkeit offen, ehrlich und anonym ihre Mei-
nung zu sagen. Die igenda-Premium-Systeme geben Thnen die
Moglichkeit, die markantesten Ergebnisse dieser Befragung sicht-
bar zu machen - transparent und partnerschaftlich!

und neutral - dafiir biirgt igenda. So beweisen Sie, dass ihr Fran-
chiseunternehmen mehr als schéne Worte und Versprechungen
zu bieten hat. SchlieBlich sind zufriedene Partner die beste Wer-
bung fiir Ihr System!

WAS WIR LEISTEN?

Erstellung lhres persénlichen Siegels

Sie erhalten verschiedene Varianten Thres individuellen igen-
da-Premium-Siegels fiir Ihr Unternehmen. Nutzen Sie dies nach
Belieben in der on- und offline-Kommunikation.

Listung lhres Unternehmens im Kreis der Besten

Wo immer die igenda-Premium-Systeme genannt werden, Ihr
Unternehmen ist im Kreis der Besten dabei. Nicht nur auf jeder
Logo-Wand, wenn Sie méchten auch ohne Aufpreis mit Busi-
ness-Card in jedem igenda-Magazin und mit Darstellung Ihres
Systems auf dem igenda.de-Portal.

Wir stehen fiir Qualitat

Wir sorgen fiir die Infrastruktur, die erklart, was das igenda-Pre-
mium-Siegel so besonders macht. Wir erkldren, warum Partner-
zufriedenheit so essenziell ist, wir erldutern unsere Methoden und
wir stehen fiir die Unabhéngigkeit und Objektivitdt der Partner-
befragung gerade.

Wir sorgen fiir Transparenz und Vertrauen

Wir stellen dar, was Ihr Unternehmen so besonders macht. Wenn
Sie es wiinschen, erhalten Sie ohne Mehrkosten sogar eine indivi-
duelle Prif-ID auf Ihrem Siegel, die einen noch transparenteren
Einblick in Ihre guten Partnerzufriedenheits-Ergebnisse ermog-
licht. Eine Eingabe der Priif-ID auf igenda.de fiihrt direkt zu aus-
gewahlten guten Ergebnissen aus Ihrer letzten Partnerzufrieden-
heitsanalyse und zur Darstellung Ihres Partnermodells. Auch die
Integration von F&C Award Gold/Silber in das Siegel auf Wunsch
ist kein Problem. Fiir noch gréfReres Vertrauen in Thre Qualitét.
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Die wichtigste Voraussetzung haben Sie vielleicht bereits. Sie haben eine
igenda-Partner-Zufriedenheitsanalyse durchgefiihrt und mit hervorragenden
Ergebnissen abgeschlossen. Kontaktieren Sie uns unverbindlich. Die néchs-

ten Schritte sind ganz einfach:

Beauftragung der Aufnahme in

die ,igenda Premium Systeme”

Erhalt des Siegels fiir
hohe Partnerzufriedenheit

Zusendung der Unternehmens-
texte und Dokumente

Priifung der Unterlagen,
Erstellung des Qualitatsprofils

Erstellung der Premium-System-
Darstellung & weiterer Dokumente

Listung in allen igenda-Medien & ggf.
individuelles Siegel mit Check-ID

Aktivitat durch Sie | Leistung durch igenda

o

igenda.magazin . 2018_Nr. 16

Schriftliche Beauftragung durch Sie

durch beigefiigtes Formular

Sie nutzen |hr Siegel

als Auszeichnung fiir Ihr Unternehmen

Aufnahme der Texte, Bilder und Videos zur Darstellung

des Franchisemodells per digitalem Formular

igenda bereitet die hervorragenden Ergebnisse

lhrer Partnerbefragung auf

igenda erstellt Ihr individuelles Siegel, mit Qualitats-

profil, Systemdarstellung, Pressemitteilungen & Flyer

Sie nutzen lhr individuelles Siegel als Zeichen

- - AD:
fur Qualitat, Transparenz und Vertrauen Ligendad® ‘:m

Franchisen®!

igenda-Ansprechpartner: Felix Wegehaupt - Projektmanager
phone 0251 39001-58« fax 39001-59 « mail fw@igenda.de

home WiillnerstralRe 3 - 48149 Miinster « web www.igenda.de

1I344AN3 LSO

S
ZUFRIEDENE

FRANCHISE")
\_ NEHMER /

www.igenda.de/ips




N

igenda Medien
|

Systemdarstellungen
Als igenda Premium prdsentieren wir Ihr System
mit einer Business Card in jedem igenda-Magazin.
Umfangreichere Darstellungen sind mit einer ErmdfSigung

von 67 Prozent ggii. des reguldren Anzeigenpreises mdglich,
z.B. eine ganzseitige Darstellung zum Preis von 398 €. eine
Ersparnis von 800 €!

Fallen Sie auf

1. Die Ergebnisse einer Partnerbefragung* in Kommunizieren Sie die von igenda gepriif-
den letzten drei Jahren war mindestens te hohe Qualitdt Ihres Systems deutlich

»gut“. Viele Franchisesysteme haben nach auflen. Nutzen Sie das igenda-Pre-
diese Befragung bereits durchgefiihrt. \ mium-Siegel, um die hohe Partnerzu-
2. Beauftragung zur Aufnahme in die \ friedenheit offensiv zu prdsentieren.

igenda Premium-Systeme Infor- Auf Anzeigen in diesem Quali-

mationen und Konditionen tdtsumfeld gibt es fiir Premi-
unter www.igenda.de/ips um-Systeme 67 Prozent

AUSGEZEICHNET: N :a 0\ [1: 8 Nachlass.
ZUFRIEDEN-

i .
remium
system.

FRANCHISE

Dienstleister-
datenbank
Systeme, die fiir andere Un-

Artikel /
Pressemitteilungen
Wir arbeiten Ihre Nachrichten re- ternehmen Dienstleistungen an-
daktionell auf und verbreiten Sie tiber bieten, konnen sich in unsere Dienst-
unsere igenda-News-Plattform. Nutzen leisterliste eintragen lassen. Es werden
Sie unsere guten Google-Platzierungen, geringe Verwaltungsgebiihren erhoben,
erreichen Sie eine héhere Reichweite und aktuell 5 € / Monat je Eintrag fiir igenda

kommunizieren Sie in einem Umfeld, dass der Premium-Systeme — ein einzigartiges Angebot.

Qualitdt Ihres Systemes gerecht wird.

Systemdarstellung / Standortkarte

Prdsentieren Sie sich online im Kreis der gepriiften igenda
Premium-Systeme. Nutzen Sie ein Systemportrait mit de-
taillierten Informationen, Bildern, Videos, Downloads,
Kontaktformular usw. - eine integrierte Standort-
karte zeigt, wo ein Standort geplant ist oder
wo ein Nachfolger gesucht wird.

43 Systeme

Auf den nachfolgenden Seiten finden Sie kurze Informationen zu

* Partnerzufriedenheits-Analysen gibt es bei den aktuellen igenda Premium-Systemen. Weitere Informationen
igenda fiir jedes System passend. Unverbindlich online unter www.igenda.de
informieren unter www.igenda.de/pazu
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Uber 900 Franchisesysteme in
Deutschland, da verliert man als
Griindungs-Interessent schnell
den Uberblick. ,Wo soll ich griin-
den, wo ist eine moglichst hohe Sicherheit gegeben?“ lautet eine
Standardfrage der Kandidaten. Hochglanzbroschiiren sehen in-
zwischen fast tiberall toll aus, aber ob nur Marketingspriiche oder
wahrhaftige Information enthalten ist, ist nur schwer zu unter-
scheiden. Als Interessent fiir eine Griindung mit einem Franchise-
system ist es daher enorm wichtig, zuverlassige Informationen
iiber die Qualitdt des moglichen Systemgebers zu bekommen.

PRUFEN SIE GENAU, WO SIE SICH INFORMIEREN!

igenda kann ein wenig Licht ins Dunkel bringen. Denn wir ha-
ben mehr als 15 Jahre Erfahrung in der Evaluation von Fran-
chise-Netzwerken. Und hier sind nur die Besten vertreten. Alle
igenda Premium-Systeme haben ihre bestehenden Partner durch
igenda nach etablierten wissenschaftlichen Methoden nach de-

@enheit befragen lassen. Das igenda-Premium-Siegel

Objektiv
ausgezeichnet!

