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Interview

Firma griinden und sofort iiber hohen Bekanntheitsgrad verfiigen. Damit locken
Franchise-Geber ihre kiinftigen Partner. Tatsichlich starten Franchise-Nehmer ihre
Selbststandigkeit mit einem bewihrtem Firmenkonzept und iiberschaubaren

Investitionen.

mwurm@crn.de, wkuehn@crn.de

McDonald’s macht es und Obi auch. Eben-
so Foto Quelle, TUIfFirst und Vergolst/
Pneus Expert: Sie alle und mehr als 800 wei-

ner Pleite endenc, riickt er die Triume von
schnellem Reichtum mancher Jungunter-
nehmer gerade. Auch Leif Brodersen, Ge-

com bis Kleinst-Servicediensten mit nur
einer Handvoll Franchise-Partnern. Neben
Vertriebsfranchising, dem Verkauf von

in vereint das Ab- des Deutschen Fi Waren in einem F . gibt
satzkonzept Franchising. Hinter diesem Be-  bandes in Berlin, kann vor zu viel Euphorie s cine wachsende Zahl von Dienstleis-
griff verbirgt sich eine einfache Idee: Statt  nur warnen: brauchen i Gerade im

cigener Niederlassungen oder Filialen mit
angestellten Mitarbeitern fberlisst ein
FranchiseGeber sein Geschiftsmodell ge-
gen Gebiihr anderen Selbststindigen. Die-
se FranchiseNehmer erhalten nicht nur
die Erlaubnis, das Geschaftsmodell auf die
eigene Firma zu Gibertragen, sondern wer-
den auch bei der Firmengriindung bis hin
zur Firmeneinrichtung, laufenden Marke-
tingmaRnahmen und notwendigen Schu-

Selbstvertraven, um Riickschlige weg-
stecken zu konnen, diirfen sich nicht vor
viel und langer Arbeit scheuen und bendti-
gen den Riickhalt durch die Familie.c

Wie leistungsstark die Franchise-Neh-
mer sind, beweist das Umsatzvolumen von
mehr als 25 Milliarden Euro, das diese Un-
ternehmer im vergangenen Jahr erwirt-
schaftet haben. Augerdem sind diese Be-
triebe weniger insolvenzanfillig.

lungen Die eber
wiederum konnen ihr

ist nicht immer g
Unterneh-

zept, ihre Waren oder Dienstleistungen
und natiirlich ihren Firmennamen auf die-
se Weise giinstig verbreiten.

in

Losung fur
men. Aber immer haufiger bietet s sich als
Alternative an. Dabei spielt die GroRe des
Franchise-Systems keine Rolle. Wahrend

bauen
knapp 40.000 Franchise-Nehmer mit mehr
als 360.000 Beschaftigten auf diese Unter-
nehmensform. Tendenz steigend. Oder wie
Bernd-Ridiger FaRbender, Prisident des
Franchise Nehmerverbandes in  Bonn,
knapp feststellt: sFranchise ist die Zukunfte
Dabei sieht er als Lobbyist der Franchise-
Nehmer auch die Stolperfallen dieser Syste-
me. sWer glaubt, er kann sich fiir lau ins ge-
machte Nest setzen, wird ganz schell in ei-

Foto Quelle mit 1.235 Betrie-
ben der Spitzenreiter unter den Franchise-
Gebern ist, gibt es auch Systeme, die kaum
mehr als zehn Partner haben.

ITK-Bereich haben sich in den vergange-
nen Jahren eine Reihe von Computer-oder
Handyreparaturdiensten, wie das PCSer-
vice-Netz oder der Handyreparaturservice
Quips, etabliert. Auch im Schulungsbe-
reich sind eine Reihe von Franchisesyste-
men entstanden.

Mobilcom

Als einziger Telekommunikationsbetreiber
setzt Mobilcom neben dem Fachhandels-
vertrieb iiber die Tochtergesellschaft Cell-
way und einem eigenen Filialnetz auf ein
Netz von Mobilcom-Shops nach dem Fran-
chise System mit derzeit 159 Betrieben. Die
Entscheidung fiir ein Franchise-System sei
in den Anfangsjahren gefallen, erinnert
sich Firmensprecher Thorsten Kollande.

