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FORSYSTEMS

Sylvia Hurlebaus

JorSYSTEMS hat die Expertin
Sylvia Hurlebaus zum Thema
Markenstrategie und Franchi-
sing befragt. Aktuell wird immer
wieder diskutiert, wie grofs ist der
Schaden der Marke Burger King
durch einen Franchisenehmer
fiir die Marke und damit fiir die
anderen Franchisenehmer.

Franchise -

Eine Handvoll Thesen

was genht?

zu Marke und Markenflhrung

1. FRANCHISING IST
SYMPATHISCH.

In nahezu allen Publikationen
iiber Franchising tauchen sie
an zentraler Stelle auf - die

1

nen Unterschied zu konventionellen Formen

Werte ,Vertrauen“ und , Trans-

parenz” Sie machen den klei-

der Unternehmens- ,fithrung* aus, wie die Hier-
archisierung von Verantwortung und Monopoli-
sierung von Wissen und Kapital. Franchising ist
idealerweise ein offenes, ein partizipatives Sys-
tem. Es demokratisiert Unternehmertum: Poten-
ziell kann jeder Unternehmer werden. Das macht

Franchise sympathisch und zum Attraktor.

2. DIE GROSSTE STARKE DES
SYSTEMS IST SEINE GROSSTE
SCHWACHE.

Transparenz ldsst sich manipulieren,
Vertrauen missbrauchen. Das gilt fiir bei-
de Seiten, fiir Franchisegeber und -neh-
mer. Franchisegeber, die manipulativ
agieren und einseitig auf ihren Profit ori-
entieren, hohlen das System aus. Sie
bringen sich um die Chance, wertvolle innovati-
ve Impulse ihrer Franchisenehmer fiir eine
nachhaltige Entwicklung der Marke fruchtbar zu
machen. Umgekehrt schaden Franchisenehmer,
die nicht im Sinne einer verbindlichen und ver-
bindenden Unternehmenspolitik und Marken-
strategie handeln, der Reputation der Marke und
verspielen ihr wertvollstes Kapital: das Vertrau-

en ihrer Mitarbeiter und Kunden.

Sylvia Hurlebaus

Die Marke ist auf jeden Fall ein méichtiges Inst-
rument - in erster Linie in der Hand des Franchi-
segebers. Dies verdeutlicht ein derzeit virulenter
Fall in der Fast-Food-Branche. Die SchliefSung
von 89 Burger-King-Filialen wurde durch ein
Markenfithrungsverbot aus der europdischen
Zentrale erwirkt. Der Fall zeigt, wie prekdr der
Umgang mit der Marke auf beiden Seiten wer-
den kann. Eine unserios gefiihrte Regionalmar-
ke, ein Franchisegeber, der dies nicht realisiert,
und schon droht der Dachmarke, zumindest auf
nationalem Feld, Imageverlust. Das Vertrauen
der Kundschaft kiihlt ab wie Frittenfett in einer
ausgeschalteten Fritteuse.

Mit der Kiindigung der Vertriage wollte die Zent-
rale Schaden von der Marke abwenden.

3. FRANCHISE
, SELBST HAT DIE
{ ANZIEHUNGSKRAFT
3 EINER STARKEN
MARKE.
- | »Wir machen uns keine Sor-
gen, dass der Ruf der Branche
leidet«, so die iiberzeugte Stellungnahme des
DFV-Geschiftsfithrers Torben Brodersen zum
Burger-Fall gegeniiber dem stern. Eine interes-
sante Auflerung, die sicher auch mit Wunsch
und Hoffnung verbunden ist, aber auch ein inte-
ressanter, kommunikativer Vorgang: Brodersen
ist zur Stellungnahme aufgefordert, wenngleich
es sich nicht um den Fall eines Verbandsmitglie-
des handelt. Das publizierende Medium diffe-

renziert hier nicht, vielmehr bestétigt es eine

Beraterin, Schwerpunkt Markenbildung und Markenkommunikation

Kontakt hurlebaus@icloud.de



typische Art und Weise, wie Marken wahrge-
nommen werden: Das Publikum goutiert sie
oder eben nicht. Gerit eine Submarke in Verruf,
geht ein Ruck durch die gesamte Branche. Tor-
ben Brodersen selbst tritt, fiir den Leser, der sich
in den Strukturen meist nicht so auskennt, wie
ein Markenbotschafter fiir das System auf, wenn
er betont, Franchise stiinde nicht fiir billige
Arbeitskrifte, miese Beschéftigungsverhaltnisse

oder schlampige Geschiftsfithrung.

| 4. ,MARKE IST",
- REICHT NICHT.

‘ Markenwert macht nach
h Schétzungen von Wirtschafts-
experten ca. 50 Prozent des
Unternehmenswertes, bzw.

der Marktkapitalisierung eines

Unternehmens aus. In einem Franchisesystem
hat die Marke nicht nur Strahlkraft auf Kunden,
sondern auch auf Franchisenehmer-Interessen-
ten. Vermutlich unterliegen diese, genau wie
ihre spdteren Kunden, zundchst dem Charme ei-
ner Marke. Identifikation mit einer Marke ent-
scheidet iiber den Schritt in die Selbstdndigkeit

- frei nach dem Motto ,,nur mit Dir

Aber: Zum Herzen gehort auch Verstand, Ver-
trauen benotigt Transparenz. Wie lésst sich der
Wert einer Marke bewerten? Kann es nur um
monetdre und vertragliche Transparenz gehen,
um Einsicht in Umsatzzahlen und Profitabilitét,
um Inanspruchnahme von Markenrecht? Und
das war’s dann mit der Markenfiithrungskom-

pentenz?

Notorisch unterschétzt und wenig beachtet wer-
den weiche, den Markenwert bestimmende Fak-
toren. Dazu gehdren etwa Analysen zu Image
und Bekanntheitsgrad einer Marke, zur Kunden-

zufriedenheit und Kundenbindung inklusive

vergleichbarer Kennzahlen des Wettbewerbs.
Ein Franchisenehmer-Interessent sollte sich fra-
gen: Sind entsprechende Messverfahren beim
Franchisegeber eingefiihrt und etabliert? Lassen
sich damit zusédtzliche Werttreiber identifizie-
ren? Werden daraus Marketingstrategien abge-
leitet? Und wenn ja, werden sie vermittelt?
Tatsdchlich wére eine grofiere Informationstiefe
und Transparenz hinsichtlich des Marken-
entwicklungswillens in Franchiseunternehmen

wiinschenswert.