Die igenda Premium-Systeme

wird nur vergeben, wenn die Ge-
samtzufriedenheit der Partner
mindestens die Schulnote ,gut”
erreicht hat. Zudem weisen die
Premium-Systeme eine hohe Weiterempfehlungsquote auf.

Und diese Einschétzung ist besonders wertvoll: Sie stammt nicht
von Aufdenstehenden, sondern direkt von bestehenden Franchise-
nehmern! Fundiert, anonym und ehrlich - dafiir steht igenda.

VERTRAUEN SIE DER ANONYMEN BEWERTUNG

ECHTER FRANCHISENEHMER

Im Internet, zum Beispiel bei Amazon oder Google, ist die Be-
wertung von Unternehmen und Produkten weit verbreitet und
stellt die vielleicht wichtigste Wahrung fiir das Vertrauen der
Verbraucher dar. Nach diesem bewéhrten Prinzip macht das igen-
da-Siegel gute Bewertungen durch die Partner sichtbar. Und zwar
neutral und objektiv. Alles weitere und die Antwort auf die Fra-
ge, warum die Partnerzufriedenheit entscheidend fiir die nach-
haltige Entwicklung von Franchisesystemen ist, finden Sie auf
unserem Internet-Portal. Besuchen Sie uns auf www.igenda.de

© igenda

SMINUTES

PLRSONAL EHE TRAINING

25 MINUTES GmbH
25MINUTES ist ein gesundheitsorientiertes

Kaiser-Wilhelm-Straf3e 93

20355 Hamburg Premium-Franchisesystem mit einem ganzheit-

Tel. +49 700 7003 7004 lichen Ansatz zum dreifachen Kérpermanage-
Fax +49 700 7003 7005 ment bestehend aus Personal EMS-Training,
pachnicke@25minutes.de Cardio EMS-Training sowie einem besonders

effizienten Ernahrungs-Konzept.

» In der der letzten igenda-Befragung bewer-
teten die 25MINUTES-Partner ihre Gesamtzu-
friedenheit mit der Schulnote ,gut“. Besonders

ZUFRIEDENHEIT + EMPFEHLUNG

@6

positiv bewerteten die Partner dabei die gute
Beziehung zur Franchisezentrale. Die Doku-
mention des fiir den Betrieb eines erfolgreichen
EMS-Studios benétigten Know-hows im Fran-
chisehandbuch und die von angebotenen Trai-
nings/Schulungen wurden ebenfalls positiv
bewertet.

Branche: Fitness & Gesundheit, EMS-Microstudios
Unternehmensgriindung: 2010

Anzahl Franchisenehmer: 21

Eintrittsgebiihren: 5.900 €

Anfangsinvestition: 100.000 €

Eigenkapital: ab 15.000 €

Ansprechpartner Franchising: Carsten E. Pachnicke

www.25minutes.de/franchise/
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ACCORHOTELS

@ igenda

Fodl Welsoms

Hanns-Schwindt-Strafie 2 AccorHotels Germany GmbH

81829 Miinchen Branche: Hotellerie und Gastronomie
Tel. 089 6300 20 Unternehmensgriindung: 1967
hotel.entwicklung@ Anzahl Franchisenehmer: 53 in Deutschland
Eintrittsgebiihren: Variabel (200-400 € pro Zimmer)
Anfangsinvestition: Individuell (5-30 € Mio.)

Eigenkapital: k. A.

accor.com

Ansprechpartner: Yannick Wagner

www.accorhotels-group.com

@ igenda

Wallenrodstrafie 3
91126 Schwabach
Tel. 09122 831 345

Apollo-Optik Holding GmbH & Co. KG
Branche: Optik-Fachgeschaft
Unternehmensgriindung: 1972

franchise@ Anzahl Franchisenehmer: 125 in Deutschland
Eintrittsgebiihren: 8.000 €

Anfangsinvestition: 250.000 €

Eigenkapital: 25.000 €

apollo-optik.com

Ansprechpartner: Jiirgen Borgemeister

www.apollo.de/franchise



@ igenda

Willy-Brandt-Weg 39

48155 Miinster
Tel. 0251 7887 0
info@babyone.de

BabyOne Franchise- und Systemzentrale GmbH
Branche: Baby- u. Kinder-Kleidung, Mébel und Dekoration
Unternehmensgriindung: 1988 / Franchising seit 1992
Anzahl Franchisenehmer: 29 in Deutschland
Eintrittsgebiihren: 10.000 €
Anfangsinvestition: 450.000 €

Eigenkapital: mind. 75.000 €
Ansprechpartner: Ursula Grosselohmann

www.babyone.de

@ igenda

Theodorstrafie 42-90 / Haus 3
22761 Hamburg
Tel. 040 866 257 800

franchise@backfactory.de

BACK-FACTORY

DIE BACKGASTRONOMIE.

BACKFACTORY GmbH
Branche: Systemgastronomie
Unternehmensgriindung: 2002
Anzahl Franchisenehmer: 100 in Deutschland
Eintrittsgebiihren: 2.900 €

Anfangsinvestition: 150.000 - 300.000 €
Eigenkapital: mind. 30 % von (A)
Ansprechpartner: Franchise-Team

www.backfactory.de

@ igenda

Rennweg 9/4/1
A-1030 Wien
Tel. +43 1308 64 61

m.mayer@bni-no.de

ZUFRIEDENHEIT + EMPFEHLUNG

BNI - Business Network International
BNI ist eine professionelle Vereinigung regio-

naler Geschéftsleute mit dem klaren Ziel: Mehr
Umsatz durch neue Kontakte und Geschéfts-
empfehlungen. Die BNI-Partner organisieren
damit die Mitglieder
nachweislich mehr Umsatz machen.

Unternehmertreffen,

» Bestehende Partner bewerten BNI mit ,,sehr
gut. In der der letzten igenda-Befragung von
48 Franchisepartnern im Mérz 2017 bewerteten
die BNI-Partner ihre Gesamtzufriedenheit mit
der Bestnote ,,sehr gut”. Auch das Verhéltnis zu
den eigenen Mitarbeitern und die Beziehung zu
anderen Partnern und zur Zentrale wird mit der
Bestnote bewertet.

Branche: Empfehlungsmarketing
Unternehmensgriindung: 2003
Anzahl Franchisenehmer: 41
Eintrittsgebiihren: Individuell nach Regionsgréfie
Anfangsinvestition: Individuell
Eigenkapital: Individuell, abhangig von Rechts-
form des Franchisenehmers
Ansprechpartner Franchising: Michael Mayer

SYSTEME

@© igenda

WERK

ZUFRIEDENHEIT + EMPFEHLUNG

O b

Limbecker Str. 25-37 (Eing. Schwarze Hom) . 45127 Essen
Tel. 0201 20 189 0

r.grewer@backwerk.com

BackWerk Management GmbH

BackWerk ist Erfinder der SB-Béckereien in
Deutschland und das fithrende Franchise-Sys-
tem der Branche. Uber 200 erfolgreiche Kollegen
warten auf Sie. Begonnen als Discountbacker
haben wir unser Konzept immer stérker gastro-
nomisch ausgerichtet und uns damit erfolgreich
von den Backstationen im LEH abgegrenzt.

» Bei der letzten Befragung von 213 Back-
Werk-Franchisenehmern im August 2017 be-
werteten die Partner Ihre Gesamtzufriedenheit
mit der Schulnote ,,gut”. Mit der Bestnote ,sehr
gut” bewerteten die befragten Partner ihr Ver-
héltnis zu den eigenen Mitarbeitern. Ebenfalls
sehr positiv wurde das Verhéltnis zu den an-
deren Partnern im System und die Betreuung
durch den Aufiendienst bewertet.

