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Liebe Leserinnen
4 und Leser,

herzlich willkommen zum Online-News-
letter ,,DFI- Franchiseblick".

Auch in diesem Monat mochten wir Sie
wieder Uber akiuelle und praxisbezoge-
ne Themen der Franchise-Branche infor-
mieren. Seien Sie mit uns jeder Zeit auf
dem neuesten Stand.

Als Franchise-Geber wollen Sie selbst-
verstandlich auch gute Franchise-Neh-
mer finden, die engagiert und erfolg-
reich |hre Produkte verkaufen. Doch Ver-
kaufer haben es nicht leicht und MiBerfol-
ge demotivieren nur alzu schnell. Wie
Sie lhre Franchise-Nehmer motivieren
und so zum Erfolg fihren, erfahren Sie
von Martin Limbeck.

Die Kreditvergabe bei Banken scheint fir
Franchise-Nehmer oft ein groBes Rétsel
zu sein. Unser Finanzierungsexperte
Klaus Lockemann gibt Einblicke in das
Geheimnis der Kreditentscheindung und
erklart das "Vier-Augen-Gesprach".

Als Franchise-Geber ist es wichtig von
Anfang an darauf zu achten, dass lhre
Franchise-Nehmer sich nach auBen
auch hinreichend von Ihrem Franchise-
System oder der Marke abgrenzen. Ist ei-
ne Unterscheidung fiir AuBenstehende
nur schwer méglich, kann dies auch
rechtliche Konsequenzen fiir Sie als
Franchise-Geber bedeuten. Erfahren Sie
mehr dazu von RA Dr. Karsten Metzlaff.

Haben Sie sich vielleicht auch schon
immer gefragt, warum Manche die Karriere-
leiter "hinaufstirmen" und andere nur
schwerlich vorankommen? Dr. Gudrun
Wilhelm deckt flir Sie die Karrierekiller
auf!

Wir freuen uns, Sie auch weiterhin Uber
interessante Neuigkeiten und Veranstal-
tungen rund um das Thema Franchising
informieren zu kénnen.

Ich wiinsche Ihnen nutzbringende Lektire!

lhre Anett Schmidt
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Wie motiviere ich Franchise-Nehmer nachhaltig?

Laut einer Statistik
der Deutschen Verk&u-
fer-Schule aus dem
Jahr 2007 sind es eini-
ge wenige Kernproble-
me, die Verkaufern
- - das Leben schwer ma-
chen. Zu den gr6Bten
Stolpersteinen  gehd-
= Martin Limbeck ren folgende Aspek-
te: Die Dumpingpreise, die die
Konkurrenz vorgibt, werden von 43%
der Befragten als kritischer Faktor an-
gefiihrt. Standardeinwénde der Kun-
den stdren 30% der Vertriebler, Pro-
bleme bei der Neukundenakquisition
folgen mit 29%. Als weitere Hirde
wird der Ausbau der Umsatze bei be-
reits bestehenden Kunden genannt
und an fiinfter Stelle schlieBlich ste-
hen die hohen und nervigen Rabattfor-
derungen der Kunden mit 27%.

Schuld sind immer die anderen... Ver-
kéufer beklagen sich Uber ihren eige-
nen Job - wie wollen sie da erfolgreich
sein? Hier stimmt einfach die Einstel-
lung nicht.

Fir mich grenzen die meisten Ver-
kaufsprozesse an den Tatbestand der
Kérperverletzung. Mindestens die Half-
te aller Verkaufer scheitert an zu gerin-
ger Begeisterungsfahigkeit, mangel-
nder Uberzeugungskraft und einem
zu geringen Selbstvertrauen in die ei-
gene Person. Viele scheitern aber
auch an zu wenig FleiB, einer miesen
Selbstorganisation und fehlender Krea-
tivitdt. Hinzu kommt noch ein kleiner
Anteil jener, die nicht einmal Uber das

notwendige Fach-, Markt- und Produkt-
wissen verfligen. All diese Prospekt-
versender, Angebotsersteller, Warenbe-
wacher und PowerPoint-Junkies ha-
ben im erfolgreichen Verkauf nichts zu
suchen.