5. MARKE BRAUCHT

| 9 FEUER, NACHGELEGT
] WIRD VON UNTEN.
Kreative Antworten auf die
Frage, wodurch eine Marke
lebt und wie sie immer wieder
befeuert werden kann, sind fiir
nahezu jedes Unternehmen von grofiter Rele-
vanz. Antworten darauf werden in Franchise-
systemen meist zentral gegeben; dies legt das
Lizenzsystem nahe. In erstaunlich vielen Ver6f-
fentlichungen wird das Thema Marke fast aus-

schliefilich beim Franchisegeber angesiedelt.

»,Was hdufig {ibersehen wird, ist der Umstand,
dass der einzelne Franchisenehmer an der Mar-
kenbildung nicht unbeteiligt ist. In vielen Féllen
leistet er einen wichtigen Beitrag zu den zentra-
len Erfolgsdeterminanten der Markenbildung,
als da sind: Die Bereitstellung einer des ,Mer-
kens wiirdigen Problemldsung” fiir den Verbrau-
cher, die Schaffung von ,Personen-Vertrauen’,
die Etablierung eines der Marke zugrunde lie-
genden ,Mythos“ und schliefilich die Bildung
und Bewahrung einer ,Markengemeinde“ Die
F&C-Studie von Prof. Dieter Ahlert ,Franchising
- ein Erfolgsgarant fiir Existenzgriindungen?“
zeigt mit einem beachtenswerten Vokabular auf,
welche Faktoren zur Herausbildung von Mar-
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kensubstanz beitragen. Vor allem ist es der

menschliche.

2015 wird die F&C-Studie bereits zehn Jahre alt.
Beriicksichtigt man dies, liest sich das Zitat wie
eine Vorhersage der Entwicklung im Social Web.
Mancher Franchisemarke folgt inzwischen tat-
sdchlich eine riesige Markengemeinde. Den-
noch hat der Mythos , Social Media“ an Spreng-
kraft verloren. Angesichts des Wildwuchses von
Fanpages regionaler Franchisenehmer herrscht
eher wertkonservative Zuriickhaltung vor:

Mehrheitlich wird gerade fiir Franchiseunter-
nehmen eine kontrollierte Markenkommunika-
tion befiirwortet, z. B. in Form fester Regeln und
zielfithrender Strategien fiir die Nutzung sozialer
Plattformen mit einer von der Zentrale verwalte-
ten Fanpage. Kontrollierte Partizipation - macht
nicht wirklich Spaf$ ... Deshalb sei mit den Wor-
ten von Steve Olenski, Forbes, an Franchiseneh-
mer appelliert: ,Are there restrictions and gui-
delines already in place regarding social media
posting? Explore the options, and don’t be afraid
to call your corporate contacts with questions

about what is allowed and what isn’t.

", 6.VON DENEN, DIE

I WISSEN, WIE'S ZU

! NEHMEN IST.

Die Bereitstellung einer des
% | ,Merkens wiirdigen Problemls-
sung’, die Schaffung von ,Perso-
nen-Vertrauen‘, die Etablierung
eines der Marke zugrunde liegenden ,Mythos*
und schliefilich die Bildung und Bewahrung ei-
ner ,Markengemeinde“: In Anbetracht des gera-
de zuriickliegenden Weihnachtsfestes bringt ei-
Ahlertsche Vokabular

nachdenkenswerte Analogie: Die ersten Chris-

nem das auf eine

ten - wie haben sie es geschafft, ihre Marke so

nachhaltig zu etablieren?
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TERMINE DEUTSCHES FRANCHISE-INSTITUT 2015

Sa 21.03. Griindertag Hamburg Do-Fr 26.-27.02. | Miinchen Engpass Franchisenehmer-Akquise
Infotag fir Griinderinnen Mo 02.03. | Berlin Franchise - JA oder NEIN?
und Griinder Strategieseminar fiir potenzielle Franchisegeber
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(Mo-Mi) mit DFV-Awards DAS Intensivseminar fiir Ihren Franchise-Erfolg
Mo-Fr, 15.06.2015 - 29.01.2016 Franchise-Manager (IHK) - 2015
IHK-Zertifikatslehrgang zum Franchise-Manager
Mo-Do 23.-26.11.2015 56. Schule des Franchising

DAS Intensivseminar fiir Ihren Franchise-Erfolg
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nimmt Stellung

Parallel waren nach der Kiindigung des Fran-
chisevertrages seitens der Franchisezentrale in
Miinchen, Verhandlungen mit dem Ex-Franchi-
senehmer wieder aufgenommen worden.

Dieses geschah, nachdem sich die Struktur der
Franchisenehmergesellschaft offenbar verdn-
dert hatte. Allerdings sind bis zum jetzigen Zeit-
punkt keine finalen Verhandlungsergebnisse be-

kannt.

Diese diffizile und in der deutschen Franchise-
Geschichte einmalige Situation bedarf einer
grundsitzlichen Kommentierung. Denn in der
Offentlichkeit tauchen Fragen nach der Insol-
venz des Franchisenehmers auf. Vor allem: Was
passiert mit den 3000 Beschiftigten der ehemali-

Im vierten Quartal 2014 wurde

gen Yi-Ko Holding in den 89 Restaurants?
die Insolvenzanmeldung der

Yi-Ko Holding durch iiber-

regionale Medien bekannt und

In den vergangenen Jahren beherrschte eine be-
sondere Konstellation die Wirtschaftsmedien in
regelméfligen Abstdnden: Burger King Deutsch-
. e land hatte als Franchisegeber 89 eigene Restau-
vom Landgericht Stade bestitigt. , gepertmes
rants an einen Investor verdauflert, der als Fran-
Damit ist der 8r O']S‘te chisenehmer parallel auch in anderen Gastro-
. . nomiekonzepten engagiert war.
Franchisenehmer des Burger King seplen engagiert war .
In der Berichterstattung iiber diesen Franchise-
anchisesystems mit knapp nehmer ging es fortan vornehmlich um ein du-
. ferst frag- und kritikwiirdiges Gebaren als Ar-
90 Standorten pleite. = °° ™ "¢ ges Lebare
beitgeber sowie wiederholt um Nichteinhaltung

der vom Franchisegeber aufgestellten Qualitéts-

standards.