Branche: Lebens- und Genussmittel, Backwaren
Unternehmensgriindung: 2001

Anzahl Franchisenehmer: 220

Eintrittsgebiihren: 3.600 €

Anfangsinvestition: 100.000 - 350.000 €
Eigenkapital: 30.000 €

Ansprechpartner Franchising: Regina Grewer

www.back-werk.de

@ igenda

An der Steinernen Briicke 1
85757 Karlsfeld bei Miinchen
Tel. 089 4522 4150
info@bodystreet.com

BODY STREET

Bodystreet GmbH
Branche: Fitness, Gesundheit
Unternehmensgriindung: 2007
Anzahl Franchisenehmer: 171
Eintrittsgebiihren: 14.900 €
Anfangsinvestition: 85.000 €
Eigenkapital: 15.000 €

www.bodystreet.com

@ igenda

Ramskamp 87

25337 Elmshorn
Tel. 04121 4397 0

franchise@futterhaus.de

DAS FUTTERHAUS Franchise GmbH & Co. KG
Branche: Tiernahrung und -bedarf
Unternehmensgriindung: 1987

Anzahl Franchisenehmer: 105 in Deutschland
Eintrittsgebiihren: 5.100 €

Anfangsinvestition: 250.000 €

Eigenkapital: 15 % bis 20 % von (A)
Ansprechpartner: Christian Kraus

www.futterhaus.de
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Bouchéstrafie 12 / Haus 11. 12435 Berlin
Tel. 030 257 643 03 . Fax 0800 535 6578

E-Mail franchise@duden-institute.de

DI Lerntherapie GmbH
Branche: Personliche Dienstleistungen
Unternehmensgriindung: 1990
Anzahl Franchisenehmer: 38
Eintrittsgebiihren: 15.000 €
Anfangsinvestition: 40.000 €
Eigenkapital: 5.000 €
Ansprechpartner: Robert Fischer

www.duden-institute.de

@© igenda

Franz-Mayer Str. 1, Techbase
93053 Regensburg
Tel. 0941 46 297 100

franchise@enerix.de

ZUFRIEDENHEIT + EMPFEHLUNG

enerix

Energietechnik

enerix Franchise GmbH & Co KG

Das enerix Franchise-System ist eine innovati-
ve Marke, hinter der die Vision steht den neuen
Energiemarkt mitzugestalten. Als Geschéfts-
inhaber eines enerix Fachbetriebes liefern Sie
Thren Kunden — Hausbesitzer und Unternehmen
- Photovoltaikanlagen, Stromspeicher und viele
weitere Produkte und Dienstleistungen fiir eine
moderne und giinstige Energieversorgung.

» Die enerix-Partner benoten lhre Gesamtzu-
friedenheit als Franchisenehmer mit einem
starken ,Gut“. Extrem stark schneidet enerix
bei der Bewertung der Beziehungen im Unter-
nehmensnetzwerk ab: Sowohl das Verhaltnis
zu Zentrale als auch die Beziehung zu den Mit-
arbeitern benoten die Partner mit der Bestnote
wsehr gut®.

Branche: Energie und Umwelt
Unternehmensgriindung: 2007

Anzahl Franchisenehmer: 42
Eintrittsgebiihren: 5.000 €
Anfangsinvestition: 10.000 €

Eigenkapital: 10.000 €

Ansprechpartner Franchising: Peter Knuth

www.enerix.de/ueber-enerix/franchise/

@ igenda

Plinjusstrafle 8
48488 Emsbiiren

Tel. 05903 9689 114
jvanaalst@filtafry.de

ZUFRIEDENHEIT + EMPFEHLUNG

©

FiltaFry Deutschland GmbH
FiltaFry hat sich auf das Fritteusen Management

spezialisiert und ist mittlerweile in vielen Lan-
dern aktiv. In Deutschland gibt es FiltaFry seit
2015 und bietet als bisher einziges Serviceunter-
nehmen ein mobiles Full-Service-Konzept rund
um die Fritteuse.

» Die FiltaFry-Partner benoten Ihre Gesamt-
zufriedenheit als Franchisenehmer mit der
Schulnote ,gut“. Extrem positiv sehen die Fran-
chisenehmer das Geschaftsmodell von FiltaFry:
100 Prozent der Partner sind der Meinung, dass
das Unternehmen einen einzigartigen Wettbe-
werbsvorteil besitzt. Auch sind sich die Fran-
chisenehmer einig, dass dieser Vorteil auch in
Zukunft noch bestehen wird.

Branche: Dienstleistungen fiir Gastronomie
Unternehmensgriindung: 1997

Anzahl Franchisenehmer: 9

Eintrittsgebiihren: 25.000 €
Anfangsinvestition: 50.000 €

Eigenkapital: 10.000 €

Ansprechpartner Franchising: Jos van Aalst

www.filtafry.de

@ igenda

FRESSNAPF

Westpreufienstrafie 32-38 . 47809 Krefeld
Tel. 02151 5191 1316

jochen.huppert@fressnapf.com

Fressnapf Tiernahrungs GmbH

Branche: Handel fiir Tiernahrung und -bedarf
Unternehmensgriindung: 1990

Anzahl Franchisenehmer: 254

Eintrittsgebiihren: 5.000 €

Anfangsinvestition: min. 200.000 €

Eigenkapital: min. 40.000 €

Ansprechpartner Franchising: Jochen Huppert

www.fressnapf.com

@ igenda

Stadthausbriicke 5
20355 Hamburg

Tel. 040 36131 345
nastassja.hofmann@

engelvoelkers.com

il

ENGEL &VOLKERS

Engel & Volkers AG
Branche: Immobilienmakler
Unternehmensgriindung: 1977
Anzahl Franchisenehmer: 216
Eintrittsgebiihren: 32.500 €
Anfangsinvestition: 180.000 €
Eigenkapital: ca. 50 Prozent

Ansprechpartner: Nastassja Hofmann

www.engelvoelkers.com/de-de/franchise/
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hagebau Handelsgesellschaft
fiir Baustoffe mbH & Co. KG
Celler Strafie 47

29614 Soltau

Tel. 05191-802-644
Thomas.Kraemer@
zeus-online.de

& hagebaumarkt

iR HILET MAN ZicH,

hagebaumarkt System Deutschland
Branche: Handwerk, Bau, Sanierung, DIY
Unternehmensgriindung: 1979
Anzahl Franchisenehmer: 343
Eintrittsgebiihren: k. A.
Anfangsinvestition: k. A.
Eigenkapital: k. A.
Ansprechpartner: Thomas Kramer

www.hagebau.com



Industriestrafie 15 . 28832 Achim
Tel. 04202 759 173

© igenda

DetlefTillwick@holab.de

HOLAB! Getrankemarkt GmbH

Sie sind auf der Suche nach dem passenden
Franchisesystem und einem loyalen Partner?
Sie wiinschen eine starke Marke, ein umfas-

send erprobtes Konzept und eine hohe Planbar-
keit Ihrer Zukunft? Dann sind Sie bei uns genau
richtig! Die starke Marke HOL'AB! und das in
iiber 200 Mérkten erprobte, umfassende Know-
how sichern Thnen eine hohe Aufmerksamkeit
und Wiedererkennung, ebenso wie die Sympa-
thie der Kunden.

Ein weiterer Vorteil: Sie beginnen nicht mit
einem Start-up, sondern ibernehmen einen
bereits durch uns gut etablierten Standort und
entwickeln diesen als selbstdndiger Franchise-
partner weiter. Werden Sie ein Teil dieser Er-
folgsgeschichte!

» In der igenda-Befragung aller Franchisepart-

ZUFRIEDENHEIT + EMPFEHLUNG
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ner im Februar 2016 wurde HOL‘AB! wiesen die
Partner hohe Zufriedenheit auf. Die hohe Wei-
terempfehlungsquote des Franchise-Konzep-
tes weist auf gut etabliertes Geschéftsmodell
hin. Auch das Verhéltnis zur Systemzentrale
und der Auflendienst wurden von den beste-
henden Partnern gut bewertet. Die befragten
Hol‘Ab!-Partner haben eine grof3e Freude an der
téglichen Arbeit und erfreuen sich an dem pas-
senden Freiraum zur Umsetzung eigener Ideen.

