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LIEBE LESERINNEN UND LESER,

einzelne Geschaftsmodelle, aber auch gan-
ze Branchen stehen derzeit vor grof3en Ver-
danderungen. CRM, Marketing und Vertrieb
verdndern sich grundlegend. Wie und wo
erreicht man heute und morgen seine Kun-
den? Qualitdt, Preis-Leistungs-Verhaltnis
und guter Service sind selbstverstéandlich.
Der Anbieter mit dem hdchsten Kunden-
nutzen gewinnt. Denn Kunden geben heu-
te jederzeit und {iberall Bewertungen tiber
Unternehmen ab, die sofort jedem anderen
(potenziellen) Kunden - z.B. iiber google —
zur Verfiigung stehen. Und die deren Kau-
fentscheidung unmittelbar beeinflussen.
Diese Bewertung ist subjektiv und das Er-
gebnis des Abgleichs zwischen Erwartun-
gen und Wahrnehmung.

Unternehmer und Fihrungskréafte wiin-
schen sich ein Erfolgskonzept, mit dem
man Erfolg steigern und nachhaltig sichern
kann. Aus den derzeitigen Branchen- und
Geschéftsmodellverdnderungen  werden
diejenigen nachhaltig als Gewinner hervor-
gehen, die den Kundennutzen ganz nach
vorne stellen — ohne ,wenn“ und ,aber”. Das
erfordert ein lickenloses Kundenmonito-
ring an allen Standorten eines Unterneh-
mens, um zum einen Schwéachen aufzude-
cken und abzustellen, Fehler im Rahmen
des Beschwerdemanagements wieder gut
zu machen und Schaden von der Unterneh-
mensmarke abzuwenden. Zum anderen ist
das Kundenmonitoring der Schliissel zur
nachhaltigen Erfolgssteigerung — auch im
Sinne der Weiterempfehlung, die heute
ganz iiberwiegend im Web stattfindet.

Wie schafft man es, gemeinsam mit seinen
Partnern und deren Mitarbeitern, diese Er-
folgsformel dezentral umzusetzen? — ,Mit-
einander statt gegeneinander” — D.h. durch
Kommunikation auf Augenhéhe: Wenn
zwei Parteien sich auf einem zwei Meter ho-
hen Thron in zehn Meter Entfernung vonei-

ZURINFO:

nander gegeniiber sitzen, dann wird es mit
dem ,reden“ wohl etwas schwierig. Dann
kommt man wohl kaum zu einer gemeinsa-
men, fiir beide Seiten vorteilhafte Losung.
Der einzige Weg: Beide Parteien steigen von
ihrem Thron herunter, treffen sich in der
Mitte, zum Beispiel an einem runden Tisch
— und reden miteinander auf Augenhdhe.
Und gelangen so gemeinsam zu Lésungen,
die beide weiterbringen. Das gilt fiir Netz-
werke genauso wie auch fiir die wichtigsten
Politiker dieser Welt.

Warum gegeneinander, wenn es auch mit-
einander geht? Die Arbeit im Team, alle in
die Kommunikation auf Augenhdhe ein-
zuschlieRen (und nicht auszuschliefden),
sich auf den anderen verlassen zu kdn-
nen, Vorteile auf beiden Seiten zu errei-
chen (das geht nachhaltig nur durch eine
Win-Win-Situation), Wertschatzung zeigen
und erfahren sowie neue Wege der Digitali-
sierung mitgehen. Zusammenarbeit ist ein
permanenter Prozess.

In dem vorliegenden Heft haben wir diese
Themen fiir Sie anhand einiger Beispiele
aufbereitet. Folgendes Zitat bringt es schon
auf den Punkt:

»Gedacht heifst nicht immer gesagt, gesagt
heifst nicht immer richtig gehort, gehort heifst
nicht immer richtig verstanden, verstanden
heifst nicht immer einverstanden, einverstan-
den heifst nicht immer angewendet, angewen-
det heif$t noch lange nicht beibehalten.«
(Konrad Lorenz, Verhaltensforscher)

Wir wiirden uns freuen, wenn Ihnen die The-
men dieser Ausgabe zusagen und sind wie
immer sehr dankbar iiber jede Form von Lob,
Kritik und Anregungen.

Herzlichst,
Mantw. Bldutr

Thr Dr. Martin Ahlert

Aus Grinden der besseren Lesbarkeit wird auf die gleichzeitige Verwendung ménnlicher und weib-

licher Sprachformen verzichtet. Sdmtliche Personenbezeichnungen gelten gleichwonhl fur beiderlei
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KUNDENMONITORING

Die Marke im

erk schutzen

Kunden nutzen verstarkt die

el%ehmensnetz-

Was niitzen teure Werbemaf3- MOgllCthlt, Standorte online zu riicksichtigen das Verhalten der

nahmen, wenn gleichzeitig in

Franchisenehmer bzgl. Google

den Social Media oder anderen bewerten — fiir die Zentralen bedeutet My Business oder Facebook nur

Bewertungsportalen unkontrol-
liert die teuer aufgebaute Mar-
kenstéarke wieder von den Usern
,wvernichtet” wird. Fir Unterneh-
men mit zentralen Entscheidungsprozessen
ist das Controlling hier noch recht einfach
—in Unternehmensnetzwerken mit unzahli-

dies: Kundenmonitoring

gen Standorten mit eigenverantwortlichen
Unternehmern stellt dies eine besondere
Herausforderung dar. Franchisevertrage be-

selten, schon gar nicht im De-
tail. Denn ein reines Verbot, wie
zum Beispiel bei dem Wunsch
nach einer eigenen Website ei-
nes Franchisenehmers, hilft hier nicht mehr,
wenn Automatismen wie bei Google direkt
Kundenbewertungen ermdglichen.
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KUNDENMONITORING IST IM SINNE

VON SYSTEMZENTRALEN UND ALLER
STANDORTE

Die Zentralen miissen also zwangslaufig
aktiv werden und damit auch dem Wunsch
vieler Franchisenehmer nachkommen, regi-
onal online aktiv werden zu wollen. Jedem
Franchisenehmer sollte dabei auch bewusst
sein, der Kunde unterscheidet nicht zwi-
schen Standort A und B - er transferiert es
immer auf das Gesamtsystem, die Marke.
Es ist also auch im Interesse aller Partner,
wenn die Zentralen hier Systeme schaffen,
Online-Bewertungen stetig zu kontrollieren
und entsprechende Prozesse zu installieren,
wenn zum Beispiel bei einzelnen Standor-
ten deutlich schlechtere Beurteilungen der
Kunden abgegeben werden.

Kundenmonitoring ein —
Standorte kénnen jederzeit starten.

BEDEUTUNG VON
GOOGLE-BEWERTUNGEN

Google wird auch im Bereich der Kunden-
bewertungen zunehmend wichtiger. Im
Gegensatz zu anderen Bewertungspor-
talen hat Google hier einfach mehr Mog-
lichkeiten, seine Ergebnisse darzustellen
— direkt in den Suchergebnissen und auch
in Google Maps. Damit muss man sich fol-
gende Entwicklung klar machen: Fast jeder
potenzielle Kunde nutzt ein Smartphone
mit Android und ist meist dabei auch mit
seinem Google-Account eingeloggt. Google
wertet diese Daten aus, zeigt bereits an, wie
lange und wann sich Menschen in dem Ge-
schéft befinden — natiirlich immer mit den
Bewertungen. Google Maps wird immer at-
traktiver als Navi-System,

LlE e mms ¥

Es wird nicht nur der Durch-

P
schnitt der Kundenbewertung

angezeigt, auch aktuelle Wodems Retowiat b
Bewertungen bekommen die

potenziellen Kunden direkt Telefon: 01517 0364343

angezeigt. Google weifS auch, R
45 Minuten halten sich ,,ihre

Smartphones” gewéhnlich in

Andanung vorschiagen

4.3/5 Facevoo

diesem Vapiano auf.
Beliebte Zeiten ©

15 S

Bewertungen

Pizza

Hestonsches Rathaus €

M dota G017 GooBasis DE/BKG (62006 Googfe.

Vapiano Munster City
208 Google-Rezenscnen
Modems Restauranticette mt Pasta, Pizza und mehr, Selstbecenung

Adresse: Konigsstrale §1. 48143 Minster
Offnungszeiten: Hewte geofinet - 10.00-0100 =

Bewertungen aus dem Web

LVE 2u Stark be Rentg?

Besuch planen: I der Regel verongen Menschen huee 45 min bis

Rezenscn acheeiben

Das Essen ist super. aber ich habe fast eine Stunde auf meine
gewartet

g | es zeigt nun ja bereits an,
0 | wo freie Parkplédtze sind,
| weil ,Google ja weif}, ob
jemand mit Google-Smart-
phone zuletzt dort aus
seinem Auto ausgestiegen
ist“. Und selbstverstdnd-
lich bietet Google auch an,
dass Sie ihre Kunden zum
Beispiel 24 Stunden nach
dem Besuch im Geschéft
befragen.. denn Google
weif ja, dass diese Person
in diesem Geschéft war!

Website  Rousenplaner

montags &

Foso hinzutegen

GUIDO DERMANN

Die fiir das Smartphone
optimierten Befragungen
flieflen direkt in das igendax

MARKETING

IGENDAX KUNDENMONITORING
Fiir Unternehmensnetzwerke hat igenda
das igendax Kundenmonitoring entwickelt.
Hiermit koénnen Systemzentralen direkt
iber alle Standorte hinweg alle Bewertun-
gen einsehen, der Standort selbst kann
seine eigenen Daten sehen, aber auch im
Vergleich zu allen anderen inklusive Ran-
king. Das System ist bereits vorbereitet fiir
eigene Kundenbefragungen, die dann in-
dividuell je Standort durchgefithrt werden
konnen.

INTEGRIERTES
BESCHWERDEMANAGEMENT

Die Gastronomiebranche hat vor Jahren
schon die Gefahren von Bewertungen aber
auch deren Potenzial erkannt — die aktuel-
len Bewertungen sieht man schon direkt
neben der Eingangstiir. Dies ist aber nur
moglich, wenn man zum einen zufriedene
Kunden auch zur Bewertung motiviert und
gleichzeitig ein vorgeschaltetes Beschwer-
demanagement integriert. Unbestritten
bewegen sich immer mehr Kunden téag-
lich im Internet, es wird immer ,normaler*
Geschédfte oder Dienstleister ,mal eben
schnell zu bewerten®. Ein kritischer Vor-
fall, der Unzufriedenheit ausgelost hat, ist
hier ein starker Antriebsmotor — oft weif3
der Kunde ja auch nicht, wo er sonst sei-
nen Unmut loswerden kann.
Argerlich ist eben nur, wenn
dies dann dauerhaft zum Bei-
spiel in die Google Bewertung
einfliefdt. igendax bietet hier
direkt die Moglichkeit, diese
Beschwerden abzufangen,
Standort oder Zentrale
konnen hier dann direkt
Teagieren.

"W LEITFADEN LOKALES
ONLINE-MARKETING

gende Seiten

igenda Chefredakteur und Analyst
gd@igenda.de
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Lokales

Online Marketing

Online sein. Online gut sichtbar
sein. Online gut bewertet sein.
Klingt einfach, aber gerade fiir
Franchisenehmer ist Online Mar-
keting nicht immer einfach. Marken-Web-
site und standortiibergreifende Social Me-
dia-Kampagne des Franchisegebers sind
vertraglich festgelegt, bieten Filialen je-
doch oft nur wenige Moglichkeiten, auf die
lokalen Besonderheiten vor Ort hinzuwei-
sen. Es gibt aber sehr wohl wichtige Platt-
formen, auf denen sich Franchisenehmer
m,austoben” kénnen, um ihr lokales Geschaft
tatkréftig in Sachen Online-Marketing zu
untersttitzen.

far Filialen

und Bewertungsportale

GOOGLE MY BUSINESSEINTRAG

Keine Plattform ist fiir lokales Online Mar-
keting wichtiger als der Google My Busi-
ness-Eintrag. Wer auf Karten bei Google
Maps und in den Suchergebnissen sowie
in unzédhligen Apps und Websites auftau-
chen will, der muss hier vertreten sein. Fast
alle Unternehmen und Orte existieren be-
reits bei Google. Hat der Unternehmer den
Eintrag nicht selbst angelegt, haben das
seine Kunden fiir ihn gemacht. Adresse,

Google My Business, Facebook

Google My Business

Offnungszeiten, Fotos.. das alles kénnen
Google-Nutzer dort festlegen. Noch wich-
tiger: sie konnen das Unternehmen nach
einem Sterne-System von einem Stern
(schlecht) bis flinf Sterne (sehr gut) dort fiir
alle sichtbar bewerten. To-do Nummer Eins
fir Unternehmer ist es, den Google My Bu-
siness-Eintrag als Unternehmensinhaber
fir sich zu beanspruchen, also die Kontrolle
iber die dort ver6ffentlichten Inhalte zu er-
langen. Das geht in wenigen Minuten.

01 302 403 JUAE

Google My
Google-Account Business-Eintrag Unternehmen
erstellen erstellen bestatigen
10 Minuten 20 Minuten 5 Minuten 1-2 Stunden/Woche

SCHRITT 01: Google-Account erstellen | Zeitaufwand: 10 Minuten
Um Google-Dienste nutzen zu kénnen, braucht man einen Goog-
le-Account. Dazu einfach auf www.google.de gehen und dort auf
,2Anmelden“ klicken. Danach auf , Konto erstellen” klicken, Daten
eingeben und absenden, Emails abrufen und die bei der Anmeldung
angegebene Identitat per Klick auf den Link in der Email bestéti-
gen. Anmeldedaten eingeben. Fertig. Ubrigens: Mit dem Google-Ac-
count kann man alle Google-Dienste nutzen, also auch YouTube,
Gmail, Google Drive, Picasa, Google Kalender... und viele mehr.

8 § igenda.magazin . 2017_Nr.14

Schritt 02: Google My Business-Eintrag erstellen bzw. einen bereits
vorhandenen Eintrag beanspruchen | Zeitaufwand: 20 Minuten
Dazu einfach bei Google einloggen (=anmelden) bzw. eingeloggt
bleiben und auf www.google.de/business gehen und auf ,,jetzt star-
ten“ klicken. Google bittet dann um Angabe des Unternehmens-
namens und der Adresse. Liegt eine Ubereinstimmung mit einem
bereits existierenden Eintrag
vor, so kann man aus den vor-
geschlagenen Unternehmen
auswdhlen und anschliefiend
bestétigen, dass man fiir die
Verwaltung des Unterneh- e ks
menseintrages berechtigt ist. iy
Siehe Screenshot >

o utide et von

bestitign

. ety hak

Ackrwrne gencrt, foigen S der tebung n der

Boge My e "
miehen kirrien S b e e bttt o
fas

ekter, e Aribagen wied darm Rchralier

il Atmchen




Sofern das Unternehmen nicht nur bereits erstellt, sondern auch
bereits die Inhaberschaft beantragt worden ist, kann man an dieser
Stelle ebenfalls die Inhaberschaft beantragen und einen Klarungs-
prozess in Gang setzen. Sollten einzelne Angaben wie Adresse, Off-
nungszeiten oder Telefonnummer falsch sein, so kann man diese
hier korrigieren. Die richtige Branchenzuordnung ist auch nicht un-
wichtig. Schlief3lich ist Google am Ende doch nicht mehr als ein vir-
tuelles Branchenbuch. Aber eben das grofite und wichtigste. Und
der Eintrag ist kostenlos.

Hinweis: Google weist im Verlauf des Prozesses darauf hin, dass fiir
das Unternehmen eine so genannte Google+ Seite erstellt wird. Goog-
le + ist die technische Basis fiir einige Inhalte (Fotos etc.), die spdter
im Business-Eintrag dargestellt werden. Daher hier bitte keine Panik
bekommen. Man muss spdter nicht an zwei Stellen Inhalte pflegen/
aktualisieren. Man switcht (derzeit) nur noch ab und zu zwischen
Google + und dem reinen Branchenbucheintrag Google Business hin
und her. Google + kann in Verbindung mit dem Business-Eintrag und
einem YouTube-Kanal als so genanntes ,,Brand-Konto” genutzt wer-
den. Mehr muss man dazu hier zundchst nicht wissen.

Schritt 03: Unternehmen bestitigen | Zeitaufwand: 5 Minuten
(zzgl. Wartezeit bei Postverfahren)
< Zum Screenshot : Damit keine

Unberechtigten die Kontrolle
liber jeden My Business-Ein-

Bestdtgen Sie diese

, damit Sie Seses
' Google srwaltes kinnen . .
Beisgisiuntemenemen Gt trag erlangen Kkonnen, bie-
Musterst, 1 e
| 092345 Mustersiat tet Google mehrere Bestati-
Te 01234-56789
gungsverfahren an.

' Ich bin autarisien, dieses Untemehmens tu verwalten und

stimme den Nutzangsbedngungen 2u

Wann Sie fortfatven, wird {ir dieses Untemnehmaen eine Googler |
Sene arsem

=  Unternehmen bestétigen

Wit mochien Sie den Bestatguagscode emanen? Weters
nformaticnsn

Der am haufigsten gewdahlte
Weg ist die Zusendung ei-
nes Bestatigungscodes per
Postkarte an die im My Busi-
ness-Eintrag hinterlegte Ad-
resse. < Siehe Screenshot links

Turiick

Die Postkarte ist in der Regel

Per Post an . . . 2
iy ) nach zwei Wochen im Brief:
D kasten. Einigen Unternehmen

bietet Google auch das telefo-
e e nische Bestatigungsverfahren
an. Dabei wird der Bestiti-
gungscode unverziiglich per
Anruf an die im My Business-Eintrag hinterlegte Telefonnummer
von einer Computerstimme durchgegeben. In beiden Féallen muss
der Bestédtigungscode nach Erhalt per Klick auf das blaue Banner
»Code eingeben” eingegeben werden. Die telefonische Bestédtigung
ist vorzuziehen, weil sie Zeit spart. Denn nach erfolgter Bestéti-
gung und Freigabe, dauert es bis zu weitere zwei Wochen, bis der
aktualisierte oder neu eingestellte My Business-Eintrag fiir jeder-
mann sichtbar bei Google ver6ffentlicht ist.

MARKETING

Nutzer suchen Ihr
Unternehmen auf
Google. Sorgen
Sie dafiir, dass es

leicht zu finden
ist.

Ihr Unternehmen steht
im Mittelpunkt.

SCHRITT 04: Eintrag optimieren und dauerhaft betreuen | Zeit-
aufwand: individuell, jedoch mindestens ein bis zwei Stunden pro
Woche

Mit Schritt 4 geht das Online Marketing eigentlich erst richtig los.
Wer seinen My Business-Eintrag mit Innen- und AufRenaufnahmen
seines Ladengeschéfts ausstattet, der wird bei den Google-Sucher-
gebnissen optisch herausgestellt und in der Folge haufiger ange-
klickt. Es besteht auch die Moglichkeit, einen virtuellen Rundgang
durch die Rdumlichkeiten zu hinterlegen. Dazu muss ein von Goo-
gle lizensiertes Unternehmen eine Panoramaaufnahme erstellen
und diese dann bei Google hochladen und mit Ihrem Eintrag ver-
kniipfen. Kostenpunkt: ca. 500 Euro. Anbieter findet man, indem
man bei Google z.B. nach ,,google business panorama“ sucht.

Ebenfalls sehr wirkungsvoll fiir den Google Algorithmus und damit
fiir das Ranking in den Suchergebnissen sind die Bewertungen. Je
mehr Bewertungen, desto besser. Je ausfiihrlicher die Bewertun-
gen textlich ({iber die Anzahl der Sterne hinaus) formuliert sind,
umso wertvoller wirken sie sich wiederum auf die Darstellung
in den Suchergebnissen aus. Wird ein Geschéft zum Beispiel vier
Mal kommentarlos mit 5 Sternen bewertet, jedoch einmal mit
ausfiihrlichem Kommentar und nur einem Stern, dann wird die-
se 1-Stern-Bewertung den Google-Nutzern zuerst angezeigt, weil
Google diese als am hilfreichsten ansieht. Daher sollten Kunden,
Gaste und Geschéftspartner aktiv und regelméfiig zum Bewerten
aufgefordert werden. Ein kurzes ,Danke“ fiir positive Bewertungen
gehort zum guten Ton. Auf negative Bewertungen sollte in jedem
Fall reagiert werden. Fiir nachvollziehbare Fehler und Pannen kann
man sich entschuldigen. Auch bei tiberzogener Kritik kann man mit
ein bisschen Ubung die Wogen alleine dadurch glétten, dass man
reagiert, nachfragt und sich kiimmert. Das alleine ist fiir die Kun-
den und Gaste bereits eine sehr positive Erfahrung. Da die Sterne-
bewertungen ab einer gewis-
sen Anzahl an Bewertungen
(aktuell mindestens 5) auch in
den organischen Suchergeb-
nissen visuell mit ausgegeben
werden konnen, kann durch
viele positive Bewertungen die
Klickraten zusétzlich erhdht
werden. Siehe Screenshot >

Bl =

Cale Extrablatt Manste
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FACEBOOK
Auch bei Facebook ist es so, dass Gaste, Kunden, Mitarbeiter und
Besucher Orte erstellen konnen, indem sie z.B. mit ihrem Smart-
phone dort ,,einchecken®—also ihren Freunden via Facebook mittei-
len: ,,ich bin hier”. Daher wird es fir die meisten Unternehmen bei
Facebook bereits einen Ort, also eine inoffizielle Seite, geben. Auf
Facebook-Orten kann ebenfalls bewertet, kommentiert und geliked
werden. Auch Fotos kénnen von jedermann hochgeladen werden.
Wer also die Diskussion steuern und in die gewiinschte Richtung
beeinflussen will, der muss auch hier den Administratoranspruch
fiir sein Unternehmen bei Facebook beantragen. Dieses so genann-
te ,,Claiming* ist eigentlich recht einfach. Natiirlich benétigt man
einen Benutzeraccount bei Facebook. Wer dann bei Facebook nach
seinem lokalen Unternehmen sucht und einen bereits vorhandenen
Ort findet, der sieht oben rechts auf der Seite der Hinweis, dass es
sich um eine inoffizielle Seite handelt. Daneben befindet sich eine
Schaltfliche mit der Frage ,,Ist das Dein Unternehmen?“. Nach Klick
auf diese Schaltfliche bietet Facebook zwei Verifizierungsmetho-
den an. Telefonisch (wenn auf der inoffiziellen Seite bereits eine Te-
lefonnummer eingetragen ist) oder postalisch. Der anschlief3ende
Ablauf ist selbsterkldrend. Fiir
die postalische Variante wird
ein offizielles Dokument (z.B.
Strom- oder Telefonrechnung
des Unternehmens benétigt).
Telefonisch geht es natiirlich
schneller. Siehe Screenshot >.

AUS DER GOOGLE-STUDIE ,,UNDERSTANDING CONSUMERS’' LOCAL SEARCH BEHAVIOR"
«Die lokale Web-Suche ist vollumfénglich im Spektrum der Nutzeraktivitaten verankert. Dies gilt vor allem fiir die Verwendung von mobilen Endgera-
ten, auf denen 9 von 10 Nutzern regelméaRig lokale Suchanfragen eingeben. Nutzer, die an ihren Standort angepasste Informationen in Werbeanzei-
gen oder auf der Website finden, sind eher dazu bereit direkt nach der Recherche vor Ort vorbeizuschauen oder einen Einkauf zu tatigen. Die Suche
nach den Offnungszeiten, nach der Adresse und Anfahrtbeschreibungen dominiert noch immer die Recherche-Aktivitat der Verbraucher.

Am haufigsten suchen die Nutzer von zu Hause aus nach lokalen Informationen im Web. Dabei spielen die ,Google Web-Suche” und ,Google Maps”

als Rechercheinstrumente noch immer die wichtigste Rolle. .."

facebook

Auch, wenn die Seite anschliefend nicht aktiv zum lokalen Online
Marketing genutzt werden soll, empfiehlt es sich, den Anspruch auf
die Seite zu erheben, die Seite also zu ,,claimen”. Denn sonst tut es
vielleicht jemand anderes. Um bei lokalen Suchanfragen gut dazu-
stehen, sollten nach erfolgreichem ,,Claiming“ die Adressdaten und
der Info-Bereich der Seite vervollstdndigt bzw. korrigiert werden.
Offnungszeiten sind hier besonders wichtig, denn diese werden bei
Suchanfragen direkt mit ausgegeben. Facebook bietet zudem die
Moglichkeit, sein Unternehmen in eine Haupt- und in verschiedene
Unterkategorien einzuordnen. Und ist damit wiederum ein wichti-
ges Branchenbuch.

Check-ins und Bewertungen spielen bei Facebook-Orten eine her-
ausragende Rolle. Denn diese werden den Freunden der Nutzer, die
das Unternehmen besuchen bzw. bewerten in ihrer Timeline an-
gezeigt und sorgen damit fiir erhebliche Aufmerksamkeit. Daher
sollte das Einchecken und Bewerten des Ortes aktiv gefordert wer-
den. Und natiirlich sollte jede Bewertung auch hier wieder beant-
wortet werden. Der Zeitaufwand fiir das Claiming und die laufende
Betreuung der Facebookseite ist in etwas mit der des Google Busi-
ness-Eintrages zu vergleichen. Wer sich zeitlich oder technisch da-
mit zunachst iiberfordert sieht, der kann einen vertrauenswiirdigen
Mitarbeiter mit dem lokalen Online-Marketing betrauen. Oder eine
darauf spezialisierte Agentur. Google und Facebook bieten weitrei-
chende Moglichkeiten und Workflows, zuséatzliche Nutzer, Editoren
und Administratoren der Business-Eintrdge, Orte und Seiten mit
Rechten auszustatten, ohne den Besitzanspruch an der Seite voll-
stdndig abgeben zu miissen.
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BEWERTUNGSPORTALE

Bewertungen sind, wie bereits erwéhnt,
aufBerst wichtig. So wichtig, dass sich un-
ter dem Begriff ,Reputationsmanagement”
eine eigene Online Marketing-Disziplin
entwickelt hat, die sich fast ausschlieRlich
damit beschéftigt. Hotels und Restaurants
kommen schon seit Jahren nicht mehr um
Bewertungsportale herum. Nach den Goo-
gle-Bewertungen sind fiir diese Branchen
besonders die Bewertungsportale TripAdvi-
sor (tripadvisor.de) und Yelp (yelp.de) rele-
vant. Yelp (frither Qype) bietet inzwischen
auch eine eigene Kategorie ,Lokale Dienst-
leistungen”, die eigentlich alles abdeckt.
Auch dooyoo (dooyoo.de), KennstDuEinen
(kennstdueinen.de) und golocal (golocal.
de) bieten Kundenmeinungen und Kaufbe-
ratung online an und werden in den Goog-
le-Suchergebnissen hoch gerankt.

