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1. Vorwort

Sehr geehrte Leserinnen und Leser, geschéatzte Interessierte und Partner*innen,

Franchising hat sich in den letzten Jahren zu einem unverzichtbaren Wirtschaftsmotor entwickelt und zahlt
zu den erfolgreichsten Vertriebs-, Organisations- und \Wachstumsstrategien der Gegenwart. Der Erfolg
basiert auf der konsequent gelebten Partnerschaft selbststandiger Unternehmer*innen, die das gleiche
Ziel vor Augen haben und im wertschatzenden, langfristigen Miteinander kontinuierlich an der Entwicklung
des gemeinsamen Geschaftsmodells arbeiten.

Mit dieser Franchisefibel erhalten Sie einen soliden Einblick in die Welt des Franchisings als Expansions-
und Multiplikationsstrategie, die tsterreichische Franchise-Landschaft, rechtliche Aspekte und den Oster-
reichischen Franchise-Verband.

Lassen Sie sich inspirieren von der Vielfalt des Franchisings und schmieden Sie dabei konkrete Plane, wie
lhre berufliche Zukunft mit Franchising aussehen kénnte. Und wenn Sie Fragen haben, dann rufen Sie uns
an - wir sind fur Sie da.

Franchising kann auch Ihr Weg zum Erfolg werden!

Andreas Haider Barbara Steiner
OFV-Prasident OFV-Generalsekretarin

www.franchise.at
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2. Der OFV und die Franchise-Landschaft

in Osterreich

2.1. Aufgaben und Ziele
des Osterreichischen
Franchise-Verbandes

Beim Osterreichischen Franchise-Verband (OFV)
stehen vor allem die Menschen im Mittelpunkt. Men-
schen, die sich selbst verwirklichen mochten, die
Unternehmer*innen werden wollen oder schon sind.

Seit fast 40 Jahren ist der OFV zentraler Reprasentant
der dsterreichischen Franchise-Wirtschaft und lebt
dafur, Franchise-Geber*innen, Franchise-Partner*in-
nen, Expert*innen und Interessierte zu vernetzen.

Der Verband hat insbesondere die Aufgabe, die Inter-
essen der Franchise-Wirtschaft wahrzunehmen, das
seritse Franchising zu fordern und als Informations-
plattform zu dienen.

Der OFV stellt die Qualitatsgemeinschaft von Fran-
chise-Systemen in Osterreich dar und versteht sich
als Verband fur Franchise-Geber*innen und -Part-
ner*innen.

Unsere Werte

IC, S

KOMPETENZ VERTRAUEN

Gleichzeitig profitiert er vom Know-how der angeschlos-
senen Berater*innen und Anbieter*innen. Profitieren
auch Sie von unserem Netzwerk und kontaktieren
Sie uns!

Die Kernaufgaben im Uberblick

® Kompetenzzentrum fur Franchising
® Information der Offentlichkeit Giber Franchising
@ Franchise-Lobbying

@ Forderung der Qualitat des Franchisings durch
den OFV-System-Check

@ Forderung des Unternehmertums

@ Informationsplattform far Franchise-Interes-
sierte

@ Organisation von Franchise-Veranstaltungen

@ Forderung des Erfahrungsaustausches unter
den Mitgliedern

@ Vergabe der 6sterreichischen Franchise-Awards
@ Erhebung der Franchise-Statistik
@ Bundelung von Expert*innen-Wissen

()

KOMMUNIKATION

®

SERIOSITAT

Fairplay in jeder Beziehung

Eines unserer Kernziele ist, die permanente und
nachhaltige Qualitatssicherung im Franchising
zu fordern. Dabei setzt der OFV im Sinne eines
lebbaren und nachvollziehbaren Qualitdtsma-
nagements auf messbare Kriterien, denen alle
Mitglieder zustimmen.

Fairplay bedeutet Kommunikation und Koopera-
tion auf Augenhéhe und eine partnerschaftliche
Unternehmenskultur.

Der Ethikkodex

Als Basis unserer Arbeit dient die Festlegung der
Rechte und Pflichten von Franchise-Geber*innen
und Franchise-Partner*innen in dem fur unsere
Mitglieder verpflichtenden Ethikkodex des Ver-
bandes. Damit ist eine einheitliche Erscheinungs-
weise des seridsen Franchisings festgeschrieben.
Franchise-Geber*innen, die Mitglied des OFV
werden, bestatigen in ihrer Beitrittserklarung,
dass sie gemalR dem Ethikkodex denken, handeln
und agieren. Auf diese Weise grenzt sich der
OFV mit seinen Mitgliedern von unlauteren Ge-
schaftspraktiken ab.
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Der OFV-System-Check — das Qualitéts-
zertifikat der Franchise-Wirtschaft

Die Franchise-Szene ist vielfaltig und bunt. Doch
eines haben alle Systeme branchentbergreifend
gemeinsam: Je héher der Qualitdtsanspruch und
die Klarheit Gber die vereinbarten Spielregeln auf
beiden Seiten sind, desto erfolgreicher sind Franchise-
Geber*in und Franchise-Partner*in. Aus diesem Grund
hat der OFV fur alle ordentlichen Mitglieder einen
verpflichtenden System-Check eingefiihrt. Geprfte
Systeme tragen das OFV-System-Check-Gutesiegel
und haben dadurch einen wesentlichen Vorteil bei
der Suche ihrer Franchise-Partner*innen. Ziel ist
es, den hohen Qualitadtsanspruch der Systeme zu
kommunizieren und sichtbar zu machen. Das Gite-
siegel steht fur die juristische Prifung des Vertrages
sowie eine inhaltliche Beurteilung des Franchise-Kon-
zeptes und nicht zuletzt eine hohe Zufriedenheit der
Franchise-Partner*innen.

2.2. Die Mitgliedschaft im OFV

Partnerschaftlich

Wir sehen in einer starken Gemeinschaft gewich-
tige Vorteile fur jede und jeden Einzelnen. In dieser
Gemeinschaft bieten wir unseren Mitgliedern aktive
Beratung und stehen als verlasslicher Ansprech-
partner zur Verfigung.

Mitgliederorient

Wir freuen uns, wenn sich unsere Mitglieder aktiv
ins Vereinsleben einbringen. Wir greifen eingebrachte
Ideen unserer Mitglieder gerne auf, freuen uns tber
Feedback und nehmen dieses als Anlass, unser Leis-
tungsangebot noch gezielter auf den Bedarf unserer
Mitglieder abzustimmen.

Personlich

Der Austausch von Erfahrungen ist Basis jeder erfolg-
reichen Zusammenarbeit. Deshalb legen wir Wert
auf Vernetzung und das personliche Gesprach mit
unseren Mitgliedern sowie das regelmalige Zusam-
mentreffen auf unseren Veranstaltungen.

www.franchise.at

Nachhaltig

Wir vertreten seit Gber 35 Jahren die Interessen
der Franchise-Wirtschaft, stellen uns den Heraus-
forderungen des Wandels und schaffen Mehrwerte
far unsere Mitglieder.

Freiwillig

Die Mitgliedschaft im Franchise-Verband ist keine
verpflichtende, sondern eine bewusste und freiwil-
lige Entscheidung. Damit wird die Mitgliedschaft zu
einem Unterscheidungs- und Qualitdtsmerkmal fur
Franchise-Geber*innen und Franchise-Interessierte.

Serviceorientiert

Erfolgreiche Systeme konzentrieren sich auf ihre
Kernkompetenzen und nutzen fir ihr Wachstum Fran-
chise-erfahrene Dienstleister*innen, Lieferant*innen
und Expert*innen.

Aus diesem Verstandnis heraus decken unsere for-
dernden Mitglieder ein breites Angebotsspektrum ab.

Sie sind bereits mit einem eigenen Franchise-
System erfolgreich oder denken ernsthaft daran,
Ihr bestehendes Geschaftsmodell zu franchisieren?
Vielleicht mochten Sie sich aber auch nur innerhalb
der Szene ein Netzwerk aufbauen? Dann steht einer
Mitgliedschaft im OFV nichts im Wege!

Unsere vier Arten der
Mitgliedschaft bieten allen
Interessierten die Méglich-
keit, Teil der Gemeinschaft
zu werden:

1. Die Anwarterschaft: fur junge Systeme und
solche, die noch im Aufbau sind.

2. Die Assoziierte Mitgliedschaft: fur Systeme,
die langer als zwei Jahre bei uns im Verband
sind und noch keinen System-Check positiv
absolviert haben.

3. Die Ordentliche Mitgliedschaft: fur etablierte
Systeme, die unseren System-Check paositiv
durchlaufen haben und damit ihre Qualitat
nach aul3en dokumentieren kénnen.

4. Die Fordernde Mitgliedschaft: fur Expert*innen,
Dienstleister*innen und Anbieter*innen, die
kein Franchise-System sind und sich aktiv in
der Franchise-Szene einbringen wollen.

Reden Sie mit gns! Wir sind offen fur alle, die das
Franchising in Usterreich mit wegweisenden Ideen
und starken Taten fordern wollen.
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BLICK AUF EIN DURCHSCHNITTLICHES FRANCHISE-SYSTEM

Im Durchschnitt betreibt ein Franchise-System in Osterreich 25 Standorte mit 20 Partner*innen und beschiftigt 180 Mitarbeiter*innen.
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3. Allgemeines Uber Franchising

Franchising ist eines der erfolgreichsten Organisati-
ons- und Vertriebsmodelle der Gegenwart. Es ermog-
licht, eine bereits erprobte Geschaftsidee mehreren
Partner*innen gegen Entgelt zur Verfiigung zu stellen
und so das Geschéaftsmodell 6sterreich-, europa- oder
weltweit zu multiplizieren.

3.1. Das Wesen des Franchisings

Die/der Franchise-Geber*in hat das Geschéaftskonzept
entwickelt und erprobt. Die/der Franchise-Partner*in
setzt es als selbststandige*r Unternehmer*in in der
eigenen Region um und nutzt das Wissen und die
Erfahrungen sowie das Netzwerk des Franchise-
Systems. Dafur wird eine einmalige Einstiegsgebuhr
bezahlt, die abhéngig ist von der Bekanntheit der
Marke, dem Entwicklungsstand des Systems und dem
anfanglichen Leistungspaket des Franchise-Systems.

Die/der Franchise-Geber*in verpflichtet sich, die
Franchise-Partner*innen regelmafig zu unterstitzen
und das Franchise-System dauerhaft weiterzuent-
wickeln. Dafur erhalt die/der Franchise-Geber*in die
laufende, meist umsatzabh&angige Franchise-Gebuhr.

Die Franchise-Partner*innen bringen in die Partner-
schaft ihre Arbeitskraft, ihr Kapital und die Bereit-
schaft ein, das Konzept systemkonform umzusetzen
und Informationen vom Markt fur die Weiterentwick-
lung zu liefern. Zwischen den Partner*innen besteht
eine enge, auf Dauer ausgerichtete Zusammenarbeit,
die in einem Franchise-Vertrag geregelt ist.

Das Wesen des Franchisings ist somit die Partner-
schaft mehrerer, rechtlich selbststandiger und un-
abhangiger Unternehmer*innen, die ein gemeinsames
Ziel verfolgen: ein erfolgreiches Konzept fur alle ge-
winnbringend umzusetzen. Franchising ist also eine
Partnerschaft fur langfristigen wirtschaftlichen Erfolg!

Vertikale Zusammenarbeit/Arbeitsteilung

Franchise-Zentrale wie Franchise-Partner*in
erfullen unterschiedliche Aufgaben und Funk-
tionen im System, die idealerweise die jeweili-
gen Kernkompetenzen bestmdaglich zum Einsatz
bringen. Das bedeutet konkret, die Fihrung des
Franchise-Betriebes und die Bearbeitung des
lokalen/regionalen Marktes erfolgt durch die
Franchise-Partner*innen. Die Zentrale erbringt
Unterstutzungsleistungen und ist verantwortlich
fur die Planung und Umsetzung Uberregionaler
Aktivitaten, das standige VWachstum des Systems
und dessen laufende Anpassung an sich veran-
dernde Marktgegebenheiten.

Gemeinsamkeit

Franchise-Geber*in und Franchise-Partner*in
verfolgen dieselben Ziele und unterstitzen sich
dabei gegenseitig. Nicht nur die Franchise-Zen-
trale gibt einseitig Hilfestellungen, sondern die
Partner*innen unterstitzen sich auch gegenseitig
und geben der Zentrale durch Erfahrungen aus
ihrer taglichen Arbeit mit den Kunden wertvolles
Feedback vom Markt, das die Zentrale wiederum
in die Optimierung des Systems einflieBen lasst.