AufSergewohnlich und vollkommen untypisch
ist bzw. war diese Beziehung aufgrund der Gro-
e des Franchisenehmers: Dass Franchiseneh-

mer auch mit mehreren Betrieben wachsen, ist

Der Fall Burger King

DFV Geschaftsfuhrer Torben L. Brodersen

innerhalb der Franchisewirtschaft durchaus iib-
lich. Dass ein Einziger jedoch fast 90 Betriebe
fithrte, war und ist in Deutschland eine klare
Ausnahmeerscheinung.

Gleichzeitig offenbarten sich zum Teil eklatante
Missstdnde im Bereich des Franchise-Manage-
ments bei Burger King selbst, die als Lehren fiir
alle Franchiseunternehmer (ob als -geber oder

-nehmer) dienen sollten:

1. WERTSCHATZUNG UND
BEZIEHUNGSPFLEGE:

Ein Franchise-System kann nur dann funktio-
nieren, wenn es auf einem Wertegeriist gebaut
ist, welches tdglich im Umgang miteinander An-
wendung findet. Das gilt fiir alle Ebenen - zwi-
schen der Franchisezentrale sowie den Franchi-
separtnern, und natiirlich auch zwischen dem

Franchisepartnern und seinen Mitarbeitern.

2. KONSEQUENTES HANDELN:

Fundament eines Franchisesystems sind stan-
dardisierte Abldufe, die den einheitlichen Auf-
tritt sowie die Wiedererkennung beim Kunden
ermdglichen. Die Franchisezentrale sollte ein
grofies Interesse an der Einhaltung dieser Ablau-
fe haben; wird jedoch dagegen offenkundig und
mehrfach verstofien, ist schnelles und konse-
quentes Handeln gefordert. Auch und gerade bei
Franchisenehmern, die eine grofie Anzahl von

Betrieben besitzen.

3. DIE MARKE IM VORDERGRUND:
Franchisenehmer mit mehreren Betrieben be-
sitzen eine besondere Markenverantwortung.

Diese Verantwortung steigt mit jedem weiteren



Betrieb. Wird {iber eine ldngere Zeit - und offen-

bar ohne wirksame Ahndung durch die Franchi-
sezentrale - gegen Standards verstofien, leidet
der gemeinsame Markenauftritt. Und es werden
diejenigen automatisch mit geschidigt, die sich
an die Spielregeln halten. Umsatzeinbuflen und
Existenzdngste konnen die Folge sein, wie z.B.

im aktuellen Fall Burger King.

4. PERSONALHOHEIT BEIM
FRANCHISENEHMER:

Mitarbeiter in einem Franchisebetrieb sind Bot-
schafter der Marke; sie verdienen daher einer
intensiven Betreuung/Forderung. Die Personal-
fiihrung gehort zum Hoheitsgebiet des Franchi-
senehmers. Im Rahmen des partnerschaftlichen
Umganges der Franchisezentrale mit den Part-
nern sowie der Verantwortung des gesamten
Auftrittes gehort es zu den ureigenen Interessen
des Franchisegebers, nach unternehmerisch
ethischen Maf$stdben zu handeln und dies auch

von den Franchise-Nehmern einzufordern.

5. RECHTLICHE AUSEINANDER-
SETZUNGEN BINDEN VIELE
RESSOURCEN:

Auch wenn der Gang zu Gericht unvermeidlich
erscheint: Am Ende jedoch binden Prozesse vie-
le Ressourcen, Geld und Zeit - und auch wenn
der Kliger Recht behalten sollte: In der Offent-
lichkeit bleibt sehr héufig etwas an der Marke
haften. Es gibt Alternativen zu gerichtlichen
Auseinandersetzungen, wie z.B. eine Mediation.
In der Vergangenheit hatten den DFV mehrfach
Franchisenehmer von Burger King angerufen
und um Vermittlung gebeten - die Franchise-
Zentrale lehnte ab.

Burger King steht nicht fiir die Franchisewirt-
schaft. Genauso wie es bei Franchisegebern un-
ublich ist, Investoren als Franchisenehmer zu
integrieren, so ist hier auch die Anzahl der Be-
triebe eines Franchisenehmers eine absolute

Ausnahme (s.0.).

Die méglichen Antworten auf die Frage nach
der weiteren Zukunft der Standorte sowie der
Mitarbeiter lauten:

Die Insolvenz des Franchisenehmer-Betriebes
kann die komplette Aufgabe aller 89 Standorte
sowie der Kiindigung aller 3000 Beschiftigten
bedeuten.

Grundsitzlich muss die Einleitung des Insol-
venzverfahrens des Franchisenehmers keine
negativen Auswirkungen auf den Fortbestand
des Franchisenehmer-Betriebes haben. Aller-
dings konnen sich die Vorzeichen (Inhaber), in
Form einer neuen Gesellschaft/eines neuen In-

vestors dndern.

Auch ist es denkbar, dass eine Verteilung der be-
stehenden Restaurants jetzt auf mehrere Fran-
chisenehmer oder die Ubernahme durch den
Franchisegeber selbst erfolgt. Letzteres ist je-
doch weniger wahrscheinlich.

Es ist damit nicht die logische Konsequenz, dass
automatisch alle 3000 Mitarbeiter sofort ihre

Jobs verlieren.

Der Antrag des Franchisenehmers auf Einlei-
tung eines Insolvenzverfahrens kann im Rah-
men der aktuellen Verhandlungen mit dem

Franchisegeber sogar eine strategische Ent-

DFV

DEUTSCHER
FRANCHISE
VERBAND E.M

scheidung sein, um die Kooperation (unter Zu-
hilfenahme des Insolvenzrechtes/Insolvenzver-
walters) mit einem neuen Betreiber auf
vollkommen neue Fiif3e zu stellen und die Ar-
beitsverhidltnisse mit den 3000 Beschiftigten
fortzufiihren.

