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Was bedeutet Franchising?

Franchising ist für viele noch ein Fremdwort
ohne konkrete Vorstellungen, was sich eigent-
lich genau dahinter verbirgt. Die von den
Interessenverbänden definierte und allgemein
verwendete Bezeichnung bestimmt Franchising
als “… ein vertikal-kooperativ organisiertes Ab-
satzsystem rechtlich selbstständiger Unterneh-
men auf der Basis eines vertraglichen Dauer-
schuldverhältnisses. Das System tritt am Markt
einheitlich auf und wird geprägt durch ein ar-
beitsteiliges Leistungsprogramm der System-
partner sowie durch ein Weisungs- und Kontroll-
system eines systemkonformen Verhaltens.”
(Vgl. Leitlinie des DFV* und DFNV**)

Die Geschichte

Das Franchising verweist auf eine lange Traditi-
on und existiert in der modernen Form etwa seit
100 Jahren und wurde durch US- amerikanische
Unternehmen geprägt. Die Unternehmer gaben
ihr Geschäftskonzept gegen Gebühr weiter und
verfolgten damit das Ziel, den Absatz und den
Bekanntheitsgrad des eigenen Produktes zu er-
höhen und  letztendlich ihr Produkt als Marke
zu etablieren. Coca-Cola war eines der ersten
Franchiseprodukte. Die ca. 50 Jahre spätere Wei-
terentwicklung, Produkte nicht nur identisch zu
produzieren sondern unter einem einheitlichen
Auftritt und Design zu vermarkten (Corporate
Design), belegt eindrucksvoll die McDonalds-

Gruppe mit der globalen Vermarktung eines Bröt-
chens mit Hackfleisch, dem “Hamburger”.
McDonalds setzte damit ein Beispiel für alle nach-
folgenden erfolgreichen Systeme, wie mittels ei-
ner einfachen Geschäftsidee und eines optimal ge-
führten und entwickelten Franchisesystems glo-
bale Triumphsiege gefeiert werden können.

Das System

Ein Franchisesystem verbindet Partner und die

Vorteile eines Kleinunternehmens mit denen

eines Konzerns miteinander. Franchisegeber

und Franchisenehmer sind gleichberechtigte

Teilnehmer in einem System der Arbeitsteilung.

Der Franchisegeber verkauft seinen Partnern ein

komplett geschnürtes Geschäftspaket eines am

Markt getesteten Unternehmenskonzeptes.

Der Franchisegeber übernimmt den Hauptanteil

der Arbeit. In Systemzentralen arbeiten dafür

qualifizierte Spezialisten, um das Produkt des

Unternehmens zu vermarkten, zu entwickeln

und zu fördern. Dazu gehören die Entwicklung

der Marke und deren Schutz sowie das Produkt

Know-how, das Engagement für die betriebli-

chen Abläufe (Standort und Ausstattung, Schu-

lung, Einarbeitung, Beratung und Betreuung),

betriebswirtschaftliches Management, die Be-

obachtung des aktuellen Marktgeschehens,

Zielgruppendefinition und die Marketing-

planung einschließlich Werbungsmaßnahmen

und deren Koordination.
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Die Vorteile

Der Vorteil für die  Franchisenehmer besteht in
der Konzentration auf wesentliche Einfluss-
faktoren ihrer Geschäftstätigkeit. Damit verrin-
gert sich das Risiko einer Existenzgründung er-
heblich. Ein einzelner Jungunternehmer hat es
in der Gründungsphase oft schwer. Er muss alle
erforderlichen Unternehmensleistungen unein-
geschränkt selbst erbringen, die in einem
Franchisesystem der Franchisegeber bereits für
seine Franchisepartner erbracht und im Laufe
der vertraglichen Partnerschaft zu erbringen
hat. Der Franchisenehmer verfügt damit über
Möglichkeiten sich intensiv für seine eigentli-
che Arbeit und seine Aufgaben zu engagieren.

Für den Franchisenehmer bedeutet das, bei sei-
nem Eintreten in ein solides Franchisesystem
erhält er das Geschäfts- Know-how und wird
durch Einführungs- und regelmäßige Ergän-
zungsschulungen auf seine Aufgabe gründlich
vorbereitet und ständig qualifiziert. Er beginnt
seine Unternehmenstätigkeit mit der Übernah-
me eines erprobten Konzeptes und weiß damit
von Anfang an, an welcher Stelle Schwerpunkte
gesetzt werden müssen, um erfolgreich zu sein.

*DFV: Deutscher Franchiseverband

**DFNV: Deutscher Franchise-Nehmer-Verband

Gemeinsames Wachstum

Für die Aneignung des methodischen
Herangehens erhalten Franchisepartner in ei-
nem zertifizierten System ein Handbuch und
eine umfassende Einarbeitung und Betreuung
am Einsatzort. Damit erhöhen sich nicht nur die
Erfolgsaussichten, auch der Umsatz und Gewinn
jedes einzelnen wird bei entsprechenden Enga-
gement und Fleiß höher sein, wenn er ein gutes

Franchisesystem, mit seinen praktischen Instru-
mentarien und den Vorteilen richtig nutzt. Je
besser die Arbeit jedes einzelnen Franchise-
betriebes, um so höher das Wachstum des ge-
samten Franchise-Unternehmens. Davon profi-
tieren letztendlich alle Partner, Franchisegeber
und -nehmer. Das System wird insofern mehr
Marktanteile sichern, den Bekanntheitsgrad der
Dienstleistungsmarke steigern.

