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Franchise:

Von der Idee uber
die Umsetzung bis
zur Finanzierung

Die deutsche Franchise-Wirtschaft
wéachst kontinuierlich. Wahrend der
Jahre 1995 bis 2005 ist die Zahl der am
Markt platzierten Franchise-Systeme in
Deutschland von 530 auf 870 angestie-
gen. Nimmt man die Prognosen fur bare
Munze, werden es immer mehr.

Seloststandigkert mit
Ruckendeckung

Vorteile des Franchise-
Nehmers

Grundsétzlich ist der Griinder eines Fran-
ke, Know-how und Marketing chise-Unternehmens in einem Netzwerk
meist praxiserprobter Unternehmen. So-

schaftsidee inklusive M

mit steht dem Franchise-Griinder eine

Fillle von Sicherheiten zur Verfiigung, mit

deren Hilfe er die liberwiegend wirtschaft-

Die Definition lichen Anforderungen erfiillen kann. Diese

s Franchise

Verband e.V. definiert Franchise wie folgt: Fran- Hilfe und Sicherheit s
ativ organisiertes Absatzsystem rechtlich
I s eines vertraglichen Dauer-
f dem Markt einheitlich auf und
ungsprogramm der System- das Know-how und die Erfahrung des
Z Franchise-Gebe

von dem

Franchise-Geber zur Verfiigt

ng ges
Der Franchise-Nehmer kann sich also

tze machen. Da-

ft das Risiko, mit ei-

einmaligen” Unterneh-
izept im Markt bestehen zu miis-
es von Grunde auf zu entwickeln
Man kénnte es auch als einen ,Warmstart
bezeichnen. Viele Fehler wurden schon

zu nutzen. Als L
Kontakt Deutscher Franchise Verband e.V.: www.dfv-franchise.de von Franchise-Gebern gemacht und bei

stungsbeitr.

38



1 Franchise-} n ke Tt D ' sehenswe
art die Wahrscheinlichkeit, « : vestitionen in
und damit Gelder, die an anderer
Stelle geb verloren gehen, Des Weiteren erhélt der
Franchise-©

Vorteile des Franchise-Gebers

n I rrancnise-.

profitieren, leder Fran-

und doch sc er mit sei-
tschaftliche hl alle

hmen"-Verantwortlichkeit
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B INFOS ZUR FINANZIERUNG

Magliche Franchise-Finanzierungsbausteine

= Bankbiirgschaft: fiir die Wechselbilrgschaft der Mietkaution
= Firdermittel: Unternehmerkredit Betriebsmittelvariante fiir

die Anlaufkosten

variante

= Haftungsireistellung: fiir Unternehmerkredit fiir die
«Investitionen®

Leasingbiirgschaft 6.A.

Haftungsireistellung: fiir Unternehmerkredit Betriebsmittel-

Firdermittel: Unternehmerkredit fiir die , Investitionen*
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30 Fragen, mit denen Sie Ihre Zukunftsaussichten bei einem Franchise-Geber herausfinden kinnen:

. Welche Inhalte werden in Fortbildungen geboten?
. Wie hoch sind die Einmalgebiibren des Systems und die monatlichen Kosten?
o 12,

Bekommen Sie eigene Marketingunterstiitzung aus der Zentrale ader gibt es regional nichts
Individuslles?

. Bekommen Sie Informationen zu bestimmten Gebieten, aus denen Sie Vorteile ziehen kiinnen?
. Welchen Support bekommen Sie im Detail wahrend der Erdttnungsphase und welchen nach

der Erbffnung?

. Kennen Sie Referenzen, die Sie kontaktieren kannen?
. Kostet das Handbuch extra und kinnen Sie es vor der Vertragsunterzeichnung lesen,

um Fragen schon friihzeitig zu stellen?

Haben Sie eine Bank, mit der der Franchise-Geber immer zusammenarbeitet?

Gibt es professionellen Beistand aus der Wirtschaft oder dhnlichen Bereichen, die das
Franchise-System unterstiitzen?

Welches Potenzial gibt es nachweislich fiir das Franchise-System?

Wie sieht der Zeitplan aus?

Welche Netzwerke stehen zur Verfligung?

Was passiert, wenn Sie Ihr Studio verkaufen wollen?

Konnen Sie mehrere Standorte besetzen bzw. welche Regelungen gibt es dazu?

