Wie jeder andere Wirtschafts-
zweig lebt die Franchisebranche
von der stetigen Weiterent-
wicklung und Optimierung.
Innovation ist fiir jedes Fran-
chisesystem ein existentielles
Thema, nicht zuletzt, um sich
verdndernden Marktgegeben-
heiten anzupassen oder auch,

um Krisen zu bewdltigen. Dabei
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Innovation
In Franchise-
systemen

Was darf der Franchisegeber,

was muss der Franchisenehmer?

ist es nicht allein mit der Ent-
wicklung eines Innovationskon-
zeptes getan - gerade auf die
fldchendeckende Umsetzung
des jeweiligen Konzeptes durch
die Franchisenehmer kommt es
ganz entscheidend an, damit die
seitens der Systemzentrale mit
der Verdnderung angestrebten

Ziele erreicht werden.

Vor allem die Zentralen der Systemgastronomie
waren in der jiingeren Vergangenheit in punkto
Erneuerung umtriebig. In allen Fillen war und
ist die Umsetzung der Konzepte mit teils erheb-
lichen Kosten fiir die Franchisenehmer verbun-
den, die diese nicht immer ohne weiteres bereit
sind, zu schultern. Zeit- und kostenintensive
Reibungen im System durch Auseinanderset-
zungen zwischen den Franchisepartnern sind
vorprogrammiert. In rechtlicher Hinsicht stellt
sich die Frage, ob und inwieweit die Franchise-
nehmer verpflichtet sind, die von der Zentrale
weiterentwickelten Konzepte - auf ihre Kosten -

umzusetzen.

BASIS: DER FRANCHISEVERTRAG
Basis fiir das, was gilt, sind die vereinbarten Re-

gelungen. Enthélt der Franchisevertrag keine

Regelung zu Weiterentwicklungen des Franchi-
sekonzepts und deren Umsetzung, bleibt dem
Franchisegeber nur, die Zustimmung des Fran-
chisenehmers zur entsprechenden Anderung
bzw. Ergdnzung des Franchisevertrages einzu-
holen. Dass ein solcher Zwang zur nachtrégli-
chen Einigung im Hinblick auf Weiterentwick-
lungen des Franchisesystems, zumal in der

Fldache, kaum praktikabel ist, liegt auf der Hand.

Zwar darf ein Franchisenehmer seine Zustim-
mung je nach Einzelfall moglicherweise aus
Griinden von Treu und Glauben gar nicht ver-
weigern; dies insbesondere vor dem Hinter-
grund, dass es - je nach Vertragsgestaltung -
Hauptleistungs- oder Nebenpflicht des Fran-
chisegebers ist, das Franchisekonzept an veran-
derte Marktgegebenheiten anzupassen bzw.
weiterzuentwickeln. Hierbei hat der Franchise-
geber auch einen durchaus weiten Ermessens-
spielraum hinsichtlich der Mafinahmen, die er
ergreift.

Empfehlenswert ist, bereits im Franchisevertrag
eine Regelung zu vereinbaren, die die Zuléssig-
keit von Anderungen des Franchisekonzeptes
feststellt. Solche Regelungen sind verbreitet;
iiblicherweise sind sie in Form sog. ,Anderungs-
vorbehalte“ oder sog. ,einseitiger Leistungs-
bestimmungsrechte“ zugunsten des Franchise-
gebers anzutreffen. Es handelt sich also um
Klauseln, die - mehr oder weniger konkret im
Hinblick auf Voraussetzungen, Umfang und
Rechtsfolgen - eine einseitige Gestattung von

Anderung des Systems oder Teilen davon durch

den Franchisegeber vorsehen und zugleich den
Franchisenehmer verpflichten, diese Anderun-
gen auf seine Kosten und innerhalb einer be-
stimmten Frist umzusetzen.

Gegenstand dieser Anderungsvorbehalte oder
einseitigen Leistungsbestimmungsrechte kon-
nen z.B. sein die systemtypische Einrichtung
der Ladengeschifte, die Systemprodukte, die
Systemmarke(n), die Regelungen im Handbuch
oder (rechtlich allerdings nicht unproblema-
tisch) das Vertragsgebiet. Die Unterscheidung
zwischen beiden Regelungsarten ist eher dog-
matischer Natur; insbesondere sind die Kriteri-
en, nach denen ihre Zuléssigkeit beurteilt wird,
im Wesentlichen die gleichen. Im Folgenden
wird daher allein von Anderungsvorbehalt(en)
gesprochen.

