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Vorwort

Sehr geehrte Leserinnen und Leser,
geschätzte Interessierte und Partner, 

Franchising hat sich in den letzten zehn Jahren zu einem unver-
zichtbaren Wirtschaftsmotor entwickelt und zählt zu den erfolg-
reichsten Vertriebs-, Organisations- und Wachstumsstrategien 
der Gegenwart. Der Erfolg basiert auf der konsequent gelebten 
Partnerschaft selbstständiger Unternehmer, die das gleiche Ziel 
vor Augen haben und im wertschätzenden, langfristigen Mit-
einander kontinuierlich an der Entwicklung des gemeinsamen  
Geschäftsmodells arbeiten.

In dieser Broschüre stellen wir Ihnen zunächst den Österreichi-
schen Franchise-Verband, unsere Aufgaben, Kernkompetenzen 
und Ziele vor, ebenso wie unsere Wertehaltung und unser  
Qualitätsverständnis.

Das zweite Kapitel richtet sich an Franchise-Geber und solche,  
die es werden wollen. Sie finden hier hilfreiche Tipps, wie Sie  
Ihren Zielen näher kommen, welche Vorteile das Franchising bie-
tet und welche Verantwortung Sie als Franchise-Geber tragen.

Im dritten Abschnitt wenden wir uns an alle potentiellen Fran-
chise-Unternehmer, die mit dem Gedanken spielen, sich die 
Vorteile eines erprobten Systems für ihre persönliche Selbst-
ständigkeit zu Nutze zu machen. Fragen wie: „Wie finden ich 
das passende Business und das ideale System für mich?“ oder  
„Worauf soll ich bei der System-Auswahl achten?“ werden eben-
so beantwortet, wie auch die Frage „Bin ich persönlich geeignet, 
mich als Franchise-Nehmer einem System anzuschließen?“.

Lassen Sie sich inspirieren von der Vielfalt des Franchising und 
schmieden Sie dabei konkrete Pläne, wie Ihre berufliche Zukunft 
mit Franchising aussehen könnte.  Und wenn Sie Fragen haben, 
dann rufen Sie uns einfach an – wir sind für Sie da! 

Franchising kann auch Ihr Weg zum Erfolg werden!

Dkfm. (FH) Andreas Haider	 Mag. Barbara Rolinek
Präsident des ÖFV		  Generalsekretärin des ÖFV
					   

Dkfm. (FH) Andreas Haider	  

Mag. Barbara Rolinek	



	 Vermittler bei Differenzen zwischen Franchise-Geber 	  
	 und Franchise-Nehmer über Mediation bzw. Ombuds-	  
	 mannverfahren

	 Organisation von themenspezifischen Veranstaltungen 
	 wie Benchmarkdays, kontroversielle Diskussionsrunden,  
	 und Experten-Round Tables sowie der jährlichen Franchise  
	 Convention

	 Unterstützung von und Beteiligung an nationalen Bran- 
	 chenmessen und -events

	 Austausch und Zusammenarbeit mit internationalen 
	 Franchise-Verbänden und relevanten öffentlichen Insti- 
	 tutionen

	 Interessen der Franchise-Wirtschaft gesellschaftlich, 		
	 wirtschaftlich und politisch vertreten

	 Integrative Kommunikationsplattform für Franchising 		
	 zu sein und den Erfahrungsaustausch zu initiieren und 		
	 zu fördern

	 Image und Bekanntheitsgrad des Franchising in Öster- 
	 reich nachhaltig positiv zu besetzen und auszubauen

	 Beratung von Franchise-Interessenten

	 Förderung der Qualität im Franchising durch eine klare 		
	 Wertehaltung und Vergabe eines Qualitätszertifikats 

	 Vermittlung zwischen Franchise-Gebern und Franchise- 
	 Interessierten

	 Eingehen von Kooperationen mit Kreditinstituten mit 		
	 dem Ziel, Finanzierung von Existenzgründungen im 		
	 Franchising zu erleichtern

Aufgaben und Ziele des Österreichischen Franchise-Verbandes

Die Aufgaben im Überblick
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Der Verband

Der Österreichische Franchise-Verband (ÖFV) wurde 1986 als zentraler Repräsentant der österreichischen Franchise-Wirtschaft 
gegründet. Er ist kommunikatives Zentrum für alle Interessierten und versteht sich als integrativer Motor für die Franchise-Szene 
Österreichs. Um die Interessen seiner Mitglieder zu wahren und den Austausch mit Wirtschaft, Politik und Öffentlichkeit zu fördern, 
betreibt der Verband Lobbying- und Öffentlichkeitsarbeit, organisiert Veranstaltungen und erhebt alle zwei Jahre die Franchise-
Statistik.
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Eines unserer Kernziele ist die permanente und nachhaltige Qualitätssicherung im Franchising zu fördern. Dabei setzt der ÖFV im 
Sinne eines leb- und nachvollziehbaren Qualitätsmanagements auf messbare Kriterien, die für alle Mitglieder verbindlich sind. 