Der Franchisenehmer ist selbstständiger Unter-
nehmer und hat die Aufgabe, verbindliche Qua-
litätsstandards bei seiner Arbeit zu entwickeln
und einzuhalten, seinen Kundenkreis zu erwei-
tern und zu betreuen. Die Steuerung und Koor-
dinierung seiner Geschäfte zu übernehmen
überbleibt dem Franchisepartner selbst.

Ein Franchisesystem braucht zuverlässige,
initiativreiche und leistungsstarke Partner, um

den Erfolg im Franchisesystem zu sichern. Des-

halb müssen die Franchisenehmer berufliche

und persönliche Anforderungen erfüllen, nach

denen der Franchisegeber seine Partner aus-

wählt und einen Vertrag abschließt. Im Fran-

chisevertrag sind alle wesentlichen Leistungen

und Kosten aufgeführt, die beiderseitig erbracht

werden.

Der Informationsaustausch

Um den arbeitsteiligen Kreislauf eines Fran-

chisesystems zu schließen, ist ein regelmäßi-

ger Informationsaustausch zwischen Franchise-

geber und Nehmer notwendig. Die Franchise-

nehmer haben den besseren Überblick über das

direkte Marktgeschehen. Sie sind diejenigen,

die durch unmittelbares Agieren Vorort Markt-

tendenzen und  allmähliche Änderungen im

Kundenverhalten zuerst bemerken. Der Fran-



KUNDENVORTEIL

• Vor-Ort-Betreuung
• persönlicher Ansprechpartner
• schnelle Bearbeitungszeit der individuellen Kundenwünsche
• umfassende Beratung, Betreuung und Information
   = Optimum an Service
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chisegeber gibt strategische Grundprinzipien
vor. Um aber marktkonform reagieren und Dy-
namisierungen zur Entwicklung des Gesamtsy-
stems vornehmen zu können, sind direkte In-
formationen von den Franchisenehmern gefragt.
Die  Informationen der Franchisenehmer werden
qualifiziert ausgewertet. Dadurch sichert sich
ein System enorme Wettbewerbsvorteile.

Ein Franchisesystem ist eine Einheit von Leistun-
gen und Gegenleistungen und als beiderseitige
Investition zu verstehen. Um das Funktionieren
dauerhaft zu gewährleisten, wird  der Franchise-
geber optimale Bedingungen für seine Franchise-
nehmer schaffen und sich für die Umsetzung des
Unternehmenszieles einsetzen.

Ein Erfolgsgarant für ein Franchisesystem ist immer
der einheitliche Marktauftritt. Nur so werden auch
die Franchisevorteile voll zum Tragen kommen.

Hilfe bei Problemen

Um in Streit- und Konfliktfällen zwischen Fran-
chisegeber und den Franchisenehmern Schlich-
tungsmöglichkeiten zu bieten, gibt es bei gu-
ten Systemen einen Franchisenehmerbeirat.

Damit verfügt ein Franchiseunternehmen über

ein konstruktives Regulierungsinstrument zur

Beilegung von Konflikten. Der Franchisenehmer-

beirat vertritt die Interessen der Franchise-

nehmer und stärkt die Position gegenüber dem

Franchisegeber. Angesichts der vielfältigen In-

teressen in einer arbeitsteiligen Geschäfts-

gemeinschaft dient der Beirat dem dauerhaften

Funktionieren des Systems. Funktioniert der

Kreislauf mittels Erfüllung der Systeman-

forderungen von beiden Seiten, potenziert sich

der Erfolg für alle und motiviert für weiteres

Wachstum.

FRANCHISE-GEBERFRANCHISE-GEBERFRANCHISE-GEBERFRANCHISE-GEBERFRANCHISE-GEBER FRANCHISE-NEHMERFRANCHISE-NEHMERFRANCHISE-NEHMERFRANCHISE-NEHMERFRANCHISE-NEHMER

• Arbeits- und Kostenteilung
• Hohe Qualität der Beratungsleistung
• bessere Absatzchancen
• hohe Akzeptanz durch einheitlichen Marktauftritt
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Netzwerk=Arbeit

Netzwerk-Arbeit bietet in Kooperation mit dem
Deutschen Franchise-Nehmer Verband e.V.
(DFNV) ausgewählte Unternehmenskonzepte
von Franchisesystemen an, insbesondere Li-
zenz- und Franchisesysteme für Existenz-
gründer, bereits tätige Freiberufler und Unter-
nehmer. Mit der Möglichkeit des Einstiegs in
Franchise- und Lizenzsysteme richtet sich Netz-
werk-Arbeit insbesondere auch an Arbeitslose,

die gut qualifiziert und einmal arbeitslos gewor-
den, wegen der Situation am Arbeitsmarkt kei-
ne gleichwertige, entsprechende Stelle finden
und die motiviert sind, aus der Arbeitslosigkeit
heraus eine eigene Existenz zu gründen.
Existenzgründungen auf Basis der Übernahme
einer Lizenz oder Franchise sind nach dem Ge-
setz für moderne Dienstleistungen am Arbeits-
markt (Ich-AG) förderfähig und können mit
Existenzgründungsdarlehen der KfW Mittel-
standsbank finanziert werden.
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