An diesem Punkt mangelt es auch vie-
len Frachise-Gebern im Vertrieb an
Flhrungs-Kraft. Statt den Lizenz-Neh-
mern zu einer besseren Einstellung zu
verhelfen, erschlagen sie ihre Leute
mit Reports, Berichten und Exceltabel-
len. Aber Franchise-Nehmer sind kei-
ne Buchhalter und wer sie dazu
macht, wird keine schlagkraftige er-
folgreiche Einheit aufbauen.

Die DNA des neuen Hardsellers®

Funf entscheidende Erfolgsfaktoren
bestimmen das Denken und Handeln
des Top-Verkaufers.

DER NEUE HARDSELLER®:

« ...hat SpaB3: Haben Sie den sieben-
maligen Formel 1-Weltmeister Mi-
chael Schumacher schon einmal
bei der Siegerehrung erlebt? Auch
nach unzéhligen Grand Prix-Siegen
kann er sich Uber einen erneuten
Erfolg freuen wie beim ersten Sieg.
Der neue Top-Verkaufer freut sich
Uber einen neuen Abschluss genau-
so wie Uber seinen aller ersten.

» ...ist ein Optimist: Er ist zukunftsori-
entiert, das heiBt: Er hat immer ein
klares Bild vom positiven Ausgang
kommender Aufgaben vor seinem



http://www.franchise-institut.de
http://www.franchise-institut.de/hp621/Limbeck.htm
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geistigen Auge. So hat er schon vor
dem Beginn seines néchsten Ge-
spréchs eine plastische Vorstellung,
wie sein Kunde kauft. Eine positive
Lebenseinstellung und die totale
Identifikation mit dem eigenen Beruf
ist die Basis, aus der heraus sich
DER NEUE HARDSELLER® immer
wieder selbst motiviert - diese Begeis-
terungsfahigkeit, dieser Enthusias-
mus, dieses Engagement Ubertragt
sich im Verkaufsgesprach auch auf
den Kunden.

...hat klare Ziele: Er Ubersetzt seine
Visionen, Wiinsche und Bedlrfnisse
in klar definierte Ziele nach der
SMART-Formel: spezifisch - motivie-
rend - aktionsauslésend - realistisch -
terminiert. Er ist stets auf sein jeweili-
ges Ziel hin fokussiert - ob die Termin-
vereinbarung in der Akquise, der Ab-
schluss im Verkaufsgesprach oder
langfristige berufliche und private
Woinsche: Er verfolgt seine Ziele hart-
nackig, weil er der Beste sein will.

...arbeitet unablassig an sich selbst:
Eigenmotivation ist das Blut, das
durch seine Adern flieBt. Er fragt sich
immer wieder: ,Was will ich (noch) er-
reichen?”. Er will und wird im Leben
immer mehr erreichen als durchschnitt-
liche Verk&ufer, und das mit einer ge-

Wer kennt nicht die Si-
tuation:

Der angehende Franchi-
se-Nehmer ist bei dem
ortlichen Geldinstitut vor-
stellig geworden, hat die
k kompletten Unterlagen mit-
gebracht und dem Ban-

® Klaus Lockemann Ker Uberreicht. Das Bank-

gesprach war sehr posi-
tiv und dann kam die erschreckende
Aussage des Bankers: ,Ich bin von
dem Konzept Uberzeugt, kann aber lei-
der nicht alleine entscheiden. Wir haben
das so genannte Vier-Augen-Prinzip. Ein
Kollege muss sich ebenfalls die komplet-
ten Unterlagen anschauen. Dies wird ca.
1 Woche dauern. Wir teilen lhnen dann
unsere Entscheidung mit."

Jetzt fragt sich der angehende Franchi-
se-Nehmer: Vier-Augen-Prinzip? Ist das
nur eine Hinhalte-Taktik, oder was ver-
birgt sich dahinter? Um es vorweg zu
sagen, dieses Vier-Augen-Prinzip gibt
es wirklich, und im Fachjargon wird es
MaK genannt.

Aber wie kam es zu dieser Regelung
und was verbirgt sich dahinter? Der fol-
gende Artikel soll ihnen einen Einblick
in die Kreditvergabe der deutschen Kre-
ditinstitute vermitteln.

