
Das  Controlling in 
Franch is e -Sys te m e n 
is t für Franch is e -Ne h -
m e r oft s us pe k t. Sie  
s e h e n darin e ine  un-
ange m e s s e ne  Übe r-
w ach ung und Be vor- 
m undung. Ande re r-
s e its  s e h e n auch  
m anch e  Franch is e -
Ge be r im  Control-

ling nur e ine  m üh s am e  Pflich tübung. 
Sie  s ch e ue n de n Aufw and ode r nut-
z e n die  ve rfügbare n Date n nich t k on-
s e q ue nt. Ein Rich te r k önnte  e in 
übe rz oge ne s  Controlling  als  e ine  z u 
w e itre ich e nde  Eins ch ränk ung de s  
Fre ih e its s pie lraum s  e ine s  s e lbs ts tän-
dige n Unte rne h m e rs  be trach te n, 
w e nn de m  Franch is e -Ne h m e r auch  
auf ande re n Ge bie te n e in allz u e n-
ge s  Kors e tt ange le gt w ird. Die s e  Si-
tuation is t Anlas s  ge nug, das  W e s e n 
de s  Sys te m -Controlling s ow ie  s e ine  
Notw e ndigk e it und Durch füh rung e in-
m al näh e r z u be trach te n.

De r Franch is e -Ge be r is t in z w e i Märk -
te n tätig: im  Abs atz m ark t und im  
Mark t de r Exis te nz e n. Strate gis ch  be -
s ch re ite t de r Franch is e -Ge be r e ine n 
Um w e g. Er be gibt s ich  z unäch s t auf 
de n z w e ite n Mark t: de n Mark t de r 
Exis te nz e n. Dort bie te t de r Franch is e -
Ge be r e in völlig ande re s  Produk t: e i-
ne  s ch lüs s e lfe rtige  Exis te nz  ode r e in 
"z w e ite s  Be in". W ie  je de s  Produk t 
m us s  auch  die s e s  m it e ine m  Produk t-

ve rs pre ch e n ve rs e h e n s e in. Es  laute t 
"Ge w inn und Sich e rh e it". 

Die  Mis s ion de s  Franch is e -Ge be rs  
be s te h t als o darin, Proble m e  von Un-
te rne h m e rn nach h altig z u lös e n und 
s ie  s o als  s ich e re  und e rfolgre ich e  
Abs atz m ittle r z u ge w inne n. Er m us s  
s e ine  Partne r "glück lich " m ach e n 
und "glück lich " e rh alte n. Die s  is t e ine  
auße rorde ntlich  ans pruch s volle  Auf-
gabe . Sie  e rs tre ck t s ich  nich t nur auf 
die  Ins tallation e ine s  e rfolgre ich e n 
Ge s ch äfts typs , de n Trans fe r de s  not-
w e ndige n Anw e ndungs -Know -h ow s , 
de n Aufbau e ine s  le is tungs fäh ige n In-
form ations - und Logis tik s ys te m s  s o-
w ie  die  s tändige  Optim ie rung de s  
ge s am te n Konz e pts , s onde rn auch  
die  Koordination de s  Z us am m e nw ir-
k e ns  e ine r große n Z ah l von Individu-
e n im  Sinne  größtm öglich e r Syne rgie .

Le tz tlich  be ruh t de r Erfolg von Fran-
ch is e -Sys te m e n auf Syne rgie -Effe k -
te n. Sie  w e rde n aus  e ine r Vie lz ah l 
von e inz e lne n Erfolgs q ue lle n  ge -
s pe is t - nich t z ule tz t von de r Motivati-
on de r Partne r. W ie  die  Mark tbe - 
dingunge n, s o s ind auch  die  Erfolgs -
fak tore n s tändige n Ve rände runge n 
unte rw orfe n. Pe rm ane nt das  je w e ils  
optim ale  "Erfolgs m os aik " s ich e rz u-
s te lle n, is t s ch w ie rig. Dah e r is t das  
Manage m e nt de r Syne rgie  e ine  an-
s pruch s volle  Aufgabe  für de n Fran-
ch is e -Ge be r. 

Ne w s le tte r de s  De uts ch e n Franch is e  Ins titute s  (DFI) Nürnbe rg           Aus gabe  15 I  Mai 2008

DFI-FRANCH ISEBLICK
IH R W ISSENSMAGAZ IN FÜR FRANCH ISING

EDITORIAL

Lie be  Le s e rinne n 
und Le s e r,

h e rz lich  w illk om m e n z um  Online -
Ne w s le tte r „DFI- Franch is e blick “.

Auch  h e ute  m öch te n w ir Sie  w ie de r übe r 
ak tue lle  und praxis be z oge ne  Th e m e n 
de r Branch e  inform ie re n. Se ie n Sie  m it 
uns   je de r Z e it auf de m  ne ue s te n Stand.