Branche: Getrédnke, Lebens- und Genussmittel
Unternehmensgriindung: 1978

Anzahl Franchisenehmer: 56

Eintrittsgebiihren: 5.000 €

Anfangsinvestition: 80.000 €

Eigenkapital: 15.000 €

Ansprechpartner Franchising: Detlef Tillwick

www.holab.de

Hittfelder Kirchweg 21 / Haus A . 21220 Seevetal-Maschen
Tel. 04105 69219 -11/-13

@ igenda

franchise@jannys.com

Janny’s Eis Franchise GmbH

'ﬂ"'.'. Branche: Lebens- und Genussmittel, Eiscafé
'
¥ Unternehmensgriindung: 1982
JAN NTIE Anzahl Franchisenehmer: 130

Eintrittsgebiihren: 1.500 €
Anfangsinvestition: ab 50.000 €
Eigenkapital: ca. 15.000 €

Ansprechpartner Franchising: Markus Elberg und
Thomas Steputat

SYSTEME

@© igenda
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Hredicrici vorn VST

Home Instead GmbH & Co. KG
Home Instead ist der weltweite Marktfiihrer in

Toyota Allee 47
50858 Koln
Tel. 02234 209 099 12

der stundenweisen Betreuung von Senioren in
deren eigenem Zuhause. 1994 in den USA von
unternehmer@ Lori und Paul Hogan gegriindet, bietet Home
homeinstead.de Instead seine Leistungen heute an {iber 1.000

Standorten in 12 Landern an.

» Bei der letzten Befragung von 65 Franchise-

ZUFRIEDENHEIT + EMPFEHLUNG
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nehmern im Jahr 2017 benoteten die bestehen-
den Franchisenehmer ihre Zufriedenheitmit
dem System als ,,sehr gut”. Besonders gut wur-
de dabei die Beziehung zu den Mitarbeitern und
zur Zentrale bewertet. Ebenfalls mit der Bestno-
te bewerteten die Partner die Freude an der tag-
lichen Arbeit und die Moglichkeit, eigene Ideen
umzusetzen.

Branche: Betreuung von Senioren
Unternehmensgriindung: k. A.
Anzahl Franchisenehmer: 80
Eintrittsgebiihren: 27.900 €
Anfangsinvestition: 150.000 €
Eigenkapital: 50.000 €

Ansprechpartner Franchising: Iria Janssen

www.homeinstead.de

@ igenda

IN-NEC

Wir maschoen 1hr Haws irocken

ISOTEC GmbH
Cliev 21 ISOTEC ist der Spezialist fiir die Sanierung von
51515 Kiirten-Herweg

Tel. 02207 8476 0

Feuchtigkeits- und Schimmelschaden an Geb&u-
den. Als kundenorientiertes Dienstleistungs-
franchise@isotec.de unternehmen liefern wir hochste Qualitdt und
bieten unseren Kunden die Sicherheit fiir ein dau-
erhaft trockenes Zuhause und gesundes Wohnen.

e T » In der letzten igenda-Befragung von 73 Fran-

chisepartnern im Juni 2017 konnte ISOTEC mit
B einer gute Gesamtzufriedenheit der Partner
glanzen. Ebenso positiv bewerten die Franchi-
separtner ihre Beziehung zum Franchisegeber
und zu ihren Mitarbeitern. Auch die Leistungen
der Zentrale und der geschéftliche Erfolg wer-
den mit ,,gut” bewertet. Wichtig fiir Selbststan-
dige: Auch die Zufriedenheit mit der téglichen
Arbeit wird gut benotet.
Branche: Dienstl. in Handwerk, Bau u. Sanierung
Unternehmensgriindung: 1990
Anzahl Franchisenehmer: 80
Eintrittsgebiihren: 27.500 €
Anfangsinvestition: 120.000 €
Eigenkapital: 40.000 €
Ansprechpartner Franchising: Sonja Schmitz

ZUFRIE,
55 0,
&5 %%

www.franchise.isotec.de
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‘Werner-Otto-Strafie 1-7
22179 Hamburg
Tel. 040 6461 7001

franchise@kueche-co.de

e

Kiiche&Co GmbH
Branche: Kiichenfachhandel

Unternehmensgriindung: 1989
Anzahl Franchisenehmer: 100
Eintrittsgebiihren: keine
Anfangsinvestition: ab 100.000 €
Eigenkapital: 10.000 - 20.000 €
Ansprechpartner: Markus Tkocz

www.franchise.kueche-co.de

)enda.
remium
system.

@ igenda

M+ LOCATEC

Rof¥felder StraRe 65/5
74564 Crailsheim
Tel. 07951 297 999 0

Locatec Ortungstechnik GmbH
Branche: Spezialist fiir Leck- und Leitungsortung

Unternehmensgriindung: 2000
Anzahl Franchisenehmer: 49 in Deutschland

franchise@locatec.de

Eintrittsgebiihren: 12.500 €
Anfangsinvestition: ab 90.000 €
Eigenkapital: ab 20.000 €
Ansprechpartner: Dieter Kirschner

www.locatec.com

@ igenda

Grolmanstrafie 40
10623 Berlin
Tel. 030 726 209 0

Franchise@mbe.de

MBE Deutschland GmbH
Branche: Biirodienstl. - Versand, Verpackung, Grafik, Druck

Unternehmensgriindung: 1980

Anzahl Franchisenehmer: 200

Eintrittsgebiihren: 21.900 €

Anfangsinvestition: 65.000 €

Eigenkapital: min. 30 % von (A)

Ansprechpartner: Ute Petrenko und Claudia Griessel

www.mbe-franchising.de

@ igenda

Drygalski-Allee 51. 81477 Miinchen
Tel. 089 78594 656

Holger.Blaufuss@de.mcd.com

McDonald's Deutschland LLC

McDonald's ist eine der starksten Marken der
Welt und ist auch in Deutschland seit vielen
Jahren Marktfiihrer. In den USA betreibt McDo-
nald's bereits seit 1955 aktives Franchising. In
Deutschland wird Franchising seit 1975 aktiv
betrieben. Der Franchise-Partner verkoérpert
den Mr. bzw. die Mrs. McDonald‘s und somit
auch die lokale Anbindung vor Ort. Die Part-
ner zeichnen sich durch unternehmerisches
Handeln und Denken, Streben nach Erfolg und
ausgepragte ,People Leadership Skills“ aus.
Franchising ist ein ideales Vertriebskonzept,
um einen Markt zu erschlief3en. Das unterneh-
merische Engagement eines selbstdndigen Un-
ternehmers ergédnzt sich hier in idealer Art und
Weise mit dem zentralen Management einer
starken und erfolgreichen Marke.

Branche: Systemgastronomie

Anzahl Franchisenehmer: 243 in Deutschland
Eintrittsgebiihren: 46.000 €
Anfangsinvestition (A): ab ca. 760.000 €
Eigenkapital: min. 500.000 €
Ansprechpartner Franchising: Holger Blaufuf}

www.mcdonalds.de

@ igenda

Nordsee Franchise GmbH

Prinzenallee 13

40549 Diisseldorf Branche: Systemgastronomie u. Handel mit Lebensmitteln
Tel. +49 471 13 7817 Unternehmensgriindung: 1896
franchise@nordsee.com Anzahl Franchisenehmer: 25

Eintrittsgebiihren: 30.000 € + Warenkaution von 30.000 €

Anfangsinvestition: ab 250.000€ (Standort-Ubernahme)
ab 450.000€ (Neuerdffnung)

Eigenkapital: ca. 20 % der Investitionssumme

Ansprechpartner: Glenn Curth

www.nordsee.com/franchise

Partnerschaft

Holger Beeck, Vorstandsvorsitzender und Prdsident McDo-
nald’s Deutschland Inc., erklart die Grundlage fiir eine faire
Partnerschaft: ,Beide Seiten bringen viel ein und beide Seiten
profitieren voneinander. Franchise-Nehmer und Franchise-Ge-
ber treffen sich auf Augenhdhe als gestandene und erfolgreiche Unternehmer.
Alle wichtigen strategischen Entscheidungen werden gemeinsam getroffen, und
héaufig sind es gerade die Impulse der Franchise-Nehmer, die wichtige Innovatio-

nen ermoglichen.”

Betreuung

Franchise-Nehmer werden in allen Bereichen des Restaurant
Business betreut. Dariiber hinaus koordiniert der Partner-
Betreuer auch alle Fachbereiche. McDonald‘s hat eine weltweit
einheitliche Unternehmensausrichtung, den ,,Plan to Win“ und
die Umsetzung der Unternehmensziele auf nationaler Ebene erfolgt in Zusam-

menarbeit mit dem demokratisch gewahlten Franchise-Nehmer Beirat, dem FLC.