Ein Eintrag und moglichst viele positive
Bewertungen/Erfahrungsberichte kdnnen
sich also durchaus bezahlt machen.

TIPP: Zundchst griindlich recherchieren,
welches Bewertungsportal fiir die eigene
Branche relevant ist und wo der Wettbe-
werb sich prédsentiert. Es gibt ,kleinere®
Bewertungsportale, die jedoch regional eine
grofde Bedeutung haben. Anschlief3end mit
einem kostenlosen Eintrag in einem Portal
starten und danach sehen, ob noch Zeit
oder Budget fiir weitere Portale oder gar
einen kostenpflichtigen Eintrag vorhan-
den sind. Kostenpflichtige Eintrdge bieten
eigentlich alle Anbieter an. Diese werden
den Besuchern des Bewertungsportals

(meist unabhéngig von den abgegebenen
Bewertungen) bevorzugt angezeigt (z.B. auf
Top-Listen) und kénnen wesentlich besser
mit Texten, Bildern und Videos ausgestat-
tet werden. Die Anmeldung erfolgt auf allen
Bewertungsportalen sehr benutzerfreund-
lich und intuitiv. Entscheidend ist, dass
man einen Geschéaftseintrag bzw. einen
Unternehmenseintrag beantragt und die-
sen dann in einem Verfahren, das dem bei
Google Business beschriebenen sehr dhnelt,
auch offiziell fiir sich bestdtigt. Danach
kann man dann im Namen des Unterneh-
mens auf Bewertungen, Kritik und sonsti-
ges Feedback reagieren und den Besuchern
so signalisieren, dass ihre Meinung ernst
genommen wird.

Die hier vorgestellten Plattformen stellen
natiirlich nur einen Auszug aus den mehr
als 100 verschiedenen Social-Media-Kana-
len dar. Wer seine Zielgruppe wo am besten
treffen und ansprechen kann, das héngt
von zahlreichen Faktoren ab. Grundsatzlich
gilt: je jlinger die Zielgruppe, desto Bild- und
Video-lastiger sollte die Kommunikation
erfolgen. Grundsétzlich sollte man jede So-
cial-Media-Aktivitdt jedoch immer nur stra-
tegisch durchdacht und auf Dauer angelegt
angehen und sich tiber den bisweilen nicht
unerheblichen Zeit- und Personalaufwand
im Klaren sein. Die Nutzer reagieren leicht
verschnupft, wenn sich der einmal er6ff-
nete Kommunikationskanal plétzlich als
Einbahnstrafde offenbart und Fragen, Kritik
und Anregungen unbeantwortet bleiben.

MARKETING

Stefan Reinermann
Social Media- und Online

Stefan Reinermann (46) ist zertifizierter Social
Media- und Online Marketing-Manager (IHK).
Die von ihm in 2004 gegriindete Agentur
r2medien in Miinster betreut bereits seit 2010
Social Media- und Online Marketing-Projekte
fir Kunden aus unterschiedlichen Branchen,
darunter auch ein Franchise-Unternehmen
aus der Gastronomie.

Zuvor war der Diplom-Sportwissenschaftler
als Redakteur und Redaktionsleiter bei unter-
schiedlichen Online- und Printmedien tétig.

robers & reinermann -r2medien

reinermann@r2medien.de
www.r2medien.de
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Beste Systeme
F&C Awards 2016

igenda, die Gesellschaft fiir Unternehmens- und Netzwerkevalua-
tion, hat unter wissenschaftlicher Begleitung des Internationalen
Centrums fiir Franchising & Cooperation (F&C) in Miinster alle
F&C-Partneranalysen des Jahres ausgewertet und die Systeme,
die am Besten abgeschnitten haben, mit dem begehrten Award fiir
das Beste System 2016 (Partnerzufriedenheit) ausgezeichnet. Die
vielleicht renommierteste Auszeichnung fiir Franchisesysteme in
Deutschland wird seit dem Jahr 2004 vergeben ,Dieser Award be-
legt den geehrten Unternehmen, dass Sie hinsichtlich Partnerzu-
friedenheit zu den allerbesten Netzwerken des Landes gehdren®,
so Dr. Martin Ahlert, der Geschaftsfiihrer der Bewertungs- und
Managementberatung igenda. igenda fiihrt alle Analysen nach den
F&C-Standards durch.

,Eine hohe Beziehungsqualitat stellt nachweislich die zentrale Vor-
aussetzung fiir langfristigen wirtschaftlichen Erfolg eines Franchi-
sesystems dar”, erlautert Ahlert weiter. Die F&C-Zufriedenheits-
analyse erhebt mittels einer erprobten Methodik die Zufriedenheit
mit der tdglichen Arbeit, dem Verhéltnis zu den Mitarbeitern, dem
geschaftlichen Erfolg, dem Marktauftritt des Systems, der Bezie-
hung zum Franchisegeber, dem Verhéltnis zu anderen Partnern,
den Leistungen des Franchisegebers, der Betreuung durch die Fran-
chisezentrale, der Betreuung durch den Auf3endienst und dem Ver-
haltnis von Gebiihren/Preisen und Leistungen.

Die Auszeichnung fiir das beste System wird in drei Kategorien ver-
geben, in die die Preistrager nach der Anzahl der Partner eingeord-
net werden. ,Nach unseren Erfahrungen haben Systeme je nach ih-
rer Grof3e andere Starken oder Probleme. Daher wére es methodisch
einfach nicht korrekt, kleine, sehr personlich gefiihrte Netzwerke
mit sehr grofien, gewachsenen und ganz anders zu steuernden
Systemen zu vergleichen, erldutert Ahlert die Einteilung. ,Wir gra-
tulieren allen Systemen zu Ihrer tollen Leistung”, wendet sich der

New Horizons:

Computer Learning Centers

3L
BESTES SYSTEM l\./lIIT BIS ZU 50 PARTNERN )
Geschéftsfiihrerin Christine Schremb: »Wir freuen uns riesig tiber
die Auszeichnung als bestes System. Wir wussten bereits, dass die
Ergebnisse der F&C-Partnerzufriedenheitsanalyse sehr positiv ausge-
fallen sind. Denn auf dieser Basis wurde unser Franchisesystem mit
dem ,,Gold Award“ ausgezeichnet. Die zusdtzliche Auszeichnung als
»Bestes System” hat uns extrem freudig iiberrascht, denn dass wir wir
dieses Jahr bessere Zufriedenheitswerte erzielen konnten als jedes an-
dere gepriifte System in unserer Grifie, ist schon eine Auszeichnung.
Was viele nicht wissen, ist das New Horizons als erfolgreiches Fran-
chisesystem im IT Trainingsmarkt in diesem Jahr 35-jdhriges Bestehen
feiert. Wir wollen die Auszeichnung ,,Bestes System” nutzen, um auf
unser System aufmerksam zu machen, die Marke zu stdrken und neue
Franchisenehmer zu gewinnen.«
New Horizons ist einer der groften unabhéngigen IT-Trai-
ningsanbieter weltweit. In iber 70 Landern und mehr als 300 Cen-
tern bringen sich die Teilnehmer auf den neuesten Stand. Die inno-

vativen und ausgezeichneten Trainingsldsungen ermoglichen es,
mafdgeschneiderte Kursinhalte auf h6chstem Niveau zu vermitteln.

igenda-Geschéftsfiihrer an die Unternehmen.

AN P b4
g NN ¥ ::,F N §
ANSPRECHPARTNER | KONTAKT: ¥ 4
igenda | Gesellschaft fiir Unternehmens- und Netzwerkevaluation
WillnerstraRe 3, D-48149 Miinster
Frau Inga vom Rath | Telefon 0251-3900150 :
E-Mail inga.vom.rath@igenda.de
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EINER. ALLES. SAUBER.’

lhr Modernisierer

BESTES SYSTEM MIT 51 BIS 100 PARTNERN

Geschiaftsfihrer Matthias Mester: »Wir
freuen uns sehr, bereits zum dritten Mal in

Folge die Auszeichnung ,,Bestes System” zu

erhalten. Dies motiviert uns umso mehr, auch
in Zukunft unsere Zusammenarbeit im System und den Erfolg fiir un-
sere Partnerbetriebe weiter zu verbessern. Wir verstehen die partner-
schaftliche Zusammenarbeit auf Augenhéhe und den konkurrenzlosen
Austausch der Partner untereinander als sehr wichtige Grundsteine fiir
den Erfolg. Das System dient dem Partner und nicht umgekehrt. Im Vor-
dergrund steht also der Erfolg jedes einzelnen Partners, zu dem wir oft
erheblich beitragen konnen. Die Auszeichnung ist natiirlich eine starke
und aussagekrdftige Referenz in der Kommunikation mit System-Inte-
ressenten.«

ist der Spezialist in der Eigenheim-Mo-
dernisierung. Ob Anbau, Umbau, Dachausbau oder Aufstockung,
bei Einer.Alles.Sauber bekommt der Kunde faschméannische Bau-
leistung fiir Immobilien. Das Prinzip dahinter ist einfach, aber er-
folgreich: ,Einer“ organisiert den gesamten Ablauf, ,Alles* wird

von zuverldssigen Meisterbetrieben ausgefiihrt und ,,Sauber” wird
gearbeitet.

areg TR AW

IE Gschwendner

L;\.-'n.u Jestdtde ]

BESTES SYSTEM MIT MEHR ALS 100 PARTNERN

- Alexander Mehnert, Geschaftsfiihrer: »Be-

reits zum vierten Mal wird TeeGschwendner
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e
=
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als bestes Franchisesystem ausgezeichnet. Auf

diesen hohen Vertrauensbeweis unserer Part-
ner sind wir sehr stolz. Die tiberragende Weiterempfehlungsquote von
98% und die starke Verbundenheit unserer Partner zum System zeigen
uns, dass wir vieles richtig machen. Dieses hohe Niveau gilt es weiter
zu halten. Franchise ist ein offenes und demokratisches System, dass
dem Partner die einzigartige Mdglichkeit bietet, sich mit einer bereits
starken Marke selbst zu verwirklichen. Unsere herausragenden Um-
frageergebnisse zeigen, dass dieser Ansatz bestens funktioniert.«
wagte bereits 1982 den Schritt zum Fran-
chisesystem und ist heute unangefochtener Marktfiihrer im deut-
schen Teefacheinzelhandel. In bundesweit 131 Fachgeschéften
erhalten Kunden losen Tee von absoluter Spitzenqualitét. Bereits

zum vierten Mal wird TeeGschwendner als bestes Franchisesystem
ausgezeichnet!




PN )
Tscnih EUTschS

. -~
OgUTSCHLN\.\\ O&U

en Systeme durch beson-

getan. Der Lohn dafiir: Die
ungen werden fiir exzellente

. igenda gratuliert allen ausge-



A o

IGENDA MAGAZIN

“ZUFR “ZUFRJ, ZUFR
‘k%q‘ 7! IEQ’@‘:" ZUFRIE, "h*'% Z 50@4/

Wy Wy (e

| GLOBAL OFFICE GLOBAL DEUTSCHLAND GMBH

»Von vielen Auszeichnungen, die wir in den letzten Jahren bekommen haben, bedeutet uns der F&C Award
in Gold ganz besonders viel — denn im Franchising geht es hauptsdchlich um zufriedene Partner und Part-
nerinnen. Natiirlich fiihlen wir diese grofse Anerkennung auch in der tdglichen Kommunikation. Jedes
Dankeschon und jede Geste motivieren uns neu. Aber der F&C Award bringt diese Wertschdtzung auf eine
hochoffizielle Ebene.« | Erik Krémer, Geschéftsfiihrer

| BNIGMBH & CO.KG

»Wir sind unheimlich stolz auf diese Auszeichnung und auf die hohe Zufriedenheit unserer Franchisepart-
ner. Es ist eine Bestdtigung fiir unsere gute, strukturierte und strategische Arbeit, die wir seit tiber zehn
Jahren in Deutschland und Osterreich leisten« | Harald Lais, BNI-Nationaldirektor

| ZEUS ZENTRALE FUR EINKAUF UND SERVICE GMBH & CO. KG / WERKERS WELT

»Wir freuen uns aufSerordentlich iiber diese Bewertung®, so Kai Kdchelein, Geschdftsfiihrer Marketing &
Vertrieb hagebau Einzelhandel. ,,Das hervorragende Ergebnis ist allen fiir das Kleinflichenkonzept Wer-
kers Welt Verantwortlichen zugleich Ansporn, noch besser zu werden.“ Auch Reiner Sammer, Bereichsleiter
Vertrieb Werkers Welt, ist mit dieser Entwicklung zufrieden: , Die Bewertung durch unsere Gesellschafter
als Systemnehmer mit der Bestnote spiegelt den gemeinsam erzielten Erfolg wider. Das Feedback aus der
(vln.r): Kai Kdchelein Umfrage wird in diesen Prozess einbezogen werden und in die Gremienarbeit einfliefSen. Der Diskurs zur >

(Hagebau), Reiner Erreichung der jeweils optimalen Losung ist wertvoll und ist wesentliche Sdule fiir den nachhaltigen Erfolg.« " Benaa

Sammer (Werkers Welt),
AVV\T
| FRESSNAPF TIERNAHRUNGS GMBH %LD

Torsten Kreft (Hagebau)

»Die Franchisepartner in Deutschland sind seit jeher elementarer Eckpfeiler unseres Unternehmenserfol-
ges und ihre Meinunyg fiir uns iiberaus wichtig. Die tiefen Details helfen uns, auch an vermeintlich kleinen )
g henda Stellschrauben zu drehen und die Zufriedenheit der Partner nicht nur zu erhalten, sondern uns konse-
quent an ihren Bediirfnissen zu orientieren und so noch professioneller aufzutreten.« | Jochen Huppert,
Vice President Sales und Franchise Deutschland bei der Fressnapf Gruppe

| NEW HORIZONS COMPUTER LEARNING CENTERS IN GERMANY GMBH

»Wir freuen uns riesig tiber die Auszeichnung: Unser Franchisesystem wurde mit dem ,,Gold Award*” ausge-

zeichnet, weil die Ergebnisse der Partnerzufriedenheitsbefragung sehr positiv ausgefallen sind. Wir sehen
die hohen Zufriedenheitswerte als Ergebnis unseres Engagements in regelmdfSige Erfahrungsaustausche.
Wir wollen die Auszeichnung nutzen, um auf unser System aufmerksam zu machen und um die Marke zu
stdrken und neue Franchisenehmer zu gewinnen.« | Christine Schremb, Geschéftsfiihrerin

| PIRTEK DEUTSCHLAND GMBH

»Wir haben die umfangreiche F&C-Zufriedenheitsanalyse durchgefiihrt, um prizise und detailliert in Er-
fahrung zu bringen, wo wir mit unserem System stehen und wo wir uns noch verbessern kénnen. Dabei ha-
ben wir davon profitiert, dass wir alle Partner mit einem auf Pirtek angepassten Befragungstool befragen
konnten. So haben wir konkretes Feedback zu unseren Leistungen als Zentrale bekommen. Die Bewertung
haben wir anschliefSend auf unseren Regionaltagungen prdsentiert und mit unseren Franchisepartnern
diskutiert. Darauf basierend werden nun entsprechende Mafinahmen abgeleitet und umgesetzt. Zudem
kénnen wir die Ergebnisse fiir den Systemcheck nutzen.« | Joachim Gasper, Leiter Marketing PIRTEK
Deutschland GmbH

F&C-AWARD GOLD

ANSPRECHPARTNER | KONTAKT:

igenda | Gesellschaft fiir Unternehmens- und Netzwerkevaluation, WiillnerstraRe 3, D-48149 Miinster
Frau Inga vom Rath | Telefon 0251-3900150 | E-Mail inga.vom.rath@igenda.de
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Parallel zum Relaunch unseres Fach-
magazins unter dem neuen Namen
igenda DAS FACHMAGAZIN ist auch

igenda ONLINE unter www.igenda.
de fiir Sie erreichbar:

- ﬁ- 'n% WWW.IGENDA.DE
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igenda

mackracTony (o8] Rl . .
ey EEIWERY igenda ONLINE richtet sich sowohl

SYSTEME an Fihrungskréfte in Unterneh-
’ mensnetzwerken, als auch an die-
jenigen, die planen, Franchiseneh-
mer zu werden.

CEEED DUDEN |

Die Inhalte werden schnell wei-
ter ausgebaut. Informieren Sie
sich iiber den aktuellen Prozess
der Zertifizierung von Franchi-
sesystemen oder auch {ber die
Moglichkeiten von Partner-,
Mitarbeiter- oder auch Kunden-
SYSTEMDARSTELLUNGEN befragungen.

Mit mehr Sicherheit griinden —
schaffen Sie sich als Griinder
einen Uberblick {iber renom-
mierte Franchisesysteme, die
durch hohe Zufriedenheit
ihre Partner tiberzeugen.

Sie sind noch keinigenda
Premium System?
Fragen Sie bei uns an,
jedes System kann bei
entsprechend guten
Ergebnissen Premium
System werden, weitere
Informationen dazu auf
Seite 58.

Sie sind Dienstleister
im Bereich B2B?
Fragen Sie bei uns an!

Sie sind verantwort-
lich fiir den Bereich
Personal, in der

NEWS UND TERMINE Zentrale oder auch
ARTIKEL > an einem Standort?
Fragen Sie bei uns
an - unsere Jobborse
hilft Thnen, Fach-
kréfte zu finden.

Kontakt:
info@igenda.de
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Matching-Day
macht Franchising
far Grander
interessant

NORDSEE €X

igenda Premium-Systeme vor Ort

Die 1.500 Besucher der Griinder-Messe ,,Aufschwung” in der IHK
Frankfurt hatten erstmals die Moglichkeit, sich im Rahmen der
Messe auch tiber Selbststédndigkeit durch Griindung in einem Fran-
chisesystem zu informieren. Denn im Konrad-Adenauer-Saal, direkt
neben der Frankfurter Borse gelegen, fand zeitgleich der Franchi-
se-Matching-Day statt. Dort zeigten Franchisesysteme den Griin-
dungsinteressierten die Moglichkeit, durch eine Franchisepartner-
schaft zwar sein eigener Herr zu werden, jedoch gleichzeitig auf ein
etabliertes Geschaftsmodell und Netzwerk zugreifen zu kénnen.

Frisch voimigie
< Lieferur

. ‘ c:-aa!"" e GET“:%
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lhr Chefss
Mit Frant

www.fral

Mit den Gastronomen BackWerk, McDonalds und Nordsee, dem
Druck- und Versand-Dienstleister Mail Boxes Etc. sowie Haus-
bau-Dienstleister Town & Country préasentierten sich auch fiinf
igenda Premium-Systeme den Messebesuchern. Dabei signalisierte
das igenda-Premium-Siegel auf dem Messestand den Interessen-
ten, dass diese Systeme eine ausgezeichnete Partnerzufriedenheit
aufweisen und diese in einem unabhéangigen und objektiven Ver-
fahren tiberpriift haben.

Gerade fiir Selbststandigkeits-Interessierte, die sich noch nicht auf
eine Griindungsform oder ein konkretes Franchisesystem festge-
legt haben, kann ein vertrauenswiirdiges Siegel eine wichtige Ori-
entierungshilfe sein”, erldutert Inga vom Rath, Fachreferentin fiir
Beziehungsevaluation bei Matching-Day Medienpartner igenda.
»,Und wenig andere Informationen iiber ein Franchisesystem sind
fiir Interessenten aussagekraftiger als die Zufriedenheit der be-
stehenden Partner, stellt die Kultur-und Sozialwissenschaftlerin
heraus.

Vanessa Makovec (1i.) und
Corina Felzmann von der
Agentur Cox Orange

72
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Eine Vor-Ort-Befragung bestdtigte den
Erfolg des ersten Matching-Days im Rah-
men einer Griindermesse: 71 Prozent der
befragten Besucher meinten, ihr Wissen
iber Franchising durch diesen Tag erwei-
tert zu haben. Allerdings zieht es derzeit
nur ein Viertel der Befragten in Erwagung,
Franchisepartner zu werden. Nachdem drei
Viertel der Befragten jedoch meinten, den
Matching-Day erneut besuchen zu wollen,
konnte die Idee des Franchisings auch bei
den Besuchern der Griindermesse Auf-
schwung noch weitere Kreise ziehen.
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Partnertagung

Auf Augenhohe

Die Energiewendeistin Deutsch-
land im vollen Gange. Daher
ist die Idee, mit Produkten zur
Erzeugung griiner Energie und
zum Energiesparen ein Franchi-
sesystem zu betreiben mehr als
aktuell. Seit {iber zehn Jahren
liefert enerix mit seinem Kon-
zept dezentrale und nachhal-
tige Energieldsungen. Igenda
hat mit Peter Knuth, einem der beiden Systemgriinder, {iber die
Entwicklung des Systems in der vergangenen Dekade gesprochen.

igenda: Herr Knuth, das Franchisesystem enerix hat vor kurzem den
zehnten Geburtstag begangen. Haben Sie das ein wenig gefeiert?
Schliefllich ist aus einem kleinen Unternehmen ein erfolgreiches
Netzwerk geworden.

Knuth: Natiirlich haben wir das zusammen mit unseren Franchise-
partnern an unserem neuen Standort in Regensburg gebiihrend ge-
feiert. 10 Jahre sind generell ein Grund zum Feiern, vor allem auch
deshalb, weil die Photovoltaikbranche sehr schwierige Jahre hinter
sich hat und enerix diese Zeit zusammen mit seinen Partnern tiber-
standen hat. Viele Unternehmen sind vom Markt verschwunden.
Wir hatten das Gliick, dass wir durch einen engen Schulterschluss
mit den Franchisepartnern und den Vorteilen des Franchisings uns
sogar am Markt behaupten konnten und viele neue Partner fiir das
System gewinnen konnten.
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in die Zukunft

Ein Blick auf zehn Jahre enerix

igenda: Wenn Sie an die Anfiinge
zuriickdenken, warum haben Sie
und Ihr Geschiftspartner Stefan
Jakob sich fiir Franchising als
Wachstumsstrategie entschie-
den?

Knuth: Wir waren schon vor der
enerix-Grilndung in der Photo-
voltaik-Branche tdtig und hat-
ten eine regionale Niederlas-
sungsstruktur mit angestellten Geschéftsstellenleitern aufgebaut.
Dieses sehr kostenintensive Expansionsmodell kam fiir uns nicht in
Frage. Als wir enerix 2007 griindeten war es unser Ziel qualifizierte
Geschéftspartner zu finden und diese langfristig an das System zu
binden. Gleichzeitig stand uns als nicht konzerngestiitztes Unter-
nehmen nur ein begrenztes Kapital zur Verfiigung. Franchising bot
uns hier die optimale Grundlage, weil mit vereinten Kréften und Ka-
pital ein gemeinsames System aufgebaut werden kann, jeder Part-
ner aber eigenstdndig bleibt und von seinem persénlichen Einsatz
profitiert.

igenda: Was waren riickblickend zu Beginn die grofSten Herausfor-
derungen als junges Franchisesystem beim Aufbau des Systems?

Knuth: Die grofdte Herausforderung bestand fiir uns darin, mit un-
serem jungen System und gleichzeitig sehr komplexen Geschafts-
modell entsprechende Partner zu finden. Vertriebsorientierte Part-
ner mit einem technischen Verstdndnis und Organisationstalent,



Partnertagung

die an das Geschéftsmodell und an unsere Story glaubten und
gleichzeitig bereit waren, ihre Anstellung zu kiindigen und Geld zu
investieren. Die Suche nach solchen Pionieren gestaltete sich teil-
weise wie die Suche nach der bekannten Stecknadel im Heuhaufen.

igenda: Gibt es Dinge, die Sie mit der Erfahrung von heute bei der
Griindung eines Netzwerkes besser machen wiirden?

Knuth: Zunéchst wiirden wir uns heute mehr Zeit bei der Partner-
rauswahl lassen und auf die richtigen Partner setzen. Als junges
System neigt man gerne dazu, moglichst schnell viele Partner ins
Boot zu nehmen und geht zu viele Kompromisse ein. Hier muss
Qualitat vor Quantitat stehen. Fiir eine nachhaltige Expansion mit
moglichst wenig Fluktuation benétigt man ein klares Partnerprofil
und davon sollte man nicht abweichen.

Partnerschaft leben und nicht nur predigen. Wenn man qualifizier-
te Partner sucht, muss man bereit sein, eine echte und vertrauens-
volle Partnerschaft auf Augenhéhe aufzubauen bei der auch der
Franchisepartner das Recht hat, Kritik zu duf3ern. Unsere Franchi-
separtner sind weder Mitarbeiter noch sonstige Befehlsempféanger,
sondern Geschéftspartner.

Transparenz schaffen und jegliche Art von Verschleierung vermei-
den. Eine Partnerschaft ist nur dann von langer Dauer, wenn beide
Parteien Vorteile aus der Beziehung ziehen. Zu Beginn war es bei-
spielsweise tabu, {iber die Einnahmen der Zentrale zu sprechen.
Heute haben wir eine transparente Open-Book-Politik, bei der die
Partner wissen, was und womit die Zentrale Geld verdient. Damit
konnten wir das Vertrauen zu den Partnern weiter ausbauen und
Misstrauen abbauen.

A o
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Grundlagenschulung

Nach vier Jahren in der Photovoltaikbranche sind 2006 Peter Knuth
und Stefan Jakob mit der Idee gestartet eine Fachbetriebskette fur
eine dezentrale und nachhaltige Energieversorgung zu errichten,

mit Produkten und Dienstleistungen, mit denen Hausbesitzer und
Unternehmen Geld sparen und gleichzeitig die Umwelt schonen. Aus
der Idee entstand das erste Energie-Franchisesystem enerix. Heute
ist enerix mit tiber 30 Fachbetrieben in Deutschland und Osterreich
vertreten und seit der Griindung wurden mehr als 6.000 Anlagen
realisiert.

Zu Beginn lag der Fokus noch im Vertrieb und der Installation von
Photovoltaikanlagen. Heute erhalten enerix- Kunden neben der
Photovoltaikanlage eine umfangreiche Produktpalette, vom Strom-
speicher Uber effiziente Stromverbraucher bis zum Reststrom alles
aus einer Hand.

L

enerix Geschaeftsfuehrer
Peter Knuth (1i. Jund Stefan Jakob (re.)
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enerix Franchiseshop enerix Servicewagen
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igenda: In den letzten zehn Jahren hat sich enerix vom kleinen Un-
ternehmen zum grofien System mit immer professionelleren Struk-
turen und Prozessen transformiert. Ein solches Wachstum ist ja
auch immer eine Herausforderung, dass die Prozesse immer profes-
sioneller und komplexer werden. Wie haben Sie diese Herausforde-
rung gemeistert?