Controlling in Franch is e -Sys te m e n w ird 
s ow oh l von Franch is e -Ne h m e rn als  
auch  von Franch is e -Ge be rn e ine rs e its  
als  Übe rw ach ung und ande re rs e its  als  
m üh s am e  Pflich t ange s e h e n. W ie  w ich -
tig das  Controlling abe r is t und aus  w e l-
ch e n Gründe n Franch is e -Ge be r die s e m  
m e h r Be ach tung s ch e nk e n s ollte n, e r-
fah re n Sie  von Dr. H ube rtus  Boe h m .

Franch is e -Ne h m e r ve rfüge n oft nur 
übe r m ange lh afte  be trie bs w irts ch aftli-
ch e  Ke nntnis s e . W e lch e  Be de utung 
die s  für Ih r Franch is e -Sys te m  h abe n 
k ann und w ie  Sie  de m  e ntge ge nw irk e n 
k önne n, e rk lärt Ih ne n Pe te r Karg.

W ird e in Franch is e -Ve rtrag be e nde t, 
s te llt s ich  h äufig die  Frage , ob und in 
w e lch e m  Um fang de r H e rs te lle r (Fran-
ch is e -Ge be r) ve rpflich te t is t, W are n 
vom  H ändle r (Franch is e -Ne h m e r) z u-
rück z uk aufe n. De n re ch tlich e n H inte r-
grund be le uch te t für Sie  Re ch ts anw alt 
Dr. H e lm uth  Lie s e gang.

70%  de r Mitarbe ite r im  Ve rtrie b 
s ch öpfe n Ih r Pote ntial nich t aus . 
W e lch e  Urs ach e n die s  h at und m it 
w e lch e n Mitte ln dage ge n vorge gange n 
w e rde n k ann, ve rrät Ih ne n uns e r 
Ve rtrie bs e xpe rte  W olfgang Ste ffe n.

W ir fre ue n uns , Sie  auch  w e ite rh in übe r 
inte re s s ante  Ne uigk e ite n und Ve rans tal-
tunge n rund um  das  Th e m a Franch is ing 
inform ie re n z u k önne n.

Ich  w üns ch e  Ih ne n nutz bringe nde  Le k türe !

Ih re  Ane tt Sch m idt

INH ALTSVERZ EICH NIS

Controlling in Franch is e -Sys te m e n
Be vorm undung ode r Le be ns ve rs ich e rung
Dr. H ube rtus  Boe h m , SYNCON Gm bH

Dr. H ube rtus  Boe h m ,
SYNCON Gm bH

>

Be trie bs w irts ch aftlich e  Sys te m füh rung
Pe te r Karg, De uts ch e s  Franch is e  Ins titut Gm bH

Ve rans taltungs -Tipp 
Ve rans taltungs übe rblick  2008          

Im pre s s um

Controlling in Franch is e -Sys te m e n
Be vorm undung ode r Le be ns ve rs ich e rung

Rück k aufve rpflich tung 
RA Dr. H e lm uth  Lie s e gang, Lie s e gang &  Colle ge n

1

2

3

4

4
4

W as  für de n Sportle r gut is t, s ollte  für de n  Top-Ve rk äufe r ge rade  gut 
ge nug s e in ode r w ie  Ve rk äufe r von Sportle rn le rne n k önne n
W olfgang Ste ffe n 

w w w .franch is e -ins titut.de
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Aus  de m  m it de m  Ange bot e ine r 
s ch lüs s e lfe rtige n Exis te nz  ve rbunde -
ne n "Produk tve rs pre ch e n" s ow ie  de r 
Ve rpflich tung z ur Sich e rung de s  
Mark t ge s ch affe ne n Goodw ill is t de r 
Franch is e -Ge be r als o nich t nur be -
re ch tigt, s onde rn s ogar ve rpflich te t, 
das  Auftre te n s e ine r Franch is e -Ne h m e r 
im  Mark t und ih re n w irts ch aftlich e n Er-
folg k ontinuie rlich  z u be obach te n. Die -
s e s  "Monitoring" is t e ine  w e s e ntlich e  
Voraus s e tz ung dafür, das s  die  durch  
das  Franch is e -Sys te m  ange s tre bte n 
Syne rgie -Effe k te  re alis ie rt und die  
Grundlage n de s  Sys te m s  ge s ich e rt 
w e rde n.

Aus  die s e m  Blick w ink e l e rs ch e int das  
Sys te m -Controlling in e ine m  ande re n 
Lich t. Es  is t Aus druck  de r Mitve rantw or-
tung de s  Franch is e -Ge be rs  für de n 
Mark te rfolg de s  Franch is e -Ne h m e rs . 
Ans atz punk te  für das  Controlling s ind 
die  Que lle n für w irts ch aftlich e n Erfolg: 
ins be s onde re  Erlös e  und Kos te n. Dar-

übe r h inaus  e rs tre ck t s ich  das  Control-
ling abe r auch  auf die  das  Im age  
präge nde n und die  Effiz ie nz  be e influs -
s e nde n Fak tore n, d.h . de n Auftritt im  
Mark t, die  Art de s  Kunde nk ontak ts , 
die  Qualität de r Le is tunge n s ow ie  die  
Kom m unik ation inne rh alb de s  Sys -
te m s .