Nachhaltigkeit

McDonald’s Deutschland orientiert sich seit vielen Jahren am
Prinzip der Nachhaltigkeit. Dies spiegelt sich auch in den fiir
die Franchise-Nehmer bereitgestellten Leistungen wider. So
verhandelt McDonald’s {iber den Bundesverband der System-
gastronomie einen Tarifvertrag und entwickelt gemeinsam mit der IHK Ausbil-
dungskonzepte. Zu nennen sind die Fachkraft im Gastgewerbe und die Fachfrau/
der Fachmann fiir Systemgastronomie.
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Hohe Bleichen 8. 20354 Hamburg
Tel. 040 5555 36 150 . Fax 040 300 600 18

franchisezentraleDACH@newhorizons.de

New Horizons Computer Learning Centersin
Germany GmbH

Wir die New Horizons Franchisezentrale
Deutschland, Osterreich, Schweiz vergeben
Franchiselizenzen an Personen, die Ihr IT Trai-
ningscenter als selbstindige Unternehmer
nach dem New Horizons Franchisekonzept auf-
bauen und betreiben méchten. Dies beinhaltet
den Verkauf von IT Trainings an Geschafts-
kunden und die Agentur fiir Arbeit sowie die
Auslieferung der Trainings mit den innovativen
Blended Trainingsmethoden ,Connected Clas-
sroom” und WalkIn™ (exklusiv). Zu den Wett-
bewerbsvorteilen zdhlen der mehr als 35 Jahre
lang weltweit erprobte ,,Sales Cycle” von New
Horizons, und die innovativen und exklusiven
Trainingsmethoden.

» 100 Prozent Weiterempfehlung! In der igen-
da-Befragung aller Franchisepartner wurde
New Horizons eine sehr hohe Zufriedenheit
der Partner mit der Systemzentrale attestiert.
Auch die hohe Weiterempfehlungsquote von
100 Prozent der Partner weist auf die Qualitat
eines ausgefeilten New Horizons-Franchi-
se-Konzepts. Auch die Rahmenbedingen fiir
eine Selbststandigkeit mit New Horizons stim-
men: Die tégliche Arbeit und der geschéftliche
Erfolg wurden von den Partnern ebenfalls mit
der Bestnote ,sehr gut“ bewertet.

Im Jahr 2016 wurde New Horizons vom Interna-
tionalen Centrum fiir Franchising und Coopera-
tion als ,Bestes System” ausgezeichnet.

Branche: Bildungswesen
Unternehmensgriindung: 1989

Anzahl Franchisenehmer: 19

Eintrittsgebiihren: 25.000 €

Anfangsinvestition: 150.000 €

Eigenkapital: 30 % von A (empfohlen)
Ansprechpartner Franchising: Christine Schremb

www.newhorizons.de

Xantener Strafie 105
50733 Koln

Tel. 0221 97 666 316
michael.albrecht@gdhs.de

Premio - GD Handelssysteme GmbH

Branche: Reifen- und Autoservice
Unternehmensgriindung: 1982
Anzahl Franchisenehmer: 230
Eintrittsgebiihren: keine
Anfangsinvestition: je nach Kunde und Betrieb
Eigenkapital: min. 50.000 €
Ansprechpartner: Michael Albrecht

www.premio.de

SYSTEME

@ igenda

Maarweg 165
50825 Koln
Tel. 0221 94544 0

partner@pirtek.de

PIRTEK

24T Mylrmik Sy

PIRTEK Deutschland GmbH
Branche: 27/7 HydraulikService
Unternehmensgriindung: 1996
Anzahl Franchisenehmer: 38
Eintrittsgebiihren: 29.500 EUR
Anfangsinvestition: 450.000 EUR
Eigenkapital: 50.000 EUR
Ansprechpartner: Michael Thiehofe

www.pirtek.de

®© igenda

Dieselstrafie 1-3
63128 Dietzenbach
Tel. 06074 404 180
scholz@portas.de

ZUFRIEDENHEIT + EMPFEHLUNG

PORTAS’

Europas Renovierer Nr. 1

PORTAS DEUTSCHLAND

Folien GmbH & Co. Fabrikations KG
PORTAS offnet Thnen als Unternehmer im
Handwerk den Zugang zu der lukrativen Markt-

nische der Renovierung und Modernisierung
bei solventen Privatkunden. Unser bewahrtes
Werbekonzept sichert unseren Partnern den
Kontakt zum Kunden.

» In der letzten igenda-Befragung von 106 Fran-
chisepartnern im Dezember 2015 konnte POR-
TAS gute Ergebnisse in allen Teilbereichen
nachweisen. Der Lohn: Eine gute Gesamtzufrie-
denheit der Partner. Beeindruckend: Mit der Best-
note ,sehr gut“ bewerteten die Franchisenehmer
unter anderem ihre Zufriedenheit mit ihrer tég-
lichen Arbeit und - eine Auszeichnung fiir das
Marketing — den Marktauftritt von PORTAS.
Branche: Renovierungen

Unternehmensgriindung: 1976

Anzahl Franchisenehmer: 139

Eintrittsgebiihren: 10.000 €

Anfangsinvestition: 18.000 €

Eigenkapital: 10.000 €

Ansprechpartner Franchising: Matthias Scholz

www.partnerschaft.portas.de
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I1. Hagen 7

45127 Essen

Tel. 0201 878 958 0
franchise@

promedicaplus.de

ZUFRIEDENHEIT + EMPFEHLUNG
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PROMEDICAL ¢7%

Betreuung und Pflege daheim

PROMEDICA PLUS Franchise GmbH
Befragungen zeigen, dass die meisten betreu-

ungsbediirftigen Senioren lieber zu Hause be-
treut werden mochten als im Pflegeheim. Als
PROMEDICA PLUS Franchise-Nehmer erfiillen
Sie diesen Wunsch. So machen Sie viele éltere
Menschen gliicklich und investieren zugleich in
Thren personlichen Erfolg.

» Gute Werte bei Zufriedenheit, Weiterempfeh-
lung und Wiederwahl!In der letzten igenda-Be-
fragung von 106 Franchisepartnern im Juli 2016
glanzte PROMEDICA PLUS mit guten Werten
bei der Gesamtzufriedenheit der Partner. Eben-
so stark schnitt das System bei der Frage nach
Weiterempfehlung einer Franchisepartner-
schaft und der Frage, ob die Partner das System
wieder wahlen wiirden, ab. Starke Werte spre-
chen fiir ein starkes System!

Branche: Betreuung und Pflege
Unternehmensgriindung: 2004

Anzahl Franchisenehmer: 125

Eintrittsgebiihren: 25.000 €

Anfangsinvestition: 30.000 - 40.000 € (ges. Eintritt + EK)
Eigenkapital: 15.000 €

Ansprechpartner Franchising: Peter Blassnigg

www.promedicaplus.de/franchise

)enda.
remium
system.

@ igenda

f] UICIK REIFENDISCOUNT

Xantener Straf3e 105

Quick - GD Handelssysteme GmbH
Branche: Reifenhandel und -service

50733 Koln
Tel. 0221 97 666 573 Unternehmensgriindung: 1995
zentrale@quick.de Anzahl Franchisenehmer: 36 in Deutschland
Eintrittsgebiihren: keine
Anfangsinvestition: ca. 150.000 €

Eigenkapital: 50.000 €

Ansprechpartner: Peter Wegener

www.quick.de

@ igenda

) Raiffeisen-Markt _

Industrieweg 110
48155 Miinster
Tel. 0251 6613 69

Terres Marketing- und Consulting GmbH

Branche: Handel fiir Garten, Heimtierbedarf, Textilien,
Reitsport-, Haus- und Heimwerkerbedarf

info@terres.de Unternehmensgriindung: 1993

Anzahl Franchisenehmer: 302

Eintrittsgebiihren: 5.200 €

Anfangsinvestition: 180.000 € (ohne Immobilie)

Eigenkapital: k. A.