Knuth: Wichtigste Aufgabe einer Zentrale ist es, den Partner in sei-
ner taglichen Arbeit zu entlasten und professionelle Dienstleistun-
gen zu erbringen. Dabei muss man in Dienstleistungen, die von der
Mehrheit der Partner benétigt werden und individuelle Leistungen
unterscheiden, die nur einzelne Partner benétigen. Fiir wiederkeh-
rende und fiir die Mehrheit der Partner bendtigte, analoge Aufgaben
wurden digitale Losungen erarbeitet. Digitale Losungen erleichtern
den Informationsfluss zwischen Zentrale und Franchisepartner
und reduzieren zudem mogliche Fehlerquellen. Auch wenn die Be-
treuung der Partner noch immer personlich gefithrt wird, die ana-
loge Vorbereitung entféllt und es bleibt mehr Zeit, sich auf

das Wesentliche zu konzentrieren.

igenda: Welche Rolle spielt das Feedback Ihrer
Franchisepartner in der Weiterentwicklung
ihrer Prozesse und ggf. des Geschdftsmodel-

les?

Knuth: Das Feedback mit unseren Franchise-
Partnern spielt eine entscheidende Rolle bei

der Weiterentwicklung unseres Franchise-
Systems. Sie arbeiten an der ,,Endkunden-
front“ und haben die beste Ubersicht, was

der Markt wirklich fordert. Diese Kompetenz

ist goldwert und wird in der Zentrale intensiv
genutzt. Das kénnen Produktentscheidungen sein,
Marketingaktionen oder anderweitige strategischen
Entscheidungen.
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Montageteam Zwickau

Konzerne miissten hierfiir teure Marktanalysen erstellen lassen
oder Berater ins Haus holen. Bei uns reicht ein Gesprach, ein Anruf
oder eine Mail.

igenda: Die letzte Befragung Ihrer Partner hat gezeigt, dass diese
nicht nur mit den Leistungen der Zentrale zufrieden sind, sondern
insbesondere das Verhdltnis zur Systemzentrale und den anderen
Partnern mit der Bestnote ,,sehr gut* bewertet haben. Wie ist es Ih-
nen gelungen, ein so gutes Innenverhdltnis im System aufzubauen
und zu erhalten.
Knuth: Das ist letztlich das Ergebnis aus den bereits genannten
Verdnderungen. Wir haben alle eine sehr persénliche und vertrau-
ensvolle Beziehung untereinander und freuen uns immer auf das
néchste Treffen. Bei uns gibt es keine getrennten Lager — Zentrale
oder Franchisepartner. Wir sehen uns als Team, bei dem jede Partei
seine definierte Aufgabe hat und jeder sich auf den anderen verlas-
sen kann.

igenda: Welche Ratschldge wiirden Sie einem Kolle-
gen aus einem anderen Franchisesystem geben,
wenn dieser Sie nach einem Weg zur Bezie-
hungspflege mit dem eigenen Partner fragt?
Knuth: Der Begriff Wertschatzung bringt es
auf den Punkt. Bei jungen und kleinen Sys-
temen ist es aus unserer Sicht zwingend
notwendig, dass derjenige sich um die Be-
ziehungspflege kiimmert, der den Franchi-
severtrag unterzeichnet und nicht ein Mit-
arbeiter. Mitarbeiter {ibernehmen operative
Aufgaben im Tagesgeschift, die Beziehung mit
dem Geschéftspartner muss auf einer anderen Ebe-
ne gepflegt werden.




igenda: Welche Rolle spielen personliche Treffen bei der Beziehungs-
pflege im Netzwerk? Und wie ergdnzen digitale Kommunikations-
wege diesen Austausch?

Knuth: Neben der Jahrespartnertagung treffen wir uns einmal pro
Quartal zu unseren ,PAUER-Schulungen“ oftmals bei unseren Lie-
feranten. PAUER steht flir Produktvorstellung, AUsbildung und
ERfahrungsaustausch. Neben der Produktvorstellung wird ein ex-
terner Trainer fiir ein spezielles Thema eingeladen oder ein Fran-
chisepartner stellt sein personliches Erfolgskonzept vor. So werden
Produkt-Prasentationen zu lehrreichen Events, von denen alle Par-
teien einen maximalen Nutzen haben. Natiirlich darf bei solchen
Treffen der personliche Austausch unter den Partner und das Feiern
nicht zu kurz kommen.

Sehr effektiv ist auch unsere enerix Instant-Messenger-Gruppe. Die
Partner nutzen das digitale Werkzeug um mal schnell eine Frage zu
stellen oder beispielsweise Bilder von einer neuen Referenz oder
von ihrem Messestand zu senden. Obwohl jeder Partner eigenstén-
digin seiner Region tdtig ist und die Partner untereinander mehrere
100 km voneinander getrennt sind, haben Sie das Gefiihl, dass sie
in einem Team arbeiten.

igenda: Ebenfalls gut bewerten die Partner den Erfahrungsaus-
tausch bei enerix? Wie profitiert Enerix von diesem Erfahrungs-
austausch? Moderieren Sie den Austausch? Was sind konkrete
Entwicklungen im System, die sie dem Austausch mit den Partnern
verdanken?

Knuth: Wir haben das Gliick ein Franchisesystem aufzubauen, in
dem die Partner nicht im Wettbewerb stehen. Jeder Partner bear-
beitet seine exklusive Region. Damit sind die Partner auch bereit,

Nc

Energietechnik
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ihr Wissen an die anderen Partner weiterzugeben. Der Austausch
findet téglich iiber die genannte Instant-Messenger-Gruppe statt
oder auf unseren Treffen. Zudem haben manche Partner regionale
Kooperationen und Stammtische.

Diesen Austausch moderieren wir nur bei den grof3en Treffen, regio-
nal ist das aus unserer Sicht nicht notwendig. Wichtig ist aber, dass
man immer in die Kommunikation eingeschlossen und nicht ausge-
schlossen wird.

igenda: Welche Informationen konnen Sie aus einer Partnerbefra-
gung ziehen und wie konnen Sie diese fiir die Weiterentwicklung
Ihres Systems nutzen?

Knuth: Bei einer anonymen Partnerbefragung bekommt man in der
Regel eine ehrlichere Riickmeldung, als in einem persoénlichen Ge-
sprach. Fiir uns war es deshalb besonders wichtig, dass mdglichst
alle Partner an der Befragung teilnehmen. Nur so liefert die Befra-
gung das notwendige Ergebnis fiir eine effiziente Systemweiterent-
wicklung. In unserem Fall hat die Befragung letztlich das wieder-
gespiegelt, was wir schon zum Teil vermutet hatten. Viele Punkte
machen wir zum Gliick schon richtig, an ein paar Stellen haben wir
noch was zu tun.

igenda: Wenn wir uns in fiinf Jahren zum 15. Geburtstag treffen,
dann ist enerix.... (einfach den Satz ergdnzen)

Knuth: ... mit {iber hundert Partnern in Deutschland und Osterreich
vertreten und grofiter Anbieter fiir dezentrale Energiesysteme. Un-
sere Partner haben sich bis dahin in ihren Regionen zu etablierten
Anbietern entwickelt und die Marke enerix ist bei potenziellen Kun-
den als kompetenter Fachanbieter bekannt.

o
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Zusammenarbeit
ist ein permanenter

Gleich zu Beginn einer jeden
Franchisepartnerschaft  wird
nicht nur der neue Franchise-
partner, sondern auch die Sys-
temzentrale maximal gefordert.
Ob Standortanalyse, Immobili-
ensuche und -bau, Einrichtung,
Personalsuche oder Trainings — zahlreiche
erfolgskritische Aufgaben wollen im Fall
einer Neuer6ffnung sorgféltig, aber den-
noch in kurzer Zeit absolviert werden.

igenda: Herr Suter, was hat dazu gefiihrt,
dass Sie sich fiir eine Partnerschaft bei Kii-
che&Co entschieden haben?

Suter: Nach ersten Gesprdchen hat mich
das Gesamtpaket bei Kiiche&Co tiberzeugt.
Auch der unkomplizierte Umgang mit mei-
nen Anforderungen und Wiischen hat dazu
beigetragen, dass Kiiche&Co der richtige
Partner fiir mich ist.

igenda: Welche Vorteile bietet Ihnen eine
Franchisepartnerschaft ggii. der alleinigen
Selbststindigkeit?

Suter: Als Unternehmensgriinder gibt es
viele Herausforderungen. Zum einen das
Erstellen einer fundierten Finanzplanung,
das Marketing, die Verkaufsraumgestal-
tung, uvm. Kiiche&Co hat mich in allen
diesen Punkten bestens unterstiitzt. Ein
grofder Vorteil fiir mich ist die perfekte Un-
terstlitzung im Marketingbereich. Ein gro-
fRer Vorteil ist auch die Anbindung an die
Einkaufsgemeinschaft bei Kiiche&Co, so
dass ich meine Waren zu top Konditionen
beziehen kann.

igenda: Was sind denn die wesentlichen
Leistungen, mit denen Kiiche&Co einen
Griinder bei der grofien Aufgabe ,Eroff-
nung“ unterstiitzt?

Stangl: Wir arbeiten sehr erfolgreich mit
unserem 360°-Erfolgskonzept. Dieses be-
ginnt bereits vor Vertragsunterzeichnung
mit dem Starthilfekonzept. Hier begleiten
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Prozess

Kiiche&Co, vertreten durch

Michael Stangl und Michael Suter,

im Interview

Die Kiichenspezialisten von Kiiche&Co
stellen sich dieser Herausforderung in den
letzten Monaten regelméfiig. Im Jahr 2016

wir den Franchisepartner auf Wunsch unter
anderem zu Bankgesprachen, unterstiitzen
bei der Immobiliensuche, aber auch bei der
Finanz- und Liquiditdtsplanung. Wir ste-
hen dem Partner vor, wahrend und auch
nach der Eroffnung bei allen Fragen und
Anliegen zur Seite.

igenda: Herr Suter, wie haben Sie von der
Unterstiitzung seitens der Zentrale bei der
Griindung profitiert?

Suter: Ich hatte und habe einen person-
lichen Ansprechpartner bei Kiiche&Co
Osterreich, welcher mich bei allen Fragen
unterstiitzt. Auch die Zusammenarbeit mit
dem Einkauf und der Marketingabteilung
funktioniert hervorragend.

igenda: In welchen Phasen ist der Unterstiit-
zungs- und Informationsbedarf seitens des
Partners am grifiten?

Stangl: Aufjeden Fall in der Startphase. Das
ist in Summe ja schon recht viel, was da an
Informationsflut auf den Partner zukommt
und woran er denken muss. Immobilie, La-
denbau, Musterkiichen, Marketing, Eroff-
nung, und so weiter. Deswegen stehen wir
ihm besonders in der Startphase tatkraftig
zur Seite und entlasten den Partner soweit
es uns moglich ist.

igenda: In welchen Phasen der Griindung
haben Sie die Unterstiitzung der Zentrale
besonders benétigt, Herr Suter?

hat das Franchisesystem in
Deutschland im Schnitt zwei
neue Studios pro Monat eroff-
net. Jetzt zieht Osterreich nach.

Wir haben mit Michael Stangl,

Kiiche&Co-Vertriebsleiter Oster-
reich und Michael Suter, neuer Franchi-
separtner im Osterreichischen Dornbirn,
tber die Begleitung bei der Griindung ge-
sprochen.

Suter: Da die Unterstiitzung in jeder Phase
der Griindung bis zur Eréffnung und dari-
ber hinaus ein permanenter Austausch-und
Unterstiitzungsprozess ist, wiirde ich sagen
in jeder Phase.

igenda: Wie lange dauert der Prozess von
der Entscheidung bis zur tatsdchlichen
Griindung?

Stangl: Im Durchschnitt eréffnen wir ein
Studio (ab Vertragsunterzeichnung) in 10-
12 Wochen. So halten wir den Zeitraum, in
dem der Partner kein Gehalt bezieht / kei-
nen Verdienst hat, so klein wie mdglich.

igenda: Gibt es in diesem Prozess der Unter-
stiitzung auch standardisierte Leistungen
oder ist alles an die individuellen Bedingun-
gen des jeweiligen Partners angepasst?
Stangl: Wir nutzen in der Er6ffnungsphase
einen bewdhrten Projektplan den wir mog-
lichst einhalten und welcher vom Biiroma-
terial bis zur Er6ffnungswerbung und der
Eroffnungsfeier alles berticksichtigt. Der ist
aber nicht in Stein gemeif3elt und Wiinsche
des Partners realisieren wir immer soweit
moglich.

igenda: Was an diesem Prozess kann die
Zentrale iibernehmen, was muss der Partner
leisten?

Stangl: Der Prozess ist weitestgehend 50:50
aufgeteilt. Soll heiffen: wir nehmen dem
Partner soweit moglich und gewiinscht al-



les ab, aber dennoch muss gewisser Input
und die finale Freigabe immer durch den
Partner erfolgen.

igenda: Gibt es einen festen Ansprechpart-
ner innerhalb dieses Prozesses, der den Pro-
zess zwischen Partner und Zentrale koordi-
niert?

Stangl: Jedem Franchisepartner steht ein
Regionalvertriebsleiter zur Seite, der immer
und jederzeit (vor, wahrend und nach der
Eroffnung) als Ansprechpartner fungiert.
Speziell in der Eréffnungsphase unter-
stiitzen wir aus der Zentrale durch unsere
Vertriebsassistetin (Koordiniert den ge-
samten Projektplan) und einen festen An-
sprechpartner im Marketing, wenn es sich
um die Auflenwerbung, Eréffnungswer-
bung, die Er6ffnungsfeier, etc. handelt.

igenda: Besonders beziiglich der Einrich-
tungsplanung herrschte bei der letzten
Partnerbefragung eine hohe Zufriedenheit.
Was macht Kiiche&Co da besonders gut?
Stangl: Sobald die passende Immobilie ge-
funden wurde, beginnt die Phase des La-
denbaus. Neben unserem Kiiche&Co Stu-
dio-Konzept unterstiitzen wir den Partner
bei der Bemusterung. Zusammen mit dem
Einkauf und seinem Regionalvertriebsleiter
fahren wir dann zu den Kiichenherstellern
und planen, welche Kiiche als Musterkiiche
in die Ausstellung aufgenommen wird.

Michael Stangl,
Kiiche&Co-
Vertriebsleiter
Osterreich

igenda: Arbeitet Kiiche&Co. mit ausgewdhl-
ten Dienstleistern zusammen oder kann
sich der Partner ggf. Dienstleister selbst
aussuchen?

Stangl: Wir haben fiir alle Bereiche die Spe-
zialisten im Hause/in der Zentrale, welche
den Partner in Fragen z.B. zu IT, Controlling
oder Marketing beraten. Das bedeutet aber
nicht, dass der Franchisepartner sich fiir be-
stimmte Bereiche keinen ,eigenen” Dienst-
leister suchen darf; letztendlich ist er ja
eigenstandiger und selbststdndiger Unter-
nehmer.

igenda: Herr Suter, wie haben Sie die ge-
meinsame Planung der Griindung mit der
Zentrale empfunden?

Suter: Nur ein Wort: Perfekt.

igenda: Hatten Sie vor und bei der Griindung
Kontakt zu anderen Partnern oder Griindern
und haben sich ausgetauscht?

Suter: Natiirlich. Zum einen habe ich meh-
rere Standorte besichtigt und mit den In-
habern aufschlussreiche Gesprache fithren
konnen. Alle Vorschusslorbeeren, die Kii-
che&Co von den Partnern erhalten hat, sind
in meiner Griindungsphase dann auch ein-
getroffen.

Die Ubergabe des F&C-Awards 2015 von
Martin Ahlert (links) und Torben Brodersen
(rechts), Geschdftsfiihrer des Deutschen
Franchiseverbands, an Kiiche&Co.

MANAGEMENT

KUCHE&CO IM PORTRAIT

Die Kiiche&Co GmbH wurde 1989 gegriin-
det und ist seit 1995 ein Unternehmen der
Otto Group, Hamburg. Mit bundesweit

rund 100 Kiichenstudios ist Kiiche&Co
Deutschlands grofRtes Franchisesystem fur
den Einbaukiichenfachhandel. Hochqualifi-
zierte Beratung in den Kiichenstudios und
Shop-in-Shop-Systemen, Kiichenkataloge,
Internet-Auftritt mit Online-Beratung und
eine eigene Service-Hotline fligen sich in die
Multichannel-Strategie von Kiiche&Co ein.
Das Sortiment umfasst qualitativ hochwer-
tige und individuell geplante Markenklichen
.Made in Germany". Elektrogerate und
Zubehér runden das Angebot von Kiiche&-
Co ab. Im Juli 2013 wurde die Kiiche&Co
Austria GmbH gegriindet und ist mit Studios
sowie Handelsvertretern in ganz Osterreich
vertreten.

Kiche&Co bietet den Franchisepartnern
durch die Prédsenz im Konzern und eines
erprobten Kundengenerierungskonzeptes
bis zu 30% mehr Umsatz gegenlber einer
solitdren Selbststéndigkeit. Bundesweite
Kooperationen mit namenhaften Partnern
wie z.B. Fit For Fun, RTL Il und Tupperware
tragen dazu bei, eine Vielzahl an potenziellen
Kichenkaufern zu erreichen. Das Kiiche&Co
Marketing erreicht Millionen Werbekon-
takte pro Monat und wird von den Partnern
so gut bewertet, dass bei den vonigenda
durchgefiihrten Partnerbefragungen fur
den Systemcheck des Deutschen Franchi-
severbands ein neuer Benchmark gesetzt
wurde. Auch die Unterstitzung bei der
Einrichtungsplanung seitens der Zentrale
wurde erstklassig bewertet. Belegt wird die
insgesamt hohe Gesamtzufriedenheit der

Partner durch das igenda-Premium-Siegel
und dem F&C-Award in Gold 2015.
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DASISTDUB

DUB, die Deutsche Unter-
nehmerborse, ist das Portal fiir Unterneh-
mer und solche, die es werden wollen. DUB
ist die reichweitenstdrkste, unabhdngige
und neutrale Plattform fiir Unternehmens-
kdufe, Franchise und Geschdftsfiihrerposi-
tionen. Auf der Plattform starten Unterneh-
merkarrieren und Gesellschafter finden hier
ihre passenden Nachfolger. Motto von DUB:
Von Unternehmern fiir Unternehmer.

T

—
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Auf der Suche nach
demrichti

gen Wert

Was man bei Kauf und Verkauf

eines Franchisebetriebes beachten muss.

Um Franchisenehmer zu werden, muss ein Interessent nicht zwingend ein neues Unter-
nehmen griinden. Insbesondere in bereits ldnger etablierten Franchisesystemen bietet
sich die Moglichkeit, einen bestehen Betrieb von einem ausscheidenden Partner zu kaufen.
Doch was gibt es fiir Kdufer und Verkaufer zu beachten? Was ist der richtige Wert eines
Franchisebetriebes? Wir haben mit Nicolas Rddecke gesprochen, dem geschéftsfithrenden
Gesellschafter der Deutschen Unternehmerbérse DUB.de.

igenda: Herr Rddecke, je linger ein Fran-
chisesystem existiert, desto wahrschein-
licher ist es, dass auch mal ein Partner sein
Unternehmen verkaufen mochte. Aus Ihrer
Erfahrung bei DUB: Was sind denn die
grundlegenden Schwierigkeiten beim Kauf
beziehungsweise Verkauf eines Franchise-
betriebes?

Nicolas Riadeke: Zunachst einmal ist es, wie
bei allen anderen Kaufen auch, normal, dass
es im Grundsatz andere Vorstellungen gibt,
was den richtigen und fairen Kaufpreis fiir
einen Betrieb angeht. Aus der Praxis kann
ich sagen, dass das bei Franchisebetrieben

' nicht grof? anders als bei Einzelbetrieben
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ist. Man muss sich dann im Einzelfall an-
schauen, was ganz konkret verdufdert wird
und wie diese Dinge dann zu bewerten sind.

igenda: Welche Rolle spielt die Franchise-
zentrale bei einem Verkauf eines Betriebes,
der ja eigentlich dem Partner gehort?

Radecke: Grundsatzlich ist in fast allen
Franchisevertrdagen ein Sonderkiindigungs-
recht bei Wechsel der Besitzverhéltnisse
beim Franchisenehmerbetrieb verankert.
Das heifdt, dass die Zentrale mit dem neu-
en Besitzer einen neuen Franchisevertrag
aushandeln muss und das bestehende
Vertragsverhdltnis kein Gegenstand der




VerdufBerung ist. Allerdings hat die Sys-
temzentrale natiirlich ein Interesse daran,
weiterhin einen Franchisebetrieb zu unter-
halten. Denn dadurch verdient das System
ja sein Geld.

igenda: Wasgenaumachtesschwer, einen Be-
trieb zu bewerten?

Rédecke: Von der Idee her ist die Findung
des Kaufpreises ja einfach: Dieser ent-
spricht der Summe der abdiskontierten,
zukiinftig erwarteten Zahlungsstome. Es ist
nur nicht so einfach, diese zu bestimmen.
Wenn ich ein unabhéngiges Unternehmen
verkaufe, kaufe ich damit auch zumeist die
Marke und das Geschéftsmodell. Das hat
einen Wert und sichert Einzahlungen. Was
kaufe ich aber bei einem Franchisebetrieb?
Das ist nicht so einfach zu bestimmen.

igenda: Das hort sich so an, als ob es schwe-
rer ist, einen Franchisebetrieb zu verkau-
fen. Was spricht denn fiir den Kauf eines
Unternehmens eines Franchisepartners?

Rédecke: Es gibt auch Dinge, die einen Fran-
chisebetrieb attraktiv machen. Wenn man
sich unabhéngige Unternehmen ansieht,
die von einem starken Self-Made-Mana-
ger oder einem flexiblen Tiiftler als Eigen-
tiimer stark geprdgt wurden, dann ist der
Geschaéftserfolg nicht immer per Kauf iiber-
tragbar. Bei Franchiseunternehmen ist im-
mer noch die Zentrale mit im Spiel, die da-
rauf achtet, dass das fiir den erfolgreichen
Betrieb des Geschéftes notwendige Know-
how auch zu einem gewissen Grad doku-
mentiert ist. Das ist schon mal viel wert.

igenda: Was wirkt denn noch positiv auf
den Kaufpreis, wenn ich als Franchiseneh-
mer meinen Betrieb verdufSern mochte?

Radecke: Nach meinen Erfahrungen ist es
extrem wichtig, seine Geschéaftszahlen der
letzten Jahre ordentlich zu dokumentieren
und aufzubereiten. Das ist nicht immer der
Fall. Je genauer Zahlen und Wissen tiber
den Betrieb des Geschéftes dokumentiert
sind, desto fairer ldsst sich ein Unterneh-
men bewerten. Und seriése Kaufer lassen
sich von guten Argumenten auch iiberzeu-
gen. Und die hat man nur mit der richtigen
Dokumentation. Zudem sollte ich die Sys-

temzentrale ins Boot holen. Denn schlief3-
lich hat die ja immer ein Vetorecht, was den
Anschluss-Franchisevertrag angeht.

Bei Bedarf hilft es auch, sich die Unterstiit-
zung einer dritten Partei bei der Bewertung
des zu veraufdernden Unternehmens zu ho-
len. Ein unemotionaler Blick von auf3en
hilft, den Korridor fiir den Verkaufspreis
richtig zu wahlen.

igenda: Sie haben mit DUB viele Unterneh-
mensverkdufe begleitet. Was sind Fehler,
die im Verkaufsprozess gemacht werden?
Radecke: Man sollte zur Ausarbeitung und
Bewertung des Kaufvertrages nicht nur
seinem Haus- und Hof-Anwalt vertrauen,
der sich zum Beispiel immer um Personal-
dinge gekiimmert hat. Ein Kaufvertrag fiir
ein Unternehmen ist weit komplexer als
der Kauf eines Autos. So sollten Risiken
im Kaufvertrag abgebildet werden. Darum
sollte sich jemand mit diesem Sachverhalt
beschéftigen, der sich damit auskennt und
seine Fahigkeit nachgewiesen hat. So wird
die Chance auf bése Uberraschungen auf
Seiten des Verkaufers und des Kaufers deut-
lich verringert.

igenda: Apropos Kdufer: Wenn man einen
Franchisebetrieb iibernehmen mochte, was
wiirden Sie da empfehlen?

Radecke: Wie bei jedem Unternehmenskauf
ist eine sorgféltige Due Diligence extrem
wichtig. Lassen Sie sich nicht von Mar-
ken blenden, sondern schauen Sie sich die
Zahlen genau an. Und untersuchen Sie das
Geschéaftsmodell, was Sie in Zukunft nut-
zen wollen. Holen Sie sich eine neutrale
und sachverstandige Meinung zur Bewer-
tung ein. Und, wie bereits gesagt, achten
Sie darauf, dass die Systemzentrale mit
im Boot ist. Ein jedoch mindestens ebenso
wichtiger Punkt wird manchmal leider ver-
nachlassigt: Da Franchisenehmer zumeist
personlich im Betrieb involviert sind, muss
man sich auch Fragen: Bin ich das? Kann
ich mich mit dieser Tétigkeit identifizieren?
Ein Kauf eines Franchisebetriebes sollte
ja eine langfristige Angelegenheit sein.
Das ist kein Job, den man einfach so mal
wechselt. Auch sollte man iiberpriifen, ob
das Geschéftsmodell des Franchisegebers
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zukunftsfahig ist und andere Partner zu-
frieden mit ihrer Mitgliedschaft im System
sind. Siegel kdnnen da eine erste Orientie-
rung bieten.

igenda: Was sind denn Dinge, die eine Sys-
temzentrale tun kann, damit es fiir ver-
kaufswillige Partner einfacher ist, Kiufer
fiir ihren Betrieb zu finden?

Radecke: Also wenn die Systemzentrale eine
Unterstiitzung bei der Aufbereitung und Do-
kumentation der Geschaftszahlen bietet, ist
bereits viel gewonnen. Denn eine faire und
gute Bewertung des Franchisenehmerbe-
triebes liegt auch im Interesse des System-
gebers, da der ja weiter gute Geschéfte mit
einem wirtschaftlich erfolgreichen Nach-
folger machen will. Daher hilft es, den Inte-
ressenten auch dabei zu unterstiitzen, vor
dem Kauf das Netzwerk kennenzulernen. So
werden Missverstdndnisse vermieden und
Verkdufer, Kéaufer und Zentrale kénnen von
der Transaktion profitieren.