Am 20. Dezember 2002 hatte die Bun-

hérigen Portion SpaB, denn er sieht
seine taglichen Aufgaben nicht als
Pflicht, sondern als Kdir. Der Top-Ver-
kaufer will verkaufen. Auf dem Weg
zum Erfolg sind Motivation, Enthusias-
mus, Ausdauer, Zielstrebigkeit und
héfliche Hartnéckigkeit seine Wegbe-
gleiter. Er sieht jede schwierige Situati-
on als echte Herausforderung und
freut sich darauf. Diese Haltung hilft
ihm, sich auch nach Fehlschlagen im-
mer wieder neu zu motivieren - Nie-
derlagen betrachtet er als kostbare
Erfahrung auf dem Weg zum né&chs-
ten Erfolg.

...ist eine Personlichkeit: Er hat eine
der wichtigsten Voraussetzungen des
Verkauferberufs verinnerlicht: Man
muss Menschen mégen — die vier
Ms. Er kommt t&glich mit den unter-
schiedlichsten Menschen zusammen.
Er sieht seine dringendste Aufgabe
darin, diese Menschen zu gewinnen,
erst fir sich selbst, dann fir das Unter-
nehmen und dann flir sein Angebot,
sein Produkt oder seine Dienstleis-
tung.

Fiihren durch Vorbild
Diese fiinf Erfolgsfaktoren gelten zu al-

lererst auch fur den Lizenz-Geber:
SpaB, Optimismus, klare Ziele, Wille zur

Das Geheimnis der Kreditentscheidung

desanstalt fir Finanzdienstleistungsauf-
sicht (BaFin) das Rundschreiben
34/2002 (BA) — Mindestanforderungen
an das Kreditgeschéaft der Kreditinstitu-
te (kurz MaK genannt) herausgebracht.

Mit der Veréffentlichung des o.g. MakK-
Rundschreibens sind die u.a. Richtlinien
in Kraft getreten. Fir die erste Stufe der
Umsetzung war ein Zeitraum bis zum
30. Juni 2004 angesetzt. Notwendige An-
passungen im IT-Bereich sollten bis zum
31. Dezember 2005 durchgefiihrt wer-
den.

Der Geltungsbereich der MaK erstreckt
sich fir alle Kreditinstitute in Deutsch-
land einschlieBlich ihrer Zweigniederlas-
sungen im Ausland. Nach §53b des
KWG findet die MaK-Regelung keine An-
wendung fir Kreditinstitute, die ihren Sitz
in einem anderen Staat des Européi-
schen Wirtschaftsraums haben.

Nach den MaK-Richtlinien werden die
Kreditentscheidungen in drei Bereiche
eingeteilt:

1. Bereich Markt
Bereich, wo die Geschéfte initiiert wer-
den, und bei den Kreditentscheidun-
gen Uber ein Votum verfiigen
(Kundenbetreuer)

2. Bereich Marktfolge
Bereich, der bei den Kreditentscheidun-

Selbstentwicklung, Personlichkeit. Wer
seinen Partnern diese Aspekie nicht
vorleben kann, hat in der Vertriebsfih-
rung nichts verloren. Nur das, was ich
selber bereit bin zu leisten, kann ich
auch von meinem Team verlangen. Fur
mich ist eine der wichtigsten Flihrungs-
methoden immer noch ,das gute Vor-
bild“.

Vorbild sein, motivieren, Ziele setzen,
Leistungsanreize schaffen, eine schlls-
sige Verkaufssystematik anbieten, Part-
ner férdern und fordern: Das sind die
wichtigsten Kriterien, die ein Franchise-
Geber vorweisen muss, wenn er das Li-
zenzteam ohne Larmoyanz und mit
konstanten Verkaufserfolgen nach vor-
ne bringen will. MittelmaB-Typen und
Birokraten haben in einer Zeit des
Kaufermarktes ausgedient.

Martin Limbeck kénnen Sie LIVE erleben:
Er ist Gastredner auf dem 23. Deut-
schen Franchise-Tag am 16. Oktober
2008 in DUsseldorf. Er halt dort einen
Vortrag zum Thema: "Das neue
Hardselling® — Verkaufen heiBt Ver-
kaufen" - Wie Sie und Ihre Franchise-
Nehmer durch die richtige Verkaufs-
methodik im Wettbewerb an der Spit-
ze stehen.

Mehr dazu erfahren Sie hier...

gen Uber ein weiteres vom Bereich
Markt unabhangiges Votum verflgt
(Kreditsachbearbeiter)

3. Kreditrisikocontrolling
Bereich, der die Uberwachung der Ri-
siken auf Portfolioebene sowie das un-
abhangige Berichtwesen wahr nimmt
(dritte Person)

Das Kreditinstitut hat daflir Sorge zu
tragen, dass die 0.g. Bereiche eine
klare funktionale Trennung haben. Ge-
rade der Bereich Markt ist vom Be-
reich Marktfolge bis einschlieBlich der
Ebene der Geschéaftsfiihrung aufbauor-
ganisatorisch zu trennen.