Als Basis unserer Arbeit dient die Festlegung der Rechte und Pflichten von Franchise-Gebern und Franchise-Nehmern in dem für 
unsere Mitglieder verpflichtenden Ethikkodex des Verbandes. Damit ist eine einheitliche Erscheinungsweise des seriösen Franchi-
sing festgeschrieben. Franchise-Geber, die Mitglied des ÖFV werden, bestätigen in ihrer Beitrittserklärung, dass sie gemäß dem 
Ethikkodex handeln und agieren. Auf diese Weise grenzt sich der ÖFV von unlauteren Geschäftspraktiken ab und erhebt den  
Umgang auf Augenhöhe zwischen Franchise-Geber und -Nehmer zum Standard der Qualitätsgemeinschaft.

Fairplay in jeder Beziehung

Der Ethikkodex

Auszugsweise die wichtigsten Bestimmungen des Ethikkodex im Überblick

Das vom Franchise-Geber nachzuweisende Erfahrungs-
wissen muss sich vor Vertragsabschluss mit dem ersten 
Franchise-Nehmer in wenigstens einem Pilotprojekt mani-
festiert haben.

Der Franchise-Geber ist zur umfassenden Einschulung je-
des einzelnen Franchise-Nehmers verpflichtet, um damit 
dessen erfolgreichen Markteinstieg zu gewährleisten.

Der Franchise-Geber muss dem Franchise-Nehmer vor 
Vertragsunterzeichnung den Ethikkodex aushändigen, 
der die wesentlichen Regeln fairer Verhaltensweisen für 
die Franchise-Wirtschaft definiert.

Im Falle eines Vorvertrags erhält der Franchise-Nehmer 
vom Franchise-Geber vor Unterzeichnung eine schriftliche 
Mitteilung über den Zweck des Vorvertrags und die damit 
verbundene Entgeltregelung.

Der Franchise-Geber muss dem zukünftigen Franchise-
Nehmer innerhalb einer angemessenen Frist vor Vertrags-
unterzeichnung alle für das Franchise-Verhältnis wich-
tigen Informationen und Unterlagen schriftlich übergeben  
haben. Das bedeutet jedoch nicht, dass der Franchise-
Geber sein komplettes Know-how übertragen muss.

Der Franchise-Geber muss dem Franchise-Nehmer un-
mittelbar nach Unterzeichnung durch beide Parteien den 
Franchise-Vertrag aushändigen.



DER VERBAND

Der ÖFV System-Check – das Qualitäts-
zertifikat der Franchise-Wirtschaft
 
Der ÖFV als Qualitätsgemeinschaft setzt auf Professionalisie-
rung der Abläufe zwischen Franchise-Geber und Franchise-
Nehmer. Basierend auf dieser strategischen Grundlage wurde 
2013 für die Aufnahme Ordentlicher Mitglieder der ÖFV Sys-
tem-Check verpflichtend eingeführt.

Der Check beinhaltet neben der Prüfung des Franchise-Ver-
trages und der Know-how-Dokumentation auch die Beurtei-
lung des Systemkonzepts, der Produkte und Leistungen, der 
Marketing- und Managementstrategie sowie eine umfangreiche 
Zufriedenheitsbefragung bestehender Franchise-Nehmer des 
jeweiligen Franchise-Systems.
Nach erfolgreich absolviertem Check werden die Franchise-
Systeme für die Dauer von 3 Jahren mit dem Qualitätssiegel 
„Geprüftes Mitglied nach den ÖFV System-Check-Richtlinien“ 
ausgezeichnet. Eine Wiederholung alle 3 Jahre sichert die 
Nachhaltigkeit des Gütesiegels. Damit setzt der ÖFV ein 
wichtiges Zeichen der Selbstregulierung.  

Unabhängigkeit des Zertifikats 
Durchgeführt wird der ÖFV System-Check von der neutralen 
Bewertungsgesellschaft, dem Internationalen Centrum für 
Franchising und Cooperation (F&C), welche ein objektives Ver-
fahren gewährleistet. 

 
Das bei erfolgreicher Prüfung für drei Jahre verliehene Zerti-
fikat bringt eine Reihe wertvoller Vorteile:

Da der ÖFV System-Check die Stellung von Franchise-
Systemen am Absatz-, Personal-, Beschaffungs- und  
Kapitalmarkt stärkt und die Verhandlungsposition gegen-
über Lieferanten verbessert. 

Dem Management der Franchise-Zentrale ermöglicht der 
ÖFV System-Check eine objektive und neutrale Selbst-
kontrolle. 

Der ÖFV System-Check bietet bestehenden und poten-
tiellen Franchise-Nehmern eine solide Orientierungs- und 
Entscheidungsgrundlage. Er schafft Transparenz und hilft 
bei der Abwägung relevanter Kriterien.