Neben den bekannten
branchen wie Baumirkte, Schulungsun-
ternehmen oder auch

sFranchiser sind
de Menschen, die in der Regel mehr En-

setzt sich auch in der IT- und TK-Branche
Franchising langsam durch. Die Beispiele
reichen von groRen, bundesweiten Syste-
men wie Vobis, PC-Spezialist oder Mobil-

gagement und mitbrin-
gen als ein Filialist, der wie ein Festange-
stellter bezahlt wird.« Die Kosten fiir ein
Franchisenetz seien zudem deutlich gerin-
ger als fiir den Aufbau einer Filialkette.
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Wer am Mobilcom Franchise-Programm
»Start NOW« teilnehmen will, »soll vor
der Unterschrift des Vertrages in die Zen-
trale kommen und Mobilcom eine Woche
lang kennenlernen.« erklart Martin Alof,
Leiter Vertrieb Mobilcom Shop. Dariiber
hinaus macht jeder Franchise-Partner et-
wa einen Monat sTrainee on the Shope bei
einem erfahrenen Franchise-Partner. Die
Partner missen weder Einstiegs-, Fran-
chise- noch Werbegebiihren bezahlen.
Auch die bisher iibliche Bankbiirgschaft
in Hohe von 25.000 Euro entfillt. Mobil-
com zahlt die ShopEinrichtung und
Gibernimmt maximal bis zu einem Jahr
auch die Shop-Miete sowie 50 Prozent der

g
PCSpezialist

Seit mehr als zwdlf Jahren betreibt PC-

seines Stores. Das kostet bei
einer L von 100

Fiir den PC-Spezialist-Vorstand sind diese
it der Franchise-Nehmer zu-

tern bis zu 160.000 Euro. »Darin enthal-
ten ist der Erstwarenbestand, das Eroff-
nungsmarketing, der Ladenbau, die tech-

gleich auch ein Beweis, wie ernst es den
Partnern mit der Griindung eines Stores
ist. Fur die Zukunft sieht Roebers fiir PC-

Spezialist in Bielefeld da
schiift. Mit etwa 900 Franchise-Nehmer-
betrieben zihlt das System zu den
GroRen der Branche. Die Partner. so PC-
Spezialist-Vorstand Frank Roebers, brau-
chen vor allem Auftre-

nische die

schwarz.

die Griindung der GmbH und die Aufnah-
megebiihr in Hohe von 15.000 Euroe,
zahlt Roebers auf. AuBerdem missen die
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vice fiir weitere Kooperationspartner ab-
wickeln und dariiber hinaus eigene Auftra-
ge generieren konnen. Sechs Franchise-
Nehmer, »Enterprise-Partner« genannt, hat
das PCService-Netz derzeit. Da das fir ein
flichendeckendes Angebot nicht reicht,
gibt es noch rund 35 so genannte »freie
Partner. Sie zahlen lediglich einen Marke-
tingbeitrag von 50 Euro, erhalten dafiir
aber auch deutlich weniger Unterstitzung
als die Franchise-Partner.
»Franchise-Nehmer sollten iiber tech-
nisches Fachwissen verfigen, moglichst
den MCSE-Schein (Microsoft Certified
Software Engineer) haben und iiber kauf-
minnisches Basiswissen verfiigen.c er-
Klart Schappach. Das Ziel bestehe darin,
den Partner zu einer Art kleinem System-
haus zu machen, mit dem deutlich mehr
Marge als mit Hardware zu erzielen ist.
Als Startgebihr fallen 2.500 Euro an.
AuBerdem ist eine monatliche Marke-

des ising wird es be-
reits in einigen Jahren keine PC-Handels-
Ketten mehr geben. Discounter und Fach-

FranchiaeNehmies elne iche Li-
i 1,5 Prozent

ten, kaufmannisches Grundverstindnis
und personliches Engagementc. Der
Franchise-Nehmer trigt die komplette Fi-

des Umsatzes und eine nach GroBe gestaf-
felte

i ter werden in den nichsten Jah-
ren einen Marktanteil im PC-Bereich von
anndhernd 50 Prozent erreichen. Bei der
Hilfte werden Franchise-

zwischen 1.200 und 2.200 Euro zahlen.

Das ist zu beachten, bevor Sie sich fir ein System entscheiden:
1 Kann ich die Vorgaben fiir das System einhalten?

1 Will ich mich auf

und

Personalfiihrung konzentrieren?

1 Bin ich teamorientiert ~ kann ich motivieren und fihren?
7 Steht meine Familie hinter der Entscheidung?

7 Kann ich Rilckschlage wegstecken?

1 Bin ich bereit, mehr als lehn Slunden amTag zu ilbeheﬂ’

I Binich bereit,

7 Bin ich bereit, mich permanent weiterzubilden?

Kriterien zur A

Di
* Seit wann gibt es das Franchise-System?

richtigen Franchise-Systems:

1 Gibt es ein oder mehrere Pilotbetriebe (Testgeschafte)?
Worin bestehen die (Wettbewerbs-)Vorteile des Konzeptes?
1 Gibt es Daten zum Malkt und Wettbewerb?

 Existiert ein

Handbuch fir

+ Welche Leistungen bietet der Franchise-Geber im einzelnen?

 Gibt es im System Beirate, Erfahrungsaustauschgruppen und ahnliches?
1 Gibt es eine Liste der bestehenden Franchise-Nehmer?