Das  Sys te m -Controlling is t e in "Exis -
te nz s ich e rungs -Program m " für de n 
Franch is e -Ne h m e r. Es  is t e in unab-
dingbare r Be s tandte il de r Die ns tle is tun-
ge n de s  Franch is e -Ge be rs . Die  
w e s e ntlich e n Ele m e nte  s ind: Date n 
übe r Mark e ting- und Ve rk aufs ak tivitä-
te n, Um s atz - und Kos te ns truk turdate n, 
be trie bs w irts ch aftlich e  Ke nnz ah le n, 
k urz fris tige  Erfolgs übe rs ich t, Pe riode n-
ve rgle ich e  und Be trie bs ve rgle ich .

Die  Erge bnis s e  h e lfe n de m  Franch is e -
Ne h m e r, s e ine  w irts ch aftlich e  Situati-
on im  Ve rgle ich  z ur vorange gange ne n 
Pe riode  und im  Um fe ld de r ande re n 

Franch is e -Ne h m e r laufe nd z u übe r-
prüfe n. Als  "Früh w arns ys te m " trage n 
s ys te m s pe z ifis ch e  Ke nnz ah le n daz u 
be i, ge fäh rlich e  Entw ick lunge n früh z e i-
tig z u e rk e nne n und abz uw e h re n s o-
w ie  pos itive  Te nde nz e n ge z ie lt z u 
ve rs tärk e n. 

Sie h t m an das  Sys te m -Controlling als  
Exis te nz s ich e rungs -Program m  für de n 
Franch is e -Ne h m e r, s o w ird die  große  
Be de utung de s  Controlling für die  
vom  Franch is e -Ge be r übe rnom m e ne  
Mitve rantw ortung de utlich . In nah e z u 
alle n Märk te n nim m t de r W e ttbe w e rbs -
druck  s te tig z u. De r Grat z w is ch e n Er-
folg und Mis s e rfolg w ird s ch m ale r. In 
die s e m  Um fe ld e rh ält das  Produk tve r-
s pre ch e n de s  Franch is e -Ge be rs  e ine n 
noch  h öh e re n Ste lle nw e rt. Dam it w ird 
das  Sys te m -Controlling z u e ine m  un-
ve rz ich tbare n "W e rk z e ug" z ur Optim ie -
rung de s  Franch is e -Sys te m s  s ow ie  
z ur Sich e rung de r Exis te nz  von Fran-
ch is e -Ne h m e rn und Franch is e -Ge be rn. 
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Be trie bs w irts ch aftlich e  Sys te m füh rung

Die  s ch on m e h rfach  e r-
w äh nte  und z itie rte  Stu-
die  de s  Ins tituts  für 
H ande ls fors ch ung k am  
im  le tz te n Jah r z u de m  
Erge bnis , das s  die  m an-
ge lh afte n be trie bs w irt-
s ch aftlich e n Ke nntnis s e  
de r Franch is e -Ne h m e r 
z u de n größte n H e raus -

forde runge n im  Franch is ing z äh le n. Es  
is t s om it s ys te m be dingt e ine  w ich tige  
Aufgabe  de r Franch is e -Ge be r die s e  De -
fiz ite  z u be s e itige n. 

Be i de r Vie lz ah l de r Franch is e -Sys te -
m e  und de re n Inh om oge nität is t al-
le rdings  die  Frage  nach  de m  Um fang 
de r notw e ndige n be trie bs w irts ch aftli-
ch e n Ke nntnis s e  e ine s  Franch is e -Ne h -
m e rs  nich t ge ne re ll z u be antw orte n. 
Die s e r Frage  k ann nur für je w e ils  e in 
k onk re te s  Sys te m  auf de n Grund ge -
gange n w e rde n. W e r k ann dann die s e  
Frage n be antw orte n? Kann die  Lö-
s ung aus  de r Sys te m z e ntrale  k om -
m e n, ode r is t e s  nich t be s s e r, h ie r auf 
e xte rne n fach lich e n Rat z urück  z u gre i-
fe n?

De r „m ode rne “ Unte rne h m e r w ird s ich  
m e h r und m e h r auf das  Ke rnge -
s ch äft und de n Eink auf k onz e ntrie -
re n.

W obe i m it de m  Eink auf nich t nur die  e i-
ge ntlich e  W are n- und Mate rialbe s ch af-
fung ge m e int is t, s onde rn auch  de r 
Eink auf im  Be re ich  de s  Outs ourcings , 
fre i nach  de m  Motto

RUN MY MESS FOR LESS.

Das  s oll be s age n, das s  die  unange ne h -

m e n, nich t ins  Ke rnge s ch äft pas s e n-
de n Tätigk e ite n (MESS - de r „Mis t“) 
durch  e xte rne  Lie fe rante n ode r Die ns t-
le is te r als  Spe z ialis te n für e be n die s e  
Tätigk e ite n (LESS - billig, re s pe k tiv 
pre is w e rt) e rle digt w e rde n k önne n.

