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=ehr geehrte Damen und Herren,

die Tage sind nun gezahlt! Genau 45 Sonnenuntergange sind es noch bis zum Start der 45, Schule des
Franchising. Zum ersten Mal haben wir die "Schule” direkt nach Marnberg, in die Heimat des DF| geholt.
=ie sehen: Es gibt wiele Grinde nach Midmberg zu kommen!

bt vergndglichen Grilien
lhre Cathrina Pflug

Lesen Sie heute:

1. Fairplay-Franchising: Meun Spielregeln fiir den
partnerschaftlichen Erfolg {(Teil 2) - Mag. Waltraud Martius

Rentenversicherungspflicht selbstandiger Franchise-Nehmer
- Prof. Dr. Eckhard Flohr

Schule des Franchising zum 45. Mal vom 14. bis 17. Juni in
Miirnberg

VYeranstaltungshinweise

BN



Fairplay-Franchising: Neun Spielregeln fiir den partnerschaftlichen Erfolg (Teil 2) - von Waltraud Martius

Franchising ist ein zukunfisweisendes Modell: Wer bereit ist, Verantwortung zu dbernehmen, findet im Franchising
neue Chancen fir sich selbst. Franchising bedeutet zuerst und zuletzt die Pflege der Partnerschaft: Geld kann in 5o
einem system nur verdienen, wer sich gegenseitiq als Partner achtet, wer miteinander und auch fiireinander arbeitet,
Wer aeinen wertschatzenden, achtsamen Umgang pflegt. Wer sich bewusst ist, dass Fachwizsen und know-how ohne
diese Cualitdten ganz leicht verderbliche YWaren sind.

Darin liegt das wahre Potential des Franchising: Es bietet ein klares Konzept, von dem jene profitieren kénnen, die im
Witschaftsleben mit anderen wirklich zusammenarbeiten wollen. Mein Credo: Ein klares kKonzept, ein funktionierender Betriebstyp
allein gendgen nicht. Yerdrauen schaffen, Sicherheiten bieten, fir Geborgenheit sorgen — diese weichen Faktoren sind in Franchise-
aystemen wie in modernen Unternehmen wichtiger denn je. Denn nur wer seine Partner achtet, wird auf Dauer erfolgreich sein.

In meinem neuesten Buch Fairplay-Franchising beschaftige ich mich im Detail und als erste in der Szene mit den weichen Faktoren
im Franchising. Wir interessieren uns nicht per se fir die Softfaktoren des Franchising. Der =inn steht uns nicht nach
sozZialramantik. Es geht uns allen in erster Linie darum, mit unserer Arbeit Geld zu werdienen. Die Basis dafir sind ein
wertschatzender Umgang und sozial verantwortungsvaolles Handeln, Aus meiner Sicht existieren hierzu 9 Faktoren, auf die ich in
meinem Buch im Detail eingehe und hier nun zusammenfasse:

Wer die Kuh melken will, muss sie auch fittern

Wertschopfung kommt von Wertschatzung

Erfolg braucht partnerschattliche Fihrung

Franchizing ist eine emationale Heimat

Dias Potenzial der Soft-Faktaren ist starker als man glaubt

Erfalg und YWachstum bringen auch Risiken mit sich
aystemfihrerschaft und Denken in Metzwerken schaffen “orsprung
Jdeder Erfolg hat Spielregeln

Konseqguenz ist wichtiger als Strenge
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(Die Spielregeln 1, 2 und 3 finden Sie in unserem MNewsletter Ausgabe 37, Marz 2010)



Spielregel 4: Franchising ist eine emotionale Heimat

Wer den weichen Faktoren in seiner Arbeit nicht genigend Beachtung schenkt, der wird nicht weiterkommen, da reine
Dweckgemeinschaften auf Dauer nicht edalgreich sein kinnen. Es ist daher unumgéanglich, die geschéattlichen Bindungen auch auf
persanlicher Ebene gqut zu fundieren und zu pflegen. Also Vertrauen zu schaffen, Sicherheit und Geborgenheit zu geben. Die Partner
in einem Franchise-system missen sich dort emotional zu Hause fihlen.

oie midssen sich mit der gemeinsamen Marke identifizieren, sie sollen stolz auf thr System und thre Marke sein. Marke ist gleich
Emaotion.

otolz ist also die wichtigste Zutat, um aus einem Franchise-System eine emotionale Heimat zu machen. Menschen, die in einem
Franchise-System arbeiten und dessen Produkte ader Dienstleistungen werkaufen wollen, missen in all threm Tun Oberzeugt und
stolz sein kdnnen. Sie missen wissen, dass ihre Marke stark ist, dass ihr Produkt gut ist. Eine derant starkende emotionale Heimat
schafft nur, wer in jedem Teilaspekt und von allem Anfang an darauf achtet, dass sich alle Beteiligten im Franchize-Systemn gut
aufgehoben flihlen. Bereits in der Rekrutierungsphase ist darauf zu achten und ernsthaft zu prifen, ob beide

Zuelnander passen.