Nicolas Radecke

Geschaftsfiihrer bei DUB

Nicolas Rédecke ist Geschéftsfiihrer bei DUB.
Er hat iber 16 Jahre Erfahrung mit Unterneh-
menstransaktionen und -finanzierungen. Be-
vor er zur DUB kam, hat er Unternehmensver-
kéufe sowohl als Geschéftsfiihrer, Investor und
Berater begleitet. Seine Karriere begann er in
der Transaktionsberatung in der Berenberg
Bank in Hamburg und bei Dresdner Kleinwort
Wasserstein in London. AnschlieBend war er
Geschéftsfihrer des Small Cap Private Equity
Fonds von Triginta Capital und griindete
zuletzt den Online Marktplatz Dealgecco in
Berlin, der Ende 2012 verkauft wurde.

www.dub.de
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Gutes Personal finden -
eine zentrale Fuhrungsaufgabe

»] spend all my time on people. It’s people first, strategy second.« gack weich)

@)
<

-

Thomas Bender hat im Management von DAX-Unternehmen, als Vorstand, Bereichsleiter und Vertriebsdirektor, einiges an Business-Er-
fahrung gesammelt. Jetzt ist er Personalberater, insbesondere fiir die Direktsuche von Fiihrungskraften und fiir Standortbestimmungen
von Flihrungskraften. Hier macht er sich Gedanken zur Beschaffung qualifizierten Personals in Zeiten hoher Beschéftigungsquoten.

GUTES PERSONAL BRAUCHT GUTES RECRUITING

Die Deutschen wollen es nicht wahrha-
ben, aber die Wirtschaft brummt, und es
gibt makrodkonomisch eigentlich kaum
etwas zu beklagen. Auf der anderen Seite,
den einzelnen Unternehmen, herrscht ver-
starkter Wettbewerb, durch Globalisierung
und Digitalisierung, die nicht nur in allen
Branchen und Unternehmen ankommen,
sondern das Schwungrad an Verdnderun-
gen, bis hin zu Disruptionen, weiter be-
schleunigen.

Die Folge: Ein Mangel an Fachkréften, ins-
besondere in wachsenden Segmenten wie
den Naturwissenschaften und der IT. Aus
Sicht der Wirtschaft werden gegenwartig
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zu wenige Personen in diesen Fachberei-
chen ausgebildet. Auch durch die gegen-
wartige Zuwanderung kann diese Versor-
gungsliicke kurzfristig nicht geschlossen
werden, denn die gesuchten Fachkréfte
zieht es, trotz der weltweit zunehmenden
Migrationsbewegungen, noch nicht nach
Deutschland. Und politisch ist eine Einwan-
derungsregelung, die die gesuchten Arbeit-
nehmer ins Land bringt, nicht in Sicht.

Ebenso gesucht wie dieses Fachpersonal
sind Fithrungskréfte, die den neuen Her-
ausforderungen in Handel, Industrie und
Dienstleistungen gewachsen sind. Denn die
Anspriiche der Wirtschaft sind hoch: Eine
gute Ausbildung in einem branchenrele-

vanten Fach plus mehrjahrige Fiihrungser-
fahrung plus ein Personlichkeitsprofil, das
Anderungen willkommen heif}t und diese
Haltung auch in den Teams umsetzen kann,
sollte eine Fithrungskraft mitbringen. Ein
rar gesates Profil.

Was tun? Wenn man nicht nur auf Zuwan-
derung bauen will, sind Politik und Wirt-
schaftsverbande aufgerufen eine Bildungs-
politik zu etablieren, die Einzelne motiviert,
die horizontal und vertikal durchldssig ist
und lebenslanges Lernen befordert. Die Un-
ternehmen miissen den Wettbewerb um Ta-
lente ernst nehmen. In meinem Beratungs-
alltag erlebe ich immer wieder, dass die



eigene Attraktivitdat des Unternehmens fiir
externe Rekrutierungen vom Management
uberschétzt wird. Dazu gibt es Liicken im
Methodenwissen und den Ressourcen, die
fiir erfolgreiches Finden von Fiihrungs- und
Fachkréften notwendig sind.

Die Qualitat der Umsetzung der folgenden

Aufgaben der Unternehmen haben sich als

Erfolgsfaktoren fiir das Talentmanagement

erwiesen:

= Personalbedarfsplanung — sind Personal-
und Unternehmensentwicklungsplanung
kongruent?

= Personalentwicklung — Mitarbeiter begeis-
tern durch passende Aufgaben und Wei-
terbildung

= Employer Branding — nach aufden und in-
nen!

= Nachfolgeplanung - jede intern besetzba-
re Stelle schont Ressourcen und reduziert
das Risiko

= Kontinuierliche Standortbestimmung der
Fihrungskrafte und Mitarbeiter (360 Grad
Feedback; nicht ritualisiertes Feedback
(keine Jahresgesprdche, sondern aufga-
benbezogene Beurteilungen)

= Aktives Management der externen Rekru-
tierungsprozesse

= Passende Dienstleister,

hen Beschéftigungsquote, zum andern aber
auch wegen Einschrankungen in der Mobi-
litdt der Mitarbeiter. Wer versucht hat eine
Familie zum Umzug von einer Stadt mit
durchschnittlichen Lebenshaltungskosten
nach Miinchen zu bewegen, trotz hierar-
chisch attraktivem Entwicklungsschritt
mit Mehrgehalt, weifs wovon ich rede.

Stepstone, Experteer und andere Portale
sind trotzdem erfolgreich, weil nur noch
hier nennenswerte Quantitdten an Stellen-
gesuchen und Offerten zusammenkommen.
Es obliegt den Recruitern in den Unterneh-
men, diese Quellen moglichst gut fiir sich zu
nutzen. Der wichtigste Trend in der Rekru-
tierung von Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
tern ist die schnell wachsende Bedeutung
der sozialen Medien. Hier sind es nicht nur
die Business-Netzwerke Xing und LinkedIn,
sondern die privat genutzten wie Facebook,
Twitter, Instagram u.a. Wenn die Einzelne/
der Einzelne nicht mehr aktiv sucht, muss
sie/er auf die Idee gebracht werden, welche
Optionen sie/er hat. Dazu sind Unterneh-
mensprasenz und -kampagnen in den sozi-
alen Medien unabdingbar. Die Mitarbeiterin
oder der Mitarbeiter findet sein Unterneh-
men - nicht umgekehrt. Das ist die Heraus-

forderung, die von Unter-

die den jeweiligen Kun- MitarbeiterInnen nehmen bewiltigt werden
den wertschédtzen (ein . muss.
Beratungskonzern passt ﬁnden ihr
nicht zum KMU) Manchmal - oder doch
Unternehmen — meistens — muss es aber
Einen Faktor mdchte ich . schnell gehen: die Vakanz
hier besonders beleuchten: l’llCht UngkEhTt. ist da, die Position muss

Die Rekrutierung externer
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter fir das
Unternehmen. Vor wenigen Jahren noch
wurde nach der Erstellung einer Positions-
beschreibung ein festes Suchprofil entwi-
ckelt und dies in einer Stellenanzeige publi-
ziert. Die FAZ und andere Zeitungen hatten
dutzende Seiten Stellenanzeigen in ihren
Wochenendausgaben. Dann wurden die
vielfach eingehenden Bewerbungen gesich-
tet, gefiltert und der Vorstellungsprozess je
nach Unternehmenskultur in die Wege ge-
leitet. Nur die hochsten Fiihrungspersonen
wurden von Headhuntern, iberwiegend mit
der Methode der Direktsuche, gefunden.

Heute sind nicht nur Stellenanzeigen in
die Internet-Jobportale gewandert, son-
dern die Anzahl qualitativ passender und
zugleich verfiigbarer Bewerberinnen und
Bewerber hat dramatisch abgenommen.
Zum einen wegen der oben skizzierten ho-

mit passenden Kandida-
tinnen oder Kandidaten besetzt werden.
Die Pipeline aus geeigneten Kandidatinnen
oder Kandidaten aus den Internet-Prasen-
zen und den Unternehmensnetzwerken mit
Universitdten und anderen Partnern zeigt
kein Match von Profil und verfiigbaren Per-
sonen. Bleibt die Direktsuche.

Die Direktsuche ist die klassische Vorge-
hensweise aus Stellenprofil-Erstellung,
Suchstrategie-Festlegung, Zielfirmenliste,
Identifikation von Personen, die dem Pro-
fil entsprechen, beziehungsweise deren
néchster Karriereschritt die Zielposition
sein konnte, Ansprechen der Personen, In-
terviews, Personlichkeitsanalyse, Einho-
lung von Referenzen. Das ist aufwandig und
dementsprechend kostenintensiv und war
daher der Suche von hoéheren Fiithrungs-
positionen vorbehalten. Heute erleben wir
aber einen Boom der Direktsuche, da es das

PERSONAL

vielversprechendste Instrument ist, schnell
und zielgerichtet auch rare Fachkrafte pass-
genau zu finden. Deshalb gibt es eine wach-
sende Zahl an Dienstleistungsanbietern,
die auf verkiirzte bis hin zu automatisierten
Varianten der Direktsuche setzen.

Die Beraterbranche wéchst mit den Dienst-
leistungen der Direktsuche, aber insbeson-
dere grofie Unternehmen bauen selbst das
Know-how auf. Die mittleren und kleineren
Unternehmen sind gut beraten, Dienstleis-
ter zu kontrahieren, die zu ihnen passen
und das jeweilige Unternehmen verstehen
lernen. Mehr als 5000 Personalberater sind
in Deutschland registriert. Es lohnt sich
Aufwand in die Auswahl zu investieren.

Thomas Bender
Personal- und Unternehmensberater
Bender Executive Consulting

Thomas Bender ist nicht nur Personalbe-
rater, zusétzlich berat er Unternehmen zu
Themen der digitalen Transformation der
Geschéftsprozesse und steht als Sparring
Partner Fiihrungskréften, Fihrungsteams und
Aufsichtsgremien zur Seite.

Nach dem Studium der Philosophie und Sozial-
wissenschaften (M.A.) begann Thomas Bender
als Einkdufer im Handel und wechselte dann

zu Unternehmen der Konsumgliterindustrie,
spéter zur Chemieindustrie. Jetzt stehen Per-
sonal- und Unternehmensberatungs-Dienst-
leistungen sowie insbesondere Themen der
digitalen Transformation im Fokus seines
beruflichen Engagements.

Thomas Bender ist verheiratet. Neben
Wassersport und Kunst gilt seine Passion der
Behavioural Economics (zu diesem Thema hat
er auch wissenschaftlich publiziert) sowie den
Méglichkeiten der digitalen Transformation von
Geschéftsmodellen und Geschéftsprozessen.

www.bender-executive.de
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Handelsvertreter geniefien
laut Handelsgesetzbuch ein
besonderes Schutzrecht. Es
sichert dem Handelsver-
treter nach Kiindigung der
Vertreterbeziehung einen
Ausgleich zu, wenn der
Unternehmer einen fortlau-
fenden Vorteil aus dem vom
Handelsvertreter geschaf-
fenen Kundenstammes
zieht. Doch gilt dieser An-
spruch auch in einer Fran-
chisebeziehung? Rechtsan-
walt Christian Treumann
bringt fiir igenda Licht in
die Rechtslage.

WASISTDERAUSGLEICHS-

ANSPRUCH UND WO WURZELT ER?

Das Handelsgesetzbuch geht auf das Jahr
1897 zuriick. Der in § 89b HGB geregel-
te Ausgleichsanspruch ist im deutschen
Recht jedoch erst seit dem Jahr 1953 be-
kannt. Das Allgemeine Deutsches Handels-
gesetzbuch von 1861 kannte seinerseits
noch keine speziellen Vorschriften zur
Handelsvertretung, so dass die allgemei-
nen Regeln des Dienst- und Werkvertrags-
rechts herangezogen wurden. Als erstes
Gesetz der Welt enthielt das deutsche
HGB, das am 01.01.1900 in Kraft trat, be-
sondere Vorschriften iiber die Handelsver-
treter, die zum damaligen Zeitpunkt noch
,Handlungsagenten“ genannt wurden. Die
gesetzlichen Regelungen verzichteten auf
eine eingehende Regelung der vertraglichen
Beziehungen zwischen Handelsvertreter
und Geschaftsherrn zu Gunsten privatau-
tonomer Vereinbarungen, da das Berufsbild
des Handelsagenten seinerzeit wenig ein-
heitlich war. Die Bestrebungen, den Han-
delsvertreter vor wirtschaftlicher Ubervor-
teilung zu schiitzen spielten seinerzeit eher
eine untergeordnete Rolle. Der vor diesem
Hintergrund im Jahre 1940 durch den Un-
terausschuss fiir das Recht der Handelsver-
treter und Handelsreisenden der Akademie
fiir deutsches Recht erarbeitete Entwurf
wurde nicht umgesetzt. Erst durch die
HGB-Novelle 1953 wurden entsprechende
Regelungen im HGB aufgenommen.
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Sind Franchisepartner
wie Handelsvertreter

zu behandeln?

Die Gesetzgebung zum Umgang mit dem

Kundenstamm in einer Franchisebeziehung

Rechtsanwalt Christian Treumann

ANDERUNGEN DURCH DAS
EUROPARECHT

Nach einigen Reformen der deutschen
Regelung erfolgte im Jahr 1986 eine eu-
ropaweite Harmonisierung des Handels-
vertreterrechts durch die Einfiihrung der
Handelsvertreterrichtlinie, wobei die deut-
sche Regelung als Vorbild diente. Die in-
nerstaatliche Umsetzung erfolgte durch
die HGB-Novelle 1990. Bis zur Anderung
der Rechtslage im August 2009 konnte der
Handelsvertreter einen ,angemessenen
Ausgleich nur verlangen, wenn und soweit

1. der Unternehmer aus der Geschaftsver-
bindung mit neuen Kunden, die der Han-
delsvertreter geworben hat, auch nach
Beendigung des Vertragsverhéltnisses
erhebliche Vorteile hat,

2.der Handelsvertreter infolge der Been-
digung des Vertragsverhdltnisses An-
spriiche auf Provision verliert, die er bei
Fortsetzung desselben aus bereits abge-
schlossenen oder kiinftig zustande kom-
menden Geschéften mit den von ihm ge-
worbenen Kunden héatte, und

3.die Zahlung eines Ausgleichs unter Be-
riicksichtigung aller Umsténde der Billig-
keit entspricht.“

Von der Rechtsprechung wurde die gesetzli-
che Formulierung aufgrund des Wortlautes

dahingehend verstanden,
dass sich die Anspruchs-
héhe nach dem niedrigs-
ten Betrag richtete, der auf
Grund der drei kumulativ
erforderlichen Kriterien er-
mittelt werden konnte.

Der Europdische Gerichts-
hof entschied jedoch in
seinem Urteil vom 26. Méarz
2009, dass diese Recht-
sprechung mit den europa-
rechtlichen Vorgaben der
Handelsvertreterrichtlinie
unvereinbar ist. Aufgrund
dieser Entscheidung wurde
neben zahlreichen weiteren
Anderungen des Handels-
vertreterrechts im Jahre 2009 der betreffen-
de HGB-Paragraph 89b Abs. 1 neu gefasst.
Grundgedanke aller Novellierungen war da-
bei stets der Schutz des Handelsvertreters,
der mit einer zunehmenden Zahl zwingen-
der Regelungen verbunden ist. Der Gesetz-
geber versuchte, den Wortlaut von § 89b
HGB soweit wie moglich unangetastet zu
lassen, was zu dem Umstand gefiihrt hat,
dass die gednderte Rechtsanwendung aus
dem Gesetzeswortlaut selbst nicht erkenn-
bar, sondern nur aus der Begriindung deut-
lich wird.

WAS BEDEUTET DER HANDELS-
VERTRETERAUSGLEICH FUR
FRANCHISENEHMER

Eine direkte Anwendung des § 89b HGB auf
das Verhaltnis zwischen Franchisenehmer
und Franchisegeber ist nicht méglich. Der
Franchisenehmer ist rechtlich und wirt-
schaftlich selbststédndiger Vertriebsmittler
und damit kein Handelsvertreter. In Recht-
sprechung und Lehre wird allerdings immer
wieder diskutiert, ob und unter welchen
Voraussetzungen ein Ausgleichsanspruch
des Franchisenehmers nach Vertragsbeen-
digung angenommen werden kann, konkret
also, ob § 89b HGB auf Franchisenehmer
analog angewendet werden kann. Eine kla-
re Stellungnahme des Bundesgerichtshofes
zur Frage der grundsatzlichen Anwendung
des Paragraphen analog auf Franchisever-




RECHT

trage gibt es nicht. Denn in den insoweit
konkret entschiedenen Féllen musste die
Fragestellung nicht vertieft werden, da be-
reits die notwendigen Voraussetzungen fiir
eine analoge Anwendung nicht vorlagen.

Eine Analogie im Rechtssinne kommt im-
mer dann in Betracht, wenn es sich um Vor-
schriften mit Normativfunktion handelt.
Die Analogiefahigkeit hdngt dabei auch
immer von einer Systematisierung der je-
weils einschlagigen Vorentscheidungen
ab und reflektiert damit die Dogmatik des
jeweiligen Rechtsgebietes. Allgemein aus-
gedriickt kommt eine Analogie immer nur
dann in Betracht, wenn anderenfalls eine
(gerichtliche) Entscheidung getroffen wer-
den miisste, die angesichts der vorhande-
nen Vorentscheidungen die Verwirklichung
des Gleichbehandlungsgrundsatzes verhin-
dern wiirde. Allerdings hat der Bundesge-
richtshof in stdndiger Rechtsprechung die
analoge Anwendung des § 89b HGB auf Ver-
tragshéndler bejaht, wenn sich das Rechts-
verhéltnis zwischen dem Vertragshandler
und dem Hersteller oder Lieferanten
= nichtin einer blof3en Kaufer-Verkaufer-Be-
ziehung erschopft, sondern der Handler in
der Weise in die Absatzorganisation des
Herstellers oder Lieferanten eingegliedert
ist, dass er wirtschaftlich in erheblichem
Umfang dem Handelsvertreter vergleich-
bare Aufgaben zu erfiillen hat und
r - = vertraglich verpflichtet ist, dem Hersteller
oder Lieferanten seinen Kundenstamm zu
DER STREIT UM DEN KUNDENSTAMM tibertragen, so dass sich dieser die Vorteile
' des Kundenstamms bei Vertragsende so-
fort und ohne weiteres nutzbar machen
kann.
Daraus ergeben sich auch grundlegende Vor-
aussetzungen fiir die analoge Anwendung
des Paragraphen, nach der zunéchst eine
Vergleichbarkeit des zu regelnden Sachver-
halts verlangt wird:

E

1. Der Vertriebsmittler muss selbststédndig
sein und

2.die vertragliche Beziehung zwischen
Unternehmer und Vertriebsmittler darf
sich nicht in einer reinen Verk&aufer-
Kéaufer-Beziehung erschopfen. Vielmehr
muss
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3. der Vertriebsmittler nach Gestaltung und
Handhabung des Vertrags den handels-
vertretertypischen Bindungen unterlie-
gen und aufderdem

4, durch Pflichten, wie sie in einer Kau-
fer-Verkdufer-Beziehung nicht bestehen,
auf Dauer so in die Absatzorganisation
des Unternehmers eingegliedert sein,
dass er

5. wirtschaftlich weitgehend einem Han-
delsvertreter vergleichbare Aufgaben zu
erledigen hat. Das bedeutet, dass er

6.insbesondere den Absatz des Unterneh-
mens laufend zu fordern hat, was im
Zweifelsfall durch Werbung neuer Kun-
den sowie einen Ausbau bestehender
Geschaftsbeziehungen zu geschehen hat.

Fiir die zweite Voraussetzung einer analo-
gen Anwendung muss zudem eine Rege-
lungsliicke angenommen werden kénnen:

7. Spétestens bei Beendigung des Vertriebs-
vertrags muss die Uberlassung des Kun-
denstamms an den Unternehmer durch
Ubermittlung der Kundendaten vorlie-
gen, so dass dieser dessen Vorteile bei
Vertragsende sogleich fiir sich nutzbar

achen kann. Die gesamten Vorausset-

Qngen miissen

8. grundsatzlich kumulativ vorliegen.
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So wurde
bisher
geurteilt:

A) DIEBENETTON ENTSCHEIDUNG

(BGH, 23.07.1997)

Die Revision auf das Urteil des Oberlandes-
gerichtes Frankfurt hat der BGH in seiner
Entscheidung vom 23.07.1997 abgelehnt.
In der Entscheidung wurde der Anspruch
des Héndlers aus § 89b HGB analog gegen
den Hersteller von Oberbekleidung fiir Er-
wachsene und Kinder, der seine Produkte
weltweit tiber selbststdndige Einzelhdndler
vertreibt, abgelehnt. Die Beziehung der be-
teiligten Parteien wurde dabei als ,,franchi-
sedhnliche Rahmenvereinbarung” dekla-
riert. Zwar wurde vom BGH festgehalten,
dass Voraussetzung fiir eine Eingliederung
in die Absatzorganisation nicht das Vor-
handensein eines Alleinvertriebsrechts mit
Gebietsschutz des Absatzmittlers sei. Die
Frage des Vorliegens der Analogievoraus-
setzung, ob eine Einbindung des Handlers
in die Vertriebsorganisation des Herstellers
vergleichbar einem Handelsvertreter, lief3
der BGH offen.

Entscheidend war, dass es den Ausfiithrun-
gen des BGH zufolge an einer erforderlichen
Verpflichtung zur Ubertragung des Kun-
denstamms fiir die analoge Anwendung von
§ 89b HGB mangelte. Dafiir sei erforderlich,
dass eine Verpflichtung bestehe, die Kun-
dendaten zu libermitteln, sodass der Fran-
chisegeber sich bei Vertragsende die Vor-
teile des Kundenstamms ,sofort und ohne
weiteres” hdtte nutzbar machen kénnen.

Offen lie? der BGH in dieser Entscheidung
ebenfalls, ob beim Franchising anders als
im Vertragshandlerverhaltnis anstelle einer
rechtlichen Verpflichtung zur Ubertragung
des Kundenstamms das tatsdchliche Ver-
bleiben des Kundenstamms des Franchise-
nehmers beim Franchisegeber die analoge



Anwendung von § 89b HGB rechtfertigen
konne. Eine Entscheidung dariiber war
nicht erforderlich, da auch eine tatséchli-
che Ubernahme des Kundenstamms nicht
vorlag.

B) DAS JOOP-URTEIL (BGH, 29.04.2010)
Der zugrundeliegende Fall fiir die Joop-Ent-
scheidung betraf kein Franchiseverhéltnis,
sondern eine blofde Markenlizenzverein-
barung. Die Lizenzgeberin, die selbst keine
Waren herstellte, rdumte nach den zugrun-
deliegenden vertraglichen Bedingungen
Unternehmern der Bekleidungsbranche
Lizenzen an ihrer Marke ,,JOOP“ gegen Zah-
lung einer umsatzorientierten Verglitung
ein. Die Lizenz zur Nutzung der Marke galt
fiir die Herstellung, den Vertrieb und die
Werbung von und fiir Herrenstriimpfe, wo-
bei den Lizenznehmern die Pflicht auferlegt
wurde, den Absatz der Vertragswaren durch
entsprechende Werbe- und Verkaufsforde-
rungsmafinahmen zu fordern.

Auch bei dieser Entscheidung wurde vom
BGH eine Priifung der Anwendung von §
89b HGB analog vorgenommen. Auch hier
gelangte das Gericht zu dem Ergebnis, dass
die Voraussetzungen fiir eine analoge An-
wendung nicht gegeben seien. Die Zahlung
eines Ausgleichsanspruchs wurde daher
abgelehnt.

Ausdriicklich fithrt der BGH in seiner Ent-
scheidung nochmals aus, dass die auf Han-
delsvertreter zugeschnittene Bestimmung
des § 89b HGB auf andere Personen — wie
insbesondere Vertragshdndler — entspre-
chend anzuwenden sei, wenn sich das
Rechtsverhéltnis zwischen ihnen und dem
Hersteller oder Lieferanten nicht in einer
bloRen Kaufer-Verkaufer-Beziehung er-
schopfe, sondern der Handler in der Weise
in die Absatzorganisation des Herstellers
oder Lieferanten eingegliedert sei, dass er
wirtschaftlich in erheblichem Umfang dem
Handelsvertreter vergleichbare Aufgaben
zu erfiillen hatte, und der Handler zum an-
deren verpflichtet sei, dem Hersteller oder
Lieferanten seinen Kundenstamm zu tiber-
tragen, so dass sich dieser bei Vertragsende
die Vorteile des Kundenstamms sofort und
ohne weiteres nutzbar machen kann.

Zur Begriindung fithrte der BGH aus, dass
keine irgendwie geartete Einbindung in
eine Vertriebsorganisation der Lizenzgebe-
rin bestand. Vielmehr habe die Lizenzneh-
merin keine Waren von der Lizenzgeberin
oder mit ihr verbundenen Unternehmen
vertrieben, sondern sich die Waren von
dritter Seite beschafft und lediglich mit der
Marke der Lizenzgeberin versehen.

Bedeutsam ist in dieser Entscheidung,
dass der BGH ausdriicklich ausfithrt, dass
sich aus dem Vergleich mit Franchisever-
héltnissen nichts Anderes ergebe. Nur in
Fallgestaltungen, in denen dem Franchi-
senehmer der Vertrieb von Produkten des

RECHT

Franchisegebers obldge und die nach
Beendigung des Vertragsverhaltnis-
ses wahrend der Vertragslaufzeit vom
Franchisenehmer neu geworbenen
Kunden dem Franchisegeber allein zu-
stehen sollten, sei eine vergleichbare
Interessenlage denkbar.

Daraus ergibt sich in der Konsequenz,
dass beim Produktfranchising sowie
beim Dienstleistungsfranchising ein
Ausgleichsanspruch zu verneinen ist,
da der Franchisenehmer nicht den Ver-
trieb von Waren des Franchisegebers
iibernimmt.

|
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C) DIE KAMPS-ENTSCHEIDUNG

(BGH, 05.02.2015)

In dieser Entscheidung bestdtigt der BGH
noch einmal seine Auffassung, dass Vor-
schriften des Rechts der Handelsvertreter
auf einen Franchisevertrag analog anwend-
bar seien, wenn der Grundgedanke der Re-
gelung wegen der Gleichheit der Interes-
senslagen auf das Franchising iibertragbar
sei.

Der Insolvenzverwalter des ehemaligen
Franchisenehmers forderte in diesem
Rechtsstreit vom Franchisegeber einen
Ausgleichsanspruch gem. § 89b HGB ana-
log. Franchisegeber war dabei der Betreiber
einer Handwerksbackerei-Kette, von denen
90 Prozent von Franchisenehmern gefiihrt
wurden. Es bestand im vorliegenden Fall die
Besonderheit, dass der Franchisegeber die
Raumlichkeiten im Rahmen von Pachtver-
tragen zur Verfiigung stellte und eine Ver-
pflichtung des Franchisenehmers bestand,
diese Geschaftsraume nach Vertragsbeen-
digung an den Franchisegeber zuriickzuge-
wahren.