Ansprechpartner Franchising: Herbert Moller

www.terres.de

© igenda

Flozstrafie 18

73433 Aalen

Tel. 07361 9777 474
n.brenner@rainbow-

international.de

Jl RAINBOW

- INTERMATIONAL
SANIERUNGEN

Rainbow International Systemzentrale Deutschland GmbH

Branche: Handwerk — Sanierung von Wasser-,
Brand- und Schimmelschéden

Unternehmensgriindung: 1981

Anzahl Franchisenehmer: 21 in Deutschland

Eintrittsgebiihren: 29.900 €

Anfangsinvestition: 147.100 € (Lizenz & Erstausstattung)

Eigenkapital: 95.000 € (bankverwertbare Sicherheiten)

Ansprechpartner Franchising: Nadine Brenner

www.management-franchisekonzept.de

@ igenda

Im Gefierth 9a
63303 Dreieich
Tel. 06103 391 115
info@reddy.de

REDDY KUCHEN

REDDY Kiichen & ElektroWelt
Internationale Franchise GmbH
Branche: Kiichenfachhandel
Unternehmensgriindung: 1995
Anzahl Franchisenehmer: 54
Eintrittsgebiihren: keine
Anfangsinvestition: ab 75.000 €
Eigenkapital: 25.000 €
Ansprechpartner: Frank Schiitz

www.reddy.de
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Mietgerite

Rentas GmbH
Wilhelm-Beckmann-Str. 6 Rentas hat ein kundenfreundliches Service-Cen-
45307 Essen

Tel. 0201 615 466 12

ter fur Mietgerdte, Reparaturannahme, Ersatz-
teilbestellung und Schérfservice konzipiert, das
bewerbung@rentas.de den Kundenvorstellungen von gutem Service
gerecht wird und als ,Shop-in-Shop-System"
in frequenzstarken Baumaérkten bereits sehr er-

folgreich betrieben wird.

» Gute Werte bei Zufriedenheit, Weiterempfeh-
lung und Wiederwahl! In der letzten igenda-Be-

ZUFRIEDENHEIT + EMPFEHLUNG

fragung von 38 Franchisepartnern im Mai 2017
gldnzte Rentas mit sehr guten Werten bei der
Gesamtzufriedenheit der Partner. Ebenso stark
schnitt das das System bei der Frage nach Wei-
terempfehlung einer Franchisepartnerschaft
und der Frage, ob die Partner das System wieder
wéhlen wiirden, ab.

Branche: Werkzeugvermietung und Service
Unternehmensgriindung: 1988

Anzahl Franchisenehmer: 39

Eintrittsgebiihren: 12.500 €
Anfangsinvestition: 120.000 €

Eigenkapital: 15.000 - 20.000 €
Ansprechpartner Franchising: Stefan Trippler

www.rentas-franchise.de



@ igenda

Andreas-Hermes-Strafie 7-9.. 53175 Bonn
Tel. 0228 922 1551

stefan.karl@sanifair.de

Sanifair GmbH

Branche: Hygiene-/Service-Center
Unternehmensgriindung: 2004
Anzahl Franchisenehmer: 140
Eintrittsgebiihren: 15.000 €
Anfangsinvestition: auf Anfrage
Eigenkapital: k.a.

Ansprechpartner Franchising: Stefan Karl

www.sanifair.de

@ igenda

Universitatsstrafie 104
44799 Bochum

Tel. 0234 9760 134

Fax 0234 9760 100

partner@studienkreis.de

Studienkreis Partnersysteme GmbH

Branche: Bildungs- und Lerninstitute
Unternehmensgriindung: 1974

Anzahl Franchisenehmer: 220
Eintrittsgebiihren: 14.500 €
Anfangsinvestition: 30.000 - 40.000 €
Eigenkapital: ab 5.000 €
Ansprechpartner: Dr. Karl Heusch

www.studienkreis.de/unternehmen/

@ igenda

Velbenstrafie 60
6380 St. Johann in
Tirol / Osterreich
Tel. +49 2841 881160
Fax +49 2841 881161

Karin.Schuetzler@Tiroler.eu

ZUFRIEDENHEIT + EMPFEHLUNG
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Tiroler ' Bauernstand|
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Tiroler Bauernstandl|

Tiroler Bauernstandl ermdglicht seinen Fran-
chise-Partnern den Aufbau und den Betrieb ei-
nes kleinen Fachhandels fiir ein spezialisiertes,
ausgesuchtes, hochwertiges Tiroler Schman-
kerl-Sortiment und entspricht mit seinem Kon-
zept genau den Erwartungen einer wachsenden
Zielgruppe, die wieder auf hohe Lebensmittel-
qualitat setzt und bereit ist, einen realistischen
Wert fiir gute Lebensmittel zu bezahlen.

» Bei der letzten igenda-Befragung im Juli 2017
wurden 43 Franchisepartner in Deutschland be-
fragt. Dabei bewerteten die Partner die Gesamt-
zufriedenheit mit ihrer Franchisepartnerschaft
mit der Bestnote ,sehr gut“. Beosnders gut wur-
de die Beziehung zum Franchisegeber bewertet.

Branche: Einzelhandel mit Tiroler Spezialitdten
Unternehmensgriindung: 1993

Anzahl Franchisenehmer: 39

Eintrittsgebiihren: 5.000 €

Anfangsinvestition: 35.000 €

Eigenkapital: ca. 10.000 €

Ansprechpartner Franchising: Karin Schiitzler

www.tiroler.eu/index.php/franchising

SYSTEME

@© igenda

Ludwig-Erhard-Strafie 2 Schiilerhilfe - ZGS Bildungs-GmbH

45891 Gelsenkirchen Branche: Bildungs- und Lerninstitute
Tel. 0209 3606 201 Unternehmensgriindung: 1974
franchise@schuelerhilfe.de Anzahl Franchisenehmer: 310 in Deutschland

Eintrittsgebiihren: 14.000 €
Anfangsinvestition: 35.000 - 75.000 €
Eigenkapital: 10.000 - 15.000 €

@ @ Ansprechpartner: Michael Ganschow
www.schuelerhilfe-franchise.de

I Gschwendner

@ igenda

TeeGschwendner GmbH
Heidestrafe 26 Die TeeGschwendner GmbH stellte sich als ei-
53340 Meckenheim nes der ersten Unternehmen vor iiber 30 Jahren
Tel. 0222592 14 0 einer bis dato in Deutschland unbekannten Ver-
expansion@ triebsform. Seitdem hat sich TeeGschwendner
teegschwendner.de durch kontinuierliche Expansion zum unange-

fochtenen Marktfiihrer im Teefacheinzelhandel
entwickelt. Heute betreut der Franchisegeber
mit Sitz in Meckenheim bei Bonn iiber 125
Partner-Geschéfte in Deutschland. Wenn Sie
kaufméannisch vorgebildet sind und erfolgsori-
entiert und motiviert mit einer starken Marke
im Einzalhandel arbeiten méchten, sind Sie bei
Marktfithrer TeeGschwendner als Franchise-
nehmer an der richtigen Adresse.

e e . » Testurteil: Empfehlenswert! In der igen-
da-Befragung aller Franchisepartner wurde

B TeeGschwendner eine hohe Zufriedenheit der
Partner mit der Systemzentrale attestiert. Auch
die hohe Weiterempfehlungsquote der Part-
ner bestétigt die Qualitdt seines ausgefeilten
TeeGschwendner-Franchise-Konzepts. ~ Zum
wiederholten Male ist TeeGschwendner nach
den Vorgaben des Internationalen Centrums fiir
Franchising und Cooperation (F&C) Miinster
mit dem F&C AWARD in GOLD fiir exzellente
Zufriedenheit der Partner ausgezeichnet wor-
den. Eine Ehre, die nur den besten Systemen
zuteil wird.