Auch  die  im m e r m e h r pe rfe k tionie rte n 
Möglich k e ite n de r autom atis ie rte n Be -
le gve rarbe itung rufe n ge rade z u nach  
Outs ourcing-Lös unge n – nach  m aßge -
s ch ne ide rte n Lös unge n.

W e nn m an je tz t e inm al w e ite rde nk t 
und s ich  vors te llt, das s  e s  pre is güns ti-
ge  Outs ourcing-Lös ung de rge s talt gibt, 
das s  e inm al die  Be le gve rarbe itung w e i-
te s tge h e nd autom atis ie rt e rfolge n 
k ann, im  Rah m e n de r individue lle n 
Kre ation die s e r Lös ung, die  für die  
Ste ue rung de s  Sys te m s  notw e ndige n 
und s innvolle n Ke nnz ah le n h e raus ge ar-
be ite t w e rde n, dann re lativie rt s ich  
auch  die  Anforde rung an die  notw e ndi-
ge n be trie bs w irts ch aftlich e n Ke nntnis -
s e  de s  e inz e lne n Franch is e -Ne h m e rs . 
Es  is t durch aus  de nk bar, das s  e in „e in-
fach e s “ Franch is e -Sys te m  ge füh rt w e r-
de n k ann durch  w irk lich  w e nige  
Ke nnz iffe rn im  Be re ich  Re ntabilität und 
de r Liq uidität. Auch  für k om ple xe re  Sys -
te m e  und de re n Controlling brauch t 
m an k e ine  Z ah le n- und Ke nnz ah le n-
frie dh öfe . Eine  Be s ch ränk ung auf die  
w ich tige n Date n ge nügt völlig z ur be -
trie bs w irts ch aftlich e n Sys te m füh rung.

Die  Sys te m z e ntrale  be nötigt Date n für 
das  s ich e rlich  inne rh alb de s  Sys te m s  
s innvolle  Be nch m ark ing. H ie r is t alle r-
dings  anz um e rk e n, das s  e in  s ys te m in-
te rne s  Be nch m ark ing alle ine  auch  
nich t de r W e is h e it le tz te r Sch lus s  s e in 
m us s . De r Blick  übe r de n Te lle rrand h in-

aus  s ollte  dabe i nie  ve rge s s e n w e rde n.

Z us am m e nfas s e nd k ann fe s tge s te llt 
w e rde n, das s  die  e ingangs  e rw äh nte n 
m ange lh afte n be trie bs w irts ch aftlich e n 
Ke nntnis s e  – m an e rlaube  m ir die s e  
Kritik  – vie lle ich t gar nich t z u de n größ-
te n H e raus forde runge n de s  Franch i-
s ings  ge h öre n. Das  Proble m  s ch e int 
m ir die  Optim ie rung z u s e in. Ode r an-
de rs  aus ge drück t: Mit w e lch e n be -
trie bs w irts ch aftlich e n Minim alk e nnt- 
nis s e n k ann ich  im  Rah m e n e ine r opti-
m ie rte n Be le gve rarbe itung z u Date n 
und Ke nnz ah le n k om m e n, die  e ine  
s innvolle  Füh rung und e in s innvolle s  
Controlling e rm öglich e n im  Rah m e n e i-
ne r partne rs ch aftlich e n Korre s pon-
de nz  z w is ch e n Franch is e -Ne h m e rn 
und Franch is e -Ge be rn.

RUN MY MESS FOR LESS

Die s  gilt auch  für die  Inans pruch - 
nah m e  e xte rne n Fach - und Spe z ial- 
w is s e ns . Ein ne ue r und inte re s s ante r 
Ans atz  z e igt s ich  in de r Optim ie rungs -
Mode ration, die  durch  e xte rne s  Coach - 
ing z u e ine r k ontinuie rlich e n Ve rbe s s e r- 
ung de s  Erge bnis nive aus  und dam it 
de s  Erfolgs  e ine s  Unte rne h m e ns  füh rt. 
Inte re s s ante  Lös ungs m öglich k e ite n und 
ne ue  Ans ätz e  be i Optim ie rung, Re ch -
nungs w e s e n und Controlling z e igt 
Ih ne n uns e r Spe z ials e m inar „Be trie bs - 
w irts ch aftlich e  Sys te m füh rung“ am  
11. Juni 2008 in Frank furt am  Main auf. 

Möch te n Sie  m e h r w is s e n? Näh e re  In-
form atione n e rh alte n Sie  h ie r...