Speazialisierung

Franchise-Systeme entwickeln Konzepte und
Instrumente, die den Erfolg des Einzelnen wie
des gesamten Systems ermdoglichen: etwa im
Marketing, Sales, Controlling & Benchmarking,
Training etc. Damit profitiert jede*r einzelne
Franchise-Partner*in von der Arbeit der Zentrale
und die Kosten dafur werden im Partner*innen-
Netzwerk gemeinsam getragen.

3.2. Die vier Saulen erfolgreicher

Franchise-Partnerschaften

Selbststandigkeit

Das selbststandige Unternehmertum der Fran-
chise-Partner*innen ist die erste wichtige Sau-
le. Richtlinien und Qualitatskriterien, die in der
Know-how-Dokumentation der Franchise-Zentrale
festgehalten sind, dienen der/dem Franchise-Part-
ner*in als Leitfaden zum wirtschaftlichen Erfolg
und sollen keinesfalls einengen. Das Know-how
der Franchise-Zentrale ist das \Werkzeug, die
Umsetzung liegt bei der/dem Franchise-Unter-
nehmer*in.

Franchising ist keine Zauberformel zum Erfolg. Die
Gleichung 2+2 ergibt im Franchising jedoch nicht 4,
sondern 5. Durch die Kraft der Gruppe und die zuvor
beschriebenen 4 Saulen des Erfolgs werden in vielen
Teilbereichen des Franchise- Systems Wettbewerbs-
vorteile erreicht. Voraussetzung dafur ist, dass ein
durchgehender und permanenter Know-how-Transfer
stattfindet. Die wichtigsten Instrumente dabei sind
eine umfassende Know-how-Dokumentation sowie
ein aktuelles systemeigenes Franchise-Intranet bzw.
Kommunikationstool.
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3.3. Neun Spielregeln fiir den
partnerschaftlichen Erfolg

® IMPULS von Waltraud Martius
www.syncon.at

SYNCON

International Franchise Consultants

Franchising bedeutet ,Peoplemanagement®. Das
Konzept der Franchise-Zentrale wird erst in der
Umsetzung durch die Franchise-Partner*innen und
ihre Mitarbeitenden vor Ort erfolgreich. Zentrales
Element dabei ist der Know-how-Transfer, der einen
einheitlichen Marken- und Marktauftritt sicherstellt.
Geeignete Franchise-Partner*innen zu finden und
an das Franchise-System zu binden ist eine zentrale
Aufgabe der Franchise-Zentrale. Sind die ersten Part-
ner*innen an Bord, so gilt es eine Franchise-Kultur im
System zu etablieren, die getragen ist vom Anspruch
der ,Partnerschaft auf Augenhshe®. Ein wertschat-
zender Umgang aller Beteiligten (Franchise-Geber*in
— Partner*innen - Mitarbeitende — Kund*innen) ist
die Voraussetzung fur langfristige, gewinnbringende
Franchise-Partnerschaften, in denen der Erfolg der
einzelnen Partner*innen den Erfolg des gesamten
Franchise-Systems ermaglicht.

Mag. Waltraud Martius, Franchise-Beraterin und
Ehrenprasidentin des OFV, hat ihr umfangreiches
Wissen aus rund 1500 Beratungsprojekten und
Uber dreiBigjahriger Erfahrung im Franchising im
Branchen-Standardwerk ,Fairplay Franchising® zu-

www.franchise.at

sammengefasst. Fur den partnerschaftlichen Erfolg
von Franchise-Geber*in und Franchise-Partner*in
braucht es neun Spielregeln:

1. Wer die Kuh melken will, muss sie auch fittern

Um nachhaltig Geld zu verdienen, muss ein System
fertig entwickelt und profitabel sein. Ein*e Franchise-
Geber*in muss von Beginn an verstehen, dass man
die Kuh futtern muss, bevor man sie melken kann.
Ein*e Franchise-Partner*in hat demzufolge das Recht,
ein fertiges und bereits erprobtes System zu kaufen.

2. Wertschopfung kommt von Wertschatzung

Menschen wollen und mussen ernst genommen
werden - Wertschéatzung ist ein zentraler Begriff im
Franchising und engagiertes Partnermanagement
eines der wichtigsten Werkzeuge. Anerkennung und
Wertschatzung fuhren dazu, dass die Bindung zu den
Franchise-Partner*innen intensiver wird und damit die
Umsetzung des Franchise-Konzeptes besser gelingt.

3. Erfolg braucht partnerschaftliche Fiihrung

Erfolgreiche Franchise-Systeme beteiligen ihre Part-
ner*innen. Die passenden Schlagworte sind hier
Partizipation und Empowerment (Bevollm&achtigung).

4. Franchising ist eine emotionale Heimat

Wichtig ist, die geschéaftlichen Bindungen auch auf
personlicher Ebene zu pflegen, also Vertrauen zu
schaffen, Sicherheit und Geborgenheit zu geben. Die
Partner*innen in einem Franchise-System missen
sich emotional zu Hause fuhlen. Sie mussen sich mit
der gemeinsamen Marke identifizieren, sie sollen stolz
auf ihr System und ihre Marke sein.

5. Das Potenzial der Softfaktoren ist starker, als
man glaubt

Neben einem professionellen Franchise-Paket und
einem marktgerechten Betriebstyp tragen die Soft-
faktoren wesentlich zur emotionalen Bindungskraft
eines Franchise-Systems bei. Nicht nur der Fran-
chise-Vertrag halt das System zusammen, sondern
gerade auch die freiwillige Bindung der Partner*innen
in das System. Es geht nicht um ein Entweder-oder -
wichtig ist die Ausgewogenheit zwischen harten und
weichen Faktoren.

6. Erfolg und Wachstum bringen auch Risiken
mit sich

Wer in einem systemischen Ansatz denkt, erkennt
schnell, dass mit dem \Wachstum eines Franchise-
Systems massive Verschiebungen einhergehen. Es
gehort zu den Kernaufgaben der Franchise-Zentrale,
die Runde zu erweitern. Wachstum bringt aber
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systemische Veranderungen, die beobachtet und
begleitet sein mussen. Wichtig ist es, das richtige
Mal an Wachstum zu finden.

7. Systemfiihrerschaft und Denken in Netzwerken
schaffen Vorsprung

.None of us is as good as all of us®, Ray Kroc, der
Erfinder und Grunder des Franchise-Systems von
McDonald's, hat wohl als Erster erkannt, worum es
beim Franchising geht: Kein Einzelner von uns ist so
gut wie wir alle zusammen! Es ist nicht nur wichtig,
dass die/der Franchise-Geber*in weil3, was ihre/seine
Partner*innen erfolgreich macht. Es gilt auch anzu-
erkennen, dass diejenigen, die das Konzept umsetzen,
einen wesentlichen Anteil am Gesamterfolg haben.

8. Jeder Erfolg hat Spielregeln

Je klarer die Hardfacts formuliert sind, umso locke-
rer kann man bei deren Umsetzung sein. Kein Erfolg
ohne Spielregeln. Regeln und Vorgaben mussen vorab
festgelegt, erklar- und nachvollziehbar sein, damit sie
eingehalten werden. Spielregeln sind fur ein System
lebenswichtig und der Grundstein einer erfolgreichen
Partnerschaft!

9. Konsequenz ist wichtiger als Strenge

Konsequenz ist nicht gleich Sturheit. Manche Ele-
mente im Franchise-System sind fur den Erfolg so
wesentlich, dass ihre Umsetzung und Pflege zur Pflicht
werden. Konsequenz ermaglicht das Einhalten von
Regeln und die Uberprifung der Einhaltung in einer
wertschatzenden Form.

® Resumee

Die hohe Moativation der beteiligten Partner*innen
und das fast zwangslaufige VWachstum werden
Franchising zur erfolgreichsten Vertriebs- und
Unternehmensform der Zukunft machen. Es
werden sich allerdings nur die Systeme durch-
setzen, die eine ausgewogene Balance finden
zwischen den ,Hardfacts” — wie eine ausgepragte
Marketingkompetenz, die ganzheitliche Ausrich-
tung auf den regionalen Markt der Franchise-
Partner*innen, die konsequente Durchsetzung
des Franchise-Konzeptes am Markt — und den
sogenannten ,Softfacts”, wie die auf gegenseitiger
Wertschatzung basierende partnerschaftliche
Unternehmenskultur.

Ihre Interessen. Gut vertreten.

3.4. Erfolgreiche Kommunikation
in Franchise-Systemen

@ IMPULS von Melanie Berger und Martin Zagler
www.melanieberger.eu www.soluto.cc

Die Art und Weise und die Qualitat der Kommunikation
entscheidet oft Uber Erfolg oder Misserfolg in einem
Franchise-System.

Gibt es klar definierte Kommunikationskanale? Fahrt
das Partnermanagement permanent quer durch die
Lande und versucht Partner*innen bei Laune zu halten
und/oder agiert als ,Feuerwehr*? Stellt die Zentrale
far die Franchise-Partner*innen und deren Mitarbei-
ter*innen strukturierte Kommunikationswerkzeuge
zur Verfugung, oder wird die Zentrale mit Mails Uber-
hauft? Gibt es einen moderierten Erfahrungsaustausch
unter den Partner*innen und mit der Zentrale oder
wartet man, bis Themen aufpoppen und Unmut und
Frustration die Geschaftsbeziehung belasten? Diese
Fragestellungen zeigen: Gute Kommunikation ist ein
erfolgsrelevanter Prozess in Franchise-Systemen.
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® Als Erfolgsgaranten haben
sich unserer Erfahrung nach
erwiesen:

@ Klare Meeting-Strukturen zwischen der Fran-
chise-Zentrale und den Partner*innen, wie
Halbjahres- und Jahresgesprache und jahrliche
Generalversammlung.

@ Ein Uberlegtes und strukturiertes Partner-Ma-
nagement, bei dem der personliche Besuch ,der
Hohepunkt® ist, mit substanziellen Themen - von
beiden Seiten professionell und wertschatzend
vorbereitet.

@ Tools wie Ticket-Systeme, wo die Franchise-Part-
ner*innen und deren Mitarbeiter*innen ihre
Anliegen und W(unsche in einfacher Art und
Weise kundtun kénnen - diese mussen dann
von der Zentrale auch zeitnah (innerhalb von 24
Stunden) beantwortet bzw. bearbeitet werden.

® Chat-Kanale, um die Kommunikation aller Be-
teiligten zu ermaglichen.

@ Durch die Zentrale moderierte ERFA-Veranstal-
tungen, die einen Austausch unter den Fran-
chise-Partner*innen und den Mitarbeiter*innen
nicht nur ermoglichen, sondern aktiv fordern.

@ RegelmaBige Benchmarking-Veranstaltungen.

Ungentgende Kommunikationsprozesse und -struktu-
ren fuhren unweigerlich zu Konflikten. Die Frage, wie
man mit diesen Konflikten zwischen Partner*innen
einerseits und der Zentrale andererseits umgeht,
ist neben durchdachter Kommunikation ein weiterer
Prozess, der frihzeitig geplant werden sollte. Kein
Kommunikationssystem oder -ansatz ist perfekt.

Konflikte verursachen schnell schwindelerregende
Kosten - die Produktivitat sinkt, die Fluktuation und
die Krankensténde steigen. Meistens werden auch die
Kundenzufriedenheit und das Klima im ganzen Fran-
chise-System beeintrachtigt. Es ist deshalb ratsam,
schnell und entschlossen auf Konflikte zu reagieren.

Wie erkennt man Konflikte?

Konflikte sind nicht immer sofort sichtbar — gerade
am Beginn einer Auseinandersetzung sind die Sym-
ptome meistens diffus. Die Beteiligten spuren zwar,
dass etwas nicht ganz in Ordnung ist, kénnen es aber
oft noch nicht genau benennen. Folgende Symptome
deuten auf einen beginnenden Konflikt hin:

www.franchise.at

@ Die Kommunikation wird schleppend.
@ Mails werden nicht oder erst sehr spat beantwortet.

@ Aufgaben werden erst nach mehrmaliger Auffor-
derung erledigt.

@ Ansprechpartner*innen sind haufig nicht oder nur
schwer erreichbar.

@ Die Kommunikation ist gepragt von Sarkasmus
und Zynismus.

@ Es werden Allianzen gebildet, die Konfliktparteien
versuchen, andere in den Konflikt hinein- und auf
ihre Seite zu ziehen.

Die Sache von der Person trennen.

Sachverhaltsklarung: Was ist passiert? Sehen
das Problem alle gleich?

Hinter die Kulissen schauen: Was ist das Inte-
resse hinter dem anderen Standpunkt, worum
geht es wirklich?