Uber die bereits in vorangegangenen Ent-
scheidungen getatigten Ausfiihrungen hin-
ausgehend fithrt der BGH in dieser Entschei-
dung aus, dass ein vom Franchisenehmer
geworbener, im Wesentlichen anonymer
Kundenstamm nach Vertragsbeendigung
fiir den Franchisegeber nicht ohne Weiteres
nutzbar ist. Eine tatsdchliche Moglichkeit
Zur Nutzung der Kundenkontakte sei inso-
weit eingeschrénkt, da der Franchiseneh-
mer an einem unmittelbar benachbarten
Standort weiterhin ein vergleichbares Ge-
schaft betreiben kénne und von dieser Mog-
lichkeit Gebrauch machen kénne. Der BGH
betont dabei, dass die tatsdchliche Mdg-
lichkeit, die gepachteten Rdume an einen
neuen Franchisenehmer zu iibergeben oder
dort selbst ein entsprechendes Geschaft zu
betreiben, eine entsprechende Anwendung
von § 89 b HGB nicht rechtfertigen wiirden.

Der Argumentation des Klédgers, dass es
gerade im Falle eines anonymisierten Mas-
segeschéfts nicht auf eine vertragliche

_ Verpflichtung  zur Ubertragung des Kun-

denstamms ankommen konne, weil keine
Kundendaten vorldgen, die hétten tibertra-
gen werden konnen, begegnet der BGH da-
mit, dass bei einer blof3 faktischen Kontinu-
itdt des Kundenstamms keine hinreichende
Ahnlichkeit der Interessenlage mit derjeni-
gen des Handelsvertreters bestehe

Im Ergebnis hat sich der BGH in Bezug
auf die zweite Analogievoraussetzung er-
freulich eindeutig positioniert. Bei Fran-
chisevertragen, die ein im Wesentlichen
anonymisiertes Massengeschéaft betreffen,
rechtfertigt eine blof} faktische Kontinuitat
des Kundenstamms nach Vertragsbeendi-
gung eine analoge Anwendung der Rege-
lung des § 89b HGB nicht.

D) BGH-URTEIL VOM 05.02.2015

Am gleichen Tag entschied der BGH einen
weiteren Rechtsstreit beziiglich eines Aus-
gleichsanspruchs fiir Kundendaten nach
Ende eines Vertragshdndlervertrages. In
dieser Entscheidung verneinte der BGH eine
analoge Anwendung von § 89 b HGB, weil
der Hersteller oder Lieferant nach den ver-
traglichen Vereinbarungen verpflichtet war,
die ihm vom Vertragshéandler iiberlassenen
Kundendaten bei Beendigung des Vertrags
zu sperren, ihre Nutzung einzustellen und
auf Verlangen des Vertragshéndlers zu 16-
schen.

Die Ausfithrungen des BGH koénnen in der
gleichen Form auch auf Franchisevertrage
ibertragen werden. Soweit zwischen den
Parteien eine vergleichbare Regelung ge-
troffen wird, ist ein Ausgleichsanspruch
ausgeschlossen.

E) BGH-URTEIL VOM 21.07.2016

Das OLG Oldenburg, welches in der Vorins-
tanz iiber die der Anwendbarkeit des Aus-
gleichsanspruchs von Handelsvertretern (§
89 b HGB) entsprechend bei Kommissions-
agenten zu entscheiden hatte, kam zu dem
Ergebnis, dass auf dieses Vertragsverhalt-
nis regelmafiig eine Anwendung von § 89b
HGB analog zu bejahen sei. Im zu entschei-
denden Fall war der Kommissionsagent
aufgrund seiner Pflichten dhnlich wie ein
Handelsvertreter in die Absatzorganisation
eingebunden.



Entscheidend fiir die Bejahung einer ana-
logen Anwendung war fiir das OLG, dass
eine ausdriickliche Pflicht zur Uberlassung
des Kundenstamms an die Beklagte in der
Parteivereinbarung nicht enthalten war, es
daraufjedoch auch nicht ankédme. Aufgrund
der gesetzlichen Bestimmung des § 384 Abs.
2 HGB, wonach der Kommissionsagent dem
Kommittenten dasjenige herauszugeben
habe, was er aus der Geschéaftsbesorgung
erlangt habe, sei bereits die Uberlassung
der Kundendaten geschuldet. Aufderdem
fiihrte das OLG aus, dass die bestehende
Pflicht, das vorinstallierte Kassensystem
zu nutzen, durch den Kunden im Rahmen
des Bezahlvorgangs mitgeteilte personen-
bezogene Daten enthielt. Mit der Pflicht zur
Nutzung des Systems war damit auch eine
fortlaufende Uberlassung der Kundendaten
verbunden.

Vom BGH wurde bestétigt, dass im weitge-
hend anonymisierten Massengeschéft in
einem stationdren Sonderpostenmarkt fiir
eine Ubernahme des Kundenstamms nicht
in gleicher Weise wie beim Verkauf hoch-
wertiger Wirtschaftsgiiter der Zugang zu
vollstandigen Kundendaten den Ausschlag
fiir die Bejahung einer analogen Anwen-
dung von § 89 b HGB geben konne. Die da-
mit bereits getétigte Einschrankung seiner
Argumentation in der Kamps-Entscheidung
erweitert der BGH zudem um die Aussage,
dass — soweit der Kommissionsagent in von
dem Kommittenten angemieteten Rdumen
einen filialdhnlich organisierten Markt
betreibe und der Kommittent {iber ein von
ihm vorinstalliertes Kassensystem standi-
gen Zugriff auf Informationen zu allen Ver-
kaufsvorgangen und auf samtliche von den
Kunden im Rahmen des Bezahlvorgangs
mitgeteilten personenbezogenen Daten
habe - von einer faktischen Kontinuitat des
Kundenstamms auszugehen sei, wenn der
Kommittent nach Beendigung des Kommis-
sionsagenturverhéaltnisses den Markt unter
derselben Geschéftsbezeichnung in densel-
ben Geschaftsraumen weiterfiihren konne.

Zwar schrénkt der BGH seine in der Ver-
gangenheit getédtigten Aussagen zum an-

onymisierten Massenverkehr ein, jedoch
ist im vorliegenden Fall ausschlaggebend,
dass der BGH beim Kommissionsagenten
eine gesetzliche Regelung zur Uberlassung
des Kundenstamms bejaht, die fiir franchi-
se-rechtliche Beziehungen nicht gegeben
ist.

WAS HEISST DAS JETZT FUREINE
FRANCHISEPARTNERSCHAFT?

Spatestens nach der Entscheidung vom
21.07.2016 steht fest, dass eine Verpflich-
tung zur Ubertragung des Kundenstamms
zur Begriindung eines Ausgleichsanspruchs
notwendig ist.

Zwar schriankt der BGH in dieser Entschei-
dung die Aussagen beziiglich anonymi-
sierter Massengeschéfte ein; die analoge
Anwendung ist aber auch nach dieser Ent-
scheidung nur aufgrund einer Verpflich-
tung zur Ubertragung geboten. Nachdem
eine analoge Anwendung von § 89b HGB
auf Franchisevertrdge bislang immer an
den Voraussetzungen gescheitert ist, die
fiir eine Analogie erfiillt sein miissen, bleibt
abzuwarten, ob der BGH in Zukunft iiber-
haupt mit einem Fall konfrontiert werden
wird, bei dem die Analogievoraussetzungen
bejaht werden kdnnen. Der BGH stellt zwar
grundsatzlich klar, dass eine Anwendung
des § 89b HGB analog auch auf andere Ver-
triebsmittler moglich sein soll, 1dsst jedoch
die Frage der grundséatzlichen Anwend-
barkeit auch auf Franchisevertrage offen.
Zwingend scheint jedoch zu sein, dass es
eine ausdriickliche Verpflichtung zur Uber-
tragung des Kundenstamms geben muss
und dass zumindest ein Kriterium vorliegen
muss, das den Kundenstamm als nicht rein
anonym erscheinen lasst.

Eine Klausel wonach Franchisenehmer bei
Beendigung des Franchisevertrages ver-
pflichtet werden, ihren Kundenstamm auf
den Franchisegeber zu iibertragen, sollte
daher vermieden werden.

Erstellt unter Mitarbeit
von cand. iur. Franziska Schmidt

RECHT

Christian Treumann

Treumann-Rechtsanwilte

Rechtsanwalt Treumann ist auf Franchise-
und Vertriebsrecht spezialisiert. Er begleitet
sowohl national als auch international agie-
rende Franchisesysteme. Ein Schwerpunkt
seiner Tétigkeit liegt dabei insbesondere auf
der Beratung von Franchisesystemen, die in
die Niederlande expandieren oder von den
Niederlanden in den deutschsprachigen Raum
expandieren wollen, aber auch allgemein auf
der Begleitung von Franchisesystemen im
Rahmen deren nationaler und internationaler
Marktpositionierung.

Rechtsanwalt Treumann ist Co-Autor zahl-
reicher Veréffentlichungen und Referent zu
aktuellen Fragen des Franchise-Rechts.

Erist Vorstand der Town & Country Stiftung
sowie Vorstand der Stiftung Kloster Volkenro-
da und Mitglied im Arbeitskreis Evangelischer
Unternehmer (AEU).

Sprachen: Deutsch, Englisch, Niederléndisch,
Franzésisch, Afrikaans

www.treumann.eu
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KU MANIFEST.
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Wir glauben an EINE UNENDLICHE GESTALTER-
UND SCHOPFUNGSKRAFT im Menschen

Wir glauben an ein neues Unternehmertum, das MIT
leuchtenden Augen VISIONEN FUR EINE BESSERE WELT umsetzt.

Wir glauben an ein neues Unternehmertum,
das fiir DIE Gesellschaft SINNSTIFTENDE FORMEN
DER ZUSAMMENABREIT schafft.

Wir glauben an ein neues Unternehmertum,
das sich in den Zwischenraumen der Gesellschaft
bewegt UND dabei NEUE FORMEN DES ARBEITENS UND LEBENS erfindet.

Wir glauben an ein neues Unternehmertum, das AUS DER
KREATIVEN SCHOPFUNG HERAUS vor allen Dingen MACHT.

Wir glauben an Unternehmerinnen und Unternehmer, die
MACHEN, SCHEITERN, WEITERMACHEN und dabei immer die
Verantwortung fiir sich selbst UND die Gesellschaft spiiren.

Wir werden in diesem Feld die PIONIERE SEIN,
die forschen, bilden, gestalten und neue sinnstiftende
Unternehmungen umsetzen.

Wir werden das MIT vielen Menschen aus der Gesellschaft tun.
Mit jungen Menschen und mit alten Menschen.

Mit MENSCHEN, die Unternehmer sind und mit Menschen,

die Unternehmer werden.

Wir werden IN die KULTUR, die POLITIK UND die WIRTSCHAFT
hinein mit all’ den Menschen GEMEINSAM wirksam werden.

Wir werden das MIT Freude, Geist, Humor,
LEIDENSCHFT UND MUT tun.

KLASSISCH UNKONVENTIONELL.
KONSTANT UNERSCHROCKEN.
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UNTERNEHMENSKULTUR

Mehr Unternehmen!

Auf dem Weg in das neue Zeitalter
des Gesellschaftsgestaltertums

Die Kreatives Unternehmertum gGmbH beschiftigt sich auf unkonventionelle Weise mit Kreativi-
tat, Unternehmertum und Bildung. Grund genug fiir igenda, die Ideen der gemeinniitzigen Organi-
sation detaillierter vorzustellen.

Manuel Binninger und Jonas Nussbaumer, die beiden geschéftsfithrenden Gesellschafter Geschafts-
fithrer von der KU Kreatives Unternehmertum gGmbH, haben in Friedrichshafen Wirtschafts-
wissenschaften studiert. Doch von den im Wirtschaftskontext so hdufig gebrauchten Begriffen
LSunternehmertum” und ,Kreativitdt“ haben sie ein Verstédndnis, was {iber die klassisch-betriebs-
wirtschaftliche Perspektive hinausgeht. Wie schon aus dem KU-Manifest auf der linken Seite klar
wird, betrachten Sie kreatives Unternehmertum in einem eher ganzheitlichen Kontext.

DIE VISION

Denn die Macher hinter KU sind getrieben von der Vision des kreativen Unternehmertums als Ka-
talysator gesellschaftlicher Entwicklung. Ihr Wunsch ist es, dass sich Individuen mehr als aktive
Gestalter statt als passive Unterlasser begreifen. Und das in allen Lebensbereichen - fernab von
Unternehmens-Bilanzen und Start-Up Kulturen. Das Stichwortlautet hier: Unternehmerische Ge-
sellschaftsgestaltung.

DIE PLATTFORM

Daher bietet Kreatives Unternehmertum eine Plattform, auf der sich Macher aus unterschiedli-
chen Disziplinen und verschiedenen Generationen treffen, um gemeinsam Zukunft zu denken.
Mit Kongressen, Diskussionen, Roadshows und Stipendien versucht KU ein neues Zeitalter eines
gesellschaftlich relevanten Unternehmertums mitzugestalten, das der Gesellschaft mehrwertige
Zukunftsperspektiven aufzeigt. Mit der Uberzeugung, dass die Rolle des Unternehmers angesichts
der soziodkonomischen Entwicklungen schon bald eine ganz andere als heute sein wird, méchte
KU den Weg in diese Zukunft aktiv mitgestalten und begleiten.

KREATIVITAT FORDERN UND UNTERNEHMERISCH UMSETZEN

Wahrend diese Auseinandersetzung mit Kreativitdit und Unternehmertum vor allem im ,,Raum
fir Bildung” der KU Kreatives Unternehmertum gGmbH verankert ist, hat sich die Organisation
mit der Zeit um das KU ,,Biiro fiir Umsetzung” erweitert. Hier werden die unternehmerischen Zu-
kunftsprojekte, die im Raum fiir Bildung entstanden sind, unternehmerisch umgesetzt und beglei-
tet. Die folgenden Seiten geben einen genaueren Eindruck von der Tatigkeit der Kreatives Unter-
nehmertum gGmbH. ))
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#N ANREGUNGSARENEN

~N
N FORDERTUM

Neu denken!

Klassisch Unkonventionell

Ausgehend von der Begeisterung fiir ein Gesellschaftsgestalter-
tum, bietet der Raum fiir Bildung die Freirdume diese Mission zu
verwirklichen und sich mit den brennenden gesellschaftlichen so-
wie unternehmerischen Fragen der Zukunft auseinanderzusetzen.

Vergleichbar mit einem erfolgreichen Innovationsprozess steht
hier im Mittelpunkt, sich weder mit dem Jetzt noch mit dem Neu-
en, sondern mit dem Nachsten auseinanderzusetzen und um die
Ecke zu denken — immer in Hinblick auf das, was auf die (unter-
nehmerische) Gesellschaft zukommt.

So bietet der Raum fiir Bildung eine Plattform, im Sinne eines
neugedachten Universitdtsbetriebes, auf der spannende Kopfe
aus den unterschiedlichsten Disziplinen — von Unternehmertum
liber Wissenschaft, Philosophie, Kunst bis zum klassischen Hand-
werk — zusammenkommen. Das Ziel dahinter? Neue Perspektiven
fiir eine unternehmerische Bildung in Form von Anregung, Inspi-
ration und Austausch.

=

KREATIVES UNTERNEHMERTUM 2014-2017

ANREGUNGSARENEN

Im Raum fiir Bildung basieren die Veranstaltungs-Formate auf
impulsreiche Zusammenkommen an unkonventionellen Orten in
Deutschland, Osterreich oder der Schweiz - in Form von Abend-
veranstaltungen oder eines mehrtégigen Kongresses. Im Mittel-
punkt stehen aktuelle Fragestellungen der kreativ-unternehmeri-
schen Welt, kuratiert von interdisziplindren Impulsgebern.

FORDERTUM

In Zusammenarbeit mit den KU-Partnerunternehmen stehen
hier die Gestalter von Morgen im Rampenlicht, die sich durch
ein mehrwertiges, gesellschaftliches Tun abheben, fiir eine Visi-
on brennen und somit einen Unterschied machen. Diese Art von
Haltung wird von KU im Rahmen von Stipendien unterstiitzt oder
projektbezogen begleitet.
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WEITERE INFORMATIONEN:

KU Kreatives Unternehmertum gGmbH
Mies-van-der-Rohe-Str. 8 | 80807 Miinchen
post@kreatives-unternehmertum.com
www.kreatives-unternehmertum.com

Neu machen!
Konstant Unerschrocken

Das Biiro fitlr Umsetzung bietet die Moglichkeit die unternehmeri-
schen Projekte von Morgen bereits aktiv umzusetzen. Gemeinsam
mit starken Partnern werden hier in Koproduktion die Geschafts-
modelle der Zukunft gedacht und verwirklicht, die als Leuchttiirme
in die Gesellschaft strahlen. Hier geht es um mehr als EBIT, Cash-
flow und ROI. Hier steht Sinnstiftung, gesellschaftlicher Nutzen
und Zukunftsgestaltung im Vordergrund.

- B O S

UNTERNEHMENSKULTUR

UNTERNEHMERISCH UMSETZEN

Der Hammerhof ist das erste Paradeprojekt des Biiros fiir Um- 2

setzung. Ausgehend von dem Umbau eines alten Bauernhofes

in den ersten Campus unserer Unternehmeruniversitat, wird

hier der aussterbenden Kommune Dorf eine neue Zukunftsvi-

sion gegeben. ~
L

2017_Nr.14 . igenda.magazin 7 39



[
<~ Earnest m
Igernon®




Algernon: Guten Morgen Ear-
nest. Wie hast Du geschlafen?
[ZITA Lieber, lieber Algernon schlafen gehért schon langer zu
den beunruhigsten Tatigkeiten, die ich mir vorstellen kann. Daher
ziehe ich es vor, wenig zu schlafen. Dariiberhinaus gibt es viele be-
rithmte Menschen, die vor allen Dingen viel schafften, weil sie eben
auch wenig schliefen. Und sicher war das nicht der Grund deines
Anrufes, mit mir tiber den Schlaf zu sprechen ...

Algernon: Well, aber auch ein interessantes Thema, da doch zumin-
dest Charlie Chaplin einen inspierierenden Schlaf gehabt haben
muss. In den frithen Morgenstunden lief er ein Tonbandgerat lau-
fen, da er seine Filmmusiken im Schlaf summte.

[T Und jetzt, Algernon. Was ist der Grund Deines frithen
Anrufs?

Algernon: Lieber Earnest, ich bin stolz auf mich. Da ich Professor
werde ...

[T A ... na ja, wenn es Dir zum Adel nicht reicht ...

Algernon: ... mach Dich nur lustig und ich lege sofort auf ...
A ... nein, nein. Ich bin sehr interessiert daran zu erfahren,
wer Dich und fiir was zum Professor berufen hat ...

Algernon: ... na ja, das wer und wo macht mir noch ein kleinwenig
zu schaffen, da es mit einem Umzug aus London verbunden sein
wird und mich quasi {iber eine Landesgrenze bringt ...

[FTEA ... jetzt wird es immer interessanter ...

Algernon: ... ja, es bringt mich nach Wales (schweigt)

[ETEA (schweigt auch)

Algernon: Bist Dunoch am Apparat?

[FIEH Ja, wie wunderbar! Ich bin gerade ins Schwéarmen geraten,
da doch einer meiner ganz grofden Lieblinge des Filmes dort gebo-
ren wurde und jetzt muss es nur noch in der Nahe sein und ich kom-
me Dich sofort besuchen. Also, wo?

Algernon: Aberystwyth. An der School of Management und Busi-
ness. Aber wer zum Teufel ist beriihmt und dort geboren?

[EITEA Das ist grofRartig. Ich werde Dich besuchen. Und geboren
ist dort Peter Greenaway. Er erblickte im Jahre 1942, und tatséch-
lich sogar im April, am 05.04.1942 das Licht der Welt in der Stadt
Newport.

Denk nur an die grofartigen Filme wie ,Der Kontrakt des Zeich-
ners“, ,Drowning by Numbers“ und ,,Der Koch, der Dieb, seine Frau
und Ihr Liebhaber”. Die Filme sind aesthetisch wahre Wunderwer-
ke. Liebe Algernon, ich gerate ins Schwarmen und freue mich so fiir
Dich. Nun erzahl’.

Algernon: Du bietest mir ja direkt mein Stichwort: Aesthetisch. Ich
bekomme eine Professur fir Wirtschatfsasthetik.

A Und, was darf ich mir darunter nun vorstellen?
Algernon: Na ja, zundchst einmal nicht mehr und nicht weniger, als
die Wirtschaft aus der Perspektive der Asthetik zu betrachten ...
[FTEA Ich darf mir also nun vorstellen, dass Du die sogenann-
te Wirtschaft mit der Lehre von der erleb- und wahrnehmbaren
Schonheit betrachten wirst. Ich kann es kaum glauben und es
kénnte doch noch dazu fithren, dass die sogenannte Wirtschaft un-
sere Welt schéner macht!

Wirtschaftsasthetik

UNTERNEHMENSKULTUR

Algernon: Nun ja, zundchst hat
die Wirtschaft ja schon viel
Gutes und Schones hervorgebracht. Es stellt sich auch nicht mehr
die Frage, ob die Asthetik an sich in der Wirtschaft einen Beitrag
leistet. Das ist von der Architektur bis hin zum Maschinenbau ja
schon erfolgt. Es geht viel mehr darum, ob die Erkenntnisse — vor
allen Dingen aus den Kiinsten und Kulturwissenschaften — der heu-
tigen Organisationslehre und dem Management hilfreiche Impulse
in Zeiten disruptiver Geschaftsmodelle liefern kénnen.

[Z7A Oh ha. Du {ibst schon Deine neue Rolle ...

Algernon: ... Mach Du Dich nur lustig ...

[T ... Tueichnicht. Verzeih. Ich finde das sehrinteressant und
Du weifst doch, dass ich mir ein Leben ohne Poesie und Schénheit
gar nicht vorstellen kann. Und warum nun diese Wissenschaft?
Algernon: Zunachst ermoglicht diese Perspektive, Unternehmen als
dsthetische Raume wahrzunehmen in denen das speziell Mensch-
liche Erfahrungen gestaltet und macht. Und dann sind fiir mich
heute alle Organisationsmitglieder und nicht nur die Fiihrungsver-
antwortlichen —wenngleich diese aktuell noch in besonderer Weise
— gefragt mit der Zukunft und der Gegenwart besonders aufmerk-
sam, gestaltend und kreativ umzugehen. In immer schnellerer Zeit
miissen immer mehr Dinge gelernt und gekonnt werden ...
[ZTEA Ja, das stimmt. Nicht nur mehr und schneller ist mein Ein-
druck. Ich habe den Eindruck, dass ich auch voéllig Neues lernen
muss.

Algernon: Ja, das stimmt natiirlich auch. Wir kénnen mittlerweile
ganz anders denken. Wir kénnen die Welt als rasantes Spiel verste-
hen in dem wir wie beim Improvisationstheater einen Impuls wahr-
nehmen und auf ihn reagieren. Und in dem ich dies sage, sind wir
schon wieder in dem Feld der Wirtschaftsdsthetik. Wir kdnnen uns
zum Beispiel fragen, ob uns das Improvisationstheater oder der Jazz
helfen, besser in Kategorien wie ,,exponential thinking“ zu denken
und zu handeln. Das ist in einer Welt wie der unseren von Vorteil.
Ist es vielleicht sogar ein Organisationsansatz, dass sich Unter-
nehmen aufstellen und organisieren, wie Improvisationstheater
gespielt wird ...

[T ... Ich bemerke, Dirliegen diese Themen am Herzen und ich

Algernon: ... ]Ja, das liegt mir sehr am Herzen. Stell Dir vor lieber Ear-
nest, dass Du die Fahigkeiten, die Du in der Wirtschaft brauchst,
besser in den Kiinsten, dem Theater und der Musik lernen kannst ...
[ET354. .. gar nicht auszudenken. Ich wiirde am Ende noch meinen
Landsitz verlassen und Unternehmen griinden ...

Algernon: ... Genau, damit werde ich mich jetzt befassen. Wie las-
sen sich Unternehmen griinden und organisieren, wenn wir das aus
einer dsthetischen Erfahrung heraus tun? Und, Earnest, denke an
die ,bottega“ der Renaissance; in Thr organisierten sich Kiinstler,
um niitzliche und schéne Dinge zu fertigen.

[T A Lieber Algernon, ich will mir gerne eine erneute Renais-
sance vorstellen, die dazu fiihrt, dass unsere sogenannte Wirt-
schaft wieder nur niitzliche und schéne Dinge herstellt. Dir einen
schonen Tag. Ich gehe jetzt in die Natur.
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DEUTSCHER
FRANCHISEVERBAND

Der Deutsche

Franchiseverband im

Modernisierungsmodus

Viel Neues gibt es ak-

tuell beim Deutschen
Franchiseverband. In-

haltlich wie optisch:

der innovative System-

check bietet ein Mehr

an Service und ein

wesentlich besseres Handling. Das neue
Siegel bestétigt die Zugehorigkeit zur Qua-
litdtsgemeinschaft der Deutschen Franchi-
sewirtschaft. Jung und frisch kommt das
neue Corporate Design daher, das im Look
zeitgemafd und professionell weiterentwi-
ckelt wurde. Professionelle Unterstiitzung
bietet kiinftig auch der neue Webauftritt.
In seinem Zentrum steht der moderne, op-
timierte Systemfinder als Basistool fiir eine
erfolgreiche Leadgenerierung.

RUNDUMERNEUERUNG TEIL I:

QUALITAT SICHTBAR MACHEN!

Der Deutsche Franchiseverband hat sein
Qualitdtsmanagement neu aufgesetzt.
Der fiir Vollmitglieder obligatorische Sys-
temcheck wurde dabei sowohl inhaltlich
iberarbeitet als auch digital aufbereitet.
Dem Anwender wird damit eine effiziente,
schnellere und handhabbare Durchfiihrung
ermoglicht. Franchisesysteme kénnen sich
dem Check ab sofort komfortabel online
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Inhaltlich und optisch

unterziehen und damit fundierte Informati-
onen zur unternehmensstrategischen Aus-
richtung erhalten. Bei erfolgreicher Prii-
fung nach den entsprechenden Richtlinien
des Deutschen Franchiseverbands erhalten
Vollmitglieder neben einem Zertifikat auch
die Erlaubnis, das verbandseigene Quali-
tatssiegel zu tragen.

Das Zertifikat des Spitzenverbands der
deutschen Franchisewirtschaft erlaubt
es den gepriiften Vollmitgliedern, sich
als professionell und nachhaltig
agierendes Franchisesystem
am Markt zu positionieren.