Pe te r Karg, DFI

Se m inarange bot

http://www.franchise-institut.de/hp596/Betriebswirtschaftliche-Systemfuehrung.htm
http://www.franchise-institut.de/hp543/41.-Schule-des-Franchising.htm?ITServ=CY62adc1beX11a15138b48X51c0
http://www.franchise-institut.de
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Ne ue s  aus  de m  Franch is e -Re ch t: Rück k aufve rpflich tung

Einle itung: 

Be i de r Be e ndigung 
von Ve rtrags h ändle r- 
ode r Franch is e -Ve rträ-
ge n s te llt s ich  oft die  
Frage , ob und in w e l-
ch e m  Um fang de r H e r-
s te lle r bz w . Franch is e - 
Ge be r ve rpflich te t is t, 
von de m  H ändle r/Fran-

ch is e -Ne h m e r W are  z urück z uk au-
fe n, die  e r z uvor an ih n ge lie fe rt 
h atte . Eine  s olch e  Rück k aufve rpflich -
tung nach  de r Be e ndigung de s  Ve r-
trage s  durch  de n H e rs te lle r/Fran- 
ch is e -Ge be r folgt aus  de r nach ve r-
traglich e n Tre ue pflich t. 

De r BGH  h atte  übe r die  Aus le gung 
e ine r Form ulark laus e l z u e nts ch e i-
de n, w onach  s ich  de r H e rs te lle r ve r-
pflich te t h atte , von de m  H ändle r be i 
Be e ndigung de s  Ve rtrags h ändle rve r-
trage s  fabrik ne ue  Ers atz te ile  z urück  
z u k aufe n. Fraglich  w ar, ob die  Rück -
k aufve rpflich tung de s  H e rs te lle rs  e nt-
fällt, w e nn de r H ändle r nach  Be e n- 
digung de s  Ve rtrage s  für de n H e rs te l-
le r aufgrund e ine s  ne u ge s ch los s e -
ne n Se rvice -Partne r-Ve rtrage s  e inge - 
s ch ränk t tätig ble ibt. 

De r ak tue lle  Fall: 

De r Kläge r w ar e in Kfz -Ve rtrags h änd-
le r. Die  be k lagte  H e rs te lle rin be lie fe r-
te  ih n im  Rah m e n e ine s  Ve rtrags - 
h ändle rve rtrage s . In die s e m  Ve rtrag 
laute te  e s : 

„Be i Be e ndigung die s e s  Ve rtrage s  
is t (de r H e rs te lle r) auf Ve rlange n 
de s  Ve rtrags h ändle rs  ve rpflich te t, die  
rück nah m e fäh ige n Ge ge ns tände  (z u 
näh e r be s tim m te n Pre is e n z urück ) 
z u k aufe n.“ 

Die  rück nah m e fäh ige n Ge ge ns tände  
w e rde n in de m  Ve rtrags h ändle rve r-
trag näh e r de finie rt. 

Voraus s e tz ung für die  Rück k aufve r-
pflich tung is t, das s  de r H ändle r e ine  
„volls tändige  und aufge s ch lüs s e lte  
Aufs te llung s äm tlich e r rück nah m e fä-
h ige r Ge ge ns tände “ vorle gt. 

De r H e rs te lle r k ündigte  de n Ve rtrags -
h ändle rve rtrag. Die  Parte ie n e inig-
te n s ich  m it W irk ung z u de m  Tag, 
de r auf die  Be e ndigung de s  Ve rtrags -
h ändle rve rtrage s  folgte , übe r de n Ab-
s ch lus s  e ine s  s og. „Se rvice -Partne r- 
Ve rtrage s “. Im  Rah m e n de s s e n w ur-
de  das  urs prünglich e  Ve rtrags ve rh ält-
nis  in e inge s ch ränk te m  Um fang als  
W e rk s tattve rtrag fortge s e tz t.

Da de r H ändle r de n Rück k auf de r be -
tre ffe nde n Ge ge ns tände  durch  de n 

H e rs te lle r be ge h rte , übe rs andte  e r 
ih m  e ine  Auflis tung die s e r Ge ge n-
s tände . De r H e rs te lle r le h nte  de n 
Rück k auf ge ne re ll ab, w e il de r Ve r-
trags h ändle rve rtrag nich t be e nde t 
w orde n s e i, s onde rn m it de m  Se r-
vice -Partne r-Ve rtrag fortge s e tz t w e r-
de . 

Die  Ents ch e idung de s  BGH : 

De r Ve rtrags h ändle r k ann von de m  
H e rs te lle r de n Rück k auf de r be tre f-
fe nde n Ge ge ns tände  aus  de m  Ve r-
trags h ändle rve rtrag ve rlange n, bz w . 
die  Z ah lung de s  Kaufpre is e s  h ie rfür 
Z ug-um -Z ug ge ge n Übe rgabe  und 
Übe re ignung die s e r Ge ge ns tände . 

De r W ortlaut de r e nts ch e ide nde n 
Klaus e l („be i Be e ndigung die s e s  Ve r-
trage s “) e rge be , s o de r BGH , das s  
e s  für die  Frage  de r Be e ndigung al-
le in auf de n Ve rtrags h ändle rve rtrag 
ank om m e . Die  Forts e tz ung im  Rah -
m e n e ine s  Ans ch lus s ve rtrage s  in ge -
ringe re m  Um fang s e i unbe ach tlich . 

