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SCHWERPUNKT

Rechtsanwidiltin Dr. Nina Ollinger — Franchise-Anwiltin

FRANCHISING VERANDERT DIE WELT:
UBER KOOPERATION ZUM ERFOLG

UBER OFFENHEIT, KLARHEIT UND TEAMFAHIGKEIT, DIE DA-
DURCH BEWIRKTE WETTBEWERBSFAHIGKEIT UND ERFOLG

Auch wenn regelmiBig betont wird, dass die kleinen und mittleren Unternehmen Oster-
reichs bzw. der vielbeschworene Mittelstand das Riickgrat unserer Wirtschaft und Ge-

sellschaft sind: Die Faktoren, die gerade diesen Leistungsmotor unter Druck setzen, sind

vielfiltig und haben alle ein gemeinsames Ergebnis: Ohne eine Form der Zusammenar-

beit wird es immer schwieriger, wettbewerbsfihig zu bleiben und erfolgreich zu sein. Fiir
viele vielleicht der richtige Zeitpunkt, iiber Moglichkeiten der Kooperation nachzuden-
ken. Eine wird immer beliebter: das Franchising,.

In emer Welt, in der die Herausfor-
derungen an unser Leben im Allge-
meinen und an unser wirtschaftliches
Handeln im Speziellen tiglich groRer
werden, finden auch die Transfor-
mationen in der Wirtschalt immer
rascher statt. Unternehmen werden

verkauft oder still gelegt, Marken
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kommen und gehen und [berlegun-
gen, die wirtschaftliche Zukunlt zwar
als Unternehmer, aber nicht mehr
allein, sondern in einem Verbund zu
gestalten, gewinnen an Bedeutung. In
diesem Zusammenhang bieten sich
eine Vielzahl an Moglichkeiten zur

Kooperation an, mit all ihren Vor-,

aber auch Nachteilen. Franching ist
oft die ideale Moglichkeit, seine wirt-
schaftlichen Eigenstindigkeit - egal
ob als Franchisegeber oder

-nehmer - mit vertraglich definierten
Rahmenbedingungen als Festlegung
der partmerschaftlichen Zusammen-

arbelt zu verkniipfen.
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Franchising: das Beste beider Welten?

Schon Henry Ford memte: ,,Zusam-
menkommen ist ein Beginn, zusam-
menbleiben ist e Fortschritt, zu-
sammenarbeiten 1st e Erfolg” und
stellte somit schon vor mehr als 100
Jahren den Konnex zwischen Erfolg
und Zusammenarbeit her, der nach
wie vor Giltigkeit hat. Und so sieht
sich auch das Franchising als eine
Partnerschalt, die aul gemeinsamen,
Lrfolg

Dieses Kooperati-

langfristigen  wirtschaftlichen
ausgerichtet st

onsmodell ermoglicht dem Franchi-

segeber, seine m der Regel bereits
in kleinerem Rahmen erprobte und
erfolgreiche Geschiiftsidee verhiltnis-
millig rasch zu vervielfilugen, ohne
Risiko

einzugehen, aber zugleich, vor allem

das volle unternehmerische

in Zeiten der zunchmenden Kredit-
knappheit, ohne immenses eigenes
Investment zu titigen. Dem Fran-
chisenehmer wiederum bietet das
Franchising eine Selbstindigkeit, die
ebenfalls unter vermindertem Risiko

geschieht. Das 1st auch der Grund,

warum viele Franchisenehmer auf
diesem Weg die - oftmals ersehnte
- Selbstindigkeit wagen. So gesehen
kann man im Falle des Franchisings
mn der Tat davon sprechen, dass die
Vorteile der Selbstindigkeit mit emer
Reduzierung des unternehmerischen
Risikos, dhnlich wie man es in der
Welt der unselbstindig Beschaftig-
ten gemelt, verkniipft werden. Nicht
zuletzt deshalb ist Franchising ein zu-

kunftsweisendes Modell.

Die Herausforderungen anpacken — gemeinsam

Aber auch die Herauslorderungen,
insbesondere durch die Digitalisie-
rung, sind vielfach nur mehr oder
gemelnsam  zu
Faktor

ist sicherlich die Anspruchsinflation

zumindest  besser

bewiltigen. K  treibender
seitens der Konsumenten, genauso
wie der sich nachhalug verinderte
Kaulprozess. Beide Entwicklungen
wurden malgeblich durch die Digita-

lisierung beeinflusst, genauso wie die

zunehmende  Internationalisierung
der Waren und auch Dienstleistun-
gen. Das bedeutet emen nochmals
verschirften Wettbewerb, dem sich
der Unternehmer zu stellen hat ge-
nauso wie - aufgrund der schier un-
tiberschaubaren Moglichkeiten des
Verkaufs und der Vermarktung - die
Notwendigkeit, sich ein immer grofle-
res Know-How anzueignen.