Anliegen aus der Ich-Perspektive formulieren
(L\Wenn ich sehe, dass Sie meine Mails nicht
beantworten, fihle ich mich, nicht ernstgenom-
men.“ ,Wenn Regeln nicht eingehalten werden,
habe ich die Befuirchtung, dass die Prozesse
aus dem Ruder laufen.”)

Zuhoren und nachfragen — wir verstehen kaum
jemals im ersten Anlauf wirklich, was das Gegen-
Uber uns sagen mochte. Deshalb immer wieder
nachfragen und das Gehérte in eigenen Worten
zusammenfassen - so stellt man sicher, dass
nicht noch mehr Missverstandnisse entstehen.

Wenn das alles nicht hilft, sollte man sich Hilfe
holen. Etwa wenn die Kommunikation zu (weiteren)
Missverstandnissen fuhrt oder die Beteiligten schon
versuchen, dem anderen Schaden zuzufiigen. Oder
wenn sie daran denken, vor Gericht zu gehen. Eine
MalBnahme dafiir kann Mediation sein, oft ist aber
auch schon eine Moderation oder ein Team- oder
Einzelcoaching hilfreich.

Ubrigens: Nicht nur Kommunikation, sondern auch
Konfliktmanagementprozesse kann man im Vorhinein
gemeinsam festlegen — zum Beispiel mit einer soge-
nannten Mediationsklausel in Vertragen. Damit diese
Klausel auch umgesetzt wird, muss die Formulierung
gut gewahlt werden.
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4. Fur Franchise-Geber*

Ihre Interessen. Gut vertreten.

innen

4.1. Franchising - mit System
zum Erfolg! Ihre Vorteile
Synergien schaffen und nutzen

Professionell umgesetzte Franchise-Systeme setzen
dynamische Krafte frei, die fur alle Partner*innen ein
Gewinn sind. Die/der Franchise-Geber*in stellt \Wis-
sen, Erfahrung, ein ganzheitliches Geschéaftskonzept
sowie Organisations- und Erfolgsinstrumente zur Ver-
figung und profitiert im Gegenzug von der Initiative,
der Arbeitskraft, dem Kapital, der regionalen Vernet-
zung und den Gebuhren der Franchise-Partner*innen.

Marktmacht meets Marktnahe

Franchise-Systeme verbinden auf perfekte Weise die
Marktmacht eines GroBBunternehmens hinsichtlich
Markenprasenz, \Werbeauftritt, Einkaufs- und Wett-
bewerbsvorteile mit der Marktnahe und den Vorziigen
unternehmergefthrter Klein- und Mittelbetriebe.

Aufgabenteilung

Die/der Franchise-Geber*in ist im System fur die
laufende Weiterentwicklung, Vermarktung und Kon-
trolle des Geschaftskonzepts verantwortlich. Die
Franchise-Partner*innen konzentrieren sich auf den
Vertrieb vor Ort und die Servicierung der Kunden.
Unterschiedliche Kompetenzen und Krafte werden
zum Wohl des Ganzen gewinnbringend vereint. So
multiplizieren sich Know-how und unternehmerischer
Weitblick mit personlichem Engagement und Einsatz.

® Ihre Vorteile

@ Systematische MarkterschlieBung und schnelle
Marktdurchdringung

@ Gleichbleibende Qualitat in der Umsetzung
durch Systemvorgaben

@ Unternehmerische Eigeninitiative im Rahmen
des Konzeptes

® Absatz- und Umsatzsteigerung

@ Expansionsvorteile durch Verdichtung des
Organisationsnetzes

@ Wachstum durch vereintes Kapital

@ Senkung der eigenen Lohnkosten

@ Einkaufsvorteile und Kostendegression
@ Imagesteigerung durch \Werbekraft

@ Aufbau der Marke

4.2. Step by Step zum
Franchise-System

Sie haben ein erfolgreiches Geschaftsmodell und
denken daran, dieses im Rahmen eines Franchise-
Systems richtig gro3 werden zu lassen? Der folgende
Leitfaden hilft Ihnen, Schritt fur Schritt zum Ziel zu
kommen.

Dem Markt auf den Zahn fiihlen

Prufen Sie, ob |hr Geschaftsmodell im Wettbewerb
mit bereits am Markt befindlichen Produkten bzw.
die Dienstleistungen langfristig bestehen kann. Defi-
nieren Sie Alleinstellungsmerkmale, die lhnen Vorteile
gegentber dem Wettbewerb verschaffen. Erstellen
Sie ein konkretes Geschaftskonzept mit Leistungen,
Strukturen, Arbeitsablaufen und Prozessen.

Analysieren Sie den Markt, lernen Sie lhre Zielgruppe
mit Kaufverhalten und Preisvorstellungen kennen
und machen Sie sich ein Bild von der Konkurrenz und
deren Strategien.

Franchisefahig oder nicht?

Eine Geschaftsidee lasst sich auf ein Franchise-Sys-
tem Ubertragen, wenn das Produkt/Dienstleistung
auch unabhéangig von der Personlichkeit der Fran-
chise-Geberin/des Franchise-Gebers funktioniert
und Franchise-Partner*innen bei entsprechendem
Engagement und adaquater Aus- und Weiterbildung
eine unternehmerische Existenz ermdglicht. Wie sehr
ist Ihr Geschéaftskonzept bereits standardisiert und
dokumentiert, sodass es mit Franchise-Partner*innen
multipliziert werden kann? Der Grad der Standardi-
sierung ist entscheided fur die Ubertragbarkeit.

lhr Dream-Team

Welche Eigenschaften zeichnen lhre bevorzugten
Franchise-Partner*innen aus? Entwickeln Sie ein klares
Anforderungsprofil und unterscheiden Sie zwischen
.Must-have" und ,Nice to have". Denken Sie auch an
die Softskills, die eine Personlichkeit haben muss
bzw. sollte. Je genauer Sie das Anforderungsprofil
lhrer ,idealen® Partner*innendefinieren kénnen, umso
klarer konnen Sie relevante Zielgruppen eingrenzen
und geeignete Instrumente fur deren Ansprache
entwickeln.

Das Franchise-Leistungspaket

Das Angebot der Franchise-Zentrale wird im sogenann-
ten Franchise-Leistungspaket zusammengefasst und
enthalt Know-how in den Kernbereichen Controlling,
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Marketing und Sales, Produkte/Dienstleistungen,
Training, Management und Systemschutz.

Controlling und Benchmarking

Eine professionelle Geschaftsplanung und funktionie-
rende Controlling- und Benchmarking-Instrumente
bilden die Basis fur den Erfolg Ihrer Franchise-Part-
ner*innen und des gesamten Systems. Festgelegte
Ziele, relevante Kennzahlen und verstandliche Auswer-
tungen gewahrleisten eine kontinuierliche Optimierung
des Systems und erlauben die betriebswirtschaftlich
effiziente Beratung der Franchise-Partner*innen.
Erfolgreiche Franchise-Systeme setzen Controlling
und Benchmarking als Steuerungsinstrumente ein,
um ihren Partner*innen ein zeitnahes Feedback zu
ihrer wirtschaftlichen Entwicklung zu geben und den
anonymisierten Vergleich untereinander zu ermaog-
lichen. Das Lernen voneinander und miteinander
zeichnet Franchise-Systeme aus.

Erfolgsfaktor Controlling & Benchmarking
im Franchise

@ IMPULS von Georg Billroth
www.eurodata.co.at

>eurodata
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Um erfolgreich zu sein, sollten Franchise-Zentralen
jederzeit Bescheid wissen, wie die wirtschaftliche
Situation ihrer Partner*innen aussieht, denn nur so
ist es maglich, rechtzeitig zu reagieren.

Das gilt ab dem Beginn einer Partnerschaft, wo ge-
meinschaftlich die Geschaftsplanung fir die ersten
Jahre abgestimmt wird, in der Folge sollte die Er-
reichung der gesetzten Ziele regelmaBig tUberpruft
werden.

Wichtig ist dabei, dass die dafur notwendigen In-
formationen und Zahlen rasch verftigbar, qualitativ
hochwertig, detailliert und einheitlich sind.

Liegen die betriebswirtschaftlichen Informationen nicht
rechtzeitig vor und ein stetiges ,Bergab“ wird nicht
erkannt, kann dies zu einer Insolvenz und somit zu
einem Imageverlust der ganzen Marke fthren - dies
gilt es naturlich zu vermeiden.

Auch muss man sich auf die verfiigbaren Zahlen
verlassen kdnnen und es sollte eine Maoglichkeit
gefunden werden, wie die Franchise-Partner*innen
diese Informationen ohne grolBen Zeitaufwand liefern
kdnnen, da sie sich auf das Tagesgeschaft konzent-
rieren mussen.

Einheitliche und detaillierte Daten sind wiederum
die Voraussetzung dafur, dass die System-Zentrale
erfolgreich ihre Partner*innen betreuen kann und
wertvolle Benchmarks, Kennzahlen und Betriebs-
vergleiche erstellt werden kénnen.

Jedes Franchise-System hat seine Eigenheiten und
Erfolgsfaktoren. Dies bedeutet, dass die verwendete
Controlling-Plattform und das definierte Benchmar-
king- und Kennzahlensystem entsprechend angepasst
werden mussen. Im Handel - wo wir oft sehr hohe
Umséatze und geringe Margen haben — wird ein sehr
gutes und rasch verfligbares Zahlenwerk unerlass-
lich sein, wahrend im Dienstleistungsumfeld vielleicht
ganz andere Kennzahlen relevanter sind.

Controlling wird ja oft mit dem negativ besetzten
Wort ,Kontrolle® Gbersetzt. In Wirklichkeit geht es
aber um Informationsbeschaffung, die Analyse der
vorhandenen Daten sowie die sich daraus ableitenden
Steuerungs- bzw. GegenmalBnahmen, um den Erfolg
des Systems und aller Partner*innen zu maximieren.

Ein Tipp zum Schluss: Je fruher Sie sich mit dem The-
ma Controlling in lhrem Franchise-System beschafti-
gen und die entsprechenden Rahmenbedingungen und
Voraussetzungen schaffen, umso besser. Denn nur
wenn negative Entwicklungen rasch erkannt werden,
kann effektiv gegengesteuert werden!
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Marketing und Sales

Sehr oft wird als harter Kern des Franchise-Leistungs-
paketes der Bereich Marketing und Sales bezeichnet.
Die Marke stiftet Identifikation — bei Franchise-Part-
ner*innen genauso wie bei Kund*innen. lhre zukinf-
tigen Partner*innen erwarten sich von lhnen ein er-
probtes Marketing- und Sales-Konzept mit konkreten
Instrumenten fur den Einsatz im regionalen Markt und
im Verbund mit anderen Franchise-Partner*innen.
Zuséatzlich setzen Sie Uberregionale/internationale
Marketing- und Sales-Aktivitaten, die auf die Marke
generell ,einzahlen” und so allen Franchise-Partner*in-
nen zugutekommen (etwa die gemeinsame \Website).

Training

Im Bereich der Aus- und Weiterbildung schaffen Sie
die Voraussetzungen, um lhr erprobtes Know-how
auf Ihre Franchise-Partner*innen und deren Mitarbei-
ter*innen zu Ubertragen. Dafur ist es notwendig, klar
zu analysieren, aus welchen Zielgruppen sich lhre
Franchise-Partner*innen zusammensetzen und mit
welchen Vorkenntnissen diese eventuell bereits in
die Grundausbildung kommen. Im nachsten Schritt
entwickeln Sie ein modulares und anpassbares Trai-
ningskonzept, um in theoretischer Wissensvermittlung
und ergadnzendem Training-on-the-job lhren Franchise-
Partner*innen und deren Mitarbeiter*innen das not-
wendige systemtypische Anwendungswissen fir das
Tagesgeschaft zu vermitteln. Wichtige Bestandteile
der Aus- und Weiterbildung sind die Know-how-Do-
kumentation und das Franchise-Intranet.

Standort

Die richtige Wahl des Standortes ist ein entscheiden-
der Faktor fur den gemeinsamen Erfolg. Die endgultige
Standortentscheidung wird meist im Konsensver-
fahren getroffen. Ist der Standort gefunden, gibt es
klare Vorgaben far die Einrichtung und Ausstattung
des Standortes und die notwendigen systemtypischen
Kennzeichnungselemente.

Die Suche und Analyse des Standortes

Unsere Empfehlung ist es, lhre Franchise-Partner*in-
nen mit datenbasierten Analysen beim erfolgreichen
Auf- und Ausbau zu unterstutzen.