Jeder der o0.g. Bereiche ist eigenstén-
dig und eigenverantwortlich. Abh&ngig
von Art, Umfang, Komplexitat und Risi-
kogehalt der Kreditengagements erfor-
dert eine Kreditentscheidung zwei
zustimmende Voten (Stimmen) der Be-
reiche Markt und Marktfolge. Diese
Regelung kann entfallen, wenn z.B.
die Kreditentscheidung in einer Sit-
zung (Ausschusssatzung) abgestimmt
wird. Unabhangig davon kann jeder
Geschéftsleiter im Rahmen seiner Kre-
diteinzelkompetenz eigensténdig Kredi-
tentscheidungen treffen. Der Bericht
Uber die Tatigkeiten ist mind. einmal
im Jahr an die Geschéaftsfiihrung abzu-
geben. Die 0.9. Regelung soll zur Soli-
daritat der Kreditinstitute beitragen.


http://www.franchise-institut.de/hp608/23.-Deutscher-Franchise-Tag.htm
http://www.franchise-institut.de/hp499/Lockemann.htm?ITServ=CYb372a47X11b9cfb07d3XY4e08
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= RA Dr. Karsten

Des Weiteren soll auch die Stabilitat
des deutschen Bankensystems gefér-
dert werden. Durch die Einfihrung der
MaK wird ein weiterer Schritt in Rich-
tung qualitativer Bankenaufsicht getan.
Die MaK erganzen die Mindestanforde-
rungen an das Betreiben von Handels-
geschéften der Kreditinstitute (MaH),
welches im Oktober 1995 herausge-
bracht wurde.

Auch die Mindestanforderungen an die
Ausgestaltung der Internen Revision
der Kreditinstitute (MalR) werden durch
die MaK erganzt. Die MaK greifen auf
bewahrte Standards gut geflhrter Kre-
ditinstitute in Bezug auf die Organisati-
on des Kreditgeschaftes zurlick.

Die nachfolgende Tabelle soll den Anwen-
dungsbereich der MaK verdeutlichen:

Kreditent-
scheidung

jede Entscheidung Uber

* Neukredite

+ Uberziehungen

+ Krediterhhungen

* Prolongationen

 Anderungen risiko-
relevanter Sachverhalte,
die dem Kreditbe-
schluss zu Grunde-
lagen

* Festlegung von Kredit-
nehmerbezogenen
Limiten (einschl. Kon-
trahenten- und
Emittentenlimite)

» Beteiligungen

Kreditinstitute |-i.S.d. § 1 Abs. 1 KWG
einschl. Zweignieder-
lassungen deutscher
Kreditinstitute im
Ausland

-i.S. d. §53 Abs. 1 KWG

Kreditgeschéfte |-i.S.d. § 19 Abs. 1 KWG
(Bilanzaktiva und auBer-
bilanzielle Geschafte
mit Adressenausfall-
risiko)

- alle mit L&nderrisiken
behafteten Geschafte

Bei der Funktionssteuerung der MaK
ist ein entscheidender Faktor, dass ein
Votum auBerhalb des Bereiches Markt
liegt. Diese unabhangig angesiedelte
Stelle ,Kreditrisikocontrolling” soll zu ei-
ner héheren Transparenz von Kreditent-
scheidungen beitragen.

Selbstversténdlich kann der Geschéafts-
leiter eines Kreditinstitutes im Rahmen
seiner Einzelkompetenz eine Kreditent-
scheidung treffen. Hierzu werden dann
die 0.g. Voten der Bereiche nicht bend-
tigt.

Auch Kreditentscheidungen in bestimm-
ten Geschéftsarten und/oder unter ei-
ner bestimmten GréBenordnung, so ge-

nannte nicht risikorelevante Geschéfte,
brauchen nur ein Votum. Damit soll ei-
ne vereinfachte Regelung flr das nicht ri-
sikorelevante Geschéft geschaffen wer-
den.

Welches Fazit kann nun daraus abge-
leitet werden?