Der Franchise-Geber nutzt weitere Vorteile in

diesem System:

m Er hat eine hohe individuelle Marktn&he
durch die einzelnen Franchise-Nehmer.

m Er hat eine hohe Partnerndhe, die allen zu

# 1. Bietet er Hilfestellung bei der Erstellung des Businessplans?
@ 2. Entstehen versteckte" Kosten? Gute kommt, um das System weiterzuent-
o 3. Welche Kosten kommen im Vorfeld aut Sie zu? wickeln
¥ 4. Bekommen Sie Unterstiitzung bei Vermietergesprichen? ® Der Marktzugang fir den Franchise-Geber
¥ 5, Bekommen Sie Unterstiitzung bei der Standortwahl und Hilfe bei der Optimierung? wird vereinfacht, weil der Franchise-Neh-
¥ 6. Was bendtigen Sie an Eigenkapital vor Inbetriebnahme und was in der Startphase? mer das Risiko und die Kosten trigt; dieser
o 7. Welche Zeit milssen Sie iiberbriicken von der Entscheidung bis zur Eréffnung? kault ja meist die Franchise-ldee
¥ 8, Welche FartbildungsmaBnahmen bietet der Franchise-Geber an und was kosten diese?
& 9. Was st an Forthildungskosten in Ihrer Franchise-Gebiihr oder den monatlichen Gebiihren schon Nachteile des Franchisings

enthalten? Aus dem Vorteil, eine bereits vorhandene Ge-

schéftsidee im Markt zu verstérken, entsteht oft
der Nachteil dass der ,Macher”, also der Unter
nehmer, in seinem Tun eingeschrankt ist. In Ab-
stimmung mit der Franchise-ldee wird der A
beitsablauf abgewickelt, Die Grundides laute
,Einmal erdacht — hundertmal gemacht!* —so
die AuPerungen der Franchise-Geber

Der Franchise-Geber bestimmt die Vorga-
ben im Franchise-Unternehmen. Es ist nicht

| d 17. Haben die Partner Erfolg und sind wirtschaftlich in den schwarzen Zahlen? Sinn und Zweck, dass Franchise-Nehmer ihre
© 18. Welche Anforderungen hat das Unternehmen an Franchise-Nehmer? eigenen Wege gehen, Gerade das kann oft zu
¥ 19, Gibt es Gebietsschutz? Risikoentscheidungen fiihren, die dem Unter-
o 20. Gibt es bereits weitere interessenten aus Ihrem Wunschgebiet? nehmen ein Ende bereiten. Das Know-how des
© 21. Was tun Sie, wenn Franchise-Nehmer das Unternehmen unqualifiziert reprasentieran? Franchise-Gebers soll Schutz und Riickhalt fiir
4 22, Wer filhrt die Franchise-Zentrale zu maglichen neuen Marktpotenzialen? den Franchise-Nehmer sein, Daraus ergibt
¥ 23. Sind Franchise-Vertrage schon mal von einer Bank wegen Vertragsdifferenzen abgelehnt worden? sich, dass Entscheidungen aus der Franchise-

Zentrale auch bei negativen Auswirkungen ak-
zeptiert werden miissen

Ein wichtiger Faktor gerade auch fiir die
Bank ist Folgender; Der Franchise-Nehmer
kann nach Vertragsende in der Regel nicht frei
iiber seinen Betrieb verfiigen. Der Franchise-
Geber behalt sich oft vor, Kdufer oder Erben
abzulehnen bzw, ein eigenes Vorkaufsrecht
wahrzunehmen.




Das passende Finanzierungskonzept
Fiir den Einstieg in ein bestehen

es Franchise-System benotig

der Franchise-Nehmer entsprechendes Eigenkapital und ein pas

sendes Finanzier

hierbei ist, dass das ge-

winschte Finanzierungsmode m Eran

Bank .abge

}

schlage von der Bank erwarten. Die Bank

der Franchise-Nehmer

die Moglichkeiten von Finanzierung
schaften etc. selbst erarbeitet hat

Bei der Finanzierung von Franchise-

it von dem Franchise-Ge

» betriebswirtschaftlichen

Stellschrauben im spéateren Unternehmen

Warum scheitern Finanzierungs-
anfragen fir Franchise-Nehmer?

® Uberhdhte Franchise-Ge

® Uberhthte Grundverpilichtung s Franchise-Ne

] zwischen 1% und x% des Umsatzes vo

shmer. Um aber den Start méglich zu machen, brau

ebliche Investitionen fiir die Inbetriebnahme
o yorbereitet, freut sich bestimmt jede Bank auf eii

sprich. Nutzen Sie das Internet zur Recherche und fragen S
rehendc = 1iTE ( Chant cike

Kai Schimmelfeder - vom Beratungsunter

t fiir die Erstellung von Finanzierungs
3 Der gelernte Ka

aftsberater, Gutachter,

tionen und -
rufter Wirts
coach und Turn Around ater in der Kreditanst
fiir Wiederaufbau. Seit Dezember 2005 ist er der 1. Vorsitzende
des Verbandes deutscher Fitness- und Gesundheitsunternehmen
eV, (VDF eV.),

Kontakt: www.federconsulting.com