Mithilfe datenbasierter geografischer Analysen sind
richtige Standortentscheidungen und optimale regio-
nale Gebietsstrukturen im Franchising keine Frage
des Bauchgeftihls mehr.

Ihre Interessen. Gut vertreten.

Vor der genauen Standortanaly-
se ist ein Check der Region sinn-
voll, die Sie in Betracht ziehen:

@ Gibt es fur mein Franchise-System ausreichend
Potenzial in der Region?

® \Wo macht es wirtschaftlich Sinn, Standorte
zu eroffnen?

@ Ist meine Zielgruppe dort vertreten?

@ Wenn passende Zielgebiete gefunden wurden,
kdnnen potenzielle Standorte adressgenau ana-
lysiert werden, um die erfolgversprechendsten
Standorte zu finden.

So erfahren Sie schnell:

@ wie das Potenzial und Umfeld des potenziellen
Standortes aussehen

® wo sich Mitbewerber befinden
@ wie stark lhre Zielgruppe vertreten ist
® welche Infrastruktur vorhanden ist

@ ob es zu Kannibalisierung mit weiteren eigenen
Standorten kommt

I |‘;ih

® IMPULS von Wolf Graf
www.wigeogis.com
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Die Kapitalausstattung

Als zukunftige*r Franchise-Geber*in gehen Sie mit
einigen Investitionen in Vorleistung. Bis das System
eigene Gewinne erwirtschaftet, kann es je nach
Konzeptentwicklung einige Zeit dauern. Stellen Sie
sicher, dass Ihre Kapitalausstattung ausreichend ist.
Dazu erarbeiten Sie am besten eine Liquiditats- und
Investitionsplanung, in der Sie Ihre Investitionen fur
den Aufbau lhrer Franchise-Organisation sowie fur
die Entwicklung lhres Franchise-Konzeptes und fur
die Suche und Auswahl geeigneter Franchise-Part-
ner*innen einkalkulieren. Wie lange dauert ,lhre
Durststrecke®, bis Sie in der Franchise-Zentrale
kostendeckend arbeiten und wie viele Franchise-Part-
ner*innen sind notwendig fur die Uberschreitung der
Gewinnschwelle?

Der Franchise-Vertrag

Der Franchise-Vertrag legt die rechtliche Basis Ihrer
zukunftigen Vertragsbeziehungen fest und regelt die
Rechte und Pflichten der beteiligten Partner*innen.
Lassen Sie diesen Vertrag von einer im Franchise-
Recht versierten Rechtsanwaltskanzlei ausarbei-
ten. Aufgrund der Komplexitat solcher Vertrage
muss jeder Vertrag individuell erarbeitet werden,
ein standardisiertes Muster hierftr gibt es nicht.
Franchise-Vertrage sind die ,juristische Klammer® um
die Franchise-Partnerschaft, gleichzeitig sollen sie so
abgefasst werden, dass sie fur den Laien verstandlich
und an Franchise-Interessierte ,verkauflich” bleiben.

Die Know-how-Dokumentation

Jedes seriose Franchise-System verfugt tber eine
detaillierte Know-how-Dokumentation (Franchise-
Handbuch), in der das konkrete, systemtypische
Anwendungswissen beschrieben ist. Angaben tber
die Art des Geschéafts, Richtlinien zur Einrichtung
und Ausstattung eines Ladenlokals, Vorgehenswei-
sen im Bestellwesen, Anweisungen zum Auftreten
gegenuber Kund*innen uvm. sind Bestandteil des
Franchise-Handbuches. Ergénzt wird ddie schriftliche
Dokumentation um ein systemeigenes Franchise-
Intranet, das die Instrumente zum Einsatz im Tages-
geschaft der Franchise-Partner*innen enthalt, wie
etwa Vorlagen, Muster, Checklisten und vieles mehr.
Die Know-how-Dokumentation ermdoglicht den Wis-
senstransfer und ist somit eine wesentliche Leistung
der Franchise-Zentrale und auch Bestandteil des
Franchise-Vertrages.

Der Test

In der praktischen Erprobungsphase in einem oder
mehreren Pilotbetrieben zeigt sich, ob Ihr Geschéafts-
modell auf dem Markt bestehen kann. Der Erfolg
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des Pilotbetriebes dient den zukinftigen Franchise-
Partner*innen als Nachweis fur das Funktionieren
des Systems.

Wir winschen Ihnen viel Erfolg und auch viel Freude
bei der Ausarbeitung und Umsetzung lhres ganz per-
sonlichen Franchise-Systems. Sie beschreiten einen
spannenden Weg, der Sie vor viele Herausforderungen
stellen und Sie gleichzeitig faszinieren wird!

4.3. Die Erfolgsfaktoren

Ob sich Ihr Franchise-System am Markt etablieren
kann und erfolgreich sein wird, hangt von einer Reihe
grundlegender Faktoren ab. Hier stellen wir lhnen die
wichtigsten Hardfacts vor.

Marktpotenzial

Voraussetzung fur den Franchise-Erfolg ist ein auf
Dauer, mindestens 10 Jahre, gesichertes Markt-
potenzial. Um das zu prifen, ist eine Zielgruppen-
bedarfsanalyse hilfreich, die den regionalen und
Uberregionalen Bedarf langfristig untersucht. Beste
Erfolge versprechen Produkte/Leistungen in einem
ausgewiesenen \Wachstumsmarkt.

Partnerpotenzial

Um |hr Franchise-System erfolgreich wachsen zu
lassen, bendtigen Sie ein ausreichendes Potenzial an
Franchise-Partner*innen. Der Markt der Franchise-
Existenzen ist ein Anbieter-Markt, das Partnerpoten-
zial der Engpass fur das Wachstum vieler Franchise-
Systeme. Bei der Definition des Anforderungsprofils
an lhre zukunftigen Franchise-Partner*innen schaffen
Sie idealerweise den Balanceakt, klare Kriterien fur
die Suche und Auswahl (personlich, fachlich und
finanziell) zu formulieren, ohne die Zahl potenzieller
Partner*innen zu reduzieren.

Die Erfahrung zeigt, dass branchenfremde Part-
ner*innen fur manche Businessarten oft flexibler
sind und sich schneller in das Konzept einarbeiten
als Branchenkenner*innen. Uberlegen Sie genau,
welche Personlichkeiten Sie fur Ihr System suchen!

Ubertragbarkeit der Erfolgsformel

Franchise-Erfolg basiert auf der Ubertragbarkeit
des Konzeptes. Um die Grundidee reproduzierbar zu
machen und gleichzeitig zu schitzen, ist eine exakte
Definition aller grundlegenden Parameter notwendig.
Wenn die Komponenten klar standardisiert und in der
Know-how-Dokumentation beschrieben sind und sich
gut auf andere Standorte und Personlichkeiten tber-
tragen lassen, sind beste Voraussetzungen gegeben.
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Kapitalbasis

Voraussetzung fur lhren Erfolg ist neben einem gu-
ten Konzept vor allem die Finanzierung der Vorleis-
tungen der System-Entwicklung. Darunter fallt die
Finanzierung des eigenen Pilotbetriebes und der
System-Zentrale. Hinzu kommen die Kosten fur die
Vertragskonzeption, fur die Erstellung der Know-how-
Dokumentation sowie fur die Suche und Auswahl
qualifizierter Franchise-Partner*innen.

Aus- und Weiterbildung, laufende Unterstitzung
und Betreuung der Franchise-Partner*innen

Franchising ist eine Organisationsform, die auf der
engen Zusammenarbeit selbststandiger Unterneh-
mer basiert. Nach Abschluss der Pilotphase und
der ersten Expansion Ihres Franchise-Systems wird
lhre Hauptaufgabe in der laufenden Betreuung und
Beratung lhrer Franchise-Partner*innen (Partner-Ma-
nagement), im Ausbau des Leistungsspektrums der
System-Zentrale und in der Aus- und Weiterbildung
der Franchise-Partner*innen samt deren Mitarbei-
ter*innen liegen.

Bindungskraft

Das schnelle Geld wird nicht mit schnell wechselnden
Franchise-Partner*innen verdient. Franchise-Systeme
benctigen aufgrund des umfangreichen Know-how-
Transfers Partnerschaften, die auf eine langfristige
Zusammenarbeit ausgelegt sind. Darum ist es wichtig,
sich bereits in der Phase der Franchise-Konzeption
zu Uberlegen, welche Bindungselemente zukinftige
Franchise-Partner*innen in einem Franchise-System
halten — etwa die bekannte Marke, der Bezug zum
Produkt, systemspezifische Soft- und Hardware, aber
auch Zugehorigkeit, Stolz, ,emotionale Heimat” oder
zum Beispiel Notfallkonzepte.

4.4. Partner*innen finden
Das Konzept

Ihr Erfolg bei der Gewinnung von Partner*innen hangt
von mehreren Faktoren ab. Wichtigste Basis ist ein
funktionierendes Rekrutierungskonzept, in dem Sie
lhr Franchise-System mit seiner ganzen Firmenge-
schichte und dem Unternehmenserfolg sowie das
Franchise-Leistungspaket anschaulich darstellen. Wo
liegen die Starken lhres Franchise-Systems? Was
sind Ihre Vorteile gegentber dem Mitbewerb? Und
wesentlich fur lhre zuktnftigen Partner*innen: Wie
sind die reellen Erfolgsaussichten?

Ihre Interessen. Gut vertreten.

Wie soll sie oder er sein?

Nehmen Sie sich Zeit fur diese wichtige Uberlegung.
Beleuchten Sie alle Details und analysieren Sie, welcher
Typ mit welcher Qualifikation (personlich, fachlich,
finanziell) und Erfahrung am besten zu lhrem Fran-
chise-System und auch zu lhrer Persoénlichkeit passt.
Ein sorgfaltig ausgearbeitetes Personlichkeitsprofil
ist die beste Voraussetzung fur die Definition von
Zielgruppen und die Entwicklung geeigneter Instru-
mente fur die erfolgreiche Suche und Auswahl von
Franchise-Partner*innen.

Nicht die Einzelaktion bringt bei der Ansprache von
Franchise-Interessierten den Erfolg, sondern ein
strategisch zusammengestellter Mix aus Rekrutie-
rungsinstrumenten, abgestimmt auf die definierte
Zielgruppe und Ihr Rekrutierungsbudget.

Eigene Rekrutierungs-Website: Prasentation
des Franchise-Systems mit Kontaktformular

Homepage des Osterreichischen Franchise-
Verbandes

Kooperation mit Grinder *innen-Servicestellen
und Franchise-Portalen

Anzeigenschaltung in Branchen- und/oder
Franchise-Magazinen (Beharrlichkeit bringt
den Erfolg!)

Franchise-Messen: Messen sind ein wichtiges
Instrument zur Imagebildung, Markenpflege und
Rekrutierung. Sie bauen unmittelbar person-
liche Kontakte und Netzwerke auf.

Branchen- und Franchise-Verzeichnisse
Mundpropaganda
Jobportale

Bestehende Franchise-Partner*innen in die
Suche und Ansprache von Interessierten ein-
binden

\ortrage auf zielgruppenrelevanten Veranstal-
tungen

Regionale Informationsveranstaltungen
Hinweise in bestehenden Standorten

Professionelle Pressearbeit zum Franchise-Sys-
tem und zu einzelnen Franchise-Partner*innen
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Die Franchise-Messe im Marketingportfolio

@ IMPULS von Carina Felzmann
www.franchise-messe.at

Franchising steht
fiir erfolgreiches
Miteinander.
Besuchen Sie uns
auf der Messe!

Euda
wh SRR
4 =8

www. franchise-messe.at

www.franchise.at

Eine Messe wird immer die Premium-Form der Kom-
munikation darstellen. Durch das Gespréach von An-
gesicht zu Angesicht erfasst der Mensch durch seine
funf Sinne viel mehr an Information vom Gegenuber.
Zum anderen kénnen nur durch personliche Treffen
zufallige Gesprache und dadurch unerwartete Ideen
und Partnerschaften entstehen.

Tipps fur einen erfolgreichen Messeauftritt:

Die Zeit vor der Messe fir die eigene Bewerbung
nutzen! Welche BegleitmaBnahmen haben Sie in
der Kommunikation geplant? Weisen Sie beispiels-
weise in lhren E-Mails durch einen Messebanner in
lhrer Signatur auf Ihre Teilnahme hin, erwahnen Sie
die Messe in lhren Social-Media-Aktivitaten, buchen
Sie Inserate, versenden Sie Einladungen oder einen
Newsletter an registrierte Besucher*innen.

Auch sehr wichtig: Ist die eigene \Website aktualisiert?

