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I AUFMACHER

Lokale Helden im Weltverbund

Franchising - wenn aus einer Idee ein Konzept fiir globale Nutzung erwachst.

VON IRIS JAKOB-DIEDOLPH

b GieBen, Rom oder Chicago, das

Hacksteak im weichen Britchen mit

Pommes schmeckt weltweit gleich.
Theken, Einrichtung und Kleidung des Perso-
nals lassen keinen Zweifel aufkommen, wo
man sich zum Essen niedergelassen hat.
Zumindest beim Besuch der meist weithin
sichtbar ausgeschilderten Systemgastronomi-
en. Beispielhaft genannt sei hier McDonalds,
deren Griinder Richard und Maurice McDonald
als Vater dieses Geschaftskonzepts gelten:
dem Franchising. Sie erdffneten 1940 in Kali-
fornien ihr erstes Restaurant. Weiteren Schub
brachte Ray Kroc, der 1955 das McDonalds-

Konzept ibernahm und ausbaute. Mit seinen

aktuell knapp 1.500 Standorten und 238 Part-
nern ist das Unternehmen hierzulande das
grofite beziehungsweise drittgroBte Fran-
chise-System.

Franchise bezeichnet die Nutzung eines
Geschiftskonzepts durch rechtlich eigenstan-
dige Franchise-Nehmer. Die Gestaltung der
Nutzungsbedingungen ist sehr unterschied-
lich, ebenso das Angebot an unterstiitzenden
MaBnahmen seitens der Franchise-Geber. Wer
sich das Angebot an Konzepten anschaut ent-
deckt ein vielfaltiges Branchenspektrum. Fiir
fast jeden Mittel- und Zeiteinsatz seitens der
Systemnutzer ldsst sich eine Geschaftsidee
finden.
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Die Experten Jens Hruby von Franchise Start
und Torben L. Brodersen, Geschaftsfiihrer des
(DFV),
geben Einblicke in die Welt des einheitlichen
Marktauftritts.

Deutschen Franchise-Verbands eV.

Herr Hruby, Sie wandeln Geschiftsideen

zu einem Franchise-Konzept um. Wie

Sfunktioniert das?
Viele Unternehmen haben bereits eine
Geschaftsidee und existieren seit einigen Jah-
ren. Um zu wachsen, bleibt haufig nur der Auf-
bau einer Filiale mit angestellten Geschaftsfiih-
ren oder die kostenglinstigere Expansion iiber
Franchise mit selbststandigen Unternehmern.
Um eine Geschdftsidee zu einem Franchise-
Konzept zu entwickeln ist es wichtig, dass das
entsprechende Unternehmen lber ausreichend
standardisierbare Prozesse verfiigt, die an
anderer Ort und Stelle wieder dubliziert werden
kdnnen. Es ist eine Marke zu entwickeln, die die
liberregionale Bekanntmachung und die Unver-
wechselbarkeit des Produktes durch sein Allein-
stellungsmerkmal herausstellt.
Um das neue System bekannt zu machen, wer-
den zahlreiche Kampagnen und Anzeigen
erstellt. Die Franchise-Nehmer werden dann in
einem mehrstufigen Prozess kontaktiert. Hier
gilt es schnell zu sein, Streuverluste zu vermei-
den und ein Handchen fiir den ,richtigen” Part-

ner zu haben.
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Welche Branche eignet sich besonders

qut?
Hruby: Am besten eignet sich die Dienstleis-
tungsbranche zur Etablierung von Franchise-
Systemen, da der finanzielle Aufwand hier am
geringsten ist. Neben der Nachhilfebranche
eignen sich sicherlich die Branchen am besten,
bei denen es um das Thema Vermittlung geht
Grundsatzlich gilt: Ist die ldee zu leicht kopier-
bar oder bereits existent auf dem Markt, dann

sollte man den Aufbau besser unterlassen.

Brodersen: Aus meiner Sicht gibt es generell
keine Branche, die fiir Franchising nicht geeignet
ist. Es kommt ganz auf das Geschaftsmodell an,
ob dies franchisierbar ist. Das ist dann der Fall,

wenn Geschiftsmodelle standardisierbar sind.

Herr Brodersen, die Unterschiede zwi-
schen einem Franchise-Unternehmen
und einem Lizenzpartner scheinen mar-
ginal...kdnnen Sie kurz differenzieren?
Brodersen: In einem Lizenzsystem Uberldsst der
Geber dem Nehmer die Rechte zur Nutzung von
gewerblichen Schutzrechten. In der Regel han-
delt es sich dabei um eine patentgeschiitzte
Erfindung undfoder eine als Warenzeichen
geschiitzte Marke. Die Kooperation der beiden ist
insofern beschrdnkt, dass reine Lizenzsysteme
weder ein eigenes Dienstleistungs- noch ein
eigenes Marketingkonzept haben, welche dem
Lizenznehmer zur Verfiigung gestellt werden.
Das Franchise-System hingegen besitzt gerade
ein solches einheitliches Marketingkonzept
sowie ein klar definiertes Qualitdtsmanagement,
welche wesentlich zu einer Bindung aller Betei-
ligten an das System beitragen und den einheit-

lichen Marktauftritt nach auBBen gewahren.