Auch  e ine  e rgänz e nde  Ve rtrags aus le -
gung k om m e  nich t in Be trach t. Vor-
aus s e tz ung h ie rfür s e i, das s  de r 
Ve rtrag unte r Z ugrunde le gung de s  
Re ge lungs k onz e pte s  de r Parte ie n e i-
ne  Lück e  aufw e is e , die  ge s ch los s e n 
w e rde n m üs s e , um  de n Re ge lungs -
plan de r Parte ie n z u e rm öglich e n. 
De r Re ge lungs plan de r Parte ie n lau-
te  in die s e m  Fall, das s  e ine  Rück k auf-
ve rpflich tung be s te h e , w e nn das  
Ve rtrags ve rh ältnis  e nde  und de r Ve r-
trags h ändle r de s w e ge n die  rück k auf-
fäh ige n Ge ge ns tände  nur noch  
unte r unz um utbare n Sch w ie rigk e i-
te n abs e tz e n k önne . 

Die s  s e i auch  be i de r e inge s ch ränk -
te n Forts e tz ung de r Z us am m e nar-
be it de r Fall. Auch  be im  Abs ch lus s  
e ine s  s og. Se rvice -Partne r-Ve rtrage s  
s e i die  Möglich k e it z ur Ve räuße rung 
de r Ers atz te ile  e rh e blich  e rs ch w e rt. 
De nn de m  H ändle r s te h e  als  Se r-
vice -Partne r e in w ich tige r Be re ich  
nich t m e h r z ur Ve rfügung, in de m  e r 
noch  in s e ine r Eige ns ch aft als  Ve r-
trags h ändle r Kunde n an s e ine  W e rk -
s tatt h abe  binde n k önne n. 

Fazit: 

Die  Ents ch e idung is t s ow oh l für Ve r-
trags h ändle r- als  auch  für Franch is e -
Ve rträge  von Be de utung. Das  Re ch t 
de s  Ve rtrags h ändle rs  (Franch is e -
Ne h m e rs ), de n Rück k auf von W are n 
an de n H e rs te lle r (Franch is e -Ge be r) 
z u ve rlange n, gilt auch  w e nn nach  
Be e ndigung de s  Ve rtrags h ändle rve r-
trage s /Franch is e ve rtrage s  e ine  Fort- 
s e tz ung de r Z us am m e narbe it in e in-
ge s ch ränk te r Form  s tattfinde t. 

Is t e ine  s olch e  Entw ick lung de r Ve r-
trags be z ie h unge n vorh e rs e h bar, 
e m pfie h lt e s  s ich  für de n H e rs te lle r 
(Franch is e -Ge be r), Re ge lunge n in 
de n Ve rtrags h ändle r-/Franch is e ve r-
trag aufz une h m e n, w onach  die  
Rück k aufve rpflich tung e ntfällt, w e nn 
die  Z us am m e narbe it in e inge -
s ch ränk te m  Um fang im  W e ge  e ine s  
Ans ch lus s ve rtrage s  fortge s e tz t w e r-
de n s ollte . Das s  e ine  s olch e  Aus -
s ch lus s k laus e l de r W irk s am k e its - 
k ontrolle  de s  AGB-Re ch ts  s tandh al-
te n w ird, läs s t s ich  nich t m it le tz te r 
Ge w is s h e it s age n. Be de nk e n be s te -
h e n ins ow e it, als  die  Re ge lung de n 
Ve rtrags h ändle r m öglich e rw e is e  un-
ange m e s s e n be nach te iligt, w e il s e in 
aus  de r nach ve rtraglich e n Tre ue -
pflich t folge nde s  Rück k aufre ch t e in-
ge s ch ränk t w ird.

Dah e r s ollte  z us ätz lich  be i Ab-
s ch lus s  e ine s  e inge s ch ränk te n An-
s ch lus s ve rtrage s  (in die s e m  Fall 
e ine s  s og. Se rvice -Partne r-Ve rtra-
ge s ) e ine  Klaus e l in die s e n Ve rtrag 
aufge nom m e n w e rde n, durch  w e l-
ch e  die  Rück k aufve rpflich tung in Be -
z ug auf de n be e nde te n Ve rtrags - 
h ändle r-/Franch is e -Ve rtrag aus ge -
s ch los s e n w ird. Das s  die s e  Re ge -
lung in de m  Ans ch lus s ve rtrag k e ine  
unange m e s s e ne  Be nach te iligung 
dars te llt, is t z w ar e be nfalls  nich t m it 
le tz te r Ge w is s h e it z u s age n. Alle r-
dings  s te llt de r Ans ch lus s ve rtrag im  
Ve rgle ich  z ur volls tändige n Be e ndi-
gung de r Koope ration e ine n Vorte il 
für de n urs prünglich e n Ve rtrags -
h ändle r/Franch is e -Ne h m e r dar. 