Messebesucher*innen: Leads, Kunden, Partner*innen,
Friends & Fans einladen, den eigenen Promocode
fur Gratistickets intensiv nutzen. Es macht viel Sinn,
bestehende Leads zur Messe einzuladen! Die Angst,
dass sich diese dann womadglich fur ein anderes
System entscheiden, hatte nur, wer vom eigenen
Konzept nicht Gberzeugt ist.

Sorgen Sie fiir zuséatzliche Sichtbarkeit auf der Messe!

Beispiele: ,Hingucker-Stand” - ein Orientierungspunkt
auf der Messe, der auch oft fotografiert und gefiimt
wird, ein Vortrag, bei dem Sie die Besucher*innen
danach zu lhrem Stand einladen, oder Sie setzen
Promotor*innen ein, veranstalten ein Gewinnspiel,
nutzen die Werbeformen am Messegelande, wie das
eigene Logo auf den Messetaschen zu buchen, oder
verteilen Give-Aways.

Planen Sie auch bereits vor der Messe, wie die Nach-
betreuung der Leads aussieht!
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Vertrieb von Franchise-Lizenzen

@ IMPULS von Alexandra Tripolt
www.vbc.biz

Sie expandieren und suchen nach neuen Franchise-
Partner*innen? Denken Sie nicht nur wie ein Rekru-
tierungs, sondern auch wie ein Vertriebsprofi!

Die Anzahl an Menschen, die sich selbststandig ma-
chen waollen, sinkt und die Anzahl an professionellen
Franchise-Systemen steigt. Aus ,Franchise-Bewer-
bern*innen“ werden ,Interessierte®, die die Auswahl
zwischen mehreren beruflichen Optionen und meh-
reren Franchise-Systemen haben.

Der Markt dreht sich, es stellt sich die Frage, wer
sich bei wem bewirbt.

Mit der Vertriebsbrille auf Ihr Produkt — das hei3t auf
Ihr Franchise-System - zu blicken, erhéht die Erfolgs-
aussicht, neue und zufriedene ,Kunden*innen®, also
Franchise-Partner*innen zu gewinnen.

Ihre Interessen. Gut vertreten.

Hinterfragen Sie lhre personliche Haltung:
Sondieren Sie ,Bewerber*innen” oder lernen
Sie ,Interessent*innen” kennen, die SIE fur lhr
System begeistern wollen? Sind Sie dartber
hinaus Uberzeugt davon, dass |lhr Produkt=Sys-
tem hervorragend ist und eine Partnerschaft
eine echte Win-win-Situation fur beide Seiten
schafft?

Haben Sie an allen Touchpoints den perfekten
L,ersten Eindruck® und eine maglichst geringe Ein-
stiegshirde zur Kontaktaufnahme geschaffen?

Haben Sie einen Fragenkatalog entwickelt, der
individuell auf Ihr System zugeschnitten ist und
der alle fur Sie relevanten Informationen und
die Motive der Interessierten ans Licht bringt?

Welche Fursprecher*innen kénnen Sie den
Interessierten nennen? Begeisterte Aussagen
von bestehenden Partner*innen oder System-
mitgliedern, personliche Kontaktmoglichkeiten,
Qualitatssiegel, Zertifizierungen, auf die Sie
verweisen kdnnen?

Konnen Sie die Vorteile, USPs und Merkmale
Ihres Franchise-Systems als knackigen und
attraktiven Nutzen fur die Interessierten for-
mulieren?

Wie gehen Sie mit Einwanden der Interessier-
ten um und wie unterscheiden Sie berechtigte
Einwande von Vorwanden, nicht bei Ihnen an-
zudocken (also von Grunden, die nicht in Ihrer
Sphare liegen)?

Kénnen Sie schon in der ersten Kennenlern-
phase den Wert |lhrer Serviceleistungen ftr
potenzielle neue Partner*innen klar darstel-
len? Und zwar bevor Sie Start-Investition und
laufende Gebuhren besprechen?

Wenn Sie far sich Antworten auf die obigen
Fragen finden, dann steigern Sie Ihre Chancen,
im umkampften Franchise-Markt lhre ,Markt-
anteile” zu vergrofern.
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4.5. Rechtliche Aspekte fir
Franchise-Geber*innen

® IMPULS von Thomas Schneider
www.eulaw.at

ZUMTOBEL+KRONBERGER EREIIINYRiXeld

Der Franchise-Vertrag ist in Osterreich gesetzlich
nicht geregelt. Die juristisch herrschende Meinung
definiert ihn als einen gemischten Vertrag, der unter
anderem Elemente eines Bestandsvertrages (Miete
oder Pacht) und eines Lizenzvertrages enthalt. Es
bestehen Ahnlichkeiten zu einem Vertragshandler-
vertrag und er beinhaltet Aspekte eines (nicht) se-
lektiven oder (nicht) ausschlieBlichen Vertriebes. Im
Unterschied zu einer horizontalen Kooperation von
Unternehmen, die der gleichen Wirtschaftsstufe
angehoren, ist Franchising eine vertikale kooperative
Form der Zusammenarbeit von Unternehmen ver-
schiedener Wirtschaftsstufen. Franchising ist als
vertikale Vertriebsform im Sinne der ,EU-Gruppen-
freistellungsverordnung® (GVO) erfasst, mit welcher
bestimmte Gruppen vertikaler Vereinbarungen und
abgestimmter Verhaltensweisen zwischen Vertriebs-
partner*innen fur zulédssig erklart werden.

www.franchise.at

Gemal der Rechtsprechung des Obersten Gerichts-
hofes in Osterreich wird durch den ,Franchise-Ver-
trag” ein Dauerschuldverhéltnis begrindet, durch das
der/die Franchise-Geber*in (FG) den Franchise-Part-
ner*innen gegen Entgelt (auch Gebuhren genannt) das
Recht einrdumt, bestimmte Waren und Services zur
Verfugung zu stellen. Dabei gewahrt die/der Fran-
chise-Geber*in den Franchise-Partner*innen Beistand,
Rat und Schulung in technischer, verkaufstechnischer
und organisatorischer Hinsicht und bt eine Quali-
tatskontrolle Uber die Geschaftstatigkeit aus.

In jedem Franchise-System (zB. Vertriebs-, Dienst-
leistungs-, Produktions- oder Socialfranchising) sind
Franchise-Geber*in und Franchise-Partner*in rechtlich
selbststandige Unternehmen, die auf eigene Rechnung
und im eigenen Namen tatig werden. Ebenso sind die
straffe Organisation und das einheitliche Auftreten am
Markt charakteristisch fur jedes Franchise-System.

Die/der Franchise-Geber*in raumt den Partner*innen
im Rahmen des Vertrages die entgeltliche Nutzung
des Geschaftskonzeptes und Franchise-Systems
ein, um ein vereinbartes Vertragsgebiet aktiv zu
bearbeiten. Die/der Franchise-Partner*in erhalt er-
probtes Wissen und Instrumente zur Umsetzung in
Form des Franchise-Handbuchs, meistens erganzt
um ein internes Softwaresystem, als Know-how-
Dokumentation zur Verfiigung. Diese Dokumentation
stellt die wichtigsten Ausbildungs-, Wissens- und
Weiterbildungsquellen dar, wéhrend der Vertrag die
Zusammenarbeit regelt.

Nachstehende Vertragselemente bedirfen besonde-
rer Aufmerksamekeit:
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Gewerbliche Schutzrechte und Know-how

Oftmals ist die/der Franchise-Geber*in im Besitz der
zu lizenzierenden Marke(n), Domain(s) respektive halt
sie/er die (ausschlieBlichen) Verwertungsrechte an
Claims, Grafiken, Werbeslogans oder am Know-how.
Insbesondere die genaue Beschreibung, Art und Um-
fang der Benutzung, Umgang mit Rechtsverletzungen
durch Dritte oder durch Franchise-Partner*innen
missen vom Vertrag erfasst sein. Aufgrund der langen
Vorlaufzeit (formale Prufung und Verdffentlichung)
empfiehlt es sich, rechtzeitig mit dem Markenschutz
far den raumlichen Bereich zu beginnen ([empfehlens-
wert sind zumindest 9 bis 12 Monate), in dem das
Franchise-System kunftig umgesetzt werden soll (zB.
nur in AT oder auch in DE oder in der EU oder etwa
auch in Nicht-EU-Mitgliedstaaten). Den Kern jeder
Marke stellt das sogenannte Waren- und Dienst-
leistungsverzeichnis dar, welches den weitblickenden
Inhalt des Franchise-Systems beinhalten muss. Auch
an den Schutz insbesondere von Ausstattungen des
Franchise-Betriebes durch das Designrecht soll ge-
dacht werden.

Vertragsgebiets- und Kundenschutz

Fur die Umsetzung des Geschéaftskonzeptes wird
ein raumlich definiertes Vertragsgebiet eingerdaumt,
welches auch erweitert werden kann - etwa wenn
Expansionskriterien erftllt werden. Als Schutz wird
oftmals ein Gebietsschutz eingerdaumt, wonach we-
der andere Franchise-Partner*innen noch die/der
Franchise-Geber*in selbst in diesem Vertragsgebiet
einen weiteren Standort betreiben darfen. Sollten im
Vertragsgebiet Kunden*innen zur Bearbeitung tber-
lassen werden, ist eine Regelung empfehlenswert.
Wahrend die Franchise-Partner*innen ihre Gebiete
aktiv zu bearbeiten haben, ist es ihnen gleichzeitig nicht
gestattet, in Vertragsgebiete anderer Partner*innen
oder jene der/des FG hineinzuarbeiten.

i

Ihre Interessen. Gut vertreten.

Bezugsbindungen

In der Regel ist eine solche Bindung, die Uber den
Hauptgegenstand der Franchise hinausgehen (etwa
Zubehor, Ersatzteile oder Betriebsmittel), nicht ge-
rechtfertigt. Insbesondere wegen des Kartellrechts
mussen solche Beschrankungen im Einzelfall ge-
priaft werden. Eine Bezugsbindung fur nicht mehr
als funf Jahre ist grundsatzlich zulassig, kann unter
bestimmten Voraussetzungen auch vertraglich er-
neuert werden oder von vornherein langer sein. Hier
gilt es, genau zu prufen, welche Voraussetzungen
gegeben sind!

Preisbindungen

Diese stellen eine sogenannte Kernbeschréankung nach
der GVO dar. Sowohl Preisabsprachen als auch die
(un)mittelbare Festsetzung der An- und Verkaufspreise
sind wettbewerbswidrig. Grundsatzlich sind die Fest-
legung von Hochstpreisen oder Preisempfehlungen
hingegen zulassig, ebenso klar definierte und far
einen kurzen Zeitraum angebotene Aktionspreise
oder Sonderangebotskampagnen.

(Nlachvertragliches) Wettbewerbsverbot

Grundsatzlich sind solche Verbote, die der/dem
Franchise-Partner*in wahrend der Vertragslaufzeit
und auch fur die Dauer von hochstens 12 Monaten
ab Beendigung des Vertrages untersagen, zum Fran-
chise-System in Wettbewerb zu treten, gestattet.

Franchise-Gebiihren

Far die Nutzung des Franchise-Konzeptes und der
Uberlassung des Know-hows sowie fiur die Teilnah-
me am Franchise-System erhebt die Franchise-
Zentrale Gebuhren, die sich grundsatzlich aus einer
einmaligen Franchise-Einstiegsgebuhr, der laufenden
Franchise-Gebuhr, der laufenden Marketing(pool)- und
Vertriebsgebuhr und oftmals aus der IT-Gebuhr zu-
sammensetzen.
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5. Fur Franchise-Partner*innen

Franchise-Systeme eignen sich sowohl fir unerfahrene
Jungunternehmer*innen als auch fur erfahrene Profis,
die ihr bestehendes Business einer starken Marke
anschlieBen wollen oder planen, neu durchzustarten.

5.1. Ihre Vorteile als Franchise-
Partner*in

@ Schneller Marktzugang und risikodrmere
Selstbstandigkeit

® Kompetente Betreuung durch die Franchise-
Zentrale

@ Sie erhalten Zugang zu einem erprobten und
bewahrten Geschaftsmaodell

@ Die Franchise-Zentrale liefert standig aktuelles
Know-how durch Schulung und Training

@ In vielen Fallen Unterstitzung bei der Beschaf-
fung eines guten Standorts

@ Die vielfaltige Unterstitzung durch die System-
Zentrale ermaoglicht lhnen die Konzentration
auf die eigenen Starken

@ |lhr Unternehmen hat das Image eines Grof3-
unternehmens mit geschutzter Marke

® Ein gemeinsamer Marktauftritt und tberregio-
nale \Werbeaktivitaten

@ Sie profitieren durch Einkaufs- und Kosten-
vorteile

@ Sicherung hoher Gewinnspannen durch \Wett-
bewerbsvorteile

@ Als Partner*in eines starken Systems erhalten
Sie leichteren Zugang zu Finanzierungen - er-
hohte Kreditwirdigkeit

@ Sicherheit und Menschlichkeit durch Koope-
ration

@ Sie sind selbststandig und doch nicht allein:
,Gemeinsam statt einsam!*
5.2. In vier Schritten zur
Franchise-Partnerschaft

Sie finden die Idee des Franchisings interessant und
fragen sich, ob es das Richtige fur Sie sein kénnte?
Wir unterstitzen Sie in Ihren Uberlegungen. Beant-
worten Sie sich folgende Fragen.