Die Anderung hin zu einem neuen Betreiber
und die mittelfristige Geschiftsfithrung von
Yi-Ko durch einen Insolvenzverwalter kann al-
lerdings auch beinhalten, dass die Wirtschaft-
lichkeit der bestehenden (bzw. aktuell geschlos-
senen) Betriebe genauestens tiberpriift wird und
mogliche unrentable Restaurants geschlossen
bleiben.

Das o6ffentliche Interesse sollte sich derweil auch
auf die bestehenden 160 weiteren Franchise-
partner von Burger King (mit rund 600 Stand-
orten) fokussieren. Sie sind es, die durch das
Fehlverhalten der Zentrale sowie des Franchise-
nehmers Yi-Ko immens unter Druck stehen und
derzeit zum Teil Existenzéngste durch erhebli-
che Umsatzeinbuflen erleiden miissen. Allzu
héufig blieben sie in der Berichterstattung der

letzten Wochen unberiicksichtigt.

Denn: Durch die Entwicklungen der letzten Wo-
chen hat die Marke Burger King insgesamt er-
heblichen Schaden genommen. Das wird den
beteiligten Verhandlungsparteien bewusst und
hoffentlich zugleich Ansporn sein, an einer kurz-
fristigen Losung zu arbeiten, um damit den Be-
schéftigten der ehemaligen Yi-Ko Holding sowie
allen anderen Franchisepartnern und deren
Mitarbeitern neue Perspektiven zu bieten. Jeder
Tag z&hlt.
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MEHR ERFOLG BEI ZOO & CO. DURCH EIN STRUKTU-
RIERTES AUS- UND WEITERBILDUNGS-KONZEPT
,Lernen ist wie Rudern gegen den Strom: Hort man auf, treibt man zuriick”
Matthias Schacher, stellvertretender Systemleiter ZOO & Co., hat dieses Zi-
tat von Benjamin Britten zu seinem Leitsatz gemacht. Auf einer Veranstal-
tung der Business Community traf er Andreas C. Fiirsattel, Geschéftsfiihrer
von BEITRAINING International. Dieses Treffen markierte den Beginn ei-
ner engen Zusammenarbeit zwischen ZOO & Co. und BEITRAINING.

FORSYSTEMS: Herr Schacher, welche Zielsetzungen und Erwartungen hatten
Sie in der Anfangsphase der Zusammenarbeit?

Schacher: Ich wollte fiir ZOO & Co. ein Schulungskonzept
aufbauen, das die Bediirfnisse der Franchise-Partner

und ihrer Mitarbeiter so gut aufgreift, dass es auch ange-

nommen wird. Unser Ziel war eine Steigerung der Teil-

Da geht's Tier gut nehmerzahlen um 20 Prozent.

FORSYSTEMS: Was hat sich durch die Schulungsinitiative bewegt?

Schacher: Bereits 2013 konnten wir viermal mehr Teilnehmer an Fachschu-
lungen registrieren. Damit lagen wir weit {iber unseren Erwartungen. Hin-
zu kommt ein grofSes Interesse an Schulungen im Bereich der Sozialkom-
petenzen, die wir durch BEITRAINING nun an verschiedenen Standorten

in Deutschland und Osterreich anbieten kénnen.

FORSYSTEMS: Welchen Nutzen zieht ZOO & Co. aus dem Konzept?

Schacher: Die Identifikation der Mitarbeiter und die Bindung an das Unter-
nehmen wurden deutlich gestirkt. Zudem erhalten die Standortleiter be-
reits im Auswahlprozess ein starkes Argument an die Hand. In Zeiten von
Fachkréftemangel ist das sehr wertvoll. Von der verbesserten Beratungs- und
Verkaufskompetenz profitieren alle: Die Mitarbeiter, die Kunden und das

Unternehmen.

FORSYSTEMS: Herr Fiirsattel, gibt es bereits weitere gemeinsame Projekte?

Fiirsattel: Wir haben gerade die Pilotphase fiir die Einfithrung eines leis-
tungsorientierten Bonussystems erfolgreich abgeschlossen. Dabei geht es
darum, die Motivation der Mitarbeiter zu stdrken und gleichzeitig den

Rohertrag in den Standorten messbar zu steigern.

FORSYSTEMS: Welche Probleme kénnen mit Weiterbildung geldst werden?

Fiirsattel: Viele Unternehmensprobleme sind durch Weiterbildung 16sbar:
Bessere Kundenorientierung, mehr Kundenbindung, Ertragssteigerung,
Mitarbeitergewinnung und Verringerung der Fluktuationsrate. Ein Trai-
ning, das zum richtigen Zeitpunkt die passenden Inhalte vermittelt, hilft je-
dem Einzelnen sich weiterzuentwickeln - zum Wohl des Unternehmens

und seiner Kunden.

A

» Andreas C. Firsattel
Geschiftsfithrer von
BEITRAINING International

» Matthias Schacher
stellvertretender
Systemleiter ZOO & Co.
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DIE FRANCHISE BUSINESS COMMUNITY

MIT STARKEN PARTNERN:

Franchise-Unternehmer und Franchise-Management profitieren bei
diesen branchenerfahrenen, strategischen Partnern der Franchisewirt-
schaft iber Know-how und Informationstransfer, individuelle oder
branchenspezifische Losungen, Top Konditionen und herausragendem
Service und férdern somit Wachstum und Wirtschaftlichkeit in ihrem ge-

samten System.

BUSINESS L~
COMMUNITY

STRATEGIEPARTNER

TERTIFIZIERT

STRATEGIEPARTNER
DEUTSCHLAND

r

- BEITRAININ

3Sixty:TV GmbH

Instore TV-Programm

3Sixty: TV

TV | VIDED | INSTORE | PRODUCTION

Apple Retail Germany GmbH
Apple Produkte

Apple

BEI GROUP GmbH

G Weiterbildung: Seminare, Trainings und Vortrége

FUSINEST EDOCATION INTERNATIGNAL

app and more UG

s
: |- | Branchenlsungen fiir mobile Applikationen,

~am)

Shopping App

cash and more GmbH

Kundenbindungs- und Kundengewinnungssysteme

city-map Internetmarketing AG

Regionales Internetmarketing

Deutscher Mietkautionsbund e.V.