1ES Vo
&g‘l Ly 4,

maflen wichtig ist fir
das Unternehmen auch
die Auflendarstellung,
schlief3lich ist mit dem
erfolgreichen Check ein
Zertifikat als gepriiftes
Vollmitglied  verbun-
den. Diese Tatsache
tragt das neue attraktive Qualitdtssiegel
des Deutschen Franchiseverbands sichtbar
nach aufden - ein klarer Vorteil fiir die Sys-
teme im hart umkampften Wettbewerb um
die besten Franchisenehmer.

Alle Vollmitglieder des Deutschen Franchi-
severbands miissen sich regelméafRig dem
Systemcheck unterziehen. Eine kontinuier-
liche Rezertifizierung in einem Turnus von
mindestens drei Jahren ist in der Vollmit-
gliedschaft obligatorisch. Das attraktive
Siegel unterstreicht den Quali-
tatsanspruch des Deutschen
Franchiseverbands. Weitere

Der ({iberarbeitete Sys- X 2 Informationen zu Ablauf,

. IN () . .
temcheck soll damit ein P < Leistungen und Vorteilen
Praxistool sein, das dank ",:,' '; des neuen Systemchecks
einer unabhéngigen Be- 5 o des Deutschen Franchi-
urteilung des eigenen "‘a/\ $ severbands stehen unter
Systems aktiv bei der stra- % % \\éfp www.systemcheck.info
tegischen Weiterentwick- &p Fp ANG\'\\%Q' zur Verfiigung.

lung unterstiitzt. Gleicher-



Aktuelles

Servic
FEANRTN W

TERMINE

Engsass Franchisenehmer.
Hargse

—

RUNDUMERNEUERUNG TEIL II:
RELAUNCH MIT SYMBOLKRAFT!

Der Deutsche Franchiseverband verzich-
tet nicht nur auf Kirzel und Bindestrich,
auch ein neuer Claim macht den aktuellen

Modernisierungsprozess sichtbar: QUA-
LITATSSYSTEME VEREINT. Damit tritt
nach aufen, was sich aktuell inhaltlich in
der Qualitdatsgemeinschaft vollzieht - das
Vereinen aller am Markt aktiven Qualitéts-
systeme unter einem Dach, dem Deutschen
Franchiseverband.

Auch Corporate Design und Logo haben
einen neuen Look und machen den inhalt-
lichen Wandel des Verbandes damit optisch
konsequent sichtbar. An die Weiterent-
wicklung des Logos haben sich auch alle
Designmarker angepasst. Von der offenen
neuen Farbwelt und den Branchen- und
Statistikdaten in hellen Tertidarfarben bis
hin zu den innovativen Logos der begehrten
Franchise Awards und aussagekraftigen
Siegel, die die Zughorigkeit zum Franchi-
severband fiir Mitglieder, Berater und auch
Forderer gleichermafien verdeutlichen.

Bei der Entwicklung des neuen Corpora-
te Designs lag das Hauptaugenmerk auf
der Visualisierung der Werte und der The-

menvielfalt des Franchisings. Die inein-
andergreifende Form des Logos, die klare
Farbgebung und eine moderne, individuelle
Grafiksprache transportieren ein positives
und gleichzeitig einprdgsames Bild. Die
durchgédngige und hochwertig Umsetzung
des Corporate Designs in allen Medien, ganz
gleich ob online oder print, spiegeln Kompe-
tenz wider und stdrkten den Wiedererken-
nungswert des Deutschen Franchisever-
bands.

RUNDUMERNEUERUNG TEIL lII:

DIE NEUE WEBSITE DES DEUTSCHEN
FRANCHISEVERBANDS

Nach dem inhaltlich iiberarbeiteten und
digital aufbereiten Systemcheck und dem
Relaunch der Corporate Identity des Deut-
schen Franchiseverband steht ein weiterer,
dritter Schritt bei der Erneuerung und Mo-
dernisierung des Verbandes an: die neue
Website. In ihrem Zentrum wird ein kom-
plett {berarbeiteter Systemfinder stehen,
in dem sich die Mitglieder des Deutschen
Franchiseverbands potentiellen Franchise-
nehmern prominent prasentieren konnen.
Gut so, denn schlief3lich ist die Zukunft der
Leadgenerierung digital. Eine These, fiir die
vieles spricht. Zumindest bei der Generation
Y oder den Millienials trifft das zu fast 100
Prozent zu. Wenngleich es sicher niemals
ohne den persénlichen Austausch zwischen
interessiertem Franchisenehmer und infor-
mierendem Franchisegeber gehen wird, so
sind Onlinetools doch das Mittel der Wahl
fiir einen erfolgreichen Erstkontakt

VERBANDE

Kai Enders,

Prasident des
Deutschen
Franchiseverbandes
»Nach dem inhaltlichen Neustart im vergan-
genen Jahr wurde schnell klar, dass sich auch
eine erlebbare Modernisierung von Services
und Verbandsoptik vollziehen musste. Dabei
war es uns von Anfang an besonders wichtig,
unseren Mitgliedern mit allen Neuerungen
klaren Mehrwert zu bieten. Der digital neu
aufgestellte Systemcheck und die kiirzlich re-
launchte Verbandswebsite — in deren Zentrum
iibrigens der neue, optimierte Systemfinder
steht. Ein Tool, das Mitgliedssysteme aktiv
fiir ihre erfolgreiche Expansion nutzen kén-
nen —machen den neuen Spirit innerhalb des
Deutschen Franchiseverbands erlebbar. Sicht-
bar wird er durch das komplett tiberarbeitete
Corporate Design. «

AufBerdem wichtig: Der individuelle Fran-
chisekontakt beim System. Ansprechend
mit passendem Portrait aufbereitet, kann
jederzeit tiber einer Rollover-Funktion Kon-
takt aufgenommen werden. Gut, denn da-
mit wird dem System gleich ein sympathi-
sches, personliches Gesicht gegeben. Fiir
einen funktionierenden Erstkontakt darf
selbstverstdndlich auch ein entsprechen-
des Kontaktwunsch-Formular nicht fehlen.
Der Relaunch der neuen Webprdsenz des

Deutschen Franchiseverbands erfolgt noch
im April 2017.
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Veranstaltungen 2017

08. bis 10.5.2017
FRANCHISE-FORUM 2017 | ORT BERLIN, PULLMANN
DAS Veranstaltungshighlight des Franchisejahres. Im Fokus des FRANCHISE FORUMS
2017 stehen neben den neuesten Trends in Franchisenehmer-Akquise und Digitalisierung
von Franchisesystemen auch der moderne Auftritt des Verbands und der damit verbunde-
ne Spirit der Qualitdtsgemeinschaft. Erstmals kommen in diesem Jahr iibrigens politische
Entscheidungstrager unterschiedlicher Fraktionen auf dem Podium zusammen, um iiber
das Griinderland Deutschland und die Bedeutung des Franchisings zu
diskutieren. Fiir Gesprachsstoff sorgen zudem die Keynote Speaker
und die Best-Practices, die mit ihren inspirierenden Vortragen begeis-
tern werden. Fiir Begeisterungsstiirme sorgt sicher auch die Verleihung
der Franchise Awards beim traditionellen Galaabend am 9. Mai. B0 MUt
Anmeldung und Infos unter: www.franchiseverband-forum.com S

01.06.2017

~ROUND-TABLE" DES DEUTSCHEN FRANCHISEVERBANDES FUR JUNGE UND KLEINE
SYSTEME | ORT: MUNCHEN, BODYSTREET SYSTEMZENTRALE

Ausschliefilich fiir Systemgeber bietet der kleine Workshop ab 10.30 Uhr Tipps und Hin-
weise fiir kleine und junge Systeme

25.09.2017

DFI-WORKSHOP ZU KNOW HOW DOKUMENTATION

ORT: BERLIN, MERCURE HOTEL MOA

Nichts ist Wertvoller als das Wissen eines Unternehmens. Gemeinsam wird ab 9 Uhr erar-
beitet, wie man es richtig sichern und aufbereiten kann.

23.11.2017

DFI-WORKSHOP ZU OPTIMALEN FRANCHISEVERTRAGE | ORT: DUSSELDORF, TBA

Der Vertrag ist Mafdgeblich fiir die Gestaltung der langfristigen Partnerschaft. Wie man
diesen gestaltet, auf was man achten muss und welche Erfahrung in der Praxis gemacht
wurden wir ab 9 Uhr gemeinsam aufgearbeitet.
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Schneller,

VERBANDE

besser, effizienter

Der Deutsche Franchi-
severband und igenda,
die Gesellschaft fiir Un-
ternehmens und Netz-
werkevaluation, haben
den Systemcheck iiber-
arbeitet. Weiterhin die-
nen die Forschungserkenntnisse des F&C
Minster als wissenschaftliche Grundlage
des Verfahrens, doch die inhaltlichen Fra-
gestellungen wurden auf aktuelle Heraus-
forderungen eines Franchisesystems fokus-
siert. Dazu wurden einige Fragen gekiirzt
sowie der Prozess optimiert und verein-
facht. Im Zuge der Simplifizierung wurde
auch der Digitalisierungsgrad im Front-End
erhoht. Der Prozess ist schlanker, einfacher
und effizienter, doch der Nutzen des Checks
flir qualitatsorientierte Franchisesysteme

verbands wurde tiberarbeitet und modernisiert

Torben L. Brodersen . Jan Schmelzle . Dr. Martin Ahlert

ist damit so grofd wie je zuvor: Eine fundier-
te, externe Qualitatsiiberpriifung des ge-
samten Systems, inklusive Selbstauskunft,
Befragung aller Franchisepartner und Prii-
fung zentraler Systembausteine (wie z.B.
Franchisevertrag oder der Know-how-Do-
kumentation).

Das sichtbare Ergebnis ist das neue Qua-
litatssiegel des Deutschen Franchise Ver-
bands. Und auch der neue Claim des Verban-
des macht den Anspruch des Systemchecks
deutlich: Qualitatssysteme vereint. Denn

Der Systemcheck des Deutschen Franchise-

alle Vollmitglieder des
Deutschen Franchise-
verbands miissen sich
regelmédfdig dem Sys-
temcheck unterziehen.
Eine kontinuierliche Re-
zertifizierung in einem Turnus von mindes-
tens drei Jahren ist in der Vollmitgliedschaft
obligatorisch.

Mit dem neuen Systemcheck erhdlt das
uberpriifte System einen Einblick iiber die
eigenen Stdrken und Schwachen und daher
erste wertvolle Hinweise fiir seine Unter-
nehmensentwicklung. Zum anderen dient
das nach erfolgreichem Systemcheck er-
teilte Siegel als Positivabgrenzung zu Sys-
temen ohne Siegel und damit als Orientie-
rungshilfe fiir potenzielle Franchisenehmer.

DER NEUE SYSTEMCHECK, FORTSETZUNG EINER ERFOLGSGESCHICHTE

Bereits seit 2004 wird der Systemcheck fiir Vollmitglieder des Verbands durchgefiihrt. ,Wir

freuen uns sehr, unseren Mitgliedern mit dem tiberarbeiteten Systemcheck ein Praxistool an die

Hand zu geben, welches dank einer unabhdngigen Beurteilung des eigenen Systems bei der Wei-

terentwicklung helfen kann®, erkldrt Torben Leif Brodersen, Geschéftsfiihrer des Deutschen

Franchiseverbands die Vorteile des jetzt optimierten Zertifizierungsverfahrens. ,Gleicherma-

f8en wichtig ist fiir das Unternehmen aber auch die Aufsendarstellung, schliefilich ist mit dem er-

folgreichen Check ein Zertifikat als gepriiftes Vollmitglied verbunden. Diese Tatsache trdgt den

Qualitdtsanspruch des Deutschen Franchiseverbands sichtbar nach aufSen - ein Vorteil fiir die

Systeme im hart umkdmpften Wettbewerb um die besten Franchisenehmer*, schliefst Brodersen.
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INHALT DES SYSTEMCHECKS

Kern des Checks ist weiterhin die Uber-
priifung diverser Systembestandteile auf
Erflillung der von einem Expertenkreis
aufgestellten und regelméfig weiterentwi-
ckelten Qualitatsstandards. Diese wurden
uberarbeitet und beziiglich der aktuellen
Herausforderungen fiir Systeme ergénzt. So
beinhaltet der Systemcheck u.a.:

1. Priifung des Franchisevertrages und vor-
vertragliche Aufklarung

2. Priifung der Know-how-Dokumentation
(,,Franchisehandbuch®)

3.Messung der Franchisepartner-Zufrie-
denheit: Meinungsumfrage aller Fran-
chisepartner zur Zufriedenheit und zur
Partnerbindung

4. Eine umfangreiche Selbstauskunft zu den
relevanten qualitativen und quantitati-
ven sowie vorokonomischen und 6kono-
mischen Bereichen eines Franchisesys-
tems (Strategie, Wettbewerbsvorteile,
Innovation, Leistungen der Zentrale, Be-
treuung der Partner vor Ort, uv.a.m.).

Die aktualisierten Qualitdtsstandards sind
in der ,Richtlinie zum Systemcheck” online
unter www.systemcheck.info nachzulesen.

WARUM BRAUCHT ES EINE QUALITATS-
KONTROLLE IM FRANCHISING?

Leider scheitern immer wieder Unterneh-
mer im Franchising. Wie iiberall gibt es auch
im Franchising sowohl ‘Schwarze Schafe’
als auch schlichtweg wirtschaftlich nicht
gut funktionierende Systeme. Denn von al-
len Franchisesystemen in Deutschland ist
nur ein Teil auf Wachstumskurs und damit
auch ernsthaft auf Suche nach geeigneten
Franchisepartnern und einer nachhaltigen
Zusammenarbeit. Daher raten der Deutsche
Franchiseverband und igenda in jedem Fall
Franchiseinteressierten heute mehr denn
je zu Vorsicht: Denn wer im Internet sucht,
kann schnell an die falschen Franchisesys-
teme geraten. Objektiv vergebene Siegel
und Qualitdtszirkel kénnen Informations-
hilfen und Entscheidungsstiitze sein. Denn
es gilt: Limitierung schafft Orientierung!

Von den ca. 1.000 Systemen in Deutschland
sind rund 300 assoziierte bzw. Vollmitglieder
im Verband. Mit dem neuen Systemcheck
verfolgt der Deutsche Franchiseverband
das Ziel, deutlich mehr Franchisesysteme
— insbesondere die assoziierten Mitglie-
der - in gepriifte Vollmitglieder umzuwan-
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deln. Wenn das gelingt, wird schon bald der
Grof3teil der funktionierenden Systeme Mit-
glied der Qualitdtsgemeinschaft sein. Und
damit dieser hdufig gedufierten, berech-
tigten Kritik gerecht, dass nur ein Teil aller
Franchisesysteme sich dieser Qualitétsprii-
fung unterzieht.

»Eine Garantie fiir Erfolg kann es trotzdem nie
geben fiir Selbststindige, aber wir arbeiten
hart daran, um die bestmdgliche Orientierung
zu geben®, so der Geschiftsfiihrer Torben Leif

Brodersen vom Deutschen Franchiseverband.

,,Potenzielle Griinder kRonnen im Internet nicht

leicht zwischen guten und schlechten Franchisekonzepten unterscheiden. Deshalb ist es als

Qualititsgemeinschaft zentral, entsprechende Signale zu senden und auf Risiken hinzuwei-

sen”, Ergdnzt der Jan Schmelzle, stellvertretender Geschéftsfiihrer des Verbandes. Er warnt

zudem: ,,Jede Unternehmensgriindung ist mit Risiken verbunden. Unsere Qualitdtsgemeinschaft

bietet hier im vielseitigen Markt fiir Franchisesysteme Orientierung.“

WIE LAUFT DER SYSTEMCHECK AB?

Die administrative Abwicklung des Sys-
temchecks erfolgt seit 2017 durch die
Deutsche Franchise Institut GmbH unter
wissenschaftlicher Begleitung des F&C
Minster. Mit der operativen Durchfithrung
des Systemchecks ist als unabhéangiger
und bewdhrter Gutachter weiterhin igen-
da beauftragt. ,Franchisesysteme, die gut
aufgestellt sind und professionell arbeiten,
schaffen den Systemcheck in der Regel pro-
blemlos. Einige Systeme haben durch re-
gelmafige Befragungen der Partner ohne-
hin schon viele bendtigte Daten vorliegen.
Diese konnen fiir den Systemcheck genutzt
werden”, sagt Dr. Martin Ahlert von igenda
und erganzt: ,Selbst, wenn es auch bei gu-
ten Systemen einmal nicht klappt, erhalt
das System die Informationen, woran es
im Moment hakt. Das wird immer mal vor-
kommen in Zeiten eines harter werdenden
Wettbewerbs und sich verdndernder Ge-
schaftsmodelle. Dann gibt es beim néchs-
ten Mal einen neuen Anlauf. Mit dem Her-
auszogern erreicht man aber nichts.”

Mit dem erhohten Digitalisierungsgrad ins-
besondere auch im Front-End-Bereich und
in der Kiirze und Ubersichtlichkeit des Er-
gebnisberichts, ist die Durchlaufzeit deut-
lich verringert worden.

WARUM MUSSEN DIE PARTNER BEFRAGT
WERDEN?

Fiir die Weiterentwicklung von Unterneh-
mensnetzwerken ist es unerlésslich, regel-
méafig Partnerbefragungen durchzufiihren.
Fir die Systeme ergeben sich durch die
Auswertungen zahlreiche Handlungsemp-
fehlungen, eine Umsetzung von Verbes-
serungsmafinahmen kann so wesentlich
zielgerichteter erfolgen und auf Basis der Er-
kenntnisse und Riickmeldungen aller Part-
ner im Unternehmensnetzwerk. Die Befra-
gung und insbesondere auch die Diagnostik
werden stetig weiterentwickelt. Zudem
besteht die Moglichkeit, eine auf die spezi-
ellen Leistungen des Systems angepasste
Befragung fiir den Systemcheck zu verwen-
den, um noch konkretere und individuellere
Anregungen zur Verbesserung zu erhalten.






Die Pirtek Deutschland GmbH
ist das erste Franchisesystem,
welches den neu aufgesetzten
Systemcheck des Deutschen
Franchiseverbandes absolviert
hat. Wir haben mit Joachim
Gasper, dem Marketingleiter
des Unternehmens, iiber seine
Erfahrungen gesprochen

igenda: Herr Gasper, Sie haben mit Pirtek als
erstes Franchisesystem den iiberarbeiteten
Systemcheck des Deutschen Franchisever-
bandes absolviert. Wie beurteilen Sie das
Verfahren und die Ergebnisse?

Gasper: Das Verfahren ist tibersichtlich,
zielgerichtet und war fiir uns ohne Pro-
bleme durchzufiihren. Wir haben die uns
vorliegenden Ergebnisse der F&C-Partner-
Zufriedenheitsanalyse fiir den System-
check genutzt, zusatzlich noch eine Online-
Selbstauskunft ausgefiillt und einige weite-
re Unterlagen eingereicht.

igenda: Was ist Ihnen am neuen System-
check aufgefallen?

Gasper: Zunéchst einmal ist es gut, gepriif-
tes Mitglied einer Qualitdtsgemeinschaft
zu sein. Das funktioniert nur mit einem
solchen Verfahren, wie es der Verband mit
igenda jetzt etabliert haben. Ein weiterer
Vorteil ist aus meiner Sicht, dass man Kenn-
zahlen liefern muss, die man vielleicht im
Vergleich und in Summe so gar nicht mehr
prasent hat. Daraus lassen sich dann even-
tuell sogar neue, wichtige Erkenntnisse
ableiten. Man registriert auch, wie man im
Vergleich zu anderen Systemen, insbeson-
dere mit Blick auf Systemgebiihren und den
verkniipften Leistungen dasteht. Besonders
gut waren auch die konkreten Hinweise der
Bewertungsexperten hinsichtlich magli-
cher Schwachstellen und Verbesserungen
des aktuellen Franchisevertrages. Das hilft
uns weiter.
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Ubersichtlich,

zielgerichtet und
ohne Probleme

igenda: Sie haben sich mit Pirtek dazu
entschieden, zundchst eine F&C-Partner-
Zufriedenheitsanalyse durchzufiihren. Wie
habenihnen diese Ergebnisseim Zusammen-
spiel mit dem Systemcheck genutzt?

Gasper: Wir haben die umfangreiche F&C-
Zufriedenheitsanalyse durchgefiihrt, um
noch préaziser und detaillierter in Erfahrung
zu bringen, wo wir mit unserem System ste-
hen und wo wir uns noch verbessern kon-
nen. Dabei haben wir davon profitiert, dass
wir alle Partner mit einem auf Pirtek ange-
passten Befragungstool befragen konnten.
So haben wir konkretes Feedback zu un-
seren Leistungen als Zentrale bekommen.
Die Bewertung haben wir anschliefend auf
unseren Regionaltagungen prasentiert und
mit unseren Franchisepartnern diskutiert.
Darauf basierend werden nun entsprechen-

de Mafdnahmen abgeleitet und
umgesetzt. Zudem kénnen wir
die Ergebnisse fiir den System-
check nutzen.

igenda: Und wie fillt Ihr Fazit

nach F&C-Analyse und System-

check aus?

Gasper: Die Online-Befragung

ist wbersichtlich und auch in
kurzer Zeit zu erledigen. Grundsatzlich
ist die Durchfiihrung durch ein externes
und neutrales Institut sehr sinnvoll; man
kann so auch nicht ganz offensichtliche
Schwachstellen eines Systems identifi-
zieren und Verbesserungspotentiale auf-
decken; und zwar aus der Sicht und mit
Aussagen unserer Franchisepartner. Da-
mit kdnnen wir nun sehr gut arbeiten. Wir
bei Pirtek halten eine noch regelméfiigere
Durchfiihrung einer Partneranalyse in ei-
nem 2-Jahre-Zyklus fiir sinnvoll. Da es seit
2017 auch eine Kurzabfrage (,Tracking®)
gibt, werden wir diese nutzen, um jedes Jahr
aktuelle Zahlen zu haben - und auch einen
aktuellen F&C-AWARD.

igenda: Apropos Award. Neben dem F&C-
Award in Silber haben die exzellenten Er-
gebnisse der Partner-Zufriedenheitsanalyse
auch dazu gefiihrt, dass Sie sich nun als
igenda-Premium-System prdsentieren kion-
nen.

Gasper: Und diese Moglichkeit nutzen wir
gerne! Wir konnen uns als igenda-Premi-
um-System in einem qualitativ hochwerti-
gen Umfeld ausschliefflich gut bewerteter
Franchisegeber prasentieren; das geht nur
auf dieser Plattform. So konnen wir als
qualifiziertes System weitere Franchisein-
teressierte anzusprechen, um weiter zu
wachsen.

igenda: Herr Gasper, vielen Dank fiir das
Gesprdch!



PHASE 1: ONLINE-ANMELDUNG

Die Anmeldung zum Systemcheck ist denk-
bar simpel. Einfach unter www.system-
check.info die benétigten Daten eingeben
und schon ist der Prozess angestof3en. Hier
kann man auch angeben, ob bereits Ergeb-
nisse aus einer geeigneten Partnerbefra-
gung oder Zufriedenheitsanalyse vorliegen.
Das strafft den Prozess weiter.

Der Check ist aber nur fiir diejenigen Sys-
teme moglich, die auch eine Vollmitglied-
schaft im Verband anstreben.
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PHASE 5:

AUSWERTUNG UND ERGEBNISSE

Sie erhalten als Ergebnis ein ganzheitliches
Systemcheck-Gutachten. Bei erfolgreichem
Abschluss des Checks erteilt Thnen der
Deutsche Franchiseverband die Erlaubnis,
flir drei Jahre das Siegel als gepriiftes Voll-
mitglied zu tragen.

VERBANDE

Was kommt auf
mich als System zu?

Trageninten

s henda.

A. Stammdaten

PHASE 2:

ADMINISTRATION UND ORGANISATION
Die durchfiihrende Bewertungsgesellschaft
igenda nimmt mit Thnen Kontakt auf und
koordiniert mit IThnen den Zeitplan fiir die
néchsten Schritte und gibt Thnen Zugang
zur digitalen Selbstauskunft. Sie stellen
erste Dokumente und die elektronischen
Kontaktdaten Ihrer Partner bereit. Damit
stofden sie den Hauptteil des Systemchecks
an, die Selbstauskunft, die Begutachtung
der Unterlagen und die Systemcheck-Befra-
gung der Partner.
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PHASE 3: SELBSTAUSKUNFT, BEFRAGUNG, DOKUMENTE

Hier laufen mehre Aktivitdten parallel. Sie als System fiillen die digitale Selbstauskunft
aus und stellen die benétigten Dokumente bereit. Unter anderem erfolgt eine Betrachtung
des Geschéftszwecks, der Unternehmensstrategie, der Wettbewerbsvorteile, der Entwick-
lung von Umsatz und Gewinn sowie des Wachstums der Anzahl von Standorten und Fran-
chisepartnern.

Validiert werden die Angaben in der Selbstauskunft durch die Bewertung der Franchise-
partner im Rahmen der Franchisepartner-Befragung. Diese analysiert wichtige Teilberei-
che der Franchisegeber-Franchisenehmer-Beziehung. So wird die die Zufriedenheit mit
Erfolgs-, Beziehungs- und Leistungsparametern abgefragt. Studien haben gezeigt: Der
wichtigste Indikator fiir die Zukunftsfahigkeit eines Systems und dessen langfristigen Er-
folg sind vordkonomische Grofien wie die Partnerzufriedenheit. Je mehr man tiber diesen
Parameter in seinem System erféhrt, desto besser.

PHASE 4: (TELEFONISCHES) INTERVIEW

Nach der Erhebung von Eigenangaben, Sichtung der Dokumente und der Befragung der
Partner ergibt sich ein ganzheitliches Bild vom Unternehmen. Dieses wird von unseren Ex-
perten zusammengefiigt und durch ein kompaktes Telefoninterview mit der Systemleitung
weiter prézisiert. Die Bewertungsgesellschaft igenda fiihrt alle wichtigen Erkenntnisse in
einem praxisgerechten Abschlussgutachten zusammen. Die Bewertungsgesellschaft gibt
die Erkenntnisse mitsamt einer entsprechenden Bewertung an den Verband weiter. Der
Verband entscheidet aufgrund dieser Bewertung, ob das Giitesiegel vergeben wird.
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Osterreichs Franchise-Elite
kommt zusammen

Ausblick auf die nationale

Franchise-Convention

Alle Franchise-Insider in sollten sich den
7. und 8. Juni 2017 deutlich im Kalender
markieren. Denn die wichtigste Fran-

J\f %’i‘i Juni 2017 findet zunéc'hst die General-

vy - versammlung des Osterreichischen
-4 Franchiseverbandes (OFV) statt. An die
< Versammlung schliefdt sich ein gesel-
liger Abend in gemiitlicher Runde an,

OFV Genera\versamm\ung

7 62017 der dem Austausch und Netzwerken
und Ne’tZWerkabend ; in der Franchisebranche gewidmet ist.

