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GRUSSWORT DES DEUTSCHEN
FRANCHISEVERBANDES

Liebe Leserinnen, liebe Leser,

sein eigener Chef zu sein, ist fiir viele ein lang gehegter Wunsch.
Zweifelsohne bieten die unterschiedlichen Formen des Unter-
nehmertums vielerlei Chancen auf ein selbstbestimmtes (Er-
werbs-)Leben. Eine ebenso sinnvolle wie erfolgversprechende
Griindungsvariante ist Franchising, schlie8lich stellt sie eine in-
novative und durchdachte Form der Unternehmenskooperation
dar. Dass sie stetig an Bedeutung gewinnt und sich kontinuier-
lich weiterentwickelt, das zeigen unsere Branchendaten deutlich.
Bereits seit vielen Jahren fithrt der Deutsche Franchiseverband
statistische Erhebungen durch, deren Ergebnisse die rasante Ent-
wicklung unseres Wirtschaftszweiges belegen. So stieg die Zahl
der Franchisegeber in den letzten Jahren deutlich an. Aktuell
sind in Deutschland rund 920 Systeme mit 141.821 Partnern und
rund 790.000 Beschiftigten aktiv. Auch die Umsitze kénnen sich
sehen lassen: Mit aktuell 135,8 Milliarden Euro stiegen sie in den
vergangenen zwei Jahren um satte 5,2 Prozent.

Es spricht also vieles fiir dieses Geschaftsmodell, das sich auch
und gerade in Krisenzeiten als duflerst verldsslich und resilient
erwiesen hat. Das wundert nicht, denn schliellich steht der
Franchisenehmer nicht allein da und kann sich auf die Unter-
stiitzung seines Franchisegebers verlassen. Fest steht also: Fran-
chising ist ein auf Partnerschaft basierendes, kooperierendes
Geschéftsmodell mit enormer Erfolgs- und Zukunftsperspektive.
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Dass 95 Prozent der Mitgliedssysteme des Deutschen Franchise-
verbandes das Geschiftsmodell als krisensicher einstufen,
spricht nach den Erfahrungen der vergangenen Jahre einmal
mehr fiir die Selbststindigkeit unter bestehendem (Franchise-)
Markendach.

Als vollwertiger Teil eines Franchisesystems selbststindig zu
sein, hat den Vorteil, sich an eine bestehende Geschiftsidee an-
zukoppeln, den bereits erprobten Weg weiterzugehen und auch
aktiv mitzuprdgen. In Form einer Partnerschaft auf Augenhohe
ermoglicht Franchising Unternehmertum und Selbststandigkeit
mit einem Maximum an Sicherheit. Ein Selbstldufer aber ist Fran-
chising deshalb nicht, denn auch hier ist der Erfolg mafdgeblich
von den Menschen im System abhidngig — auf Geber- und Nehmer-
seite gleichermaflen. Umso mehr freut es mich, dass in diesem
Werk Erfahrungen aus der Franchisepraxis geteilt und mit den
weitverbreitetsten Irrtiirmern rund um das Geschiftsmodell
Franchise aufgerdaumt wird. Was Neulinge vor ihrem Schritt ins
Franchising wissen sollten, das erfahren sie auf den nichsten
Seiten. Ob gute oder schlechte Erfahrungswerte, entscheidend ist,
dass dieses Praxis-Knowhow geteilt wird und dies ist mit diesem
Ratgeber auf zugdngliche und kurzweilige Weise gegliickt. Ein
Grund mehr, Thnen, liebe Franchise-Interessierte, diese Lektiire
ans Herz zu legen. Ganz gleich, ob iiber diesen Ratgeber, den
Webauftritt des Franchiseverbandes oder auch personlich bei
einer der vielen bundesweiten Griindungsveranstaltungen — wir
sind in jedem Fall gern da und freuen uns, Perspektiven fiir eine
erfolgreiche Zukunft im Franchising geben zu kénnen.

Lassen Sie sich von diesem informativen Ratgeber aus der
Franchisepraxis inspirieren!
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In diesem Sinne wiinsche ich Thnen eine informative Lektiire und
natiirlich viel Erfolg fiir Ihre Selbststindigkeit im Franchising!

Ihr
Jan Schmelzle

Geschaftsfihrer Deutscher Franchiseverband
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VORWORT

Wie wiirde dein Leben aussehen, wenn du innerhalb des nichs-
ten Jahres dein erstes eigenes Geschift hittest? Dieser Gedanke
ist vermutlich der Grund, warum du dieses Buch gekauft hast.
Spielen wir den Gedanken doch einmal durch.

