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senehmer ist. Schwierigkeiten macht das vor 

allem in einer Phase, in der die Ressourcen 

der Systemzentrale für die Vermarktung des 

Systems benötigt werden. Entscheidend für 

den Erfolg ist also auch eine vernünftige Ka-

pitalausstattung des Franchisegebers. Der 

Schlüssel zum Wachstum ist allerdings die 

Finanzierung der Franchisenehmer. Nicht 

nur, dass die Finanzierung von Existenzgrün-

dungen in Deutschland generell schwierig ist. 

Hinzu kommt, dass oft zu knapp kalkuliert wird. 

Es müssen ausreichende Finanzreserven ein-

geplant werden, damit die Franchisenehmer 

die Durststrecke überwinden können. Wenn in 

der Anfangsphase mehrere Franchisenehmer 

wegen Unterfinanzierung scheitern, obwohl 

das Konzept exzellent ist, steht auch die Exis-

tenz des Franchisegebers auf dem Spiel. Das 

sind die Regeln für die Anfangsphase. Für 

den langfristigen Erfolg kommt es dann na-

türlich darauf an, Marktveränderungen zu 

beobachten, Ideen zu entwickeln, das Ge-

schäftskonzept anzupassen. Die zuverlässige 

Belieferung und Betreuung einer wachsenden 

Zahl von Betrieben erfordert dann zuneh-

mend mehr Aufwand. Franchisegeber müssen 

manchmal eine Mischung aus Unternehmer 

und Gruppentherapeut sein. Tatsächlich ist 

beim Franchising viel Psychologie im Spiel. 

Die Motivation der Franchisenehmer darf 

nicht erlahmen. Deshalb muss, als Anreiz für 

besonders erfolgreiche Franchisenehmer, 

eine Möglichkeit zur Fortsetzung der „Un-

ternehmerkarriere“ innerhalb des Systems 

geschaffen werden. US-amerikanische 

Franchisegeber machen uns das vor. Und 

schließlich steht dann die internationale Ex-

pansion des Systems auf der Tagesordnung, 

die weitere Herausforderungen für den Fran-

chisegeber bereit hält. Das ist ein eigenes 

Thema.

franchiseERFOLGE: Als Anwalt sprechen 

Sie erstaunlich wenig über die rechtlichen 

Fundamente.

Dr. Giesler: Vielleicht hat das etwas damit zu 

tun, dass sich Franchiseanwälte als System-

berater verstehen. Ich begleite den gesamten 

Systemaufbau, aber natürlich arbeiten wir 

dabei eng mit spezialisierten Betriebswirten 

zusammen. Klar ist auch, dass die rechtli-

chen Fundamente solide sein müssen. Der 

Franchisevertrag ist die Verfassung der Sys-

tempartner. Er muss alle denkbaren Konflikte 

vorhersehen und vernünftige Regelungen 

bereit halten, die das Franchisesystem vor 

Angriffen und Risiken schützen. Man darf 

nicht vergessen, dass der Franchisevertrag 

eine oft Jahrzehnte dauernde Partnerschaft 

regelt. Die Vertragsbestimmungen müssen 

also dauerhaft haltbar sein wie ein guter Wein. 

Mit der Vertragssicherheit steht und fällt im 

Konfliktfall das Franchisesystem. 

franchiseERFOLGE: Woran erkennt man, ob 

ein System solide aufgebaut ist, oder ob es sich 

um ein „schwarzes Schaf“ handelt?

Dr. Giesler: Von den vielen Einzelschritten, 

die zum Aufbau eines Franchisesystems not-

wendig sind, ahnt der Gründer natürlich wenig. 

Er sieht nur das Resultat. Hier gibt es Indizien, 

um solide Systeme zu erkennen. Man sollte 

hinterfragen, wie intensiv die Geschäftsidee 

erprobt wurde. Wenn es sich um etablierte 

Systeme handelt, spielt die Erprobung keine 

große Rolle mehr. In diesen Fällen sollte man 

hinterfragen, welchen wirtschaftlichen Erfolg 

der durchschnittliche Franchisenehmer tat-

sächlich hat. Außerdem ist es ratsam, einen 

Blick in das Handbuch zu werfen. Hier sollte der 

Gründer prüfen: Ist das Know-how ausreichend 

dokumentiert? Handelt es sich um Wissen, 

das mir zukünftig helfen kann, erfolgreich zu 

sein? Welche Vorteile und Leistungen werden 

geboten? Das Handbuch wird dem Gründer 

vor dem Abschluss des Vertrages natürlich 

nicht ausgehändigt. Einen kurzen Einblick darf 

man allerdings durchaus erwarten. Muster-

Kalkulation und Vertrag sollte der Gründer 

außerdem mit seinen Beratern besprechen. 

Berater können unseriöse Systeme normaler-

weise zuverlässig erkennen. Es gibt ohnehin 

viel weniger „schwarze Schafe“ als landläufig 

angenommen wird. Einen guten Anhaltspunkt 

für Qualität des Systems bietet die Mitglied-

schaft des Franchisegebers im Deutschen 

Franchiseverband. 

franchiseERFOLGE: Welche Zukunft sehen 

Sie für die Branche?

Dr. Giesler: Die Branche wächst kontinuierlich. 

Franchising wird auch in Deutschland, ähn-

lich wie in Nordamerika, die beherrschende 

Organisationsform für Vertriebs- und Unter-

nehmensnetzwerke werden. e
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