Voriiberlegung: Bin ich geeignet?

Zuerst stellt sich die Frage nach Ihrer personlichen
Eignung fur ein Franchise-System. Auf den vorher-

www.franchise.at

gehenden Seiten haben Sie schon eine Menge tber
die Aufgaben von Franchise-Geber*in und -Partner*in
erfahren. Sie fuhren |lhr eigenes Unternehmen nach
Ihren Vorstellungen und nach den Vorgaben der
Franchise-Zentrale. Ist das ein Gedanke, der lhnen
gefallt? Wie fuhlt es sich an?

Schritt 1: Grundlegende Fragen

Will ich mich einem leistungsstarken Verbund
anschlieen und dabei die fur das Funktionieren
des jeweiligen Franchise-Systems notwendigen
Qualitatsvorgaben einhalten?

Ist mir der wirtschaftliche Erfolg wichtiger als
die unbedingte Verwirklichung meiner eigenen
|deen?

Sehe ich es als Vorteil an, unter der Marke
des Franchise-Systems zu arbeiten?

Fallt es mir leicht, vorgegebene Standards zu
akzeptieren und umzusetzen?

Kann ich die Fachkompetenz anderer anerken-
nen und deren Ratschléage oder Anweisungen
befolgen?

Kann ich mit gleichberechtigten Partner*innen
zusammenarbeiten?

Will ich mich im Wesentlichen auf Verkauf,
Servicierung der Kund*innen, ErschlieBung des
regionalen Marktes und die Fuhrung meiner
Mitarbeiter*innen konzentrieren?

Will ich in einem Team arbeiten?

Bin ich bereit, Entscheidungen, die mir vielleicht
im einen oder anderen Fall nicht gefallen, zu
akzeptieren und dennoch umzusetzen?

Passt das Produkt/die Dienstleistung zu mir
und meiner Personlichkeit?

Sie haben alle Fragen mit Ja beantwortet? Sehr gut!
Dann gehen Sie weiter zu Schritt 2.

Schritt 2: Erfolgsentscheidende Fragen
Kann ich Menschen motivieren und fuhren?

Verfluge ich Gber ausreichend kaufmannische
und/oder fachliche Qualifikationen fur die
Selbststandigkeit und bin ich bereit, laufend
dazuzulernen?
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Steht meine Familie hinter meiner Entscheidung?

Bin ich bereit, mehr als 40 Stunden in der
Woche zu arbeiten?

Bin ich bereit, meine Erfahrungen an andere
weiterzugeben?

Habe ich gentgend Eigenkapital far die Grun-
dung eines Unternehmens?

Habe ich Sicherheiten fur eine zumindest teil-
weise Fremdfinanzierung?

Habe ich genug kurzfristig verftigbare finan-
zielle Reserven, um die ersten Monate zu
Uberbrucken?

Sie kénnen auch diese Fragen mit Ja beantworten?
Dann haben Sie grundsatzlich das Potenzial fur eine
erfolgreiche Franchise-Partnerschaft.

Schritt 3: Der Franchise-Eignungs-Check

Als Erweiterung haben wir fur Sie einen Online-
Check entwickelt. Zehn Fragen zu Ihrer Unterneh-
mer*innen-Personlichkeit geben Ihnen noch mehr
Aufschluss daruber, ob Sie als Franchise-Part-
ner*in geeignet sind. Die schriftliche Auswertung
unterstitzt Sie bei der Entscheidungsfindung.
Unser Tipp fur Sie als Franchise-Interessent*in:
Schatzen Sie lhre Situation offen und ehrlich ein
und antworten Sie maoglichst spontan — denn
es gibt bei diesem Fragebogen kein Richtig und
kein Falsch!

Hier geht es zum Franchise-Eignungs-Check:
http://umfrage.franchise.at/umfrage

Nun geht es an die Suche nach dem passenden
Franchise-System.

Schritt 4: Mein Franchise-System

Sicher, manche Branchen - speziell im Hand-
werk - erfordern eine fachliche Qualifikation,
die unerlasslich ist. Dennoch ist es gerade im
Franchising vielfach méglich, sich in einer véllig
neuen Branche einzubringen und erfolgreich zu
werden. Denken Sie daher ganz am Anfang nicht
in engen Bahnen, sondern dberlegen Sie, was
Sie am liebsten tun wirden. Womit wollen Sie
Ihren Arbeitsalltag verbringen?

Haben Sie sich fur eine oder mehrere magliche
Branchen entschieden, deren Muss-Qualifikationen
Sie mitbringen, so kann die aktive Suche nach
dem richtigen System losgehen.

Ihre Interessen. Gut vertreten.

Mindestens ebenso wichtig wie |hr persénlicher
Einsatz ist das gegenseitige partnerschaftliche
Vertrauen. Daher sollten Sie Ihr zuktnftiges Fran-
chise-System sorgfaltig prifen und sich bestmoég-
lich informieren. Nur wenn Sie sich optimal mit
dem Unternehmen identifizieren, kénnen Sie es
auch erfolgreich vertreten.

9.3. Sieben goldene Regeln zur
Auswahl des richtigen
Franchise-Systems

1. Zeit lassen

Prufen Sie Alternativen und lassen Sie sich nicht
unter Druck setzen. SchlieBlich geht es um eine lang-
fristige Bindung. Versuchen Sie abzuschatzen, ob das
Franchise-Konzept auch auf Dauer wettbewerbsfahig
ist. Unterschreiben sollten Sie nur, wenn Sie restlos
von lhrer Wahl Uberzeugt sind. Seien Sie ,verliebt” in
das Konzept lhres neuen Partners!

2. Referenzen erfragen

Werden Sie hellhérig, wenn die Franchise-Zentrale
keine Pilotbetriebe bzw. bestehende Franchise-Part-
ner*innen vorweisen kann. Sie bleibt damit den Beweis
schuldig, dass Sie mit dem Konzept Geld verdienen
kénnen.

3. Bodenhaftung behalten

Vorsicht ist angebracht, wenn lhnen schnelle und leicht
verdiente Gewinne versprochen werden. Franchising
ist keine Lizenz zum Gelddrucken! Daher sollten Sie
sich immer eine detaillierte Muster-Rentabilitatsbe-
rechnung vorlegen lassen.

4. Betriebe besichtigen

Reden Sie mit anderen Franchise-Partner*innen des
gewahlten Systems, um eine realistische Vorstellung
von |hrer zukinftigen Selbststandigkeit zu bekommen.

Wichtig: Es reicht nicht, nur mit den Ansprech-
partnern*innen zu sprechen, die Ihnen die Zen-
trale vermittelt. Besuchen Sie von sich aus Fran-
chise-Partner*innen lhrer Wahl. So l&sst sich
leicht herausfinden, ob die vorgelegten Zahlen
erreichbar sind. Ebenso kdnnen Sie fragen, ob Sie
fur eine gewisse Zeit in einem Betrieb mitarbeiten
kdnnen. Interessierte Franchise-Geber*innen
raumen Ihnen diese Maglichkeit ein.
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5. Expertise einholen

Lassen Sie sich zum Beispiel von im Franchising
erfahrenen Rechtsanwalt*innen, von Franchise-Be-
rater*innen, der Wirtschaftskammer und von den
Franchise-Verbanden Tipps geben und beraten.

6. Risiko einkalkulieren

Seien Sie sich bewusst, dass Sie als Franchise-Part-
ner*in Unternehmer*in sind und somit das unterneh-
merische Risiko tragen. Franchise-Geber*innen kénnen
lhnen eine ,Erfolgsformel” bieten, aber niemals eine
Erfolgsgarantie geben. Die Franchise-Zentrale schafft
mit ihrem Know-how und ihrer Unterstitzung nur die
Voraussetzungen fur Ihren Erfolg, den Sie allerdings
in letzter Konsequenz selbst erarbeiten mussen.

7. Leistungen vergleichen

Die Hohe der Gebuhren sagt nichts Gber ein Franchise-
System aus. Es kommt vielmehr darauf an, welche
Leistungen Sie dafur erhalten. Vergleichen Sie die
Gebuhren und Leistungen mehrerer Systeme, um
eine echte Bewertungsgrundlage zu haben.

Befolgen Sie die sieben goldenen Regeln und Sie
haben Ihr Franchise-System gefunden!

9.4. Checkliste fur das
Rekrutierungs-Gesprach

Die nachfolgenden Fragen haben wir fur Sie zu-
sammengestellt und empfehlen lhnen, diese bei
lhren Gesprachen mit Ihren potenziellen Franchise-
Geber*innen abzuklaren. Damit erhalten Sie einen
klaren Uberblick und eine fundierte Entscheidungshilfe
bei der Auswahl des richtigen Systems.

www.franchise.at

1. Welche Vorteile/Starken hat
das System im Markt, im Ver-
kauf und Einkauf?

@ Wie sind die Produkte/Dienstleistungen im
Markt positioniert?

® \Worin bestehen die (Wettbhewerbs-)Vorteile
des Konzeptes?

@ Welche Daten tber die jeweiligen Marktverhalt-
nisse werden zur Verfugung gestellt?

@ Haben die Produkte /Dienstleistungen Konkur-
renzvorsprung/Alleinstellung?

@ Unterliegt das Geschaft saisonalen Schwankun-
gen?

@ Weist die Franchise-Zentrale die Eintragung
von gewerblichen Schutzrechten (Marke, Wa-
renzeichen, Dienstleistungsmarke, Wort-/
Bildzeichen) nach?

@ Wie lange ist das Franchise-System auf dem
Markt? Gibt es rechtliche Verbate /Hindernisse?

@ Gibt es spezielle Einkaufskonditionen fir Fran-
chise-Partner*innen?

@ Gibt es eine Bezugspflicht? Wenn ja, zu wie
viel Prozent?

2. Stimmt das ,,Zahlenwerk”?

@ Gibt es eine Wirtschaftlichkeitsberechnung fur
die Franchise-Zentrale?

@ Gibt es eine Wirtschaftlichkeitsberechnung fur
den Betrieb der Franchise-Partner*in?

® Wie hoch ist das realistische Einkommen?
Zeithorizont!

@ Wie kann der Erfolgsnachweis erbracht werden?

® Sind alle Kosten enthalten, auch die kalkulato-
rischen Kosten?

@ Wie lange ist die Anlaufzeit/,Durststrecke”?

@ Welche Leistung erhalte ich fur die Eintritts-
und die laufenden Gebihren?

® \Was ist extra zu zahlen?

@ Ist in der Investitionsaufstellung Reservekapital
enthalten?

® Werden die Zahlen des Pilotbetriebes offen-
gelegt?
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3. Situation des Franchise-
Systems
@ Wie lange ist das System am Markt?

@ Wie professionell ist das Management? Wie
viel Erfahrung ist vorhanden?

@ Kapital und persoénliche Verhaltnisse? Firmen-
bzw. Marken-lmage schon existent?

@ Wie viele Franchisepartner*innen arbeiten be-
reits im System bzw. wie viele sind realistisch?

@ Wie lange existieren diese Franchise-Part-
ner*innen? Wie viele sind gescheitert?

® Ist das Franchise-System Mitglied im OFV?

® Hat die Franchise-Zentrale den OFV-System-
Check absolviert?

@ Gibt es einen Pilotbetrieb (Testgeschaft)?

4. Ist das Franchise-Paket
s,hieb- und stichfest"?

® Passen die ldee, das Produkt/die Dienstleis-
tungen, das System zu mir?

@ Ist Erfahrung/Qualifikation erforderlich?

@ Gibt es ein Anforderungsprofil fir potenzielle
Franchise- Partner*innen?

@ Gibt es eine umfassende Ausbildung,/Schulung?

® Steht die Franchise-Zentrale mit Rat und Tat
zur Seite?

@ Wie sieht die laufende Beratung und Betreu-
ung aus?

@ Wie sind die Prozesse und die Betreuung der
Partner*innen organisiert?