 Kann der Nehmer einen Mustervertrag vom Anwalt prafen lassen?

1 Besteht ein umfassendes Schulungskcnztpl’
7 Priift der Franchis it der Partner?
1 Ist der Franchise-Geber Mitglied im Deu(s(hen Franchise-Verband?

Systeme und leistungsstarke Kooperatio-
nen eine dominierende Stellung einneh-
mene, ist er Gberzeugt. Demzufolge
wiirden in etwa zehn Jahren nur noch
maximal zehn Prozent des

g Gebilhr von 250 Euro zu zahlen. Die
PC-Service-Netz-Partner Gibernchmen vor
Ort nicht nur den Service fiir die Megatec
BTO-Produkte, sondern bekommen auch
Auftrige  der  Kooperationspartner.
AuRerdem missen sie selbst auch Auftr-
ge generieren.

PC-Feuerwehr Computer
Service GmbH

tierten Handels nicht-franchisiert oder
nicht-kooperiert sein.

PC-Service-Netz

Ein Beispiel fir Dienstleistungs-Franchise
ist das 2001 gegriindete PC-Service-Netz, ei-
A % s 4

Ebenfalls im Di ange-
siedelt ist die PC-Feuerwehr in Hamburg.
Das 1996 als One-Man-Show von dem da-
maligen Informatik-Studenten Michael
Kittlitz gegriindete Unternehmen bietet
einen mobilen 24-Stunden-Reparatur-
dienst fiir Computer, Internet und Tele-
fon, der laut Unternehmen die komplette
. Das An-

gatec. »Als BTO-Anbieter muss Megatec fiir
seine Rechner eine VorOrt-Garantie ge-
wihren. Dafiir braucht er ein eigenes Ser-
vice-Netz,« erliutert PC-Service-Netz-Koor-
dinator Ulrich Schappach die Entstehung
des Franchise-Systems. Die Partner sollten
neben dem Service fiir Megatec auch Ser-

B (

gebot reicht von Beratung Gber Entwick-
lung von Hard- und Softwarelosungen bis
zum Betrieb von Anwendungs-Systemen,
Rechenzentren, Netzen und Desktop Ser-
vices. Schwerpunkt liegt auf Beratung,
Aufbau und Support von Komplettanla-
gen fiir Unternehmenskunden.

? 0800/2 12 112



Die Hamburger Filiale betreibt Franchise-
Geber Michael Kittlitz auch heute noch
selbst. Derzeit gibt es je einen Partner in
Berlin, Libeck und im Sauerland. Die
Partner sollen vom Wiedererkennungs-
wert der bundesweit eingefiihrten Mar-
ke mit dem auffilligen PC-Feuerwehr-
Firmenwagen und vor allem von Syner-
gieeffekten profitieren. Ein Franchise-
Nehmer muss keine Einstiegsgebiihr zah-
len und fur die ersten beiden Jahre wer-
den auch keine Franchisegebiihren erho-
ben. Sie werden erst nach zwei Jahren
oder beim Uberschreiten eines vorher ver-

einbarten Mindestumsatzes fallig und lie-
gen dann zwischen sieben und zehn Pro-
zent. Fiir den Partner fallen zunachst nur
Marketingkosten in Hohe von 150 bis 200
Euro pro Monat an sowie eine Monatsge-
biihr von 150 Euro fir die ServiceNum-
mer.

Vorhanden sein muss eine eigene
Werkstatt und ein Firmenwagen. Investi-
tionen sind fir das notige Werkzeug und
die Ersatzteile fallig. Dafur kalkuliert Kitt-
litz Kosten in Hohe von ungefihr 3.500 Eu-
ro. Fiir die Beschriftung des Autos noch
mal rund 2500 Euro.
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Vobis

Ebenfalls zu den Franchise-

nern einen Umsatz von etwa einer bis 1,5
Millionen Euro im Jahr. Bei besonders
Betrieben kann er

Systemen gehort Vobis. Die Kette hatte im
Mirz vergangenen Jahres 20, seit Februar
dieses Jahres 25 Franchise-Nehmer. Ende

auch darunter liegen. Wichtigist, dass ein
ordentlicher Ertrag erwirtschaftet wirde
gt er hinzu. Unterstitzt werden die

lien es 35 Partner Kiinftigen L
Wert legt VobisVorstand Jiirgen Rakow unter anderem bei der Standortsuche, der
auf ‘hi mit B das Ladenlo-
scher und damit  Kal, und bei der
sie das Laden- und Servicegeschift erfolg-  Eroffnung.

reich vorantreiben kinnen
Wichtig sind auch finanzielle Sicher-

heiten. So wird von den
mern eine Eintrittsgebiihr von 15.000 Eu-
ro verlangt. Dazu kommen, abhingig vom
Umsatz,

Tel 04331 69,0, Fax 04331 69.2888
ewmobicomde

22081 Hamburg

zwischen 1.500 und 3.500 Euro. Zusitzlich
fallen variable Gebiihren fur Logistik,
Systemmanagement und Werbung an, je-
weils zwischen 1,5 und 2,5 Prozent vom
Wareneinsatz der tiber Vobis bezogenen
Waren.