Deutscher 2
Mietkautionsbund e.V.

Deutsche Post 'Y

Gewerbekautionen

Deutsche Post AG
Logistik und Dialog Marketing

DI - Direkt Inkasso GmbH

Inkasso, Forderungsmanagement und Beratung

D DIREKT

PERSONUCH. XOMPETENT FRAZIE

Diversey Germany Services OHG

SealedAirl>

Diversay Car

Reinigungs- und Hygienelosungen

Dénges - Gutenberghaus Druck & Medien
GmbH & Co. KG.

Druckerzeugnisse und Medienleistungen

DONGES

ECOVIS Liidemann Wildfeuer & Partner

Losungen fiir alle steuerlichen, rechtlichen und

wirtschaftlichen Fragen
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LOVECS

MAHAG

MARTENS/
PRAHL/EAD SCHWARTAL

meistro|

Energie fiir Unternehmer.

# MV V- Energie

specTos[

VALUEC:>

Sarategiche Lobe- und Gohahtigeissiung

Edenred Deutschland GmbH

Mitarbeiter motivieren und binden: steuerfreier

Sachbezug, Incentives, Restaurant-Gutscheine

Europay Consult - Eine Leistungsmarke
der CardProcess GmbH

Bargeldloser Zahlungsverkehr, Kundenkarten

IITR GmbH

Datensicherheit und Datenschutz

INVENT Marketing und Tourismus GmbH
Incentivierung durch Erlebnisschecks fiir

Mitarbeiter, Franchisepartner und Kunden

goalcampus
Virtueller Coach fiir Franchisesysteme

GOVECS GmbH
Elektroroller, inklusive der gesamten

Serviceleistung

MAHAG Automobilhandel und Service
GmbH & Co. oHG

Premium-Fahrzeuge von VW und Audi

MARTENS & PRAHL
Versicherungskontor GmbH & Co. KG
Rundumschutz durch mafigeschneiderte

Versicherungskonzepte

meistro Energie GmbH
Energieversorger fiir Strom und Erdgas

MVV Energie AG
Energieversorgung und -beratung fiir Erdgas

und Strom, auch Okostrom

OTTO Office GmbH & Co KG

Biiromaterial und Produkte rund ums Office

Renault Deutschland AG

Mobilitdtslosungen, Renault Neufahrzeuge

rublys GmbH
Rubbel-Los App fiir Mobiles Marketing

Telefonica Germany GmbH & Co. OHG
Mobile Telefonie und Datentarife

Shoes for Crews (Europe) Ltd

Rutschhemmende Arbeitsschuhe

Spectos GmbH
Kundenfeedback in Echtzeit

VALUECON GmbH
Beratungunternehmen fiir strategische

Lohn- und Gehaltsgestaltung

STRATEGIEPARTNER
OSTERREICH

Deloitte.

EFM

VERSICHERUNGSMAKLER

EuvroPavw

ncira Tk ereicher
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>

LOVECS

72 UniCredit

Leasing

Apple Retail Germany GmbH
Apple Produkte

app and more UG
Branchenldsungen fiir mobile Applikationen,

Shopping App

cash and more GmbH
Kundenbindungs- und Kundengewinnungs-

systeme

city-map Internetmarketing AG

Regionales Internetmarketing

Deloitte Tax Wirtschaftspriifungs GmbH
Fiihrende Priifungs- und Beratungsgesellschaft,
Wirtschaftspriifung fiir KMU

EFM Versicherungsmakler AG
Individuelle Versicherungspakete zur Absiche-

rung vor Geschifts- und Unternehmerrisiken

Europay Consult - Eine Leistungsmarke
der CardProcess GmbH

Bargeldloser Zahlungsverkehr, Kundenkarten

goalcampus

Virtueller Coach fiir Franchisesysteme

GOVECS GmbH
Elektroroller, inklusive der gesamten Service-

leistung

INVENT Marketing und Tourismus GmbH
Incentivierung durch Erlebnisschecks fiir
Mitarbeiter, Franchisepartner und Kunden

rublys GmbH
Rubbel-Los App fiir Mobiles Marketing

Shoes for Crews (Europe) Ltd

Rutschhemmende Arbeitsschuhe

UniCredit Leasing (Austria) GmbH
Leasing und Finanzspezialist fiir Mobilien,

Immobilien und Fuhrpark



ANDREAS HAIDER
Prasident des OFV

.Bereits zum dritten Mal ging am 7. und 8.
November 2014 die Osterreichische Franchise-
Messe in Wien {iber die Blihne. Zwei Tage lang

wurden lebendige Unternehmensprasentationen
und Vortrége von den rund 40 Ausstellern und
namhaften Experten geboten.

Das Feedback der Aussteller war sehr erfreulich. Es
wurden viele hochwertige Einzelgesprache mit sehr
gut vorbereiteten Franchise-Interessenten gefiihrt.
Mittlerweile haben wir auch Information von
einigen Mitgliedern, dass aus den gewonnenen
Kontakten bereits konkrete Partnerschaften im
Entwickeln sind. Ich kann daher jedem System nur
empfehlen mit dabei zu sein, wenn die ndchste
Franchise-Messe am 4. und 5. November 2016 in
der Wiener Stadthalle ihre Pforten 6ffnet - ob
Partnersuche oder Markenpflege, die Messe bietet

fiir jedes Franchise-System eine ideale Plattform!"