Du hittest nie wieder eine Person iiber dir, die dir sagt, was du zu
tun und zu lassen hast. Stattdessen bist du der Chef und kannst
deinen Tag so gestalten, wie es zu dir passt. Aufgaben, die dir
nicht liegen oder dir keinen Spald machen, ibernehmen ab so-
fort deine Mitarbeiter. Ab sofort bist du verantwortlich fiir dein
Betriebsklima, d. h. du kannst all die Dinge verbessern, die dir
bei deinen bisherigen Jobs nicht gefallen haben. Dafiir hast du
jedoch auch eine viel gréf3ere Verantwortung.

Auch dein Gehalt wird sich positiv verindern, wenn du es richtig
machst. Selbst wenn du kein ,Gliick” im Geschift hast, wirst du
mehr Moglichkeiten haben, Ausgaben aus deinem Umsatz zu
tatigen und somit das Brutto zumindest teilweise zum Netto zu
machen, denn unser Steuersystem bevorzugt in dieser Hinsicht
Unternehmer. Doch das grofite Geschenk der Selbststindigkeit
ist die Freiheit. Die Freiheit, dein Leben so zu gestalten, wie du es
willst - wenn du alles richtig machst.

Diesen Traum hast du natiirlich nicht alleine. Wenn du dich um-
schaust, wirst du von allen Seiten mit Geschiftsmoglichkeiten
iiberrannt. Manche davon sind gut, manche von Anfang an zum
Scheitern verurteilt. Nichtsdestotrotz musst du dich auf dem
Weg zur Selbststindigkeit durch dieses Dickicht der Ideen und
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Moglichkeiten kimpfen, um die beste Losung fiir dich zu finden.
Unserer Meinung nach ist der einfachste und schnellste Weg der,
iiber ein Franchisesystem einzusteigen.

Viele der Beispiele in diesem Buch werden sich auf die System-
gastronomie beziehen, da die Autoren hier die grofdte Expertise
haben. Auch kommt ein Groliteil der fiir Einsteiger geeigneten
Franchisesysteme aus genau dieser Branche. Dennoch kénnen die
Erkenntnisse dieses Buches weitestgehend auf Franchisesysteme
aller Branchen angewendet werden.

Die Systemgastronomie ist gerade am Anfang aber ein gutes Bei-
spiel. Zundchst einmal werden wir immer mehr Menschen, die
mit Nahrung versorgt werden miissen. Ganz besonders in unse-
ren Stadten. Schon immer zog es die Menschen in die Stadt, aber
je mehr Technologie wir haben, desto mehr Menschen sitzen téig-
lich im Biiro oder Homeoffice. Genau diese fleifSigen Biiroarbeiter
brauchen schnelles, giinstiges und idealerweise noch gesundes
Essen. Dieser Trend sichert der Systemgastronomie die Zukunft,
denn Kunden sind die Grundlage fiir jedes Geschift.

Zusitzlich zu einem nicht abreifenden Kundenstrom, der das
Angebot der Systemgastronomie braucht, leben wir in einer Zeit,
in der der Einstieg in die Selbststdndigkeit einfacher ist als je
zuvor. Viele Menschen sehnen sich nach Selbstbestimmtheit und
Selbstverwirklichung. Es gibt mehr Finanzierungsangebote fiir
frische Selbststindige, mehr Bildungs- und Forderprogramme
vom Staat und eine gigantische Community von Jungunter-
nehmern, die im Kern die gleiche Freiheit und Selbstbestimmung
suchen. Die Zeiten, in denen man reich oder adlig geboren wer-
den musste, um etwas im Leben erreichen zu konnen, sind lingst
vorbei.
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In unserer heutigen Gesellschaft wollen wir in kleinen effektiven
Teams arbeiten, bei denen jedes Teammitglied fiir seine Arbeit
anerkannt wird. Auerdem haben wir uns an Quereinsteiger ge-
wohnt. Es ist vollig normal geworden, dass man in seinem Leben
mehrmals die Branche wechselt. Natiirlich musst du dich mit den
Herausforderungen deiner Branche auseinandersetzen und das
Tagesgeschift erlernen, dennoch sind Quereinsteiger im Fran-
chise keine Seltenheit.