Franchize-Mehmer missen thre emotionale Bindung an das Systemn in zwel Richtungen erfahren. Zum einen missen sie unter den
Fartnern Anerkennung finden. Zum anderen missen sie thre Rolle als Franchise-Mehmer auch nach aulfen erfaolgreich
kommunizieren kinnen. Wichtig ist ez, im Franchise-System Rituale zu entwickeln, die jedem Entwicklungsstadium angemessen
sind: wie heillen wir neue Partner willkommen? Wie fihren wir das System partnerschaftlich? Wie etablieren wir eine Straitkultur, die
Auseinandersetzung zulasst und dabei aber Merletzungen vermeiden hilft? Und schlieZlich: YWie trennen wir uns von Fartnern so
angemessen, dass diese erhobenen Hauptes aus dem Franchise-%erbund ausscheiden kinnen? Lnd wie betreiben wir interne und
externe PRY

Spielregel 3: Das Potenzial der Soft-Faktoren ist starker als man glaubt

Meben einem professionellen Franchisepaket und einem markigerechten Betriebstyp tragen die Softfaktoren wesentlich zur
emotionalen Bindungskraft eines Franchise-Systems bei. Micht nur der Franchise-Yertrag halt das System zusammen, sondern
gerade auch die freiwillige Bindung der Partner in das System. Und diese erwachst aus richtigem “erhalten. Es geht nicht um ein
Entweder-Oder - wichtig ist die Ausgewogenheit zwischen harten und weichen Faktoren. In einer echten Gemeinschaft wird aus
vielen lch ein Wirl

Die Kaonzentration auf die Softfaktoren hat nichts mit Sozialromantik zu tun. Ein partnerschaftlicher Umgang  erhdht
selbstverstandlich die Laufzeit der Partnerschaften, starkt also die Bindungskrafte im Franchise-System und reduzient dabel die



Fluktuationskosten. Wer das Prinzip des partnerschaftlichen Umgangs lebt, derwird bald feststellen, dass die Betreuungsintensitat
zuridckgefahren werden kann, weil sich die Bindung der Fartner ans Franchize-System durch die Wirkung der Softfaktoren wie von
selbst verstarkt.

In letzter Konsequenz ist ein patnerschattlicher Umgang also auch eine betriebswitschaftliche Motwendigkeit.

Die Ausgewogenheit zwischen den deutlich formulieten Hardfacts auf der einen Seite und den System starkenden VYirkungen der
ooftfacts auf der anderen =eite bildet eine starke Grundlage, eine Basis, auf der in Ruhe und konzentrient gearbeitet werden kann.
Wer welll was er vom anderen erwartet und was er vom anderen erwarten darf, der muss nicht standig hinterfragen, wie stark oder
tragfahig diese FPartnerschaft ist. Der kann gelassen ans Werk gehen. Follenkonsistenz 1st zum dauerhaften Edoly im Franchising
unbedingt eforderlich.

Spielregel b: Erfolg und Wachstum bringen auch Risiken mit sich

Wer In einem systemischen Ansatz denkt, erkennt schnell, dass mit dem “Wachstum eines Franchise-Systems massive
“erschiebungen einhergehen. Es gehdrt zu den Kermaufgaben des Franchise-Gebers, die Runde zu erweitern. Ywachstum bringt aber
systemische Verdnderungen, die beobachtet und begleitet sein missen. Jedes Franchise-System braucht eine bestimmte Anzahl
an Partnern, damit es fir die Franchise-Mehmer attraktiy wird und sich fir den Franchise-Geber lohnt. In diesem Sinne ist Wachstum
zwingend geboten, also eindeutig ein Edolgsfaktar. Wichtig ist es, das nchtige Mai an Wachstum zu finden.

Wachst das Franchise-system im Ganzen zu schnell, besteht die Gefahr, dass der Franchise-Geber seine Serviceleistungen dem
Franchise-Mehmer gegendber nicht mehr professionell erbringen kann. Es stehen ihm einfach nicht genigend Hessourcen in der
Franchize-Zentrale zur %erflgung.

Wachst das Franchise-oystem aber zu langsam, wachst der psychische Druck umso schneller: Warum, so fragen sich alle
Beteilligten, kommt kein neuer Franchise-Mehmer nach? Habe ich als Franchize-Mehmer womdglich auf das falsche Pferd gesetzt?
Die Wirtschaftlichkeit eines Systems zu errechnen, 1st eines. Daflr gibt es Werkzeuge und Formeln, Tabellenkalkulationen und
Berater. %iel weniger genau l&sst sich bestimmen, wie denn nun das richtige YWachstum auszusehen hat. Darauf gibt es keine
eindeutige Antwort, YWas sich aber — vage genug — sagen ldsst, st Folgendes: nach einer guten Filotphase sollte ein junges
Franchise-System im Schnitt mindestens um drel bis finf Partner pro Jahr wachsen. Die systemische komponente muss
bericksichtigt werden. YWie werden die Grindungs-Franchise-Mehmer” der ersten Stunde gewdrdigt? YWie werden die ,alten Hasen"
in die Weterentwicklung des Systems eingebunden? Wie offen wird Ober die ausgeschiedenen Partner gesprachen?

Zur Integration neuer Partner in das System sind gewisse Rituale zu empfehlen. Fir die Systemintegration ist der sogenannte PARN-