OFV Franch'\se—Con\/eﬂT Es treffen sich die Vertreter der fithren-

1 Ga . den Franchisesysteme sowie Franchi-

n\Ch\_S- seexperten aus ganz Osterreich und
; umliegenden Landern. Wer in diese
! Franchiseszene ,hineinschnuppern®
mochte, hat hier die Gelegenheit
dazu. Hier kann jeder ohne Zeitdruck
das Kennenlernen sowie das Auffri-
schen bereits bestehender Bekannt-
schaften geniefden.

= i ischer
DSt’er‘r‘e‘cb{/er‘band

ise
Franchi Hise-Adresse

®sterreichs 4. Francl

Tags darauf, am 8. Juni 2017, tagt
dann die OFV-Franchise-Conven-

RN

tion unter dem Motto ,Franchise bewegt".
Hochkaratige Keynote-Speaker und Work-
shops bieten allen Interessierten aus der
Franchisewelt frische Impulse und Einbli-
cke. Neu ist in diesem Jahr das Angebot von
3x3 Parallelworkshops. Jeder Teilnehmer
wahlt die Veranstaltungen, die am besten
zuihm passen.

Abends wird es dann festlich. Denn es
werden die renommierten Osterreichi-
schen Franchise-Awards im Rahmen der
OFV-Franchise-Gala verliehen. Gekiirt wer-
den das ,,Beste Franchisesystem des Jahres
2017% und der ,,Beste Franchisepartner des
Jahres 2017“ sowie in beiden Kategorien
die Besten Newcomer. Ein Highlight ist die
Location: Die festliche OFV-Gala findet im
Casino Baumgarten, dem aufdergewohnli-
chen Aufnahmesaal der legendaren PREI-
SER RECORDS, statt. Das Studio wurde
1965 mit der besten damals erhaltlichen
Technik eingerichtet. Es war bis in die
1970er-Jahre Treffpunkt der bedeutendsten
Musiker und Kabarettisten Osterreichs.

DER KEYNOTE-SPEAKER |16.30 UHR

Robert Nussbaumer ist Experte zum Thema Durchhaltevermégen, Widerstandskraft und
Motivation. Nicht das Beginnen wird belohnt, sondern das Durchhalten. Diese Uberzeugung
hat er in Uber 30 Jahren Vertriebs- und Filhrungserfahrung gewonnen. Seine Botschaft: Jeder
Mensch verfligt tiber Durchhaltevermégen —fiir Dinge die ihm wichtig sind. Er nennt dies das
.Durchhalte GEN". Und dieses liegt in jedem Einzelnen. Es muss nur aktiviert werden!
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8.6.2017

OFV FRANCHISE-CONVENTION ,,FRANCHISE BEWEGT!"

IMHOTEL SCHLOSSPARK MAUERBACH

S | Bl s

VERBANDE

8:15-9:00 Uhr
9:00-9:15 Uhr

9:15-9:30 Uhr

9:30-9:50 Uhr

9:50-10:50 Uhr

10:50-11:25 Uhr

11:25-12:25 Uhr

Welcome und Registrierung

Begriifsung

Dkfm. (FH) Andreas Haider, OFV Prisident
ranchise bewegt!

Sean Menzies

Die Franchise-Studie des OFV und ihr Nutzen
Mag. Barbara Rolinek, OFV Generalsekretdrin

PARALLEL-WORKSHOP GRUPPE 1

1a. Gong Fu Chan - traditionelles Kung Fu Training

Die Shaolin Kung Fu Ubungen ermutigen, seine korperlichen und
geistigen Grenzen zu erkennen und zu tiberwinden, was fiir Aus-
geglichenheit im Alltag, Selbsteinschdtzung und Selbstvertrauen
enorm wichtig ist.

Instructor: Sean Menzies

1b Mit Voligas in die Rekrutierung!

Von 0 auf 100 Franchisepartner in drei Jahren.

Erfahren Sie was Ihren ,idealen Franchisepartner” auszeichnet
und mit welchen Instrumenten der Ansprache Sie ihn finden und
an Ihr Franchisesystem binden.

Vortragende: Mag. Waltraud Martius

1c So kommen Sie in die Zeitung

Tipps und Tricks aus der Praxis — wie Sie [hren PR-Auftritt gegen-
tiber Medien (Print, Radio, Fernsehen, Internet) professionell, effi-
zient und kostensparend gestalten kénnen.

Vortragender: Herwig Steinkellner

Marktplatz

Netzwerkpause mit Ausstellung

PARALLEL-WORKSHOP GRUPPE 2

2a. Online versus stationadr - miteinander oder gegeneinander?
Die Herausforderungen fiir den Franchisegeber durch die Anderun-
gen des Einkaufsverhaltens. Die Wahl der richtigen Vertriebskand-
le zdhlt zu den wichtigsten Entscheidungen jeder Vertriebsorgani-
sation. Neben dem wirtschaftlichen Aspekt werden die rechtlichen
Implikationen immer wichtiger. Der Workshop soll beide Aspekte
beleuchten und Méglichkeiten aufzeigen.

Vortragende: Dr. Nina Ollinger, Dr. Thomas Ollinger

2b. Mentaltraining in Sport & Business

Lernen wie Athleten Denkblockaden losen, wie man bewusst das
eigene Selbstvertrauen stdrkt & wie unser Gehirn dabei behilflich
ist. Ein Workshop iiber Ihre eigenen besonderen Fihigkeiten & Ta-
lente.

Vortragender: Mag. Stefan Rosenauer

2c. Die KLIMA-ALLIANZ: zuriick zum gesunden Menschenver-
stand

Die KLIMA-ALLIANZ unterstiitzt Unternehmen auf dem Weg zu-
rtick zu einem nachhaltigen Wirtschaften, denn der Markt wird
in Zukunft jene Unternehmen bevorzugen, die ihre Nachhaltig-
keitsstrategie glaubwiirdig manifestieren. Erfahren Sie hier, wie es
auch fiir Inr Unternehmen gehen kann!

Vortragende: Dr. Johannes Linhart, Peter Frief3

12:25-13:45 Uhr

13:45-14:45 Uhr

14:45-15:45 Uhr

15:45-16:30 Uhr

16:30-17:30 Uhr

17:30 Uhr

Ab 17:30 Uhr

ab 19:00 Uhr
19:15 Uhr

20:00 Uhr

Marktplatz

Mittagessen und Netzwerkpause mit Ausstellung
Dessertvariation:

Nur wenn Du Dich bewegst, wird sich etwas bewegen.
15-miniitige Impulse zum Aufladen der personlichen Energiedepots.
Von und mit Carina Dworak

PARALLEL-WORKSHOP GRUPPE 3

3a. Aktuelle rechtliche Themen fiir Franchisesysteme

Was kommt rechtlich auf Franchisesysteme zu, welche neuen Ent-
scheidungen gibt es und was ist zu tun: Auswirkungen des Ver-
braucherschutzes des Franchisenehmers auf Franchise-Vertrdge;
Datenschutz und Know-how-Schutz aufgrund neuer gesetzlicher
Grundlagen; aktuelle Judikatur bei Aufkldrungspflichten; Mana-
gerhaftung und deren Folgen.

Vortragende: Dr. Amelie Pohl

3b. Die Psychologie der Preisverhandlung

Kunden kaufen weder Rabatte noch Nachldsse. Erfahren Sie in die-
sem Workshop, welche Rolle Emotionen beim Preis spielen, wie Sie
Preise kundengerecht verpacken, kommunizieren und Wert auf-
bauen — statt Preise zu reduzieren. Lernen Sie, wie entscheidend es
ist, dass Sie als VerkduferIn zu Ihren Preisen stehen. Und holen Sie
sich Ihre personliche Preisstrategie, um nicht nur mehr Umsatz zu
generieren, sondern auch méglichst viel Geld zu verdienen!
Vortragender: Niklas Tripolt

3c. .Ein wirrer Kopf kauft nicht”, sagt der Volksmund

Verstehen als Erfolgsfaktor der Unternehmenskommunikation.
Wer Ihr Angebot im Internet nicht versteht, klickt weiter. Wen ein
Vertrag verwirrt, der wird misstrauisch. Wem Regeln unklar sind,
der kann sie nicht einhalten. Die schlechte Nachricht: Ob Sie ver-
standen werden, entscheidet Ihr Gegeniiber. Die gute Nachricht:
Verstdndlichkeit kann man lernen.

Vortragender: Mag. Klaus Candussi, MAS

Marktplatz

Netzwerkpause mit Ausstellung

Die Entwicklung des Durchhalte Gens!
Wissen was man will und Handeln nach dem Wissen.

Robert Nussbaumer - siehe Infobox ,,Der Keymote-Speaker)
Ende der OFV Franchise-Convention 2017

Styling Lounge im Hotel (Umkleidemdglichkeit)

OFV Franchise-Gala und Verleihung der Osterreichischen Franchi-
se-Awards 2017 im Casino Baumgarten (ca. 20 Minuten Fahrtzeit
vom Hotel, Taxis konnen an der Rezeption bestellt werden)
Eintreffen

VIP-Empfang fiir alle Nominierten der Osterreichischen Franchi-
se-Awards 2017, Fotoshooting mit dem OFV-Vorstand

Beginn der OFV Franchise-Gala

J
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Die  Osterreichische
Franchise Messe findet
vom 8.-9.11.2018 in
neuer Location statt.
Nach vier Messen in
der Wiener Stadthalle
setzt Veranstalter Cox
Orange im kommen-
den Jahr auf die noch
junge MGC-Messe beim
Gasometer in Wien.
JWir tberlegen immer

sere Aussteller und

Messebesucher — unser

Motto ist ,Stay fresh!“, so Carina Felzmann,
die Geschaftsfiihrerin von Cox Orange zum
Wechsel des Veranstaltungsortes.

Neu wird auch sein, dass es einen eigenen
Bereich fiir junge Franchisesysteme geben
wird, die nach dem 1.1.2016 gegriindet ha-
ben. Felzmann dazu: ,Wir wurden immer
wieder von den Newcomern auf gilinstigere
Ausstellerpreise angesprochen. Das ma-
chen wir ab der ndchsten Messe! Wir wer-
den uns auch ein Format {iberlegen, wo im
Rahmen der Messe die Jungen von den Eta-
blierten lernen kénnen.”“

Die ,,Guided-VIP-Tour” durch die Messe mit
den Vorstandsmitgliedern des Osterreichi-
schen Franchiseverbandes wurde gut ange-
nommen, daher findet hier eine Fortsetzung
statt. Fortgesetzt wird auch die Partner-
schaft mit dem Osterreichischen Franchi-
severband (OFV) und der WKO. Die Schirm-
herrschaft ibernimmt wieder das bm:wfw.

Die Osterreichische Franchise Messe hat
nach wie vor das Ziel, mehr Franchisesys-

Osterreichischer
Franchise-VVerband

Osterreichs 1. Franchise-Adresse

Etablierte
Messe
- Neue
Location

neue Akzente fiir un- EEE

teme aus Europa und
Ubersee einzubinden,
um das Angebot noch
umfangreicher fiir die
Messebesucher zu ge-
stalten und den zahl-
reichen Franchisesys-
temen, die wachsen
wollen, eine Plattform
zu bieten.

Die ersten Plane fiir
2018 liegen am Tisch,
die Vorbereitungen fiir
das grof3e Get-Together
der Franchise-Szene und Griindungswilli-
gen laufen bereits, die laut den kiirzlich ver-
offentlichen Griindungszahlen der WKO in
Osterreich wieder ordentlich zugenommen
haben.

S

Schon mal
vormerken ! {"

Die Messe richtet sich an neue und beste-
hende Franchisenehmer und -Geber und
vor allem an Menschen, die iiberlegen, sich
selbstandig zu machen. Die Uberlebensra-
te von Franchisenehmern ist in den Griin-
dungsstatistiken eine noch bessere als un-
ter ,normalen” Griindern. Die aufgebaute
Marke und die intensiven Schulungen vor
Griindungsstart machen Franchising fiir
viele Menschen ziemlich ,sexy*“.

VERBANDE

xxxxxxxxxxxxx ™

C}n/x&/%fa

LWir iiberlegen immer
neue Akzente fiir unsere
Aussteller und Messebe-
sucher — unser Motto ist
»Stay fresh!“, so Carina
Felzmann, die Geschiifts-

fiihrerin von Cox Orange.
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COMMUNITY

INITIATIVE DES DEUTSCHEN FRANCHISE-VERBANDES

Die Business Community ist das Unterneh-
mer-Netzwerk fiir nachhaltige Geschéfts-
entwicklung und Expansion von Franchi-
seunternehmen. Die Business Community
verhandelt als Einkaufs-Verbund, entwi-
ckelt und gestaltet gemeinsam mit den
Unternehmen und praferierten Partnern
(Lieferanten, Dienstleister, Fachexperten)
innovative Losungskonzepte und exklusive
Vorteile zur Steigerung von Wirtschaftlich-
keit und Erfolg.

Losungen mit System

Nachhaltige Geschaftsentwicklung und Expansion

Wie das klappt? Franchisesysteme haben durch die Business Community Zugriff auf in-
dividuelle oder branchenspezifische Losungen speziell fiir Franchiseunternehmen, pro-
fitieren von exklusiven Vorteilen und herausragendem Service. Dazu ermdglicht die
Community ihren Migliedern wertvolle Moglichkeiten zum spezifischen Know-how und
Informations-Transfer und zum Aufbau wichtiger personlicher Kontakte fiir das eigene
Unternehmer-Dasein.

Die Dienstleister in der Business-Community kénnen ihre Produkte und Services gezielt
einem speziellen Kreis exzellenter Franchise-Unternehmen prasentieren und auch direkt
verkaufen. Das ermoéglicht eine effiziente Skalierung der franchisespezifischen Produktpa-
lette und zusatzlich eine gezielte Integration des besonderen Know-hows aus der Commu-
nity in die Produktpalette.

Die Business Community bietet Systeme Lésungen in den Bereichen:

UNTERNEHMENSSTEUERUNG UND EXPANSION

Nutzen Sie fiir Thre Systemsteuerung franchiseerprobte Losungen und schaffen Sie eine
schlanke und renditestarke Systemzentrale. Profitieren Sie bei der Franchisepartner-Suche
von durch andere Systeme bereits vorqualifizierte Interessenten.

KUNDEN GEWINNEN UND BINDEN

Setzen Sie kreative Marketing-und Kommunikationsinstrumente ein, um sich noch erfolg-
reicher am Markt zu prasentieren. Gewinnen Sie neue Kunden und machen Sie sie zu Ihren
Stammkunden.

FINANZEN UND LIQUIDITAT OPTIMIEREN

Schaffen Sie den Rahmen fiir ein solides Finanzmanagement fiir sich und Ihre Franchise-
partner. Uber Liquiditdtssteigerung, Risikominimierung, kreative Steuersparmodelle und vo-
rausblickende Planung sorgen Sie fiir mehr wirtschaftlichen Freiraum im gesamten System.

MITARBEITER GEWINNEN, MOTIVIEREN UND BINDEN

Stérken Sie Ihr Unternehmen und senken Sie Thre Lohnnebenkosten durch Nettolohnopti-
mierung, steuerfreien Sachbezug oder Incentives. Das motiviert die Mitarbeiter und macht
diese zu zufriedenen Botschaftern Ihrer Arbeitgebermarke.

ENERGIE UND BETRIEBSAUSSTATTUNG

Energieeffizienz, attraktive Konditionen vom Biiromaterial tiber IT-Infrastruktur bis zu
Bliromdbeln oder die Optimierung der Kommunikationskosten, starken Wirtschaftlichkeit
und Erfolg des gesamten Systems.

MOBILITAT

Attraktive Leasingkonditionen fiir Neufahrzeuge foérdern einen erfolgreichen Start fiir
neue Partner und erméglichen sowohl der Zentrale als auch bestehenden Partnern hochste
Kosteneffizienz. Ein breites Angebot an Elektrofahrzeugen erfiillt hochste Umweltanfor-
derungen.
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F&C |igenda
Forschungspanel

2014.2015.2016

Mit Abschluss des Jahres 2016 wurden auch die Benchmarks aktualisiert. Unternehmens-
netzwerke erhalten mit den Ergebnissen ihrer F&C Befragung ab jetzt die neuen Vergleichs-
werte auf Basis des nachfolgenden Panels 2014-2016.

Jedes System flief3t dabei nur mit der aktuellsten Befragung ein, viele Systeme fiihren aus
Qualitatssicherungsgriinden unsere Befragungen inzwischen jahrlich oder zweijahrlich
durch. Seit 2017 besteht die Moglichkeit, abwechselnd eine F&C-Befragung im ersten Jahr,
im zweiten Jahr eine Kurzbefragung (,Iracking®) und im dritten Jahr dann wieder eine
F&C-Befragung durchzufiihren. Der Vorteil: Systeme erhalten jedes Jahr aktuelle Zahlen -
und bei entsprechenden Ergebnissen einen aktuellen AWARD.

Die Befragung muss durchgefiihrt worden sein auf Basis der vom Internationalen Centrum
fiir Franchising & Cooperation (F&C) entwickelten Standards, zudem muss eine Komplett-
befragung der Partner im Unternehmensnetzwerk stattgefunden haben.

Betrachtet werden tendenziell unter allen Systemen schon einmal die funktionierenden
Systeme. Nicht-funktionierende Systeme oder sog. ,Schwarze Schafe“ nehmen an solchen
Befragungen nicht teil. D.h., die teilnehmenden Systeme vergleichen sich untereinander
bereits mit funktionierenden anderen Systemen. Die Benchmarks sind aber sicher fiir alle
Systeme eine sehr gute Orientierung, wo die Starken und Schwéchen des eigenen Systems
liegen. Im Rahmen der F&C Befragung bekommt das System dann den Vergleich zu jeder
einzelnen Frage, das sind dann ca. 200 Einzelwerte in ca. 15 Kategorien.

PANEL 2014-2016:

Unternehmensnetzwerke | Partner befragt geantwortet
L 98Systeme | 9350 | 5023 | 54%*]

 esshewe [ s T 50 T vew |
[ becesoPamer [ s | s | vaw |
[ tesitoobemner [ w2 | v | eow |
[ boioizookener | se | dees | sow |

| Handel | 4333 | = 2049 | 47% |
Hotel&Gastronomie | 1400 | 774 | 55% |
| Dienstleistungen | 3617 | 2200 [ 61%

* bei sehr grofsen Systemen ist die Teilnahmequote
naturgemdf$ etwas geringer. Ansonsten kann man F&

-
. les C i
von Teilnahmequoten von ca. 60% ausgehen. Fanchiing nd Coaperaon g ';enda N
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ZUFRIEDEN- ZUFRIEDENHEIT MIT:
IARNEAXTNGMN Geschiftlicher Beziehungzum Leistungendes
Erfolg Franchisegeber Franchisegebers

90

80

- I I I I

60
FAKT 02.1 | Wenig Veranderungen innerhalb der letzten 3 Jahre

50

02.1| Entwicklung tiber die Jahre 2014/15/16

FAKT 02.2 | SystemgroRe zeigt weiterhin Schwankungen
im Bereich der Beziehung OSystemgréﬂe bis 50 Partner

90 e SystemgréRe bis 100 Partner

e Systemgrofe tber 100 Partner|
80
| -

. I I I | 11

60
FAKT 02.3 | Nur kleine Branchenunterschiede,
Branche Hotel & Gastronomie aber Schlusslicht 50

\ \

|
02.2 | Zufriedenheit nach SystemgroRe

FAZIT

Insgesamt ist erkennbar, die ,, Zufriedenheit mit der Beziehung zum o Handel
Franchisegeber” beeinflusst die Gesamtzufriedenheit entschei- 90 @ Hotel und Gpstronomie
dend - mehr als die , Zufriedenheit mit dem geschéftlichen Erfolg” @ Dienstleistyngen

oder den eigentlichen ,Leistungen der Zentrale". Dies ist auch un-

abhangig von der Systemgrofie oder der Branche erkennbar. 80

Unsere Analysen auf Basis von tiber 5.000 Antworten der Partner 70

zeigen aber auch, diese Unterschiede dirfen nicht zu hoch wer- I I I I

den. Eine gute Beziehungsqualitat und hohe Partnerbindung kann [ | I

kann aber die Unzufriedenheit in einzelnen Teilbereichen durch-
schlagen und diesen Effekt abschwéachen. 50
In einem der nachsten igenda Reports stellen wir weitere De-

kurzzeitige Unzufriedenheit in Teilbereichen abfangen, langfristig 60 l l
- ‘ - ‘
tailergebnisse zu diesem Thema vor. 02.3 | Zufriedenheit nach Branche




DAS GELBE VOMEI
igenda Premium-Systeme

Partnerzufriedenheit besiegelt
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SYSTEME

Systemdarstellungen

] ]
I g e n d a M e d I e n Als igenda Premium prdsentieren wir Ihr System

‘ mit einer Business Card in jedem igenda-Magazin.
Umfangreichere Darstellungen sind mit einer Ermdfi-
gung von 67 Prozent ggii. des reguldren Anzeigenpreises még-

lich, z.B. eine ganzseitige Darstellung zum Preis von 398 €. eine
Ersparnis von 800 €!

SO KLAPPT ES MIT DEM ZUGANG Fallen Sie auf
Kommunizieren Sie die von igenda gepriif-
te hohe Qualitdt Ihres Systems deutlich
nach auflen. Nutzen Sie das igenda-Pre-
mium-Siegel, um die hohe Partnerzu-
friedenheit offensiv zu prdsentieren.
Auf Anzeigen in diesem Quali-
tatsumfeld gibt es fiir Premi-
um-Systeme 67 Prozent
Nachlass.

FRANCHISE

Systeme, die fiir andere Un-
Wir arbeiten Ihre Nachrichten re- ternehmen Dienstleistungen an-
daktionell auf und verbreiten Sie iiber bieten, konnen sich in unsere Dienst-
unsere igenda-News-Plattform. Nutzen leisterliste eintragen lassen. Es werden
Sie unsere guten Google-Platzierungen, geringe Verwaltungsgebiihren erhoben,
erreichen Sie eine héhere Reichweite.und aktuell 5 € / Monat je Eintrag fiir igenda
kommunizieren Sie in einem Umfeld, dass der Premium-Systeme — ein einzigartiges Angebot
Qualitdt Ihres Systemes gerecht wird.

Prdsentieren Sie sich online im Kreis der gepriiften igenda

Premium-Systeme. Nutze Sie ein Systemportrait mit de-
taillierten Informationen, Bildern, Video, Downloads,
Kontaktformular usw. — eine integrierte Standort-
karte zeigt, wo ein Standort geplant ist oder

wo ein Nachfolger gesucht wird

36 Systeme

Auf den nachfolgenden Seiten finden Sie kurze Informationen zu

* Partnerzufriedenheits-Analysen gibt es bei den aktuellen igenda Premium-Systemen. Weitere Informationen
igenda fiir jedes System passend. Unverbindlich online unter www.igenda.de

informieren unter www.igenda.de/pazu
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Uber 900 Franchisesys-
teme in Deutschland, da
kann ein Interessierter
schnell den Uberblick
verlieren. ,Wo soll ich
griinden, wo ist eine moglichst hohe Sicherheit gegeben?“ lautet
eine Standardfrage der Kandidaten. Hochglanzbroschiiren sehen
toll aus, aber halten Sie die Versprechen? Priifen Sie genau, wo
Sie sich info-mieren! Denn als Interessent fiir eine Griindung mit
einem Franchisesystem ist es daher enorm wichtig, zuverladssige
Informationen {iber die Qualitdt des moglichen Systemgebers zu
bekommen.

Alle igenda Premium-Systeme haben ihre bestehenden Partner
nach etablierten wissenschaftlichen Methoden nach deren Zu-
friedenheit befragt. Das igenda-Premium-Siegel wird fiir eine
Zufriedenheit vergeben, die mindestens mit der Schulnote ,,gut”
bewertet wurde. Zum weisen die Premium-Systeme eine hohe
Weiterempfehlungsquote auf. Und diese Einschédtzung stammt

Die igenda
Premium-Systeme

Ein starkes Zeichen starker Unternehmen

nicht von Aufdenstehen-
den, sondern direkt von
bestehenden Franchise-
nehmern! Erhoben mit-
tels eines etablierten Fra-
genkataloges. Fundiert, anonym und ehrlich. Dafiir steht igenda.

DER MEINUNG DER AKTUELLEN FRANCHISEPARTNER
VERTRAUEN!

Im Internet, zum Beispiel bei Amazon oder yelp, verldsst man
sich auf Bewertungen von Nutzern. Wichtig fiir Informationssu-
chende ist es, dass der Anbieter fiir die Qualitdt der Bewertungen
sorgt! Nach diesem bewédhrten Prinzip macht das igenda-Siegel
gute Bewertungen durch die Partner sichtbar. Denn igenda, die
Gesellschaft fiir Unternehmens- und Netzwerkevaluation, fiihrt
seit Giber 10 Jahren Zertifizierungen fiir Franchisesysteme durch.
Diese Erfahrung hilft uns dabei, wirklich das zu messen, worauf
es ankommt: Die Zufriedenheit. Fiir weitere Informationen besu-
chen Sie uns auf www.igenda.de

JACCOR

Open New Frontiers in Hospitality

Hanns-Schwindt-Strafie 2 AccorHotels Germany GmbH

81829 Miinchen Branche: Hotelbetrieb und Gastronomie
Tel. 089 6300 2332 Unternehmensgriindung: 1967
Fax 089 63002 80332 Anzahl Franchisenehmer: 53 in Deutschland

E-Mail hotel.entwick- Eintrittsgebiihren: Variabel (ab 250 € pro Zimmer)

Anfangsinvestition: 100.000 €

lung@accor.com

Eigenkapital: k.a.

Ansprechpartner: Christian Giraud

www.accorhotels-group.com

® F&C

yenda.
remium
system.

Apollo

Wallenrodstrafie 3 Apollo-Optik Holding GmbH & Co. KG
91126 Schwabach Branche: Optik-Fachgeschaft
Tel. 09122 831 345 Unternehmensgriindung: 1972

Fax 09122 831 44345 Anzahl Franchisenehmer: 125 in Deutschland

Eintrittsgebiihren: 8.000 €
Anfangsinvestition: 250.000 €
Eigenkapital: 25.000 €

E-Mail franchise@

apollo-optik.com

Ansprechpartner: Jiirgen Borgemeister

www.apollo.de/franchise

@ F&C

Die groflen Babyfachmirkte

Willy-Brandt-Weg 39 BabyOne Franchise- und Systemzentrale GmbH
48155 Miinster Branche: Baby- u. Kinder-Kleidung, Mobel und Dekoration
Tel. 0251 7887 0 Unternehmensgriindung: 1988
Fax 0251 7887 50 Anzahl Franchisenehmer: 31 in Deutschland

E-Mail info@babyone.de

Eintrittsgebiihren: 10.000 €

Anfangsinvestition: 450.000 €
Eigenkapital: 67.500 €, also mind. 15 % von (A)
Ansprechpartner: Ursula Grosselohmann

www.babyone.de
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BACK-FACTORY

DIE BACKGASTRONOMIE.

remium

system.