IM OSTERREICHISCHEN
FRANCHISE-VERBAND

< Winter 2014 >

FORSYSTEMS 4

Der Osterreichische
Franchise-Verband

OF V-Aktuell

ERFOLGREICH ABSOLVIERTE SYSTEM-CHECKS

Das OFV Zertifikat ,Gepriiftes Mitglied“ wurde verliehen an die Franchise-Systeme:
» Mrs.Sporty

» viterma AG

SERVICES UND LOSUNGEN

goalcampus, der virtuelle Coach der Franchisenehmer noch erfolgreicher macht und dabei die Sys-
temzentrale spiirbar entlastet. Herzstiick der Softwareldsung ist das elektronische Handbuch, wel-
ches beim Franchisenehmer regelméf3ig , an die Tiir klopft, die Franchisebetriebe laufend analysiert,
kontinuierlich die gréfiten Engpésse ermittelt, aus dem Handbuch dann automatisiert die optimale
Losung ableitet und die Umsetzung durch Motivation und Kommunikation férdert und begleitet.
Die Software goalcampus wurde von Gecco Web GmbH aus dem praktischen Bedarf heraus, in Zu-
sammenarbeit mit dem Lizenzsystem , Erfolgreiche Fahrschulen® entwickelt.

» Ansprechpartner und Kontakt: Oliver Swania | Tel. +49 5251 2843921

city-map Internetmarketing AG bietet ein Geschéftskonzept fiir Internet-Erfolg. Mit der sehr ef-
fektiven Prasentationsmdglichkeit im city-map Marktplatz und eigenem Einsatz machen Unterneh-
men ihre Kunden auf Basis neuester Technik im Internet auf sich aufmerksam. Fair, partnerschaftlich
und innovativ: Das ist die Philosophie von city-map!

Zudem hat city-map die innovative cmpowerSITE entwickelt. Diese gewidhrleistet Franchisegebern
einen einheitlichen Internetauftritt aller Franchisenehmer. Die cmpowerSITE ist das ideale Werk-
zeug fiir einen schnellen und unkomplizierten Erfolg im Internet. Franchisegeber sind auch Entwick-
ler und Betreiber der gesamten Systemsteuerungssoftware. Damit bietet city-
map Franchisesystemen und deren Partnern eine praxiserprobte und
ausgereifte Komplettlosung fiir den Auf- oder Ausbau eines regionalen
Marktplatzes und zur Erstellung von Firmenhomepages.

» Ansprechpartner und Kontakt: Uwe Albrecht | Tel. +49 4141 78940

AKTUELLES AUS DEN FRANCHISE-ZENTRALEN:

Dienstleistung der Zukunft

- 24 Stundenbetreuung Studien davon aus, dass sich bis 2050 die Anzahl

/\ALS

phischen Entwicklungen in den Industriestaaten

Die Verinderung der Bevolke-  der betreuungsbediirftigen Menschen um 50%

rungsstruktur und die demogra-  erhohen und die Anzahl der Osterreichischen
Pflegekrifte halbieren wird. Dieser Umstand ist
steigert die Nachfrage nach der Dienstleistung  fiir das Gewerbe der Personenbetreuung die

Personenbetreuung von Jahr zu Jahr. So gehen  grofSte Herausforderung fiir die Zukunft.

AIS PBW Gmbh
Gerhard Hofstitter

\ Branche: Medizin/Sozialdienst

Marke: AIS-24 Stunden Betreuung

Bioresonanz Irene GmbH Zielpunkt GmbH
Thomas Janny
Marke: Zielpunkt

Branche: Lebensmittel

Irene Rosel

Marke: Biosonie - Bioresonanz Irene

Branche: Gesundheit/Fitness



OFV TERMINE 2015 IM UBERBLICK

26.03. Franchise-Arena in Linz Thema ,,Mehr Umsatz durch bessere Steuerung?!"
15./16.04. Franchise Convention und Franchise-Gala 2015
September Benchmarkday bei BackWerk
24.11. Franchise Arena in Wien Thema ,,Expansion aus eigener Kraft.
Wachstum mit Multi-Unit Operators"

Tiroler Bauernstandl
Die Franchisepartner-Zufrieden-

heit bei Tiroler Bauernstandl ist

sehr hoch. Dies stellte sich jetzt
zum zweiten Mal in Folge bei einer Online-Befra-
gung heraus. Im Rahmen des DFV-Systemchecks
wurden die Partner vom Institut F&C befragt. Das
Ergebnis kann sich sehen lassen - die Globalzu-
friedenheit wird mit einer glatten 2,0 bewertet, was
einem ,sehr gut“ entspricht. Dafiir wird dem Sys-

tem nach 2012 der zweite Gold Award verliehen.

Unternehmen Selbstandigkeit
- Die Franchiseberatung

,Franchisesysteme aufbauen,

entwickeln, grof$ machen. Und
gut” - dieses Motto leitet die Franchiseberatung
Unternehmen Selbstdndigkeit bei der Beratung
von Franchisegebern, Mitarbeitern in System-
zentralen und Firmen, die ein Franchisesystem
aufbauen mochten. Die 10-jahrige Erfahrung
spiirt man bei der Arbeit: Konzepte erstellen,
Weiterbildung anbieten, Vortrdge halten und in
die Praxis umsetzen! Partnergewinnung, Franchi-
sehandbuch, Systemsteuerung usw. - Unterneh-
men Selbstédndigkeit gibt wertvolle Anregungen

und bietet Dienstleistungen an.

BackWerk wachst in
Osterreich konstant
Viel Neues bei der Selbstbedie-

nungsbickerei BackWerk: Oster-

reichweit hélt das Unternehmen derzeit 21 Stand-
orte.Ingrid Dubowy, Osterreich-Geschiftsfiihrerin
von BackWerk, ist mit der Entwicklung sehr zufrie-
den: ,,Wir erweitern das Filialnetz konstant und
unsere bestehenden Franchise-Partner erwirt-
schaften schone Umsatzzuwédchse” Nun wurde die
Osterreich-Zentrale des aus Deutschland stam-
menden Systems auch mit der Entwicklung und

Umsetzung der Expansion in Slowenien betraut.

WERDEN SIE FRANCHISE-GEBER
DES JAHRES UND NOMINIEREN SIE
IHRE BESTEN FRANCHISE-NEHMER!
Der OFV l4dt Sie herzlich ein, sich fiir die Fran-
chise-Awards 2015 zu bewerben. Das Prozedere ist
sehr einfach und unabhingig von einer OFV Mit-
gliedschaft.