Allerdings bestehen bei Anderungsvorbehalten
im Hinblick auf die eingangs aufgeworfene Fra-
ge, ob und inwieweit Franchisenehmer ver-
pflichtet sind, auf Basis solcher Regelungen von
der Zentrale vorgenommene Konzeptdnderun-
gen auf ihre Kosten umzusetzen, einige recht-
liche Fallstricke. Letztlich kommt es, wie nach-
folgend aufgezeigt werden wird, auf die Aus-
gestaltung der jeweiligen Klausel im Einzelnen

an.

ANDERUNGSVORBEHALTE GRUND-
SATZLICH ZULASSIG

Die gute Nachricht vorab ist, dass nach der
Rechtsprechung Anderungsvorbehalte in Fran-
chisevertragen grundsitzlich zuldssig sind. Be-

griindet wird das mit der Franchisesystemen in-
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newohnenden Dynamik und dem daraus
folgenden Erfordernis der stetigen Weiterent-
wicklung. Soll diese kein Torso bleiben, schlief3t
sie denknotwendig die (Pflicht zur) Umsetzung
durch die jeweiligen Standortbetreiber, die Fran-
chisenehmer, ein. Anderungsvorbehalte in
Franchisevertrdgen konnen somit als unerldss-
lich und grundsitzlich zuldssig bezeichnet wer-
den; sie sind auch entsprechend verbreitet.

Doch damit hort die Klarheit auch bereits auf.
Denn bislang ist der zuldssige Umfang von An-
derungsvorbehalten noch weitgehend unge-
klédrt, da die Anforderungen an entsprechende
Regelungen nicht immer einheitlich beurteilt
werden. Die Beurteilung der Zuldssigkeit kon-
kreter Anderungsvorbehalte - und damit die
spiegelbildliche Frage, wie weit der Franchise-
nehmer zur Umsetzung von Anderungen ver-
pflichtet ist - ist somit in hohem Maf3e abhéngig

von den Umstidnden des konkreten Einzelfalles.

Das liegt daran, dass Franchisevertrage grund-
sdtzlich fiir eine Vielzahl von Féllen vom Fran-
chisegeber vorformuliert wurden und somit
Allgemeine Geschiftsbedingungen (AGB) dar-
stellen. Als AGB sind auch diejenigen franchise-
vertraglichen Klauseln, die Anderungsvorbehal-
te enthalten, in Bezug auf ihre Wirksamkeit
anhand des AGB-Rechts des BGB zu priifen.
Nach dessen Generalklausel sind - auch im un-
ternehmerischen Geschéftsverkehr - solche Be-
stimmungen in AGB unwirksam, die den Ver-
tragspartner des Verwenders entgegen den
Geboten von Treu und Glauben unangemessen
benachteiligen. Damit kommen also in ganz ent-
scheidendem Umfang Wertungsfragen ins Spiel,
die eine einheitliche Beurteilung verbieten.

Dartiber hinaus existiert kaum valide Rechtspre-
chung, die AGB-rechtliche Wirksamkeit von An-
derungsvorbehalten in Franchisevertragen zum
Gegenstand hat, so dass bislang wenig Rechts-
klarheit in diesem Punkt herrscht. So entstam-
men mangels valider Rechtsprechung zum Fran-
chiserecht viele Grundsitze bei der Beurteilung
der Zulissigkeit von Anderungsvorbehaltsklau-
seln einerseits dem Vertragshédndlerrecht, ande-
rerseits aber auch der (deutlich zahlreicheren)
Rechtsprechung zu Preisanpassungsklauseln in

Dauerschuldverhiltnissen.

DIE RECHTSPRECHUNG

Das OLG Miinchen hat in einer Entscheidung
aus dem Jahr 2002 z. B. eine dynamische, globa-
le Verweisung in einem Franchisevertrag auf die
vom Franchisegeber entwickelten Richtlinien
und Grundsitze ,in ihrer jeweils als verbindlich
herausgegebenen Fassung“ als unwirksam ein-
gestuft, weil dies den Franchisenehmer unange-
messen benachteilige. Dieser im Streit stehende
Anderungsvorbehalt sei derart weitreichend,
dass er letztlich vergleichbar mit dem Direkti-
onsrecht eines Arbeitgebers und damit unwirk-
sam sei.