@ Unterstutzt die Franchise-Zentrale durch kom-
plette Betriebsvorbereitung/schltsselfertige
Ubergabe?

@ Welche laufenden Serviceleistungen werden
geboten? Sind Werbung und Verkaufsforde-
rung effizient?

@ Welchen Leistungsbeitrag stellt die Franchise-
Zentrale selbst fur WWerbung zur Verfugung?

@ Ist im Vertrag verbrieft, was versprochen wird?

@ Wie erfolgt das laufende Controlling und Bench-
marking im Franchise-System?

@ Existiert ein umfangreiches Franchise-Hand-
buch zur Betriebsftihrung?

Ihre Interessen. Gut vertreten.

@ Gibt es systemeigenes Intranet?

@ Gibt es im System institutionalisierte Franchise-
Partner*innen-Gremien (Beirate)?

@ Welchen Leistungsbeitrag stellt die Franchise-
Zentrale nachweislich fir Marketing/Sales
zur Verfugung?

@ Bietet die Franchise-Zentrale die Maglichkeit,
bestehende Franchise-Partner*innen kennen-
zulernen?

9. Standort und Finanzierung

@ Ist die Franchise-Zentrale Standortspezialistin,
oder hat sie daftr Expert*innen?

@ Hilft sie bei der Standortbeschaffung? Stimmt
das Miete-/Umsatz-Verhaltnis?

@ Erhalte ich Finanzierungsmittel durch Férder-
stellen?

@ Hat die Franchise-Zentrale ein Finanzierungs-
modell?

@ Wer ist Hauptmieter*in?

6. Status Franchise-Entwicklung

Know-how-Dokumentation

@ Existiert ein vollstandig entwickeltes Franchise-
Leistungspaket?

@ Ist das Franchise-Leistungspaket professionell
dokumentiert (Know-how-Dokumentation/
Intranet)?

® Wird Einsicht in das Franchise-Handbuch
gewahrt?

@ Wird/wurde professionelle Franchise-Bera-
tung in Anspruch genommen?

@ Ist die Pilotphase abgeschlossen und doku-
mentiert?

@ Welche Expansionsziele verfolgt die Franchise-
Zentrale?

7. Wichtige Vertragspunkte

® Handelt es sich um eine Franchise fur eine
Nebenerwerbstatigkeit oder Hauptexistenz?

® Erhalte ich Gebietsschutz?

@ Bekomme ich die Option auf weitere Standorte
(Expansion)?
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@ Wie sind die Kuindigungsgrinde/-fristen?

@ Wie steht es um die Veraul3erungsoptionen?
@ Ist eine Konkurrenzklausel enthalten?

@ Wie lange ist die Vertragsdauer?

@ Gibt es Verlangerungsmaoglichkeiten?

@ Wie regelt die Franchise-Zentrale eventuelle
Differenzen (Vlediation)?

@ Wie lange habe ich Zeit, den Franchise-Vertrag
vor Unterschrift zu prifen?

@ Ist der Franchise-Vertrag rechtlich gepruft
(Rechtsbestatigung eines Verbandes), fair und
verstandlich formuliert?

8. Welche sonstigen Informatio-
nen will die Franchise-Zentrale
noch geben?

9. Wo kénnen Referenzen uber
das System eingeholt werden?

www.franchise.at

5.5. Fallstricke fir Franchise-
Partner*innen

® IMPULS von Barbara Steiner
www.franchise.at

Eine Franchise-Partnerschaft bedeutet die Uber-
nahme von bestehenden Strukturen, Prozessen
und Modellen. Was auf den ersten Blick als Asset
erscheint, kann jedoch unter Umstéanden als Ein-
schrankung wahrgenommen werden. Daher mussen
vorab einige Punkte beachtet werden, um Fallstricke
zu umgehen. Franchising bedeutet, sich einer etab-
lierten und erprobten Marke zu bedienen. Deshalb ist
es unabdingbar, dass die Markenwerte den eigenen
Vorstellungen und Werten entsprechen.

Geht man davon aus, dass Franchise-Systeme we-
nig Zeit beanspruchen und sofort und unmittelbar
hohe Gewinne bringen, so sind Misserfolg und Ent-
tauschung vorhersehbar. Denn trotz der Expertise
der Franchise-Zentrale und der Ubernahme einer
etablierten Marke braucht es gerade zu Beginn der
Partnerschaft Durchhaltevermégen und ein gewisses
finanzielles Polster, um das Geschaft anzukurbeln.

Auch eine grindliche Prufung des Franchise-Vertrages
ist unverzichtbar, denn dieser wird fur die guten, aber
vor allem fur die schlechten Zeiten geschlossen. Aus
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diesem Grund empfehlen wir vom Osterreichischen
Franchise-Verband, fur die Vertragsprtfung und vor
Abschluss eine Rechtsberatung hinzuzuziehen, um
ungewollte Folgen aus dem Weg zu réaumen.

Grundsatzlich wichtig: Zeit nehmen, Partner*in und
Familie einbeziehen, Referenzen einholen, Expertise
heranziehen, Risiko einkalkulieren und Leistungen
vergleichen - dies sind die wichtigsten Punkte, um
maogliche Stolpersteine auf dem Weg in eine Fran-
chise-Partnerschaft zu umgehen.

5.6. Unternehmensgriindung

mit Franchise

@ IMPULS von Joachim Zierhofer
www.kps-partner.at

Der Franchise-Boom in Osterreich ist ungebrochen.
Franchising hat sich zu einer der beliebtesten Formen
der Unternehmensgrundung entwickelt. Die Vorteile
far Neugrinder*innen sind dabei offensichtlich, denn
hinter der Unternehmensgrindung stehen oft lang-
jahrig erprobte und erfolgreiche Franchise-Systeme.

Ihre Interessen. Gut vertreten.

Damit die erfolgreiche Unternehmensgrundung als
Franchise-Partner*in auch gelingt, sind einige Schlis-
selfaktoren zu beachten. Folgende Grindungsschritte
sollen Ihnen Einblick in erste notwendige MalBnahmen
geben, um fur eine Karriere als Franchise-Betrieb
geruUstet zu sein.

Sie mochten als Franchise-Partner*in erfolgreich
durchstarten! Aber passen auch Ihre unternehme-
rischen Vorstellungen in die Welt des Franchisings?

Franchise-Systeme sind oft weltweit erfolgreich.
Standardisierte Prozesse und Ablaufe bilden dabei
die Grundlage fur unternehmerischen Erfolg. Als
Franchise-Partner*in sind Sie rechtlich und betriebs-
wirtschaftlich selbststandig tatig, lhre Entscheidungs-
sphare ist dabei jedoch durch das jeweilige Franchise-
System vorgegeben. Fur die meisten Grunder*innen
ein grof3er Vorteil - denn sie profitieren vom vielfach
erprobten und erfolgreichen Weg des Franchise-
Systems. Denken Sie jedoch vor einer endgultigen
unternehmerischen Entscheidung aktiv dartber nach,
ob die betriebswirtschaftliche Tatigkeit mit dem ,sys-
temischen Gedanken® Ihrer Personlichkeit entspricht.

Fur die Grandung lhres Franchise-Betriebes bendtigen
Sie eine genaue Aufstellung Ihrer finanziellen Ressour-
cen! Wie viel Eigenkapital kénnen Sie investieren?

Fiur den Erwerb einer Franchise-Lizenz benotigen
Sie finanzielle Mittel! Die Hohe des dabei bendtigten
Eigenkapitals ist vom jeweiligen Franchise-Konzept und
-System abhangig. Die Franchise-Gebuhr ist nur ein
Teil lhrer Anfangsinvestitionskosten. Eine fundierte
Finanzplanung und eine detaillierte Gesamtubersicht
lhrer Investitionen ist dabei das Fundament einer
erfolgreichen Unternehmensgrindung.

Franchise-Geber*innen ermaglichen lhnen zusatzlich
oft Einblick in tatsachliche Vergleichszahlen und In-
vestitionskosten - ein grof3er Startvorteil fur Fran-
chise-Partner*innen im Vergleich zu anderen Unter-
nehmensgrinder*innen.

Der richtige Unternehmensstandort ist ein bedeu-
tender Wettbewerbsvorteil fur Ihr zukinftiges Unter-
nehmen!

Je nach Art des Franchise-Systems kann der Be-
triebsstandort ein entscheidender Erfolgsfaktor sein!
Nehmen Sie sich deshalb ausreichend Zeit, um poten-
zielle Unternehmensstandorte zu prufen.
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Was macht einen Standort wirklich attraktiv?

Lassen Sie sich dabei nicht von Ersteindricken tber-
zeugen, sondern Uberpridfen Sie lhren zuknftigen
Standort nach Kriterien wie:

Lage

Kundenfrequenz
Mitbewerberdichte

Miete und Betriebskosten

Erreichbarkeit fur Mitarbeiter*innen

Sie haben sich fir ein Franchise-Konzept entschieden
und verfigen auch tber die entsprechenden finan-
ziellen Mittel, um die Idee als Franchise-Partner*in
umzusetzen? Dann ist jetzt der Zeitpunkt fur die
Erstellung des Businessplans!

Auch fur Franchise-Unternehmen mit erprobtem
System ist die Erstellung eines Businessplans not-
wendig. Viele externe Adressaten wie finanzierende
Banken oder Férderstellen benétigen Einsicht in
lhren Unternehmensplan. Der Businessplan ist da-
bei Werkzeug zur Formulierung der Ziele und lhrer
unternehmerischen Strategie. Er enthalt alle Schrit-
te, die Sie als Franchise-Partner*in zur Umsetzung
lhrer Geschéaftsidee benotigen. Gleichzeitig dient der
Businessplan auch als Steuerinstrument fur die Zeit
nach der Grundungsphase.

Das fertige Konzept gibt Einblick in Ihr zuktnftiges
Unternehmen. Wie sieht das Unternehmen konkret
aus? Wie gestaltet sich das erste Geschaftsjahr? Wo
erkennen Sie Risiken und wie versuchen Sie diese zu
minimieren? All das sind Fragen, die Sie im Rahmen der
Erstellung Ihres Businessplans beantworten sollten.

Die Erstellung des Finanzplans stellt dabei eine fun-
damentale Erganzung lhres Businessplans dar. Die
Finanzplanung ist die entscheidende Grundlage fur
kreditgebende Banken oder Investor*innen. Entschei-
dend sind dabei die in der Finanz- und Liquiditatspla-
nung genannten Kennzahlen. Eine genaue Ubersicht
der Umsatzplanung, der laufenden Betriebskosten,
eine Ubersicht tber geplante Investitionskosten und
die Darstellung Ihres Kapitalbedarfs stellen dabei die
wesentlichen Elemente dar.

www.franchise.at

9.7. Rechtliche Aspekte fur
Franchise-Partner*innen

® IMPULS von Hubertus Thum
www.thum-law.at

Franchising ist mehr als nur die Erlaubnis, eine frem-
de Marke zu verwenden: Es wird eine (idealerweise)
erfolgreiche Geschaftsidee mit einem erprobten
und dokumentiert Know-how multipliziert. Franchise-
Partner*innen bekommen das Recht, aber auch die
Pflicht, das in Form eines Franchise-Handbuchs zur
Verfigung gestellte Know-how zu nutzen. Dabei be-
steht eine wechselseitige Treue- und Unterstitzungs-
pflicht. Beide Seiten sollen an einem Strang ziehen.

Franchising und einheitlicher AuBenauftritt

Aus Kundensicht lebt Franchising gerade davon, dass
die Erwartungen hinsichtlich des Produktes oder der
Dienstleistung — unabhangig vom Standort und jewei-
ligen Franchise-Partner*innen —in dhnlicher Qualitat
und Art erfullt werden. Im Sinne der Einheitlichkeit
darf, ja mussen die Franchise-Partner*innen sogar
die Marken und das Corporate Design des Franchise-
Gebers verwenden. Die Franchise-Zentrale hat das
erprobte Know-how nicht nur standig weiterzuentwi-
ckeln, sondern auch an ihre Franchise-Partner*innen
in Form des Franchise-Handbuchs weiterzugeben.


mailto:n.lazar@franchise.at

Ein umfangreicher Katalog an Rechten und Pflichten
im Franchise-Vertrag soll dabei sicherstellen, dass das
Franchise-Konzept von allen Franchise-Partner*innen
sauber umgesetzt wird. Sofern gewisse Grenzen
bei den vertraglichen Vorgaben nicht tberschritten
werden, profitieren davon im Idealfall nicht nur die/
der Franchise-Geber*in, sondern auch alle Franchise-
Partner*innen. Meist wird mit der Vereinbarung von
Vertragsstrafen versucht, jene Franchise-Partner*in-
nen in den Griff zu bekommen, die einzelne Vorgaben
der System-Zentrale nicht einhalten.