Die s e r Effe k t is t be i de r Anle gung 
de s  Maßs tabe s , ob e ine  unange -
m e s s e ne  Be nach te iligung vorlie gt, 
z u be rück s ich tige n. Unange m e s s e n 
is t e ine  Be nach te iligung näm lich  nur 
dann, w e nn de r Ve rw e nde r durch  
e ins e itige  Ve rtrags ge s taltung m is s -
bräuch lich  die  e ige ne n Inte re s s e n 
auf Kos te n s e ine s  Ve rtrags partne rs  
durch z us e tz e n ve rs uch t, oh ne  von 
vornh e re in auch  de s s e n Be lange  
h inre ich e nd z u be rück s ich tige n und 
ih m  e ine n ange m e s s e ne n Aus -
gle ich  z uz uge s te h e n. 

Die  (e inge s ch ränk te ) Forts e tz ung 
de s  Ve rtrags ve rh ältnis s e s  is t je de n-
falls  als  Aus gle ich  für de n Ve rtrags -
h ändle r/Franch is e -Ne h m e r z u be rück - 
s ich tige n und dam it e in Argum e nt 
für die  W irk s am k e it e ine r s olch e n 
Aus s ch lus s k laus e l. 

RA Dr. H e lm uth  
Lie s e gang, 
Lie s e gang &  Colle ge n

http://www.dr-liesegang.de
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VERANSTALTUNGS-TIPP: 41. Sch ule  de s  Franch is ing

Die  Anforde runge n an das  W is s e n und 
Könne n de r Franch is e -Manage r und 
an die  Le is tungs fäh igk e it de r Sys te m -
z e ntrale  s te ige n s te tig. De fiz ite  be i Auf-
bau und Manage m e nt e ine s  
Franch is e -Sys te m s  s ind k aum  z u k om -
pe ns ie re n und füh re n fas t im m e r z u 

s ch w e rw ie ge nde n w irts ch aftlich e n Pro-
ble m e n. Ein ne ue r e uropäis ch e r und na-
tionale r Re ch ts rah m e n und e ine  vie l- 
fältige  Re ch ts pre ch ung m üs s e n in de r 
prak tis ch e n Arbe it um ge s e tz t w e rde n. 

Alle  w ich tige n franch is e s pe z ifis ch e n 

Th e m e nk om ple xe  w e rde n aus füh rlich  
e rörte rt und in de taillie rte  H andlungs -
anle itunge n für die  Praxis  um ge s e tz t.

Möch te n Sie  m e h r w is s e n? Eine  aus füh r-
lich e  Se m inarbe s ch re ibung finde n Sie  
h ie r ...

W as  für de n Sportle r gut is t, s ollte  für de n  Top-Ve rk äufe r ge rade  gut ge nug s e in ode r
w ie  Ve rk äufe r von Sportle rn le rne n k önne n

Glaubt m an de n Aus -
s age n füh re nde r Ve r-
trie bs m anage r und 
Ve rk aufs le ite rn, s o s ind 
nur ca. 30 %  de r Ve r-
trie bs m itarbe ite r in de r 
Lage  Ih r Pote ntial 
voll und ganz  aus z u-
s ch öpfe n und dam it 
Kunde nz ufrie de nh e it 

auf de r e ine n und Z ie le rre ich ung für 
das  Unte rne h m e n auf de r ande re n 
Se ite  z u e rz e uge n. 

Abe r w as  is t m it de r große n Gruppe  
de r re s tlich e n Ve rk äufe r? Ge nügt e s  
Ve rtrie ble r in die  Kunds ch aft z u s ch i-
ck e n, die  k aum  in de r Lage  s ind de n 
Kunde n optim al z u be rate n und s om it 
die  Ch ance  unge nutz t las s e n, für Un-
te rne h m e n und Kunde n das  Optim ale  
z u e rre ich e n? Sich e r nich t, w as  als o 
k önne n Unte rne h m e n und Ve rk äufe r 
tun, in Z e ite n in de ne n die  Latte  für 
die  M itarbe ite r im m e r h öh e r lie gt. 
Und das  be i z une h m e nd s ch w ie rige -
re n Rah m e nbe dingunge n, w ie  s tagnie -
re nde  Märk te , ve rgle ich bare  Pro- 
duk te , s ch ne lle r W ande l, aggre s s ive r 
W e ttbe w e rb,  Gre nz e n übe rs ch re ite n-
de r Kos te ndruck  und im m e r be s s e r in-
form ie rte  Kunde n, die  auch  noch  
z une h m e nd k ritis ch e r w e rde n. 