»SCHRITT 1: Schreiben Sie an award@fran-
chise.at vollig formlos, weshalb gerade Sie bzw.
einer Threr Partner diese Auszeichnung verdie-
nen. Seien Sie kreativ und iiberzeugen Sie mit

Argumenten!

» SCHRITT 2: Alle eingegangenen Bewerbungen
werden aufgrund der zur Verfiigung gestellten
Informationen selektiert und bewertet. All jene,
die in die engste Wahl kommen, werden person-
lich informiert und erhalten iiber einen detail-
lierten Bewerbungsbogen die Chance, sich bis
zum 3. Marz in der Endauswahl zu présentieren.

Die hochkaritige, unabhéngigen Jury erstellt dar-

aus ein Ranking der drei besten Kandidaten jeder

Kategorie. Diese werden anldsslich der Franchise-

Galaam 16. April 2015 in der Orangerie zu Schloss

Schonbrunn auf der Biihne vorgestellt.

Die Kategorien:

Beste(r) Franchise-GeberIn des Jahres
und beste(r) Franchise-NehmerIn des
Jahres sowie die jeweiligen Newcomer
(nicht ldnger als 2 Jahre am Gsterreichi-

schen Markt tdtig) in den genannten

Kategorien.
Neben der medialen Aufmerksamkeit, die zur
Imageforderung der Marke beitragt, entsteht durch
eine solche Auszeichnung auch ein starkes Ge-
meinschaftsdenken innerhalb des Systems. In je-
dem Fall eine wunderbare Chance die Giite Ihres
Unternehmens nach aufien zu zeigen.

Wir freuen uns auf Ihre formlose Bewerbung bis
spétestens 13.02.2015. Alles ist méoglich!

® Osterreichischer

Franchise-Verband

Osterreichs 1. Franchise-Adresse

SUSANNE SEIFERT

Generalsekretarin des OFV

+Endlich ist es soweit, die neue Férderrichtlinie des

Austria Wirtschaftsservice wurden riickwirkend mit

1. Juli 2014 beschlossen. Bislang gab es fiir Franchise-

Unternehmen zwei K.O. Kriterien fiir eine Garantieliber-

nahme des aws:

1) ein nachvertragliches Wettbewerbsverbot
-> dieses ist geblieben

2)der Franchise-Geber ist Hauptmieter/Eigentiimer des
Standortes, der Nehmer sein Mieter -> hier konnte der
OFV erhebliche Verbesserungen fiir die Franchise-
Wirtschaft erzielen!
Erlduterung: Ist der Franchise-Geber bereit, fiir den
Fall der vorzeitigen Beendigung des Franchisevertra-
ges unter gleichzeitiger Beendigung des Mietverhalt-
nisses aus Griinden, die nicht vom Franchisenehmer zu
vertreten sind, eine Verpflichtung einer einmaligen
pauschalierten Ablésezahlung in Héhe der (Rest-) Aus-
haftung des zur Finanzierung in Anspruch genomme-
nen aws-Kredites zu Gibernehmen, so kann It. der
neuen Richtlinie nun eine Kredithaftung des aws auch
dann iibernommen werden, wenn der Franchise-Neh-

mer Mieter des Franchise-Gebers ist."”

SAVE THE DATE
74 15./16. April 015

FRANCHISE CONVENTION 2015
UND FRANCHISE GALA

INFORMATIONEN

zum Franchising allgemein, den aktuellen OFV Themen,

sowie zu den OFV Veranstaltungen erhalten Sie bei Karin Helm:

» Tel. +43 664 2159596 | karin.helm@franchise.at
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Zum Abschluss ...

2015 - ein neues Jahr, aber fiir die Systemgeber
die gleichen Fragen, wie sind wir gemeinsam mit
unseren Systemnehmern erfolgreich, wo kénnen
wir neue Franchisenehmer gewinnen? Motivier-
te und gut ausgebildete Fachkrifte werden auch
weiterhin vom klassischen Arbeitsmarkt stark
umworben werden, die Sicherheit mit monatli-
chem Gehaltsscheck und regelmifigen Arbeits-
zeiten finden auch nach aktuellen Studien junge

Absolventen der Universitdten sehr attraktiv.

Die Systemzentralen miissen sich immer intensi-
ver den Fragen stellen, wie konnen die Prozesse
zwischen Zentrale und Standort mdéglichst smart
ablaufen, wie konnen sie die Systemnehmer dar-
in unterstiitzen, erfolgreich zu sein - sie sollen
,Lust” auf Expansion bekommen. Daran schlief$t
sich direkt die Frage an, welche Leistungen be-
noétigen Systemnehmer mit mehreren Standor-
ten vielleicht anders? Der Systemcheck des DFV;
durchgefiihrt durch das Institut F&C, bietet den
Systemen die Basis fiir solche Analysen, sie soll-
ten diese Daten nutzen. Dort ist sehr schnell zu
erkennen, welche Teilgruppen sind in welchen

Bereichen zufriedener.

Fiir die Akquise neuer Franchisenehmer bieten
wir im Magazin die Ubersicht der Premium-Sys-
teme der Basis.Liste an. In diese Liste werden
ausschliefilich nachgewiesenermafien gute Sys-
teme aufgenommen. Jedes aktive System im

deutschsprachigen Raum, welches Systemneh-

Wir drucken
Zeitschriften, Kataloge,

Magazine, Broschiiren und
Prospekte im Bogenoffset-
und Digitaldruck.

www.grd.de

mer sucht und von seiner Qualitit iiberzeugt ist,
kann sich nach einem erfolgreichen Check dort

auflisten lassen.

Der Blick voraus - Marz 2015... es wird ZEIT

In der nichsten Ausgabe werden wir uns mit
dem Thema Zeit beschiftigen. Wann wird es
Zeit auf Impulse zu reagieren? Der Fall Burger
King zeigt, welche weitreichenden Konsequen-
zen eine fehlende Fritherkennung oder ein feh-
lendes frithzeitiges initiieren von Mafinahmen
nach sich ziehen kann. Wann wird es Zeit zu
analysieren, vertrauensvolle Gespriche zu fiih-
ren oder einen Rechtsanwalt einzuschalten? Ist
die Note Gut Minus beruhigend oder ein Warn-
schuss, dringend zu agieren, nur wo genau? Alle
diese Fragen werden uns in den ersten Monaten
2015 beschiéftigen, im Marz werden wir Sie dann
mit der Ausgabe forSYSTEMS Friihjahr 2015 ver-

sorgen.