»Der Franchise-Nehmer startet direkt
von Null auf 100 im Geschift - durch die
bekannte Marke und die flichendeckende
Vobis-Denkzettel: Werbungs, beschreibt Ra-
kow die Vorteile, die ein Franchise-System
bietet. Dafiir erwartet er von seinen Part-

Tel 040 209417-112.Fax 040209417129
e feuerwehede

Megatec Inormationsysteme

Slementstrate 17,0-76275 Etingen
TeL01BOS 131212, Fax 07243 377377

el 0241 909-1090,Fax 0241 909-1071
wawvobiade
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»Franchise-Nehmer bleiben ihr eigener Chef«

Fiir Franchise-Nehmer lauern auf dem Weg in die Selbststandigkeit
einige Stolperfallen. Wie Interessenten schwarze Schafe unter den
Anbietern erkennen kénnen, erlautert Torben Leif Brodersen,
Geschéftsfiihrer des Deutschen Franchise-Verbandes, im Gesprich
mit CRN-Redakteurin Dr. Michaela Wurm.

CRN: Welche Vorteile haben Unterneh-

tung unterstiitzt werden, konnen sie sich

men, wenn sie ein y
aufbauen?

Brodersen: Die Dynamik des Franchising
beruht darauf, die Starken eines Geschafts-
modells mit den Starken engagierter Part-
ner zum Vorteil beider Seiten zu verknip-
fen. Wer iiber ein multiplizierbares Ge-
schiftsmodell verfiigt, kann durch Fran-
chisePartner berregional prisent sein,
einen groReren Absatzmarkt und eine bes-

bereits in der ihr tagliches
Geschift konzentrieren. Trotzdem blei-
ben Franchise-Nehmer ihr eigener Chef.

CRN: Die Zahl der ceschanuul‘pben
soll bei hi deutlich

niedriger sein als bei anderen Selbst-
igen.

Brodersen: Zahlen des deutschen Indus-

trie- und Handelskammertages belegen,

dass innerhalb der ersten funf Jahre zwi-

erreichen.
CRN: Welche Vorteile haben Franchise-
Nehmer?
Brodersen: Franchising eroffnet einen si-
cheren Einstieg in die Selbststandigkeit

d 50 Prozent der
der aufgeben. Bei Franchise-Nehmern sind
es dagegen nur acht Prozent Die Griinde
liegen im System, das die Franchiser in je-
der Phase auch finanziell unterstitzt. Da-

Know-how niedergelegt ist. Er darf den In-
teressenten nicht unter Zeitdruck setzen.
ser sollte den Vertrag auch von einem
Anwalt priifen lassen.

CRN: Welche Laufzeiten sollten seridse
Franchisevertrige haben?

Franchise-Verband

serer Arbeit darin, eine bessere Forde-

: Oblich sind zwischen funf
und zehn Jahre.
CRN:Was zeichnet ein gutes Franchise-

rung von F
2u erreichen. Derzeit erhalten Franchise-
Nehmer bereits Fordergelder von der
deutschen Ausgleichsbank (DTA).

CRN: Wie erkennt man schwarze Scha-
fe bei den

System aus?
Es muss ein

liches Verhaltnis bestehen und ein per-

manenter Erfahrungsaustausch  zwi-

schen Franchise-Geber und -Nehmer statt-
rnden Der Franchiser muss permanente
vom Geber, nicht nur bei

sondern unter ande-

Im anderen gegen sind Wichtig st, der
grindern fangen FranchiseNehmer  griinder auf sich selbst gestellt. System. transparent organisiert ist. Ein
nicht bei Null an, sondern konnen aufei-  CRN: Haben hise-Nehmer auch muss Zahlen vorlegen

ne erprobte Geschiftsidee und ein funk-

bei der Finanzierung Vorteile gegen-

System zuriickgreifen. Weil
sie vom Franchise-Geber von der Stand-
ortsuche dber die Finanzierung bis zu
Schulungen, Marketing und Buchhal-

Brodersen: Grundsatzlich ja, allerdings
besteht hier noch deutlicher Handlungs-
bedarf. Wir sehen eine Hauptaufgabe un-

konnen und auch Forecasts machen fir das
erste Jahr. Er muss bei der Standortsuche
helfen und andere Franchisenehmer als
Referenzen nennen. Vor allem muss er ein
Handbuch vorweisen kénnen, in dem das

rem auch beim Marketing, erhalten, und
nicht nur in der Anfangsphase.r