Z um al die s e  Rah m e nbe dingunge n ja 
auch  für die  Top-Ve rk äufe r ge lte n. 
Die  H e raus forde runge n und dam it die  
Anforde runge n an die  Ve rk äufe r s ind 
ge s tie ge n. Sie  m üs s e n auf ande re  
Me ns ch e n z uge h e n, übe r e ine  s ym pa-

th is ch e  Aus s trah lung ve rfüge n, auch  
m it s ch w ie rige n Kunde n k lark om m e n, 
z ie lorie ntie rt vorge h e n, Stam m k un-
de n be tre ue n und an das  Unte rne h -
m e n binde n, ne ue  Kunde n ge w inne n, 
die  W üns ch e  und Be dürfnis s e  de r 
Kunde n e rk e nne n und lös e n, unte r 
e norm e m  Z e itdruck  s ch w ie rige  Ve r-
k aufs s ituatione n s ich e r m e is te rn und 
vor alle n Dinge n m üs s e n Ve rk äufe r 
m it Ih re r ganz e n Pe rs önlich k e it und Ih -
re r Art de m  Kunde n „ge falle n“. De nn 
e in Kunde , de m  das  Ve rk aufs ge -
s präch  Spaß und Fre ude  m ach t, de r 
e m otional übe rz e ugt is t, w ird s ich  für 
das  Ange bot de s  Ve rk äufe rs  e nts ch e i-
de n. 

W ie  als o k önne n Ve rk äufe r unte r de n 
h e utige n Be dingunge n e rfolgre ich  ve r-
k aufe n, w ie  z u m e h r Erfolg und z ie lge -
re ch te n Abs ch lüs s e n k om m e n, w ie  
die  Erne rgie n bünde ln und ge z ie lte r 
e ins e tz e n? Inde m  Sie  von Be ginn an 
„rich tig ve rk aufe n“ m it ve rk äufe ris ch e r 
Kom pe te nz  und profe s s ione lle r Ve r-
k aufs te ch nik . 

Ve rk aufe n is t de r s ch öns te  Be ruf de r 
W e lt und k ann s o e infach  s e in, w e nn 
die  Ve rk äufe r von Be ginn an die  rich ti-
ge n Sch ritte  k e nne nle rne n und ak tiv 
an de r Um s e tz ung arbe ite n. W e r an 
die  Spitz e  k om m e n w ill, m us s  be re it 
s e in re ge lm äßig z u trainie re n. Ein 
Sportle r de r s ich  daue rh aft in s e ine r 
Sportart e tablie re n w ill und je de s  Mal 
Tople is tunge n abrufe n m us s , w ird nur 
durch  die  Be re its ch aft re ge lm äßig z u 
trainie re n Erfolg h abe n. Und vor alle n 

Dinge n m us s  e in Top-Sportle r übe r 
s e h r gute  Re fle xe  ve rfüge n. 

Es  nutz t ih m  nich ts , z u w is s e n w ie  e s  
ge h t und dann im  e nts ch e ide nde n 
Mom e nt z u übe rle ge n, w ie  w ar das  
noch  m al, w as  m us s  ich  je tz t tun? 
Die  s ich  ge rade  e rge be nde  Ch ance  
is t im  gle ich e n Mom e nt ve rtan. Ge -
naus o is t e s  auch  im  Ve rk aufs ge -
s präch , e in Top-Ve rk äufe r m us s  übe r 
s e h r gute  Re fle xe  ve rfüge n, um  die  
s ich  ih m  bie te nde n Ch ance n optim al 
z u nutz e n. Sinnvolle  Frage n und pa-
ck e nde  Einw andbe h andlung m üs s e n 
re fle xartig im  Ge s präch  e inge s e tz t 
w e rde n und s ich e rn s o de n Ve rk aufs -
e rfolg! 

In de n Ve rtrie bs trainings  I +  II le rne n 
Ve rk äufe r, w ie  s ie  m it ve rk äufe ris ch e r 
Kom pe te nz  von Be ginn an rich tig ve r-
k aufe n und w ie  s ie  m it profe s s ione l-
le r Ve rk aufs te ch nik  e rfolgre ich  und 
abs ch lus s s ich e r ve rk aufe n.

Ve rk aufe n w ill e be n doch  ge le rnt 
s e in, nich ts  de m  Z ufall übe rlas s e n 
und je de rz e it das  rich tige  W e rk z e ug 
für die  je w e ilige  Situation parat h a-
be n - s o m ach t ve rk aufe n de m  Kun-
de n und de m  Ve rk äufe r Spaß!

Möch te n Sie  m e h r w is s e n? 
Näh e re  Inform atione n e rh alte n Sie  
z um  Se m inar:
Ve rtrie bs training I  h ie r…
Ve rtrie bs training II h ie r…

W olfgang Ste ffe n

http://www.franchise-institut.de/hp1/Homepage.htm
http://www.franchise-institut.de/hp1/Homepage.htm
http://www.franchise-institut.de/hp543/41.-Schule-des-Franchising.htm
http://www.mittlerer-niederrhein.ihk.de/index.php
http://www.franchise-institut.de/hp596/Betriebswirtschaftliche-Systemfuehrung.htm
http://www.franchise-institut.de/hp596/Betriebswirtschaftliche-Systemfuehrung.htm
http://www.franchise-institut.de/hp382/aktuell.htm
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/trainerDetail/page.trainer/trainerID.108.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.vertrieb/seminarID.1011/eventID.810.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.vertrieb/seminarID.1012.html