Wir sind ebenfalls solche Quereinsteiger. Urspriinglich habe
ich Wirtschaftsrecht studiert, mein Co-Autor Mark Twiehoff
machte - wie spannend - eine Ausbildung bei der Sparkasse. Nach
dem Abschluss meines Studiums habe ich mit Hilfe des Immer-
griin-Franchisesystems meinen ersten Shop {ibernommen -
genau dieses System hatte Mark Twiehoff wenige Jahre zuvor er-
funden - und es blieb bei mir nicht bei einem Geschéft. Hier
schreiben also ein Franchisenehmer und ein Franchisegeber
gemeinsam, die sich vorher nicht kannten, sondern durch die ge-
meinsame Arbeit kennengelernt haben.

Bis heute fragen mich immer wieder Freunde und Bekannte,
warum ich meinen Weg als Jurist nicht weitergegangen bin. Das
lasst sich relativ einfach beantworten. Ich kann nur sehr schlecht
mit Chefs umgehen, d. h. ich bin wesentlich besser darin, An-
weisungen zu geben, als diese auszufithren. Der Weg zur eigenen
Kanzlei erschien mir zu lang und zu umstindlich. Als Bonus
habe ich wesentlich schneller spiirbar mehr Geld verdient als
meine Kommilitoninnen und Kommilitonen aus dem Studium.
Aus meiner Erfahrung ist es die beste Entscheidung, so frith wie
nur moglich sein eigenes Geschéft zu eréffnen und seine ersten
Mitarbeiter zu betreuen. Diese Fihigkeiten und Erfahrungen sind
schlichtweg wertvoller als jedes Studium und wenn du das Unter-
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nehmersein intelligent angehst, wirst du auch finanziell dafiir
belohnt.

Falls du noch daran zweifelst, ob du wirklich in der Lage bist, ein
eigenes Business zu starten und es zum Erfolg zu fithren, dann
mochte ich dir diese Angst jetzt nehmen. Wenn man ein Unter-
nehmen griindet, gibt es tausende Steine, die einem im Weg lie-
gen und grolle Risiken, oder? Das grof3te Risiko an einem neuen
Unternehmen ist jedoch die Produktentwicklung und die Ent-
wicklung des grundlegenden Marketings.

Bevor du nicht ein vollkommen geniales, funktionierendes und
profitables Produkt entwickelt hast, kannst du kein erfolgver-
sprechendes Unternehmen starten. Und diese Entwicklung ist
nicht jedermanns Sache. Sie ist zeitaufwindig, verbrennt jede
Menge Kapital und dort steckt das grof3te Risiko. Denn solange
du kein fertig verpacktes Produkt bzw. keine fertig konzipierte
Dienstleistung hast, kannst du nichts verkaufen und somit auch
kein Geld verdienen. An dieser Herausforderung scheitern die
meisten angehenden Unternehmer. Entweder schaffen sie es nie,
auf den Markt zu kommen, entwickeln ein Produkt, das keiner
braucht, oder sie investieren all ihr Geld und all ihre Zeit in einen
nicht verkiduflichen Prototyp und bleiben in dieser Phase stecken.

Die zweite grof3e Herausforderung ist das Erschaffen des grund-
legenden Marketings. Dein Unternehmen braucht eine ent-
sprechende Kommunikation, es braucht einen Markenauftritt,
der fiir die Kunden ansprechend ist. Denn ohne deine Pridsenta-
tion wirst du dein Angebot nicht fiir den entsprechenden Preis
verkaufen konnen. Wenn du fiir einen zu geringen Preis ver-
kaufen musst, dann hast du am Ende des Monats keinen Gewinn
mehr iibrig. Anders gesagt, arbeitest du dann als ehrenamtlicher
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Hilfsarbeiter, obwohl du ein gutes Produkt entwickelt hast
und bereits jede Menge Zeit, Schweild und Energie in das Unter-
nehmen gesteckt hast. Diese Herausforderung ist der Grund,
warum viele Unternehmen in den ersten fiinf Jahren wieder auf-
geben miissen.

Genau hier ist der grof3e Vorteil von Franchisesystemen. Trittst du
einem Franchisesystem bei, dann hat der Franchisegeber bereits
diese beiden Hiirden aus deinem Weg geriumt. Denn die Auf-
gabe eines Franchisegebers ist es, seine Partner mit den Produk-
ten und dem dazugehorigen Marketingmaterial zu versorgen, so
dass du dich als Franchisepartner einzig und allein auf die finale
Produktion und den direkten Vertrieb der Produkte kiimmern
musst. Die kapital- und moralvernichtenden Aufgaben davor
ibernimmt dein Franchisegeber. Deine Aufgabe hingegen ist es,
seine Vorgaben umzusetzen und Geld zu verdienen.