Ist Franchising ein Erfolgsgarant fiir

Existenzgriinder?
Brodersen: Fiir Erfolg gibt es nie einen 100%-
igen Garanten. Wie in einer ,normalen” Selbst-
standigkeit auch, ist der Franchise-Partner ein
selbststdndiger Unternehmer und fiir seinen
Geschaftserfolg vor Ort selbst verantwortlich.
Der Geber ermdéglicht Griindern oder bestehen-

den Unternehmen die Ubernahme und Umset-

www.giessen-friedberg.ihk.de

zung seines markterprobten Konzepts gegen
Gebiihr und der Nehmer profitiert vom ersten
Tag anvom Netzwerk - von einem einheitlichen
Auftritt der ,Marke" am Markt und somit von
einem gesteigerten Wiedererkennungseffekt
beim Kunden.

Der Franchise-Nehmer beginnt somit nicht bei
null, sondern kann auf das gesamte Know-how
des Konzeptes zuriickgreifen. Der lange Ent-
wicklungsprozess einer Geschéftsidee und die
damit verbundenen Kosten entfallen. Der Fran-
chise-Nehmer ist somit in der Lage, seinen
Geschéaftsbetrieb sofort zu starten. Dank des
starken Partners an seiner Seite kann er sich
ganz auf den Vertrieb vor Ort und auf seine

Kunden konzentrieren.

Gibt es eine Qualititspriifung, die Neh-

mern und Kunden Vertrauen fiir ein

neues System bringen?
Brodersen: Ja, seit 2005 gibt es den DFV-
Systemcheck, den Franchisesysteme, die Voll-
mitglieder des Deutschen Franchise-Verbandes
eV. werden mdchten und bleiben wollen, in
regelmaBigen Abstidnden von dreiJahren absol-
vieren miissen. Der Systemcheck beinhaltet
unter anderem die Priifung des Franchise-Ver-
trags, des Franchise-Handbuchs sowie der Stra-
tegie und des Managements. Ein weiterer,
wesentlicher Aspekt der Uberpriifung ist das
positive Abschneiden der Franchise-Nehmer-
Zufriedenheit. Erst wenn alle Elemente des
System-Checks erfiillt sind, erhalten Franchise-
Systeme das Qualitétssiegel, das als JTOV* des
Franchisings gilt.
Mit diesem bietet der Verband ein entscheidendes
Alleinstellungsmerkmal im Bereich der Selbstre-

gulierung des professionellen Franchisings.

Wer fiihrt die Rentabilitidtsanalyse bei

Nehmern durch?
Brodersen: Im Rahmen der vorvertraglichen Auf-
klérung sollte der Konzeptinhaber den zukiinfti-
gen Franchise-Nehmer vor Vertragsschluss lber
die Rentabilitdt des Franchise-Systems aufkla-
ren. In der Regel sollte der Franchise-Nehmer im
Rahmen seines Businessplans die Rentabilitat

seines Standortes auch selbst analysieren.
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Wie flexibel kinnen die Nehmer ihre
Unternehmenstitigkeit gestalten und bei-
spielsweise einen Hessen-Hamburger mit
Handkis* kreieren?
Brodersen: Kerngedanke des Franchisings ist
Multiplikation
Geschaftskonzeptes. Um die Einheitlichkeit der

die standardisierte eines
Marke zu wahren, miissen sich sowohl der
Geber als auch der Nehmer an gewisse Stan-
dards halten, so auch an ein einheitliches Pro-
duktsortiment. Nur somit kann gewahrleistet
werden, dass ein Kunde an jedem Standort des
Systems identische Produkte und Dienstleistun-
gen erhalt. Franchise-Nehmer sind jedoch die
Vertriebsexperten vor Ort, die ihre Kunden
genau kennen. Sollten Kunden gewisse Produk-
te oder Dienstleistungen nachfragen, die das
System nicht anbietet, kann er diese Anregun-
gen jederzeit an das Franchise-System weiter-
geben. Sind diese Neuerungen fiir das gesamte
System niitzlich, bestehen auch gute Chancen,
dass diese in die Produktpalette eines Fran-

chisesystems aufgenommen werden.

Und wie sieht es mit dem ,, Gebietsschutz"
aus?
Brodersen: Fir den Gebietsschutz gibt es im
Franchising keine allgemeingiiltige Regel. Aber
eine Kannibalisierung ist nicht gewiinscht. Das
wire einer erfolgreichen Geschaftsentwicklung

fiir alle Beteiligten abtréglich. |
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