Branche: Handel mit Lebens- und Genussmitteln
Unternehmensgriindung: 1978

Anzahl Franchisenehmer: 112 in Deutschland
Eintrittsgebiihren: 10.000 €
Anfangsinvestition: 70.000 € - 100.000 €
Eigenkapital: in der Regel 20 % von A
Ansprechpartner Franchising: Gerd Fafsbender

www.teegschwendner.de
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Hauptstr. 90E . 99820 Horselberg-Hainich - OT Behringen
Tel. 036254 75 271

Am Langholz 17 . 88289 Waldburg
Tel. 07529 9745 0

info@franchisepartnerschaft.de partner@vomfass.de

Town & Country Haus Lizenzgeber GmbH VOMFASS AG

own & Branche: Hausbau und -planung @ Branche: Handel mit Lebens- und Genussmitteln,

a H n f r Unternehmensgriindung: 1997 Essige und Ole, Weine, Spirituosen und Likore

y Anzahl Franchisenehmer: 120 bauende Partner (b. P.)/

HAUS "" 200 verkaufende Partner (v. P.)

Eintrittsgebiihren: 10.000 €

Anfangsinvestition: b. P.: ab 150.000 €, v. P.: ab 10.000 €

Eigenkapital: b. P.: ab 50.000 €, v. P.: ab 10.000 €

Ansprechpartner Franchising: Benjamin Dawo

Sebern = Proboeren « Cenellen Unternehmensgriindung: 1994

Anzahl Franchisenehmer: > 150
Eintrittsgebiihren: 6.800 €
Anfangsinvestition: 95.000 € (standortabhéngig)
Eigenkapital: 25.000 €

Ansprechpartner Franchising: Gunther Veit
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www.franchise.vomfass.com

NAAANS

WERKERS WELT

www.FranchisePartnerschaft.de

@ igenda
@ igenda

Eugen-Richter-Strafie 1. 34131 Kassel
Tel. 0561 58599 0

info@zooundco.de

Werkers Welt
Zoo & Co. - Sagaflor AG ZEUS, Z le fiir Einkauf S h i t das ist das Mot
, Zentrale fiir Einkau ,»,S0 nah, so gut, so passt’s“ — das ist das Mot-
znﬂ Branche: tierfithrender Zoofachhandel - £ . .
und Service GmbH & Co. KG to von WERKERS WELT. Die kleinflichigen
Unternehmensgriindung: 2001 ] . K i i
&Cﬂ. Celler Straf3e 47 Fachmarkte sichern die Nahversorgung in
Anzahl Franchisenehmer: 75 i L. K
29614 Soltau der Region. Sie sind schnell zu erreichen und

Eintrittsgebiihren: 5.000 €
Anfangsinvestition: 300.000 - 350.000 €
Eigenkapital: ab 50.000 €

Ansprechpartner Franchising: Orland Mikrut

Tel. 05191 802 644 tiberzeugen mit Beratungsqualitdt. Dank pro-
expansion@zeus-online.de fessioneller Sortimentsplanung und der Fach-

S8 kompetenz der Inhaber vor Ort garantieren die
WERKERS WELT Markte ein komplettes und

qualitativ hochwertiges Nahversorgerangebot.
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www.sagaflor.de

Eisenwaren, Werkzeuge und Maschinen, Far-
ben und Innendekoration sowie Gartenhart-
ware bilden die Schwerpunkte. Hinzu kommen
Sortimente in den Bereichen Haushalt, Elektro,
Sanitér, Baustoffe und Holz. Dank der person-
lichen und kompetenten Beratung empfehlen
viele Kunden WERKERS WELT weiter.

S -

Branche: Baumaérkte

Unternehmensgriindung: 1984

Anzahl Franchisenehmer: 71 in Deutschland
Eintrittsgebiihren: k. A.
Anfangsinvestition: k. A.

o Eigenkapital: k. A.

%

Ansprechpartner Franchising: Thomas Krdmer

TRy,
S
“anp.. W

&
%

e &
P roanns’

www.hagebau.com

PORTAS

rhislt das igesda: Promium Saagel

IGENDA-SIEGEL IM EINSATZ
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Evolution von
Unternehmensnetzwerken

Orientierungshilfen fiir potenzielle Griinder

Dr. Martin Ahlert

f

Aus der Sicht von igenda gibt es zwei wich-
tige Orientierungshilfen fiir potenzielle
Griinder: Welches System kommt schon
einmal in die engere Wahl? Dafiir bendtigt
man extern erhobene Informationen tber
die Giite eines Franchisesystems.

Das Hauptbetdtigungsfeld von igenda
liegt in der Analyse und der Beratung von
Unternehmen im Hinblick auf die Opti-
mierung ihres Geschifts-, Marketing- und
Vertriebsmodells mit dem Ziel, die Markt-
fithrerschaft im Zielsegment zu erreichen,
auszubauen oder zu halten. Ein zentraler
Fokus liegt dabei zum einen auf der Kun-
denzufriedenheit und -bindung sowie dem
Kundennettonutzen (Customer Journey).
Zum anderen stehen die Zufriedenheit und
Bindung der (Franchise-)Partner sowie der
Mitarbeiter im Fokus, um ein Unternehmen
evolutorisch fiir die Herausforderungen der
Digitalisierung fit zu machen.

HAT EIN UNTERNEHMEN DAS IGENDA/
F&C GOLD- ODER SILBER-SIEGEL BZW.
IST ES IGENDA-PREMIUM SYSTEM?

Dazu nutzen Unternehmen das Detail-
Screening von igenda, das in der Regel jahr-
lich oder alle 2 Jahre durchgefithrt wird: Alle
(Franchise-)Partner werden dabei anonym
und umfassend zu Threr Zufriedenheit und
Threr Beziehung zu ihrem/r Franchisegeber/
Zentrale befragt. Es geht individuell um die
Ermittlung der systemspezifischen Stérken
und Schwachen, aber auch um die Chancen
und Risiken des Unternehmens — aus der
Sicht der (Franchise-)Partner.

Wenn ein Unternehmen hier gute Werte
erreicht (Global- und Teilzufriedenheiten,

Wiederwahl und Weiterempfehlung, Ver-
bundenheit der Franchisepartner) vergibt
igenda auf der Basis der erreichten Werte
das igenda-/F&C Siegel in Gold oder Silber.
Anders als bei so genannten Kaufsiegeln
gibt das Gold- oder Silber-Siegel Orientie-
rung hinsichtlich einer nachweislich (be-
sonders) hohen Zufriedenheit von Franchi-
separtnern.

Bei dem igenda Gold-Siegel muss u.a. eine
Globalzufriedenheit von besser als 2,5,
bei dem Silber-Siegel und igenda-Premi-
um-System von besser als 3,2 erreicht
werden (auf einer 7er-Skala: 1=sehr zufrie-
den, 4=weder zufrieden/noch unzufrieden,
7=sehr unzufrieden).

Diese Ergebnisse nutzt igenda in der Bera-
tung von Franchisesystemen, da die Analy-
sen konkrete Ansatzpunkte enthalten, wie
das Geschéfts- und Partnermodell perma-
nent weiterzuentwickeln ist.

HAT EIN FRANCHISESYSTEM

DAS GUTESIEGEL DES DEUTSCHEN
FRANCHISE-VERBANDS?

Daneben fiihrt igenda fiir den Deutschen
und Osterreichischen Franchiseverband
auch den sogenannten Systemcheck durch.
— Dabei fiihrt igenda nach einem standar-
disierten Verfahren alle 3 Jahre bei Ver-
bandsmitgliedern eine entsprechende Sys-
temcheck-Analyse bei Franchisesystemen
durch. Das Giitesiegel dokumentiert, dass
ein Franchisesystem die definierten Stan-
dards der Franchiseverbédnde erfillt — ein
wichtiges Kriterium fiir Qualitdt und eine
zukiinftige Aussicht auf Erfolg als Franchi-
separtner.

Dr. Martin Ahlert

Dr. Martin Ahlert ist unter anderem Geschéfts-
fihrender Gesellschafter der Gesellschaft fiir
Unternehmens- und Netzwerkevaluation mbH
(igenda) und lehrt Marketing und Unterneh-
mensfiihrung an verschiedenen Universitdten
und Hochschulen. Er studierte Betriebswirt-
schaftslehre an den Universitdten Miinster
und KéIn und promovierte an der Universitét
Basel im Fachbereich Marketing und Unter-
nehmensfiihrung zum Dr. rer. pol.