Daher kann meiner Meinung nach jeder sein unternehmerisches
Debiit mit Hilfe eines Franchisesystems erleben, auch wenn er -
so wie ich damals - keine eigene Geschiftsidee hat. Es wird die
Aufgabe dieses Buches sein, dir den Weg zu bereiten, so dass du
ein erfolgreicher Chef wirst. Auch wenn dir bereits die grof3ten
Herausforderungen des Unternehmertums aus dem Weg ge-
raumt wurden, hat das ,Chef sein“ einige Tiicken, vor denen wir
dich mit diesem Buch bewahren mochten. Es gibt noch immer
genug Moglichkeiten, mit denen du dich durch Unwissen finan-
ziell ruinieren kannst.

Als Chef wird man niamlich nicht geboren und man lernt es defi-
nitiv nicht in der Schule oder im Abendseminar. ,,Chef sein“ lernt
man ausschlieRlich durch Erfahrung. Doch bevor du ein wirk-
lich guter Teamleader sein und dein erstes Geschaft vollig unter
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Kontrolle haben kannst, musst du aufhéren zu denken wie ein
Angestellter. Wenn es eine Sache gibt, an denen Franchisepartner
gescheitert sind, dann ist es ihr Versuch, der Chef zu sein, wih-
rend sie innerlich noch ein Angestellter waren. Das funktioniert
nicht.

Du musst deine Arbeitnehmerprogrammierung komplett 16-
schen und eine ginzlich neue Software installieren, &hnlich wie
ein Wechsel deines Betriebssystems auf deinem Computer. Falls
du das schon einmal gemacht hast, dann weil3t du, dass diese
Aufgabe schwerer sein kann als gedacht.

Wir werden dir dabei helfen, deinen inneren Arbeitnehmer zu
verabschieden, so dass du fiir deine neue Aufgabe vorbereitet bist
und mit der neu gewonnenen Verantwortung umgehen kannst.
Dabei ist es egal, fiir welches Franchisesystem du dich nach der
Lektiire des Buchs entscheidest. Du wirst feststellen, dass alle
Franchisesysteme im Kern dhnlich funktionieren, so dass du
dir ein Franchisesystem nach deinem Geschmack heraussuchen
kannst.

Dariiber hinaus werden wir dir Einblick in unsere Pannen und
Fehler geben, damit du daran lernen kannst, ohne sie selbst be-
gehen zu miissen. Doch unsere Hauptaufgabe wird es sein, dein
Denken zu verindern. Von der Arbeitnehmermentalitit hin zu
einer Unternehmermentalitdt, die fiir deinen Erfolg unerlisslich
ist. In dem Sinne wiinschen wir dir viel Freude beim Lesen, Ler-
nen und Verstehen.
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IRRTUM 1:

ES GEHT NICHT NUR UMS GELD

Ein Grofteil der Menschen, die den Weg in die Selbststandig-
keit wagen, tun dies aus dem Wunsch der Selbstverwirklichung
heraus. Sie wollen Freiheit erlangen und starten daher mit einer
gewissen Naivitét ihr erstes Geschift. Diese Naivitat hilft dir zwar
dabei, iiberhaupt den Schritt in die Selbststindigkeit zu wagen,
trotzdem solltest du sie schnellstmoglich wieder ablegen. Deine
Selbstverwirklichung hingt nidmlich nicht mit dem Geschift
zusammen. Zugegebenermalien wirst du dich im Laufe des Un-
ternehmerdaseins personlich weiterentwickeln und darin lasst
sich auch eine gewisse Befriedigung finden, allerdings ist das
nicht der Sinn und Zweck des Unternehmertums. Es geht einzig
und allein darum, einen Mehrwert fiir die Gesellschaft, d. h. fiir
andere Menschen, zu schaffen. Im Beispiel der Systemgastro-
nomie ist es das Zubereiten von Speisen und Getrinken, so dass
die Kunden jeden Tag an jedem Standort der Franchisekette das
gleiche Produkt in gleicher Qualitit erhalten. Auch darin mag
der ein oder andere seine Erfiillung finden und das ist ein sehr
erfreulicher Nebeneffekt, aber am Ende des Tages geht es tiber-
wiegend darum, Geld zu verdienen. Dein Geschift ist letztlich
nur Mittel zum Zweck - ein Vehikel, das dir erlaubt, dieses Geld
zu verdienen. Verstehe mich bitte nicht falsch. Ich bin keinesfalls
gegen die Idee der Selbstverwirklichung. Wir alle sollten in Laufe
unseres Lebens unsere hochsten Ziele und Ideale finden und
diese ausleben, aber dein erster Shop allein wird dir dies noch
nicht erfiillen kdnnen.
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