Als Erstes muss der angehende Fran-
chise-Nehmer beachten, dass fir die
Kreditentscheidung in der Regel ein
Zeitaufwand von mind. 1 Woche ge-
rechnet werden muss. Bei einigen
Geldinstituten, je nach Auslastung der
entsprechenden Abteilung, kann die
Kreditentscheidung sogar noch etwas
lAnger dauern. Diese Zeitspanne sollte
entsprechend bei der Planung berlick-
sichtigt werden.

Zweitens sollten die eingereichten Un-
terlagen (Businessplan mit Anlagen)
vollstandig und llckenlos sein. Die
zweite Abteilung - Marktfolge - beurteilt
das Vorhaben nur auf dem ,Papier-
weg“. Sollten die Unterlagen nicht gut
aufbereitet sein und/oder fehlen sogar
Unterlagen, so ergibt sich eine weitere
Zeitverzégerung. Da immer der Be-
reich Markt involviert ist, kann diese
Zeitverzdgerung leicht mal 2 Wochen
bedeuten.
=P Seminarangebot

Der einheitliche Auftritt des Franchise-Systems — Risiko einer ,,Rechtsscheinhaftung“ des Franchise-Gebers?

Die Einheitlichkeit des
Erscheinungsbildes st
das wesentliche Merk-
mal eines jeden Franchi-
se-Systems, davon pro-
fitieren alle Teilnehmer.
Zwar erscheint das Fran-
chise-System deshalb
wie ein einheitliches Un-
ternehmen, es handelt
STIEFENHOFER  sich jedoch tats&chlich
LUTZ Berlin bei den Franchise-Neh-
mern um rechtlich selbststandige Unter-
nehmen.

Metzlaff, NORR

Beim Vertragsschluss mit Kunden han-
delt der Franchise-Nehmer im eigenen
Namen und auf eigene Rechnung; ein
Vertrag kommt deshalb auch nur zwi-
schen dem Franchise-Nehmer und
dem Kunden zustande. Der Franchise-
Geber wird dadurch grundsatzlich nicht
gebunden. Der Umstand, dass der Fran-
chis-Nehmer unter der Marke des Fran-
chise-Gebers auftritt, macht ihn nicht
zu einem Stellvertreter des Franchise-
Gebers.

Eine vertragliche Bindung des Franchi-
se-Gebers kommt allenfalls dann in Be-
tracht, wenn der Franchise-Nehmer
den ,Rechtsschein” gesetzt hat, dass er
(als Vertreter) fir den Franchise-Geber
handelt und der Franchise-Geber dies
duldet oder wissen und verhindern kdnnte.
Ein solcher ,Rechtsschein” kann entste-

hen, wenn der Franchise-Nehmer seine
eigene Firma im Verkehr mit seinen Kun-
den nicht hinreichend von der Marke
bzw. dem Namen des Franchise-Ge-
bers abgrenzt. Obwohl der Franchise-
Vertrag den Franchise-Nehmer regelma-
Big verpflichtet (bzw. verpflichten sollte),
nach auBen sichtbar einen unterschei-
dungskréftigen Firmennamen zu verwen-
den, sieht die Praxis oft anders aus.
Hier kann der Kunde (trotz groBerer An-
strengung) mitunter nicht wissen, wer ei-
gentlich sein Vertragspartner ist — etwa
weil ein Hinweis am/im Geschaftslokal
fehlt oder es auf Geschéaftspapieren
des Franchise-Nehmers an einer Fir-
menbezeichnung oder einem Hinweis
auf das Lizenz-/Franchise-Verhaltnis
mangelt.

Der Bundesgerichtshof (BGH) (Urt. v.
18.12.2007, Az.: X ZR 137/04) hatte vor
kurzem einen Fall zu entscheiden, in
dem der Franchise-Geber haftbar ge-
macht wurde. Der Franchise-Nehmer be-
trieb eine Autovermietung. Er erteilte
einer Autowerkstatt einen Reparaturauf-
trag. Dabei verwendete er - neben sei-
nem Namen (W.) - auch die Bezeich-
nung bzw. die Initialen des Franchise-
Gebers (F. R.) und unterschrieb mit ,F.
und R. W.“. Nachdem der Franchise-
Nehmer die Reparatur nicht bezahlte,
entschloss sich die Autowerkstatt, ihren
Werklohn beim Franchise-Geber einzu-
klagen. Dessen Geschéftsbezeichnung

,F.R.-GbR K. und H.“ lautete. Die Klage
der Autowerkstatt gegen den Franchise-
Geber blieb vor dem BGH jedoch ohne
Erfolg.