Franchising an.

Auch  hier  setzt

Bin ich der oder die Richtige?

Durch Aufgaben und Kompetenzen,
die klar geregelt und schriftlich doku-
mentiert werden, bringt jeder seine
Ixpertise en und profitert von jener
des Anderen. Somit kann sich so-
wohl der Franchisegeber als auch der
Franchisenehmer aul die jeweiligen
Aulgaben konzentrieren, ohne Angst
haben zu miissen, dass die anderen

Bereiche zu kurz kommen.

So wie ber jeder Tiugkeit bzw. bei
jedem wirtschaftlichen Umfeld stellt
sich auch 1m Franchising zuniichst

die Frage, ob dieses Modell - unab-

hingig vom jeweiligen Franchise-Sys-
tem oder -Gedanken - zu einem

vasst. Langfristie erfolgreiche Fran-
5 5 5

chise-Systeme  basieren aul partner-
Werten,

diese Partnerschalt ist es, die das

schafthchen denn  genau
Franchising auszeichnet. Das bedeu-
tet auch, dass man die Regeln emer
Partnerschaft auch, und vor allem

gerne, lebt die Achtung und Wert-

schitzung der jeweilligen Partmer so-
wie ein gewisses Vertrauen, welches
neben dem Regelwerk und dem
Franchisevertrag dennoch notwendig
1st, um gut und letztendlich erfolg-

reich miteinander zu arbeiten.

Gemeinschaft der Werbung und der Werte

Auftbauend auf den grundsitzlichen
Werten, welche Franchise-Systeme
selbstver-

mitbringen  (sollten), hat

stindlich ~ jedes  Franchise-System
seine eigene Kultur, seine eigenen
Werte. Genauso wie der grundsiitz-
liche Umgang mit Unternchmerper-
sonlichkeiten  Partnerschaftlichkeit

voraussetzt und somit einem Franchi-

se-System i der Regel mhirent ist,
besteht eine weitere Charakteristk in
klar delinierten Strukturen, Abliufen
und Verantwortlichkeiten. In der Re-
gel hegt die Verantwortung fiir Mar-
keting, Werbung und Kommunikat-
on beim Franchise-Geber, ist gerade
Werbebotschalt

ecine  einheitliche

fiir die Markenbildung unabdingbar.

Dahingegen sind die lokalen bzw.,
regionalen  Aktvititen 1mm  Bereich
des Franchisenehmers angesiedelt,
auch wenn meist eine Abstimmung
mit dem IFranchise-System erfolgt.
So wird wiederum gemeinschaltlich
aglert, auch wenn die Verantwortung

bei einem Mitglied des Franchise-Sys-

tems liegt. >
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Strenge Rechnung, gute Freundschaft

Dass gerade die Marketing-Aktvi-
titen nicht von einem Partner allein
zu stemmen sind, liegt auf der Hand,
weswegen die Franchisenehmer ge-
meinhin eine Franchise-Gebiithr zu
entrichten haben. Nattirlich ist man

auch im Franchising bei aller Wert-

schitzung eine primir wirtschaftli-
che Gemeinschalt. Jedoch gilt es zu
bedenken, dass seridses Franchising
nur dann langfristig  funktionieren
kann, wenn alle Franchise-Partner
wirtschaftlich erfolgreich sind. Gera-

de deshalb ist es schon von Beginn

Kein Franchising ohne Fair Play

an wichtig, dass die gegenseitige Lor-
wartungshaltung ausfithrlich, offen
und klar besprochen wird und serio-
se Geschiftsmodelle prisentiert bzw.

erarbeitet werden.

Einer der wichtigsten Frfolgstaktoren
guter Kooperationen und msbeson-
dere Franchise-Systeme, wenn nicht
sogar der Wichugste, ist die Part-

nerschaftlichkeit und deren stindige

Pflege. ,Geld kann in so einem Sys-
tem nur verdienen, wer sich gegensei-
tig als Partner achtet, wer miteinander
und auch fiireinander arbeitet und

wer einen wertschitzenden, achtsa-

men Umgang pllegt®, betont auch
die fithrende Franchiseberateri und
Senatorin Waltraud Martius in threm

Buch ,Fairplay Franchising”.