.Seit 20 Jahren beschéftige ich mit koope-
rativen Unternehmensnetzwerken. Mit
dieser Erfahrung kann ich eines ganz sicher
sagen: So unterschiedlich die Branchen und
Unternehmen auch sind, in Unternehmens-
netzwerken sind die Herausforderungen der
strategischen Unternehmensfiihrung sehr
&hnlich. Zufriedenheit und Bindung spielen
dabei eine entscheidende Rolle — bei Kunden,
Mitarbeitern und Partnern. Nur damit ist Erfolg
flir das gesamte Unternehmen langfristig zu
erreichen, gerade in Zeiten der zunehmenden
Digitalisierung.

Telefon: +49 (0)2597 2229140-0
Mail: martin.ahlert@igenda.de
www.igenda.de

Dabeiist eines klar:
Kein Siegel der Welt kann ein Garant fiir
unternehmerischen Erfolg sein - dafiir ist die
Welt zu komplex. Erfolg ist letztlich immer auch
abhdngig vom Unternehmer selbst!

FRANCHISE
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... igenda News-Ticker

PARTNER VON ZOO & CO. EROFFNET IN TELGTE SEINEN DRITTEN FACHMARKT

Das Zoo & Co. Franchiseunternehmen wéchst: Jérg Rickmann und Konstantin Jokers er-
offnen einen neuen Zoofachmarkt in Telgte im Miinsterland. Hier bieten die Unternehmer
iber 700 gm Verkaufsflache.

Beide bleiben Zoo & Co. treu und erweitern ihr Filialsystem in Ahlen und Warendorf um
einen dritten Markt in Nordrhein-Westfalen. Rickmann ist seit der Griindung von Zoo &
Co. dabei und sagt: ,Ich stehe hinter der Marke Zoo & Co. und freue mich auf den neuen
Markt.” Mehr dazu »

FRESSNAPF-GRUPPE EROFFNET EINE NEUE ACTIVET-TIERARZTPRAXIS

In fast jedem zweiten deutschen Haushalt lebt laut einer Studie des Zentralverbandes
Zoologischer Fachbetriebe (ZZF) und des Industrieverbands Heimtierbedarf (IVH) ein
Haustier als Teil der Familie und Freunde des Menschen, die umsorgt werden méchten.
Die Fressnapf-Gruppe will der zentrale Ansprechpartner fiir alle Themen der Tierhaltung
sein. Dieser Anspruch wird auch durch ein Service-Angebot wie die Activet-Tierarztpra-
xen im Fressnapf-Markt unterstrichen. Mehr dazu »

) STEFAN TOLG VON TOWN & COUNTRY: MIT 51 IN DIE SELBSTSTANDIGKEIT
own & Vor zwei Jahren wagte Stefan Tolg (Landsberg am Lech) im Alter von 51 Jahren einen gro-
o u.nt f3en Schritt. Er gab das Angestelltendasein nach fast 30 Jahren auf und entschied sich fiir
ry eine Lizenz-Partnerschaft mit Town & Country Haus. Nachdem die Entscheidung gefallen
HAUS " war, legte er ein blitzartiges Tempo an den Start.
Der demographische Wandel wirkt sich auch auf Unternehmensgriindungen aus: Immer
mehr Menschen entscheiden sich erst relativ spét fiir die Selbststédndigkeit. Mehr dazu »

MCDONALD'S DEUTSCHLAND STARKT SEINEN AUSBILDUNGSBEREICH

Junge Menschen bei ihrer beruflichen Aus- und Weiterbildung zu unterstiitzen, hat bei

McDonald‘s Deutschland eine lange Tradition. In den letzten Jahrzehnten hat das Unter-

nehmen seine Aus- und Weiterbildungsmoglichkeiten immer wieder neu justiert, an das

gesellschaftliche Umfeld und die veranderten Anforderungen der jeweiligen Generation
a angepasst.

,Was frither eine Herausforderung war, ist heute eine Herkulesaufgabe. Der angespann-

te Arbeitsmarkt, die Digitalisierung und die gestiegenen Erwartungen der jungen Men-

schen verlangen von uns die fortlaufende Optimierung unserer Prozesse. Mehr dazu»
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= m m Auf dem igenda-Portal finden Sie immer die aktuellsten Neuigkei- =
ten aus den igenda-Systemen. Fachlich, fokussiert und redaktionell ' F n

aufgearbeitet finden Interessierte immer das wichtigste aus der u

Welt der Qualitdtssysteme. Die dynamische Darstellung der Artikel on I ne
ermoglicht eine Angepasste Einbettung der News in themenspezifi-

sche Kanéle, eine Integration in die Systemdarstellungen und eine

passende Verlinkung zu weiterfithrenden Expertenartikeln. www.igenda.de/artikel
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i T ANPACKER
GESUCHT!

MEHR MARKE. MEHR FAIRNESS.
MEHR ERFOLG.

Sie sind auf der Suche nach einem passenden und loyalen Franchise-
system und wiinschen sich ein umfassend erprobtes Konzept?
Dann sind Sie bei uns genau richtig!

Was wir Ihnen bieten:

. Starke bekannte Marke mit 210 Mérkten

- Hohe Wiedererkennung & Sympathie der Kunden

- Erprobtes umfassendes Know how seit 1978

- Professionelle Planung, Schulung und laufender Support

- Franchise seit 2006, heute bereits 70 Partner

- Kein Start up, sondern Ubernahme bereits etablierter Standorte
- Gute Planbarkeit Ihrer Zukunft

.- 2X Gold Award fiir exzellente Partnerzufriedenheit

Besuchen Sie uns auf www.holab.de oder rufen Sie unter folgender
Telefonnummer an: 04202 759 173. Wir freuen uns auf Siel




© McDonald's 2017

Seit 1975, dem Jahr, in dem McDonald’s Deutschland das
erste Restaurant an einen selbststandigen Unternehmer
Ubergab, ist viel passiert: Mit 238 Franchise-Nehmern
ist McDonald’'s Marktfihrer der Systemgastronomie in
Deutschland. Und weitere interessierte Unternehmer
sind jederzeit willkommen! Der Kaufpreis der Restaurants
richtet sich nach dem sogenannten ,Fair Market Value®,
dem Marktwert, und kann je nach Lage der Restaurants
mehrere Millionen Euro betragen.

GemaB unseren Eigenkapitalanforderungen muss der
Franchise-Bewerber liber mindestens 25 Prozent frei
verfligbares, nicht gegentber Dritten belastetes Eigen-
kapital, also mindestens 500.000 Euro verfiigen. Unser
Franchise-Vertrag lauft in der Regel 20 Jahre, und es
sollte natirlich die Bereitschaft bestehen, sich langfristig
in der McFamily einzubringen. Dafir bietet McDonald'’s
eine enge Zusammenarbeit sowie die Strahlkraft und das
Know-how einer starken, weltweit bekannten Marke.

s20JPAHRE

FRANCHISE-VERTRAG

FRANCHISE-RESTAURANTS

p A
€ 9
EiGENKAPITAL  + BEREITSCHAFT

MINDESTENS 500.000 € SICH LANGFRISTIG EINZUBRINGEN

N
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238 ﬁ e 1.
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RESTAURANTS PRO
FRANCHISE-NEHMER

? DAVON IN 2 GENERATION
/\ ‘ 3t ’
131? DER McDONALD’S RESTAURANTS

SIND FRANCHISE-RESTAURANTS

> Die Zusammenarbeit zwischen McDonald’s und seinen Franchise-Nehmern verlauft partnerschaftlich: Durch regionale Roundtables
und jahrliche Tagungen stehen die Franchise-Nehmer auch untereinander in standigem Dialog. Dar(ber hinaus werden die Unternehmer
uber das Franchisee Leadership Council in die strategische Weiterentwicklung eingebunden und nehmen dort beratende Funktionen ein.

> McDonald’s Deutschland als Franchise-Geber schafft die perfekten Rahmenbedingungen: durch Bereitstellung von Marketing-
konzepten, zentralem Einkauf und enger Betreuung im operativen Geschéaft sowie Beratung und Fortbildungen. Fir dieses erfolgreiche
System erhielt McDonald’s Deutschland 2008 als erstes Franchise-System Deutschlands das Gltesiegel ,Gepriftes System“ des
Deutschen Franchise-Verbands e.V., eine Zertifizierung, die seitdem alle drei Jahre erneuert wurde.