Der BGH lehnte eine Rechtscheinhaf-
tung des Franchise-Gebers ab. Er fihr-
te aus, dass angesichts der unter-
schiedlichen Firmierung (,F. und R. W.*
im Gegensatz zu ,F.R.-GbR K. und H.%)
hinreichend deutlich geworden ist, dass
der Franchise-Nehmer den Reparatur-
auftrag im eigenen Namen und nicht im
Namen des Franchise-Gebers erteilt
hat. Der Werkvertrag sei deshalb allein
zwischen Franchise-Nehmer und Auto-
werkstatt zustande gekommen.

Aus dem Umstand, dass der Franchise-
Nehmer den Bestandteil ,F. (und) R.“ in
seiner geschéftlichen Bezeichnung fihr-
te und unter dieser Bezeichnung den
Vertrag mit der Autowerkstatt ab-
schloss, folgt nach der Begriindung des
BGH noch keine Rechtsscheinhaftung
des Franchise-Gebers. Zwar begriinde
die gemeinsame Verwendung des Be-
standteils ,F. R.“ eine gewisse Ahnlich-
keit der jeweils benutzten Geschéfts-
bezeichnung. Sofern jedoch bei Vertrags-
schluss nicht weitere Umsténde vorlie-
gen, flhrt der Umstand, dass innerhalb
eines Franchise-Systems Marken und
sonstige Kennzeichen einheitlich zur Bil-
dung von geschéftlichen Bezeichnungen


http://www.franchise-institut.de/hp613/Die-Finanzierung-von-Franchise-Nehmern.htm
http://www.noerr.com/desktopdefault.aspx/tabid-29/20_read-53
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=) Dr. Gudrun

verwendet werden, nicht zur Verpflich-
tung des Franchise-Gebers nach Rechts-
scheingrundséatzen.

Der BGH bestétigt in dieser Entschei-
dung, in fir die Praxis erfreulicher Klar-
heit, dass aus Vertragsabschllssen
des Franchise-Nehmers auch nur der
Franchise-Nehmer  verpflichtet  wird
(sog. Grundsatz des unternehmensbe-
zogenen Geschéfts). Das Urteil bekréaf-
tigt ferner, dass der Auftritt unter einer
einheitlichen Marke als solches keine
.Rechtsscheinhaftung” des Franchise-
Gebers auslost. Eine ,Rechtsscheinhaf-
tung“ ist daher die Ausnahme und
kommt nur bei Vorliegen ,weiterer Um-
stande” in Betracht.

Was unter solchen ,weiteren Umstan-
den“ zu verstehen sein soll, lasst der
BGH freilich offen. Die Rechtsprechung
behélt sich damit die Méglichkeit vor,
auf die Besonderheiten des Einzelfalls
reagieren zu kénnen, ohne sich schon

vorab auf einigermaBen praktikable Be-
urteilungskriterien festzulegen. Damit be-
steht trotz des aktuellen Urteils des
BGH nach wie vor das Risiko, dass ein
Franchise-Geber - vor allem in der Insol-
venz des Franchise-Nehmers - von des-
sen Kunden in Anspruch genommen
wird, wenn der Franchise-Nehmer nicht
hinreichend auf seine rechtliche Selbst-
sténdigkeit hingewiesen hat.

Der Franchise-Nehmer muss deshalb
deutlich auf seine Rechtspersonlichkeit
und darauf hinweisen, dass er allein Be-
triebsinhaber ist. Diese Hinweise ms-
sen sowohl im Geschéftslokal wie auch
auf den Geschéftspapieren des Franchi-
se-Nehmers zu finden sein. Die entspre-
chende Hinweispflicht des Franchise-
Nehmers wird in aller Regel der Franchi-
se-Vertrag enthalten. Im Hinblick auf
das Geschéftslokal folgt diese Hinweis-
pflicht auch aus dem Gewerberecht (§
15a Gewerbeordnung). Soweit der Fran-
chise-Nehmer Kaufmann im Sinne des

Handelsrechts ist, verpflichtet ihn das
Gesetz, seine Firma auf Geschéftsbrie-
fen - Briefbdgen, Visitenkarten, Rech-
nungen etc. - anzugeben (§ 37a Handels-
gesetzbuch).