Theodorstrafie 42-90 / Haus 3 BACKFACTORY GmbH

22761 Hamburg Branche: Systemgastronomie
Tel. 040 866 257 880 Unternehmensgriindung: 2002
Fax 040 866 257 900 Anzahl Franchisenehmer: 100 in Deutschland

E-Mail franchise@ Eintrittsgebiihren: 2.900 €
Anfangsinvestition: 150.000 - 300.000 €

Eigenkapital: mind. 30 % von (A)

backfactory.de

Ansprechpartner: Franchise-Team

www.backfactory.de




Limbecker Strafie 25-37
(Eingang Schwarze Horn)
45127 Essen

Tel. 020120 1890

Fax 0201 20 189 200

E-Mail r.grewer@backwerk.com

BackWerk Management GmbH
Branche: Lebens- und Genussmittel, Backwaren

Unternehmensgriindung: 2001
Anzahl Franchisenehmer: 255 in Deutschland
Eintrittsgebiihren: 3.600 €
Anfangsinvestition: 100.000 €
Eigenkapital: 30.000 €
Ansprechpartner: Regina Grewer

www.back-werk.de

@ F&C

Ramskamp 87
25337 Elmshorn
Tel. 04121 4397 0
Fax 04121 4397 921
E-Mail franchise@

futterhaus.de

2

DAS FUTTERHAUS

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

Anzahl Franchisenehmer: 105 in Deutschland
Eintrittsgebiihren: 5.100 €

Anfangsinvestition: 250.000 €

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

www.futterhaus.de

® F&C

Franz-Mayer Strafie 1.93053 Regensburg
Tel. 0941 462 971-00 . Fax 0941 462 971-09

E-Mail franchise@enerix.de

enerix Franchise GmbH & Co KG

Branche: Vertrieb und Installation von dezentralen
Energiesystemen zur Stromeigenversorgung

Unternehmensgriindung: 2007

Anzahl Franchisenehmer: 35 (ab Juni 2017)

Eintrittsgebiihren: 5.000 €

Anfangsinvestition: 40.000 €

Eigenkapital: 10.000 €

Ansprechpartner Franchising: Peter Knuth

www.franchisedme.de

@ F&C

Westpreufenstrafie 32-38 . 47809 Krefeld
Tel. 02151 5191 1316 . Fax 02151 5191 299

E-Mail jochen.huppert@fressnapf.com

Fressnapf Tiernahrungs GmbH

Branche: Handel fiir Tiernahrung und -bedarf
Unternehmensgriindung: 1990

Anzahl Franchisenehmer: 254

en: 5.000 €

Eintritt

9

Anfangsinvestition: min. 200.000 €
Eigenkapital: min. 40.000 €
Ansprechpartner Franchising: ]ochen Huppert

www.fressnapf.com

SYSTEME

&C

e L]

©

nda.

An der Steinernen Briicke 1
85757 Karlsfeld bei Miinchen
Tel. 089 4522 4150

E-Mail info@

bodystreet.com

remium
system.

BODY STREET

Bodystreet GmbH
Branche: Fitness, Gesundheit

Unternehmensgriindung: 2007
Anzahl Franchisenehmer: 171
Eintrittsgebiihren: 14.900 €
Anfangsinvestition: 85.000 €
Eigenkapital: 15.000 €

www.bodystreet.com

Bouchéstrafie 12 / Haus 11
12435 Berlin

Tel. 030 5331 1822

Fax 030 5331 1822

E-Mail g-schmidt@

duden-institute.de

DI Lerntherapie GmbH
Branche: Personliche Dienstleistungen

Unternehmensgriindung: 1990

Anzahl Franchisenehmer: 33

Eintrittsgebiihren: 10.000 €
Anfangsinvestition: 40.000 €

Eigenkapital: 5.000 €

Ansprechpartner: Dr. Gerd-Dietrich Schmidt

www.duden-institute.de

©® F&C

Stadthausbriicke 5
20355 Hamburg

Tel. 040 36131 322

Fax 040 36131 102
E-Mail info@engelvoel-

kers.com

e
JEK|

ENGEL&VOLKERS

Engel & Vélkers Residential GmbH
Branche: Immobilienmakler
Unternehmensgriindung: 1977
Anzahl Franchisenehmer: 176
Eintrittsgebiihren: 42.500 €
Anfangsinvestition: k.a.
Eigenkapital: 90.000 €
Ansprechpartner: Jan Saunier

www.engelvoelkers.com/de-de/franchise/

ZEUS Zentrale fiir Einkauf
und Service GmbH & Co. KG
Celler Strafie 47

29614 Soltau

Tel. 05191-802-644

Fax 05191-98664-644
E-Mail Thomas.Kraemer@
zeus-online.de

A h :
= hagebaumarlst
[ = g HiEr HILFT MAN SICH.

hagebaumarkt System Deutschland
Branche: Handwerk, Bau, Sanierung, DIY

Unternehmensgriindung: 1979
Anzahl Franchisenehmer: 106 in Deutschland
Eintrittsgebiihren: k.a.
Anfangsinvestition: k.a.
Eigenkapital: k.a.

Ansprechpartner: Thomas Krdmer

www.hagebau.com
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IndustriestraBe 15 . 28832 Achim
Tel. 04202 759 173 . Fax 04202 759 175

E-Mail DetlefTillwick@holab.de

HOL'AB! Getrankemarkt GmbH

Sie sind auf der Suche nach dem passenden
Franchisesystem und einem loyalen Partner?
Sie wiinschen eine starke Marke, ein umfas-
send erprobtes Konzept und eine hohe Planbar-
keit Ihrer Zukunft? Dann sind Sie bei uns genau
richtig! Die starke Marke HOL’AB! und das in
iber 200 Mérkten erprobte, umfassende Know-
how sichern Thnen eine hohe Aufmerksamkeit
und Wiedererkennung, ebenso wie die Sympa-
thie der Kunden.

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

Branche: Getrdnke, Lebens- und Genussmittel
Unternehmensgriindung: 1978

Anzahl Franchisenehmer: 55
Eintrittsgebiihren: 5.000 €
Anfangsinvestition: 80.000 €

Eigenkapital: 15.000 €

Ansprechpartner Franchising: Detlef Tillwick

www.holab.de

® F&C

iaenda.
remium
system.

Cliev 21

51515 Kiirten-Herweg
Tel. 02207 8476 0

Fax 02207 8476 511
E-Mail info@isotec.de

I WEC

Wir machen lhr Haus trocken

ISOTEC GmbH

Branche: Dienstl. in Handwerk, Bau u. Sanierung

Unternehmensgriindung: 1990
Anzahl Franchisenehmer: 80
Eintrittsgebiihren: 27.500 €
Anfangsinvestition: 120.000 €
Eigenkapital: 40.000 €
Ansprechpartner: Sonja Schmitz

www.franchise.isotec.de

Hittfelder Kirchweg 21 / Haus A . 21220 Seevetal-Maschen
Tel. 04105 69219 -11/-13 . Fax 04105 69219 69
E-Mail franchise@jannys.com

Janny’s Eis Franchise GmbH

Branche: Lebens- und Genussmittel, Eiscafé
Unternehmensgriindung: 1982

Anzahl Franchisenehmer: 130

Eintrittsgebiihren: 1.500 €

Anfangsinvestition: ab 50.000 €

Eigenkapital: ca. 15.000 €

Ansprechpartner Franchising: Markus Elberg und
Thomas Steputat

% KIEBITZ MARKT

— Die Fachmirkte fir Haus, Tier und Garten ——

Im Seefeld 9
31552 Rodenberg
Tel. 05723 94440

Fax 05723 94 44 66
E-Mail info@
kiebitzmarkt.de

7
»“ "% .

NBB Fachmérkte fiir Tier + Garten GmbH
Branche: Handel fiir Tiernahrung und -bedarf
Unternehmensgriindung: 2000

Anzahl Franchisenehmer: 76 Kiebitzmérkte, 9 Kiebitzshops
Eintrittsgebiihren: einmalig 2.500 €
Anfangsinvestition: ca. 150.000 €
Eigenkapital: mind. 20 % von (A)
Ansprechpartner: Cord Kirchmann

www.kiebitzmarkt.de

Werner-Otto-Strafe 1-7
22179 Hamburg

Tel. 040 6461 7001

Fax 040 6461 7271
E-Mail franchise@

kueche-co.de

KUCHE:co -

Kiiche&Co GmbH
Branche: Kiichenfachhandel

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

www.franchise.kueche-co.de

Roffelder Strafie 65/5
74564 Crailsheim

Tel. 07951 297 999 0
Fax 07951 297 999 55
E-Mail franchise@

locatec.de

M+LOCATEC

Locatec Ortungstechnik GmbH
Branche: Spezialist fiir Leck- und Leitungsortung

Unternehmensgriindung: 2000
Anzahl Franchisenehmer: 49 in Deutschland
Eintrittsgebiihren: 12.500 €
Anfangsinvestition: ab 90.000 €
Eigenkapital: ab 20.000 €
Ansprechpartner: Dieter Kirschner

www.locatec.com
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Grolmanstrafie 40

10623 Berlin

Tel. 030 726 209 0

Fax 030 726 209 250
E-Mail Franchise@mbe.de

remium
system.

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

Unternehmensgriindung: 1980

Anzahl Franchisenehmer: 200

Eintrittsgebiihren: 21.900 €

Anfangsinvestition: 65.000 €

Eigenkapital: min. 30 % von (A)

Ansprechpartner: Ute Petrenko und Claudia Griessel

www.mbe-franchising.de



® F&C

Drygalski-Allee 51. 81477 Miinchen
Tel. 089 78594 656 . Fax 089 78594 368

E-Mail Holger.Blaufuss@de.mcd.com

McDonald’s Deutschland LLC

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

Branche: Systemgastronomie

Anzahl Franchisenehmer: 243 in Deutschland
Eintrittsgebiihren: 46.000 €
Anfangsinvestition (A): ab ca. 760.000 €
Eigenkapital: min. 500.000 €
Ansprechpartner Franchising: Holger Blaufuf3

www.mcdonalds.de

New Horizons®

Computer Learning Centers

Wandsbeker KonigstrafRe 21 . 22041 Hamburg
Tel. 040 300 600-0 . Fax 040 300 600 18

E-Mail Christine.Schremb@NewHorizons.de

New Horizons Computer Learning Centers in
Germany GmbH
Wir die New Horizons Franchisezentrale Deutsch-
land, Osterreich, Schweiz vergeben Franchiseli-
zenzen an Personen, die Thr IT Trainingscenter
als selbstandige Unternehmer nach dem New
Horizons Franchisekonzept aufbauen und betrei-
ben mochten. Dies beinhaltet den Verkauf von IT
Trainings an Geschéftskunden und die Agentur
fiir Arbeit sowie die Auslieferung der Trainings
mit den innovativen Blended Trainingsmethoden
,Connected Classroom” und WalkIn™ (exklusiv).
Zu den Wettbewerbsvorteilen zahlen der mehr als
35 Jahre lang weltweit erprobte ,Sales Cycle“ von
New Horizons, und die innovativen und exklusi-
ven Trainingsmethoden.
Branche: Bildungswesen
Unternehmensgriindung: 1997
Anzahl Franchisenehmer: 19
Eintrittsgebiihren: 25.000 € (Erweiterungsgebiihr
bei Expansion)
Anfangsinvestition: 150.000 € (inkl. Eintritts-
gebiithr und Anlaufkosten
Eigenkapital: 30 % (empfohlen)
Ansprechpartner Franchising: Christine Schremb

www.newhorizons.de

SYSTEME

Partnerschaft

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

Betreuung

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

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

Nachhaltigkeit

McDonald’s Deutschland orientiert sich seit vielen Jahren am
Prinzip der Nachhaltigkeit. Dies spiegelt sich auch in den fiir
die Franchise-Nehmer bereitgestellten Leistungen wider. So
verhandelt McDonald’s iiber den Bundesverband der System-
gastronomie einen Tarifvertrag und entwickelt gemeinsam mit der IHK Ausbil-
dungskonzepte. Zu nennen sind die Fachkraft im Gastgewerbe und die Fachfrau/
der Fachmann fiir Systemgastronomie.

NORDSEE €

Nordsee Franchise GmbH

Prinzenallee 13

40549 Diisseldorf Branche: Systemgastronomie u. Handel mit Lebensmitteln
Tel. 0211 310 627 31 Unternehmensgriindung: 1896
Fax 0211310627 11 Anzahl Franchisenehmer: 20

E-Mail franchise@ Eintrittsgebiihren: 30.000 € + Warenkaution von 20.000 €
Anfangsinvestition: ab 60.000€ (Standort-Ubernahme)

bzw. ab 450.000€ (Neuer6ffnung)
Eigenkapital: min. 70.000 €

Ansprechpartner: Anja Haverkamp

nordsee.com

www.nordsee.com/franchise

© F&C

PIRTEK

Schlduche & Armaturen

Maarweg 165 PIRTEK Deutschland GmbH
50825 Kéln Branche: Dienstleistungen u. Service fiir Hydraulik
Tel. 0221 94544 0 Unternehmensgriindung: 1996
Fax 0221 94544 55 Anzahl Franchisenehmer: 38

E-Mail partner@pirtek.de Eintrittsgebiihren: 29.500 EUR
Anfangsinvestition: 390.000 EUR
Eigenkapital: 58.500 EUR

Ansprechpartner: Bernd Weber

www.pirtek.de
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cpremio

Reifen+Autoservice

Xantener Strafie 105 Premio - GD Handelssysteme GmbH
50733 K8ln Branche: Reifen- und Autoservice

Tel. 0221 97 666 368 Unternehmensgriindung: 1982

Fax 0221 97 666 200 Anzahl Franchisenehmer: 190

E-Mail claus-christian. Eintrittsgebiihren: keine

schramm@gdhs.de Anfangsinvestition: je nach Kunde und Betrieb
Eigenkapital: min. 50.000 €

Ansprechpartner: Claus-Christian Schramm

www.premio.de

II. Hagen 7

45127 Essen

Tel. 0201 878 958 0
Fax 0201 878 958 29
E-Mail info@

promedicaplus.de

PROMEDICAL 7 %

Betreuung und Pflege daheim

PROMEDICA PLUS Franchise GmbH

Branche: Betreuung und Pflege
Unternehmensgriindung: 2004

Anzahl Franchisenehmer: 112

Eintrittsgebiihren: 25.000 €

Anfangsinvestition: 30.000 - 40.000 € (gesamt Eintritt +EK)
Eigenkapital: 15.000 €
Ansprechpartner: Marc-André Bayer

www.promedicaplus.de/franchise

© F&C

QUICK REIFENDISCOUNT

Xantener Straf3e 105
50733 Kéln
Tel. 0221 97 666 573

Quick - GD Handelssysteme GmbH
Branche: Reifenhandel und -service
Unternehmensgriindung: 1995

Fax 0221 97 666 809 Anzahl Franchisenehmer: 36 in Deutschland
E-Mail zentrale@quick.de Eintrittsgebiihren: keine
Anfangsinvestition: ca. 150.000 €

Eigenkapital: 50.000 €

Ansprechpartner: Peter Wegener

www.quick.de

International

SANIERUNG & REINIGUNG

Flozstrafle 18 .. 73433 Aalen
Tel. 07361 9777 474 . Fax 07361 9777 560
E-Mail n.brenner@rainbow-international.de

Rainbow International Systemzentrale Deutschland GmbH

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

Unternehmensgriindung: 1981

Anzahl Franchisenehmer: 21 in Deutschland

Eintrittsgebiihren: 22.900 €

Anfangsinvestition: 147.100 € (Lizenz & Erstausstattung)

Eigenkapital: 95.000 € (bankverwertbare Sicherheiten)

Ansprechpartner Franchising: Nadine Brenner

www.management-franchisekonzept.de

@ F&C

REDDY KUCHEN

Im Gefierth 9a REDDY Kiichen & ElektroWelt
63303 Dreieich Internationale Franchise GmbH
Tel. 06103 391 115 Branche: Kiichenfachhandel
Fax 06103 391 199 Unternehmensgriindung: 1995
E-Mail f.schuetz@ Anzahl Franchisenehmer: 47 in Deutschland
reddy.de Eintrittsgebiihren: keine
Anfangsinvestition: 150.000 €
Eigenkapital: 25.000 €

Ansprechpartner: Frank Schiitz

www.reddy.de

Andreas-Hermes-Strafde 7-9 . 53175 Bonn
Tel. 0228 922 1551 . Fax 0228 922 4305

E-Mail stefan.karl@sanifair.de

Sanifair GmbH

Branche: Hygiene-/Service-Center
Unternehmensgriindung: 2004

Anzahl Franchisenehmer: 140
Eintrittsgebiihren: 15.000 €
Anfangsinvestition: auf Anfrage
Eigenkapital: k.a.

Ansprechpartner Franchising: Stefan Karl

www.sanifair.de

@ F&C

Das Original. Seit 1974.

Schiilerhifle]

Ludwig-Erhard-Straf3e 2 Schiilerhilfe - ZGS Bildungs-GmbH

45891 Gelsenkirchen Branche: Bildungs- und Lerninstitute
Tel. 0209 3606 201 Unternehmensgriindung: 1974
Fax 0209 3606 275 Anzahl Franchisenehmer: 310 in Deutschland
E-Mail franchise@ Eintrittsgebiihren: 14.000 €
schuelerhilfe.de Anfangsinvestition: 35.000 - 75.000 €
Eigenkapital: 10.000 - 15.000 €
Ansprechpartner: Michael Ganschow

www.schuelerhilfe-franchise.de
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Industrieweg 110 . 48155 Miinster
Tel. 0251 6613 69 . Fax 0251 6613 79

E-Mail info@terres.de

22>

TERRES

Marketing + Consulting

Terres Marketing- und Consulting GmbH

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

Unternehmensgriindung: 1993

Anzahl Franchisenehmer: 302

Eintrittsgebiihren: 5.200 €

Anfangsinvestition: 180.000 € (ohne Immobilie)

Eigenkapital: k.a.

Ansprechpartner Franchising: Herbert Moller

www.terres.de
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I Gschwendner

TeeGschwendner GmbH
Heidestrafie 26 Die TeeGschwendner GmbH stellte sich als
53340 Meckenheim eines der ersten Unternehmen vor iiber 30

Tel. 0222592 140
Fax 022259214 20

Jahren einer bis dato in Deutschland unbe-
kannten Vertriebsform. Seitdem hat sich

E-Mail expansion@ TeeGschwendner durch kontinuierliche Ex-

teegschwendner.de

pansion zum unangefochtenen Marktfithrer
im Teefacheinzelhandel entwickelt. Heute be-
treut der Franchisegeber mit Sitz in Mecken-
heim bei Bonn iiber 125 Partner-Geschéfte in
Deutschland. Wenn Sie kaufménnisch vor-
gebildet sind und erfolgsorientiert und moti-
viert mit einer starken Marke im Einzalhandel
arbeiten mochten, sind Sie bei Marktfiihrer
TeeGschwendner als Franchisenehmer an der
richtigen Adresse.

Branche: Handel mit Lebens- und Genussmitteln
Unternehmensgriindung: 1978

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

Ansprechpartner Franchising: Gerd Fafdbender

www.teegschwendner.de/franchise/

\AAAN/S

WERKERS WELT

Werkers Welt
Das Kleinflichenkonzept WERKERS WELT
deckt den Nahversorger-Bedarf ab — sowohl

ZEUS, Zentrale fiir Einkauf
und Service GmbH & Co. KG
Celler StrafRe 47

29614 Soltau

Tel. 05191-802-644

Fax 05191-98664-644
E-Mail Thomas.Kraemer@

in Ballungszentren als auch in ldndlichen
Regionen. Rund 80 Prozent der Endkunden
stammen aus dem Einzelhandel, 20 Prozent
aus dem Grofthandel. Der Systemgeber hat
ein Dienstleistungs- und Warensystem unter
zeus-online.de der Marke Werkers Welt konzipiert, das es er-
moglicht, einen nach modernen Grundsdtzen
funktionierenden Kleinflaichen-Fachmarkt im
SB-Einzelhandel mit Heimwerker- und Gar-
tenartikeln sowie Ergdnzungssortimenten in
den Bereichen DIY und Fachhandel zu betrei-
ben.

Branche: Baumaérkte
Unternehmensgriindung: 1984

Anzahl Franchisenehmer: 71 in Deutschland
Eintrittsgebiihren: k.a.

Anfangsinvestition: k.a.

Eigenkapital: k.a.

Ansprechpartner Franchising: Thomas Kréamer

www.hagebau.com

SYSTEME

©® F&C

Hauptstr. 90E . 99820 Horselberg-Hainich - OT Behringen
Tel. 036254 75 271 . Fax 036254 75 140

E-Mail info@franchisepartnerschaft.de

Town & Country Haus Lizenzgeber GmbH

Branche: Hausbau und -planung

Unternehmensgriindung: 1997

Anzahl Franchisenehmer: 120 bauende Partner (b. P.)/
200 verkaufende Partner (v. P.)

Eintrittsgebiihren: 10.000 €

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

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

Ansprechpartner Franchising: Benjamin Dawo

www.FranchisePartnerschaft.de

@ F&C

Am Langholz 17 . 88289 Waldburg
Tel. 07529 9745 0 . Fax 07529 9745-45

E-Mail partner@vomfass.de

VOMFASS AG
Branche: Handel mit Lebens- und Genussmitteln,
Essige und Ole, Weine, Spirituosen und Likére

Sehen - Probieren - Genieflen

Unternehmensgriindung: 1994
Anzahl Franchisenehmer: > 150
Eintrittsgebiihren: 6.200 €
Anfangsinvestition: 95.000 € (standortabhéangig)
Eigenkapital: 25.000 €

Ansprechpartner Franchising: Gunther Veit

www.franchise.vomfass.com

Eugen-Richter-Strafie 1. 34131 Kassel
Tel. 0561 58599 0 . Fax 0561 58599 111
E-Mail info@zooundco.de

Zoo & Co. - Sagaflor AG
Branche: tierfithrender Zoofachhandel

Unternehmensgriindung: 2001

Anzahl Franchisenehmer: 75

Eintrittsgebiihren: 5.000 €

Anfangsinvestition: 300.000 - 350.000 €
Eigenkapital: ab 50.000 €

Ansprechpartner Franchising: Benjamin Kulemann

www.sagaflor.de

Sie sind ENTSCHEIDER in der Zentrale eines
Systems? Sie méchten Ihr System auch IN
DIESER LISTE darstellen? Sie wollen auch von
den VORTEILEN PROFITIEREN?

Sprechen Sie uns an, wir stellen [hnen gerne die Moglichkeiten
vor. Die monatlichen Kosten betragen lediglich 65 € pro Monat.
Weitere Informationen finden Sie auf Seite 58 dieses Magazins.

Ihr Kontakt:
igenda = Guido Dermann = gd@igenda.de = Tel. 0251 39001-55

2017_Nr.14 . igenda.magazin ¥ 65
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TOWN & COUNTRY BAUT AUF SPRACHERKENNUNG Mehr dazu»
OWH & Einmal mehr setzt Town & Country Haus, Deutschlands richtungsweisender Massivhaus-
0 Llnf.'r anbieter, branchenweite Standards. Auf der Homepage des Unternehmens (www.hausaus-
stellung.de) ist jetzt das ,barrierefreie” Surfen moglich. ,In der Baubranche sind wir das
HAUS *° erste Unternehmen, das eine Spracherkennungs-Software in seine Homepage integriert
hat®, sagt Jiirgen Dawo, Griinder von Town & Country Haus.

BODYSTREET: VOM KUNDEN ZUM PARTNER Mehr dazu?
Als das grofite Kompliment fir ein Unternehmen sieht es die Fitnesskette Bodystreet an,
wenn Kunden von der Unternehmensidee so begeistert sind, dass sie selbst Teil des Unter-
nehmens werden wollen. Personlichen (Erfolgs-)Geschichten erlebten Manuela Rennertz
(40), Markus Kilb (37) und Christian Voss (43). Sie alle entschieden sich dazu, ihr persén-
liches Wohlbefinden durch die Trainingsmethode Elektromuskelstimulation (EMS) zu
verbessern. Und fanden dabei ihre berufliche Zukunft.

DAS VIERTE GOLD FUR FRESSNAPF Mehr dazu? E .
Fressnapf: Zum vierten Mal ist Fressnapf Deutschland wieder mit dem F&C Award in Gold
pramiert worden — der Auszeichnung fiir eine tiberdurchschnittlich hohe Zufriedenheit der
Franchisepartner. Insgesamt wurden 195 Fressnapf-Partner anonymisiert befragt. The-
menfelder sind z.B. der Marktauftritt, die Zufriedenheit in der Zusammenarbeit, der wirt-
schaftliche Erfolg und der Betreuung durch die Unternehmenszentrale

HAGEBAU-PARTNER IN MODERNSTEM GEWAND Mehr dazu »
In Bochum und Kronach befinden sich jetzt hagebaumarkte mit Floraland Garten-Fach-
hagebau markt-Centern der neuesten Generation. ,Verbunden mit dem Einkaufserlebnis {iber alle
Kanale mit Free WiFi, Instore TV und Touch Terminals, die den Kunden als Infocenter die-
\'/ nen, ist das fiir alle hagebaumarkt Kunden ein absoluter Mehrwert®, ist Kai Kachelein,

Geschaftsfiihrer hagebau Einzelhandel Vertrieb & Marketing, iiberzeugt.
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Auf dem igenda-Portal finden Sie immer
die aktuellsten Neuigkeiten aus den igen-
da-Systemen. Fachlich, fokussiert und re-
daktionell aufgearbeitet finden Interessier-
te immer das wichtigste aus der Welt der
Qualitatssysteme. Die dynamische Darstel-
lung der Artikel ermdglicht eine Angepasste
Einbettung der News in themenspezifische
Kandle, eine Integration in die Systemdar-
stellungen und eine passende Verlinkung zu

weiterfithrenden Expertenartikeln.
www.igenda.de/artikel
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© McDonald's 2017

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

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

€ 9
EiGENKAPITAL  + BEREITSCHAFT

MINDESTENS 500.000 € SICH LANGFRISTIG EINZUBRINGEN

\/ ?
o 238 i fnniiid

s2OJAHRE - 45

LAUFZEIT RESTAURANTS PRO
FRANCHISE-VERTRAG N N ” FRANCHISE-NEHMER
DAVON IN 2 GENERATION

m O

1 317 DER McDONALD’S RESTAURANTS
FRANCHISE-RESTAURANTS SIND FRANCHISE-RESTAURANTS

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

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