Demgegeniiber hat der BGH in seiner Entschei-
dung ,McDonald’s“ bereits 1984 festgestellt,
dass ,ein umfassendes System von Richtlinien
[...] das von der Kldgerin angewandte geeignete
Mittel zu seiner Durchsetzung [ist]“ und dass
,das System von Richtlinien nicht anders als
durch Bezugnahme auf die Betriebshandbiicher
[...] und Management-Programme in den Fran-
chise-Vertrag einbezogen werden kann.“

Eine Vorschrift im Franchise-Vertrag, wonach
sich der Franchisenehmer ,streng“ an die vom
Franchisegeber aufgestellten Vorschriften fiir
Speisen und Getrianke, Sauberkeit etc. zu halten
habe, die in Betriebshandbiichern konkretisiert
werden, und dass der Franchisenehmer ,als
Vollkaufmann sich auf diese Weise wirksam
verpflichtet hat, begegnet keinen rechtlichen
Bedenken! (BGH Urteil vom 3.10.1984). Eine
dezidierte Auseinandersetzung mit den in
Handbiichern enthaltenen detaillierten Wei-
sungsrechten des Franchisegebers - und damit
mit der Frage, wie weit Weisungen und Ande-
rungen letztlich gehen diirfen - hat der BGH in
dem Urteil jedoch nicht vorgenommen.

Nach der hdufig rekurrierten Rechtsprechung im
Vertragshéndlerrecht lédsst sich gleichwohl fest-
halten, dass Anderungsvorbehalte dann restrik-
tiver beurteilt werden, wenn sie individuelle
Rechts- und Vermogenspositionen des Franchi-
senehmers tangieren (z.B. Handelsspannen wie
Rabatte u.d., Warensortiment, Vertragsgebiet) -
gegeniiber solchen, die sich auf das Franchise-
system, den Marktauftritt sowie auf das zugrun-
deliegende Vertriebs- und Marketingkonzept
beziehen, und die daher grofiziigiger beurteilt

werden.

Konkret ldsst sich aus der bisherigen Rechtspre-
chung so viel sagen: u.a. in Anlehnung an die
Rechtsprechung zu Preisanpassungsklauseln in
Dauerschuldverhéltnissen benachteiligen An-
derungsvorbehalte den Franchisenehmer nur
dann nicht unangemessen, wenn sie transpa-
rent gestaltet sind, d.h. Voraussetzungen - ins-
besondere schwerwiegende Anderungsgriinde
-, Umfang und Bereiche des Anderungsvorbe-
haltes konkretisieren, und zwar auch bei Vertra-

gen unter Kaufleuten.

MESSLATTE: TREU UND GLAUBEN
Fest steht also, dass der Franchisegeber nicht al-
les darf; er hat wegen des erwdhnten AGB-recht-
lichen Rahmens von Treu und Glauben keinen
unbegrenzten Spielraum fiir Anderungen, darf
insbesondere den Franchisenehmer nicht unan-
gemessen benachteiligen.

So ist z.B. einerseits denkbar, dass selbst eine
Klausel, die den Franchisenehmer verpflichtet,
veraltete Gerdte durch neuwertige zu ersetzen,
die Interessen des Franchisenehmers nicht an-
gemessen beriicksichtigt, da auch ein veraltetes
Gerit durchaus noch funktionstiichtig und leis-
tungsfahig sein kann. Etwaige hohere Unterhal-
tungskosten solcher Gerdte im Verhdltnis zu
neuwertigen Gerdten gehen letztlich zu Lasten
des Franchisenehmers.

Dariiber hinaus ist kaum nachpriifbar, nach Ab-
lauf welcher Zeit oder welcher Anzahl von Zyk-
len ein Gerdét als veraltet gilt. Andererseits konn-
te der Fall gleichwohl anders zu bewerten sein,
wenn trotz noch gegebener Funktionstiichtig-
keit veralteter Gerdte etwa nur durch deren Er-
satz eine Weiterentwicklung des Franchisesys-
tems (z.B. Verbesserung des Geschmacks der
zubereiteten Speisen) zu erreichen wire, was fiir
ein berechtigtes Interesse des Franchisegebers

an der betreffenden Anderung spriche.

NEGATIVABGRENZUNG

Letztlich werden vielfach die Anforderungen an
wirksame Anderungsvorbehalte dadurch zu
konkretisieren versucht, dass negativ festgestellt
wird, was gerade nicht zuldssig ist.