Jedoch sollte sich der Franchise-Geber
nicht damit begniigen, die Hinweis-
pflicht vertraglich zu regeln. Er sollte
die praktische Umsetzung der Hinweis-
pflicht auch regelmaBig tberprifen. So-
weit der Franchise-Nehmer Uber eine
Website verflgt, sollte der Franchise-
Geber das Impressum Uberprifen. Zu
Beginn der Vertragsbeziehung mit dem
Franchise-Nehmer sollte sich der Fran-
chise-Geber zudem das Layout der Ge-
schéftspapiere des Franchise-Nehmers
zeigen lassen. In einigen Franchise-
Systemen wird das Layout fir Geschafts-
papiere ohnehin durch das Handbuch
zweckmaBigerweise vorgegeben und
damit standardisiert.

=P Seminarangebot

Karrierekiller aufgedeckt!

Netzwerke nicht zu pfle-
gen, Undankbarkeit ge-
geniiber Foérderern an
den Tag zu legen oder
ungeduldig zu sein, das
sind Fettnépfchen, in
die eine entschlossene
Nachwuchsfiihrungskraft
auf dem Weg nach
oben besser nicht tritt.

Wilhelm

Davor hat der ,Sparringspartner” ein-
dringlich gewarnt. Doch Experten se-
hen das anders: All das sind nur
Hemmnisse fir den Berufserfolg. Kei-
nesfalls sind es Karrierekiller.

Was ist es also dann, das die Trdume
vom Vorstandssessel platzen |asst?
Diese Frage stellte das Magazin Wirt-
schaftswoche rund 500 fiihrenden Per-
sonal- und Outplacement- Beratern.
Sie sollten die gefahrlichsten Karrierekil-

ler bewerten und benennen.

Die gewonnenen Erkenntnisse lassen
vermuten, dass viele der Kandidaten
kein altes Poesiealbum mehr besitzen.
.Mehr sein als scheinen, viel leisten
und wenig hervortreten,” ware dort zu le-
sen gewesen. Mangelnde Selbstein-
schatzung und Kritikféhigkeit filterten
die Experten némlich als die wichtigs-
ten Karrierekiller heraus. Ein weiterer
Tatbestand, der fir Katerstimmung in
der Karriere sorgt, ist, ,sich nicht weiter-
entwickeln zu wollen®.

Hinter all dem steckt Selbstliberschét-
zung und Schuldverschiebung — die Ver-
antwortung fir Fehler wird anderen
zugewiesen, der eigene Mangel be-
deckt und sich selbst gegeniiber ge-
rechtfertigt. Das ist keine neue
Zeiterscheinung - schon Adam zeigte
mit dem Finger auf Eva: ,Die war’s."

Wer sich selbst fir untadelig hélt, ver-
fallt dem Irrglauben, sich nicht veran-
dern zu mussen. Diesen Luxus kann
sich eigentlich nur leisten, wer von Be-
ruf Tochter oder Sohn ist. Alle anderen
bezahlen den Preis fiir diesen Uber-
mut damit, dass Kollegen bei der Ver-
gabe von Verantwortung vorgezogen
werden.

Dem jungen Dynamiker sei deshalb
der alte Spruch von Albert Camus ans
Herz gelegt: ,Der Mensch ist nichts an
sich. Er ist nur eine grenzenlose Chan-
ce. Aber er ist der grenzenlos Verant-
wortliche flir diese Chance".

Eigene Karrierekiller aufdecken und be-
kédmpfen - unsere Trainerin Dr. Gudrun
Wilhelm zeigt Ihnen wie. Mehr dazu
hier...

VERANSTALTUNGSUBERBLICK

VERANSTALTUNGSTHEMA DATUM ORT LINK
START-Messe, die Messe flr Existenzgriindung, 17.-18. Oktober 2008 Essen =»
Franchising und junge Unternehmen

Die Finanzierung von Franchise-Nehmern 01. Oktober 2008 Frankfurt am Main =»
23. Deutscher Franchise-Tag 16. Oktober 2008 Dusseldorf =»
Optimale Franchise-Vertrage 08. November 2008 Stuttgart =D
42. Schule des Franchising 01.-04. Dezember 2008 Miinchen =D

Haben wir Ihr Interesse geweckt? Dann rufen Sie uns an. Unter der Telefonnummer 09 11/ 3 20 03 - 0 sind wir gern fir Sie da.
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