Franchising: Knebelung oder Klarheit

Auch wenn die enge Zusammenar-
beit zwischen Iranchisegeber und
Franchisenehmer ein  besonderes
Vertrauensverhilmis erfordert, so ist
es genauso erforderlich, eine solide
Basis dafiir zu haben - diese 1st stets
der Franchisevertrag. Er regelt Ver-
antwortlichkeiten, Rechte und Pllich-
ten sowohl des Franchisenehmers wie
des Franchisegebers und ist somit die
Grundlage fiir eine auf Fakten beru-
hende Kooperation. Ein guter Fran-
chisevertrag hat somit auch die Aufga-
be, Konflikten vorzubeugen oder sie
zumindest durch eine eindeutige Fak-
tenlage moglichst rasch und eindeu-
tig helfen zu losen. Gerade deshalb
ist eme essentielle Empfehlung, den

Franchisevertrag intensivst zu prifen,
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zu hinterfragen und vor allem zu ver-
stehen, auch wenn dies um Regelfall
bedeutet, prolessionelle Hilfe in An-
spruch zu nehmen. Denn richtig gele-
sen offenbart sich neben den Fakten
auch der Zugang des Franchisegebers
7u den Themen Partnerschaft und
Kooperation - mdem der Franchi-
severtrag Klarheit schafft oder im
schlimmsten Fall der Knebelung des
Franchisenehmers dienen soll. Dies
kommt zwar in den seltensten Fillen
vor, ist dafiir aber umso unangeneh-
mer. Und nicht nur, aber auch beim
Franchising ist es nicht ganz abwegig,
die Zusammenarbeit mit einer Ehe
zu vergleichen. Somit ist es durchaus
sinnvoll, auch iiber die Vorgehens-
weise bei der Beendigung der Ko-

operation nachzudenken und diese
auch schriftlich festzuhalten - selbst
wenn man zu Beginn nicht an diese
Moglichkeit denken will.

Wenn man also von Beginn an ene
solide Basis fiir eine Kooperation -
sei es in Form des Franchising oder
in anderen Formen der Zusammen-
arbeit - schaffen will, tut man gut
daran, die vertraglichen Rahmenbe-
dingungen umfassend, klar schriftlich
festzuhalten und das Einvernehmen
iiber die Inhalte herzustellen. So
kann man mit gutem Gewissen vol-
ler Energie und Tatkralt die weitere,
gemeinsame Zukunft beginnen zu
gestalten. éi;
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Buch-Tipp: Nina Ollinger: , Der Franchisevertrag — Knebelung oder Klarheit?*“

Der Franchisevertrag spielt - seitens

des  Franchisegebers  gleicherma-
Ren wie seitens

des

nehmers - die

Franchise-

entscheidende
Rolle, ist dieser

hung zwischen den beiden Vertrags-
parteien. Dieses Buch widmet sich -
verstindlich formuliert und trotzdem
umfassend aufbereitet - den gingigen
Franchisevertrags-Klauseln und emp-
fiehlt sich dadurch fiir alle, die sich
mit dem Thema Franchising niher

Martius, die zum Thema ,Fairplay
Franchising auch beim Vertragsab-
schluss® schreibt. ,Die Zauberformel
fiir die Zusammenarbeit heift Ver-
trauen, das gilt auch und insbesonde-
re fiir den Vertragsabschluss®, so die
Franchiseexpertin.

doch Dreh- und
Angelpunkt der
gesamten Bezie-

auseinander setzen. Frganzt wird das
Buch durch emen Beitrag der Fran-

chise-Strategieexpertin Waltraud

Dr. Nina Ollinger, LL.M.

ist Rechtsanwiiltin und Inhaberin der Wienerwald Wohl
fithlkanzlei in Purkersdorf, Klosterneuburg und Gablitz. Sie
befasst sich mit der Beratung und der rechtlichen Vertretung
von Unternehmen; ihre besondere Expertise liegt im Franchi-
se-, Vertriebs- und Kartellrecht. Sie triigt regelmiiRig vor, ist
Autorin u.a. der Biicher ,der Franchisevertrag” und ,,Online
versus Offline* und Mitglied des Osterreichischen Franchi-
se-Verbandes sowie der Studienveremigung Kartellrecht. Sie ist
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