Klar diirfte als Ausfluss des Aquivalenzprinzips,
also des Prinzips der Entsprechung von vertrag-

lich vereinbarter Leistung und Gegenleistung,



sein, dass mit den Anderungen grundsitzlich
keine neuen Leistungspflichten nachtriglich
eingefiihrt werden diirfen, die eben dieses Ver-
héltnis von Leistung und Gegenleistung nach-
haltig beeinflussten. Ebensowenig diirfte es zu-
lassig sein, dass der Franchisegeber iiber den
Anderungsvorbehalt die Risikoverteilung einsei-
tig zu Lasten des Franchisenehmers dndert oder
solche Verhéltnisse dndert, die in seinen Risiko-
bereich fallen. Da das stete Streben nach Opti-
mierung des Franchisesystems bzw. -konzeptes,
wie ausgefiihrt, ebenso wesensbestimmend wie
erforderlich fiir Franchisesysteme ist, sollten die
in den entsprechenden Vertragsbestimmungen
vorgesehenen Anderungen grundsitzlich allein

dieser Optimierung dienen.

BESCHRANKUNG DER KOSTEN-
TRAGUNGSPFLICHT?

Teils wird dartiiber hinaus angeregt, bei der Klau-
selgestaltung eine Einschrankung der Kostentra-
gungspflicht des Franchisenehmers aufzuneh-
men, z.B. durch Hochstbetragsgrenzen. Denn
der Franchisenehmer habe ein berechtigtes In-
teresse daran, sich nicht unerwartet einem
Nachinvestitionsbedarf ausgesetzt zu sehen.
Nachinvestitionen aufgrund solcher Systemén-
derungen sind v.a. dann belastend fiir den Fran-
chisenehmer, wenn sie beispielsweise in der An-
laufphase des Systembetriebes stattfinden, in
der noch keine ausreichenden Umsitze und Ge-
winne erwirtschaftet werden, oder auch, wenn
die dnderungsbedingten Nachinvestitionen zu
einem Zeitpunkt verlangt werden, in welchem
sie sich nicht mehr amortisieren werden. Zudem
miisse der Franchisenehmer schon bei Ab-
schluss des Franchisevertrages Kenntnis darii-
ber haben, in welchem Umfang in welchem Be-
reich Anderungen méglich sind und welche
Auswirkungen dies haben kann.

Da sich in den auf teils sehr lange Dauer ange-
legten Franchisevertrdgen kiinftige Kosten fiir
die Umsetzung von systemrelevanten Anderun-
gen nicht fiir jede einzelne Anderung treffsicher
voraussagen lassen diirften, erscheint eine ma-
ximale Begrenzung durchaus als probates Mit-
tel, um fiir den Franchisenehmer die erforderli-
che Transparenz - und auch Planungssicherheit

- herzustellen.

RECHTSFOLGE UNWIRKSAMER
KLAUSELN

Sollte im Einzelfall eine Anderungsvorbehalts-
klausel als unwirksam festgestellt werden, wiir-
de dies gleichwohl eher selten zur Unwirksam-
keit des Franchisevertrages als Ganzes fiihren;
dies ist nur in Ausnahmefillen der Fall. Uber-
wiegend enthalten Franchisevertrige zudem
eine sog. Salvatorische Klausel, nach der der
Vertrag im Ubrigen von der Unwirksamkeit ein-

zelner Bestimmungen darin unberiihrt bleibt.

FAZIT

Fiir Franchisegeber ergibt sich aus den vorste-

henden Ausfithrungen bei der Vertragsgestal-

tung folgende Handlungsempfehlung:

» Trotz der nach wie vor nicht eindeutigen
Rechtslage empfiehlt sich in jedem Falle eine
auf die Verdnderung und Weiterentwicklung
des Konzeptes und deren Umsetzung zielende
Regelung im Franchisevertrag.

¥ Diese sollte so konkret wie mdéglich formuliert
sein.

» Insbesondere sollten Voraussetzungen,
Umfang und Folgen der Anderungen sowie
moglichst auch ein maximaler Nachinvestiti-

onsbetrag bezeichnet sein.

Zwar lassen sich Auseinandersetzungen der
Partner dadurch im Vorfeld nicht vollig aus-
schlieflen, gerade weil, wie dargestellt, Einzel-
heiten im Hinblick auf die rechtliche Wirksam-
keit entsprechender Klauseln weitgehend noch
ungekldrt sind. Gleichwohl entspricht es dem
partnerschaftlichen Wesen des Franchising, mit
dem Franchisenehmer von Beginn an offen mit
dem Thema Innovation umzugehen und ein ge-
meinsames Verstindnis dariiber zu erzielen,
dass das System auch auf die Entwicklung neuer
Ideen durch die Zentrale einerseits und deren

flachendeckende Umsetzung durch die Franchi-

senehmer andererseits angewiesen ist.
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