Investitionen aus Sicht der Franchise-Partner*innen

Fur die Leistungen der Franchise-Zentrale und die
Nutzung der Vertragsrechte (zB. Markenrechte)
bezahlt die/der Franchise-Partner*in eine laufende,
Ublicherweise umsatzabhangige Franchise-Gebuhr.
Gegenleistungen sind die laufende Weiterentwick-
lung des Franchise-Systems inklusive Know-how und
Marketingkonzepet. Ziel ist es, Wettbewerbsvorteile
dauerhaft zu sichern.

Zu Beginn ist meist eine Eintrittsgebuhr fallig. Diese
soll primér die Leistungen der Franchise-Zentrale hin-
sichtlich der Systemeingliederung abgelten. Je nach
Franchise-System fallen darunter zB. Einfthrungs-
schulungen, Aktivierung systemspezifischer Software
etc. Auch eine Gebuhr fur die Reservierung des Ver-
tragsgebietes ist denkbar. Eine Ruckforderung der
Einstiegsgebuhr ist meist vertraglich ausgeschlossen
und gestaltet sich in der Praxis sehr schwierig.

Abhangig von der Branche und den konkreten Um-
standen sind unabhangig von der Eintrittsgebuhr
auch Investitionen in ein Geschéaftslokal oder einen
Burostandort notwendig.

Vertragslaufzeit und Ausstiegsmadglichkeiten

Viele Franchise-Vertrage sind befristet auf beispiels-
weise funf Jahre abgeschlossen. Meist besteht kein
Recht auf eine ordentliche Ktindigung vor Ablauf dieser
funf Jahre. Das heil3t, lasst sich die/der Franchise-Ge-
ber*in nichts Gravierendes zu Schulden kommen und
andern sich die Umsténde des Vertragsabschlusses
nicht drastisch, hat die/der Franchise-Partner*in
Ublicherweise keine Maglichkeit, den Vertrag ordent-
lich zu kiindigen.

Die Anfangsinvestitionen und laufenden Kosten sind
oft betrachtlich. Aufgrund der oben beschriebenen
Kindigungsproblematik sollte ein*e Franchise-Inter-
essent*in deshalb nicht nur das Franchise-System
selbst, sondern auch den Franchise-Vertrag vorab
genau prufen. Der Franchise-Vertrag legt die wesent-
lichen rechtlichen Spielregeln und Konsequenzen bei
VerstoBen fest. Die Prufung durch eine spezialisierte

Ihre Interessen. Gut vertreten.

Anwaltskanzlei ist hier gut investiertes Geld und er-
spart viel Arger und unnotige Streitigkeiten.

Vorvertragliche Aufklarung

Die/der Franchise-Geber*in ist verpflichtet, Fran-
chise-Partner*innen vor Vertragsabschluss uber
alle wesentlichen Umstande des Franchise-Systems
aufzuklaren. Dies betrifft nicht nur die positiven,
sondern auch etwaige nachteilige Aspekte des Fran-
chise-Systems und des konkreten Standortes oder
Vertragsgebietes. Verstoft die/der Franchise-Ge-
ber*in gegen die diesbeziiglichen Verpflichtungen,
hat die/der Franchise-Partner*in unter Umstéanden
Schadenersatzanspriuche und Anspruch auf Auflésung
des Vertrages.

Obwohl die Judikatur hier durchaus zugunsten der
Franchise-Interessent*innen ausfallt, ist man gut
beraten, das Franchise-System im Vorfeld kritisch
und detailliert zu priafen. Auch hier stellt die Unter-
stitzung durch spezialisierte Berater*innen meist
eine sinnvolle Investition dar. Unnoétige Fehler beim
Vertragsabschluss und fehlgeschlagene Investitionen
kdnnen dadurch vermieden werden.

Dos and Don’ts fiir Franchise-Interessierte

® Dos

@ Vorab genau informieren und kritisch nachfragen

@ \ertrag insbesondere vor Unterfertigung genau
durchlesen und prifen lassen

@ Businessplan prifen

® Investitionen und laufenden Kosten detailliert
prufen

@ Was passiert am Ende der Vertragslaufzeit?

@ Zusagen schriftlich geben lassen

® Don'ts

@ Unterfertigung des Franchisevertrages, ohne
alle Punkte gelesen und zu haben

@ Uninformierte Entscheidung treffen

@ Keine Unterstutzung durch (spezialisierte)
Berater*innen
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5.8. Griinderservice der WKO

Ihre Selbststandigkeit beginnt entweder mit einer
eigenen Idee oder Sie steigen in ein bestehendes
Franchise-System ein. Das Griinderservice der WKO
begleitet Sie auf Ihnrem Weg zur Unternehmensgrin-
dung mit umfassenden Services.

Der Leitfaden zum Franchising informiert Sie tber
das Wesen von Franchising und wie Sie die Partner-
schaft zwischen selbststandigen Unternehmen regeln
und absichern. Er beantwortet Ihre Fragen rund um
das Franchise-System inklusive der betriebswirt-
schaftlichen und der rechtlichen Belange sowie der
Vertragsgestaltung.

Mit der Franchisebdrse www.franchiseboerse.at
bietet die WKO einen attraktiven digitalen Markt-
platz fur alle, die das passende Franchise-System
finden wollen. Sie informiert Gber &sterreichische
und internationale Systeme, die derzeit Partner*in-
nen in Osterreich suchen. Mit einfacher Suche nach
Branchen, detaillierten Infos zum System und den
direkten Kontaktdaten.

www.franchise.at

Personliche Beratung rund um das Thema Unter-
nehmensgrindung gehdrt ebenso zum Leistungsprofil.

Ansprechpartner*innen der Wirtschaftskammern in
lhrem Bundesland sind eine neutrale Service- und Be-
ratungsstelle fur zuktnftige Franchise-Partner*innen.

Diverse Informationen finden Sie auch im Internet
unter www.gruenderservice.at/franchise. Nutzen
Sie auch den Leitfaden fur Grinderinnen und
Grunder fur samtliche Informationen rund um
das Thema Griandung.
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Ihre Interessen. Gut vertreten.

31



Osterreichs 1. Franchise-Adresse

6. Ausblick

Unsere aktuelle Franchise-Studie bestatigt, was wir
aus langjahriger Erfahrung und von Gesprachen mit
unseren Mitgliedern bereits wissen: Gemeinsam und
mit dem Ruckhalt eines starken Systems kommt
man besser durch Krisenzeiten! In den letzten bei-
den Jahren gewannen die Unternehmen zusétzliche
Partner*innen und Standorte, die Zahl der in Oster-
reich tatigen Franchise-Systeme wuchs auf 495 an.

Trotz UmsatzeinbuBen bei vielen Systemen herrscht
in der Franchise-Community eine positive Stimmung,
denn insgesamt setzte sich der Aufwartstrend der
Branche auch in den vergangenen zwei Jahren fort.
Gemeinsam erwirtschafteten die Betriebe einen
jahrlichen Umsatz von 10,8 Miilliarden Euro. Laut
der Studie ,Franchising in Osterreich 2021 stellten
mehr als drei Viertel der Franchise-Systeme im
Vorjahr neue Arbeitskrafte ein, insgesamt blieben
die Beschaftigungszahlen stabil. 87.700 Personen
waren im Herbst 2021 an 12.000 Franchise-Stand-
orten in Osterreich unselbststandig beschaftigt, ein
beachtlicher Anteil am - vergleichsweise kleinen -
osterreichischen Arbeitsmarkt.

Franchising made in Austria
& Germany

In der 6ffentlichen Wahrnehmung wird Franchising
vor allem mit groB3en, internationalen Unternehmen
in Verbindung gebracht. Ein detaillierter Blick auf die
osterreichische Franchise-Landschaft zeichnet aber
ein anderes Bild: 74 Prozent der aktiven Systeme
haben hier auch ihren Ursprung. Jedes dritte Sys-
tem ist ausschlieBlich national tatig, wobei die Halfte
dieser Unternehmen 2022 Bemuhungen anstellt, ins
Ausland zu expandieren — Deutschland ist dabei ein
attraktives Ziel. Umgekehrt kommen zwélf Prozent
der in Osterreich tatigen Franchise-Geber*innen aus
Deutschland.

Multi-Unit-Franchise-Partner*innen mit zwei oder
mehr Standorten sind in Osterreich noch die Aus-
nahme, auch wenn die Befragten sie langerfristig fur
ihr System als wichtig erachten. Franchising spiegelt
die KMU-orientierte Struktur der Gesamtwirtschaft
wider. Franchise-Partnerinnen und -Partner sind in
Osterreich oft motivierte Selbststéandige, die damit
ihren Traum vom eigenen Betrieb verwirklichen. Rund
9.600 Franchise-Partner*innen sind in Osterreich
aktiv, und vier von funf Franchise-Systemen betreiben
auch eigene Standorte.

www.franchise.at

Jung, dynamisch und zunehmend
weiblich

Ein Blick auf die vergangene Dekade macht das
\Wachstum der 6sterreichischen Franchise-Landschaft
deutlich: Seit 2010 stieg die Zahl der Franchise-Part-
ner*innen um 42 Prozent, die der Standorte um fast
die Halfte. Insgesamt hat sich die Zahl der Systeme
am o6sterreichischen Markt um 20 Prozent erhght.
Die Szene ist dabei auBerordentlich jung: 43 Prozent
der Franchise-Systeme sind in den letzten elf Jahren
gegrundet worden, rund ein Viertel entstand erst
nach 2015.

Die Studie ergab zudem, dass sich 24 Prozent der
Franchise-Systeme in der Start- bzw. Aufbauphase
befinden, weitere 50 Prozent in der Expansionspha-
se. Somit sind drei Viertel der Unternehmungen auf
Wachstumskurs. Das Finden geeigneter Partner*in-
nen wird als groBte aktuelle Herausforderung gesehen,
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Ihre Interessen. Gut vertreten.

noch vor anderen wichtigen Zielen wie Umsatzsteige-
rung und Digitalisierung. Die OFV-Mitglieder dabei zu
unterstutzen, ist eine der wichtigsten Aufgaben des
Verbandes: Wir haben die Taskforce Rekrutierung
gegrindet und bieten Guides und Workshops dazu
an. Ein wichtiger Ansatzpunkt ist: potenzielle weibliche
Franchise-Partner*innen nicht nur mitzumeinen, son-
dern gezielt anzusprechen! Wie auch in Deutschland
machen Frauen in Osterreichs Franchise-Branche
etwa die Halfte der Beschaftigten aus, allerdings ist
nur eine von vier Partner*innen weiblich. An diesen
schatzten die Befragten besonders ihre Teamfahigkeit
und Zielstrebigkeit. Mehr als die Halfte der Systeme
wollen auch gezielte MalBnahmen zur Frauenforde-
rung setzen.

OFV-Prasident Andreas Haider
blickt optimistisch in die Zukunft

[

Andreas Haider, OFV-Prasident

»,2022 rechnen 79 Prozent der Systeme
mit einem Umsatzplus, 73 Prozent
wollen neue Beschaftigte anstellen,
und ganze 91 Prozent planen die
Aufnahme neuer Partner*innen. Vier
von funf Franchise-Geber *innen teilen
die Einschatzung, dass sie die Pandemie
wirtschaftlich besser meistern konnten,
als es Unternehmen im Allgemeinen
gelungen sei. Die Kombination aus
Unternehmergeist und gleichzeitig
Sicherheit und Zusammenarbeit im
System hat sich auch in schwierigen
Zeiten bewahrt!”
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KONTAKT

Osterreichischer Franchise-Verband
Osterreichs 1. Franchise-Adresse

Campus 21, Liebermannstralle AO1 A-2345 Brunn am Gebirge

+43 2236 311188
oefv@franchise.at
www.franchise.at

www.franchise.at
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Ihre Interessen. Gut vertreten.

Stand: Mai 2022
Alle Angaben ohne Gewahr.

Die Ausgabe einschlie3lich aller Abbildungen ist urheberrechtlich geschutzt.

Jede Verwertung und Vervielfaltigung auBerhalb des Urhebergesetzes ist ohne Zustimmung
des Osterreichischen Franchise-Verbandes verboten.

Franchising ist weiblich und mannlich. Deshalb sprechen wir von Franchise-Geberinnen und -Gebern
sowie von Franchise-Partnerinnen und -Partnern.

Im Text verwenden wir den Genderstern (*) , um zu signalisieren, dass wir hier alle Geschlechter ansprechen wollen:
mannlich, weiblich und divers.
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