Als Fachmagazin wollen wir Systemgeber in ih-
ren Zielen unterstiitzen. Auch in 2015 werden wir
unser inhaltliches Konzept fortfithren und sie bei
Thren Alltagsfragen begleiten und IThnen die eine
oder andere Idee liefern.

Haben Sie Anregungen und Wiinsche, wenden

Sie sich gerne direkt an mich!

GUIDO DERMANN
Chefredakteur

v
=
Q
=
o
=¢
=]
uq

e
(s}
D
0
oo}
™
[aN)
o
K=}
=
(S
e
(5]
I
(2]
©©
o
D
Yol
5]
[ea)
E
»
4
D
j=2]
=
(<5}
fa)
@
[<5}
=)
[3+]
O]

GRIEBSCH & ROCHOL DRUCK




Premium-Systeme

der Basis.Liste

Griinder und potenzielle Franchisenehmer wiinschen sich auf der Suche
nach geeigneten Franchise-Systemen vor allem zwei Dinge: Information
und Transparenz. Genau diese Anforderungen erfiillen die Premium-Sys-
teme der Basis.Liste. Durch die Veréffentlichung der wichtigsten Ergebnis-
se einer Franchisenehmer-Befragung liefern diese Systeme ihren poten-
ziellen Partnern wichtige Informationen. So misst die Globalzufriedenheit

die allgemeine Zufriedenheit der Franchisenehmer mit dem System. Ein

Award

SYSTEME < 35

Premium-Systeme der Basis.Liste

Weitere Informationen finden Sie unter:

» www.systemwissen.info/premium-systeme

GUT (Silber) in diesem Bereich ist die Voraussetzung fiir die Aufnahme in
den Premium-Bereich. Die Note fiir die Weiterempfehlung und die Wie-
derwahl wird mithilfe der Fragen , Wiirden Sie Ihren Franchisegeber in Ih-
rem Freundes- und Bekanntenkreis weiterempfehlen?“ bzw. ,Wiirden Sie
sich aufgrund Ihrer Erfahrungen noch einmal dafiir entscheiden, Partner
Ihres Systems zu werden?“ ermittelt. Dabei gilt: Je grofSer der Anteil der Be-

fragten, die diese Frage mit ,Ja“ beantworten, desto besser die Note.

ACCOR Hospitality Germany GmbH
Hotelgewerbe

New Horizons
Computer-Schulungscenter

@ Award

Apollo-Optik Nordsee
Einzelhandel, Optiker Systemgastronomie
BabyOne PIRTEK
Babyfachmarkt Hydraulikservice
BACK-FACTORY Premio (GDHS)
Backshopsystem Auto- und Reifenservice
BackWerk Quick [GDHS]
Backshopsystem Reifendiscount
Bodystreet Rainbow International

Fitnessstudio

Sanierung & Reinigung

carriere & more private Akademie
Bildungstrager

RE/MAX Bayern
Immobilien

DAS FUTTERHAUS @ 4™
Tiernahrung und -zubehor = Gaengy

REDDY Kiichen
Kichen

Duden - Institut fur Lerntherapie
Bildung

Rentas
Werkzeugvermietung und Service

Engel & Volkers
Immobilien

hagebaumarkt
Baumarkt

HOL'AB!
Getrdankemarkt

ISOTEC
Immobiliensanierung

Sanifair
Dienstleister Autobahnraststatten

Schiilerhilfe!
Nachhilfe

DIOEEE OO E E 6|

Stagecoach keine

Freizeit-Theaterschulen

TeeGschwendner
Teefachgeschafte

Jannys Eis
Systemgastronomie

TERRES Marketing + Consulting
Handel

Joey's Pizza
Systemgastronomie

GO UEEEEEE 9O EE 6w
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Town & Country Haus
Hausbau

Kamps keine Unimarkt
Backshopsystem Handel
Locatec Ortungstechnik GmbH VOM FASS

Leck- und Leitungsortung

Handel mit Weinen u.a.

McDonald's Deutschland
Systemgastronomie

Yves Rocher
Kosmetik

Mister Minit
Dienstleistungen
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ETL | Franchise

Steuerberatung fiir Franchisesysteme

Individuell vor Ort — systematisch fiir ganz Deutschland

Die ETL-Gruppe leistet seit (iber 35 Jahren betriebswirtschaftliche
und steuerliche Beratung fiir System-Geber und System-Nehmer
an mehr als 700 Standorten in folgenden Branchen:

Hotellerie | Gastronomie | Dienstleistung | Einzelhandel | Handwerk

Ihre Vorteile als System-Geber

= Steuerberatung, betriebswirtschaftliche Beratung, Strategie-

beratung

= Prdsenzin ganz Deutschland — wir erreichen jeden System-
Partner personlich

= Rechnungswesen nach einheitlichen Vorgaben des System-

Gebers

= Systemindividuelle BWA mit Steuerriicklagenberechnung,
Steuerprognose und Liquiditatsanalyse

= Systemindividuelles ETL-Cockpit mit System- und Branchen-

vergleich

Laden Sie unsere
Broschiiren auf Ihr

Smartphone oder
Tablet.

Ihre Vorteile als System-Nehmer

= Optimale Steuergestaltung

= Existenzgriindung / Fordermittel-Finanzierung

= Lohnsteuer- und Abgabenoptimierung

= Systemindividuelle ETL-Cockpit: BWA mit Steuerriicklagenbe-

rechnung, Steuerprognose und Liquiditatsanalyse

= Personliche Vor-Ort-Betreuung

= Sicherheit vor Betriebspriifungen

lhr Ansprechpartner:

ETL Franchise GmbH
Steuerberatungsgesellschaft
Jorn Grote - (030) 2264 3210
Mauerstrafie 86-88 - 10117 Berlin

www.ETL-Franchise.de
www.ETL.de