Der ÖFV System-Check bestätigt die Seriosität des  
Franchise-Systems und schafft damit einen wichtigen 
Wettbewerbsvorteil im umkämpften Markt der Franchise-
Existenzen.

Darüber hinaus besitzt die Zertifizierung eine bedeutende 
Außenwirkung bei relevanten Multiplikatoren.

Die Vorteile im Überblick

8



Die Vorteile im Überblick Die Mitgliedschaft im ÖFV –  
ein Engagement für die Zukunft

Interessiert?

Partnerschaftlich
Wir sehen in einer starken Gemeinschaft gewichtige Vorteile 
für jeden Einzelnen. In dieser Gemeinschaft bieten wir unseren 
Mitgliedern aktive Beratung und stehen als verlässlicher An-
sprechpartner zur Verfügung.

Mitgliederorientiert 
Es steht unseren Mitgliedern frei, sich aktiv einzubringen und 
über Bewerbung Teil des ehrenamtlichen Vorstandes zu wer-
den oder zum Beispiel als Referent zur Verfügung zu stehen. 
Wir greifen eingebrachte Ideen unserer Mitglieder auf, freuen 
uns über positive wie konstruktive negative Kritik und nehmen 
diese als Anlass, unser Leistungsangebot noch gezielter auf 
den Bedarf unserer Mitglieder abzustimmen. 

Persönlich
Der Austausch von Erfahrungen ist Basis jeder erfolgreichen 
Zusammenarbeit. Deshalb legen wir Wert auf Vernetzung und 
das persönliche Gespräch mit unseren Mitgliedern sowie das 
regelmäßige Zusammentreffen auf unseren Veranstaltungen.

Nachhaltig
Wir vertreten seit knapp 30 Jahren die Interessen der Fran-
chise-Wirtschaft, stellen uns den Herausforderungen des Wan-
dels und schaffen Mehrwerte für unsere Mitglieder.

Freiwillig
Die Mitgliedschaft im Franchise-Verband ist keine Zwangs-
mitgliedschaft, sondern eine bewusste und freiwillige Ent-
scheidung. Damit wird die Mitgliedschaft zu einem Unter-
scheidungs- und Qualitätsmerkmal für Franchise-Geber und 
Franchise-Interessenten.
 
Serviceorientiert
Erfolgreiche Systeme konzentrieren sich auf ihre Kernkom-
petenzen und nutzen für ihr Wachstum Franchise erfahrenen 
Dienstleister, Lieferanten und Experten.
Aus diesem Verständnis heraus zertifizieren wir herausragende 
Unternehmen und bündeln diese in der ÖFV Business Com-
munity, die unseren Mitgliedern und deren Franchise-Partnern 
zur Verfügung steht. 

Sie sind bereits mit einem eigenen Franchise-System erfolg-
reich, oder denken ernsthaft daran Ihr bestehendes Geschäfts-
modell zu franchisieren? Vielleicht möchten Sie sich aber auch 
nur innerhalb der Szene ein Netzwerk aufbauen? Dann steht 
einer Mitgliedschaft im ÖFV nichts im Wege. 

Wir holen Sie dort ab, wo Sie stehen.

Drei Varianten der Mitgliedschaft bieten allen Interessierten die 
Möglichkeit, Teil der Gemeinschaft zu werden:

1.	 Die Assoziierte Mitgliedschaft: für junge Systeme, oder  
	 solche die noch im Aufbau sind

2.	 Die Ordentliche Mitgliedschaft: für etablierte Systeme, 
	 die 	 unseren System-Check positiv durchlaufen und damit  
	 ihre Qualität bereits nach außen dokumentieren können

3.	 Die Fördernde Mitgliedschaft: für Experten und Dienst- 
	 leister, die sich aktiv in der Franchise-Szene einbringen  
	 wollen

Reden Sie mit uns! Wir sind offen für alle, die das Franchising in 
Österreich mit wegweisenden Ideen und starken Taten fördern 
wollen. 

9



Das Wesen des Franchising 

DER VERBAND

Definition
Franchising ist eines der erfolgreichsten Organisations- und 
Vertriebsmodelle der Gegenwart und ermöglicht, eine bereits 
erprobte Geschäftsidee mehreren Partnern gegen Entgelt zur 
Verfügung zu stellen und so das Geschäftsmodell österreich-, 
europa- oder auch weltweit zu multiplizieren.

Der Franchise-Geber hat dieses Geschäftskonzept entwickelt 
und erprobt. Der Franchise-Nehmer setzt es als selbstständiger 
Unternehmer in seiner Region um und nutzt das Wissen und 
die Erfahrungen des Franchise-Gebers sowie die Vorteile der 
Gemeinschaft des Systems. Dafür bezahlt der Franchise-Neh-
mer an den Franchise-Geber eine einmalige Einstiegsgebühr, 
die abhängig ist von der Bekanntheit der Marke, dem Entwick-
lungsstand des Systems und dem anfänglichen Leistungspaket 
des Franchise-Gebers.

Win-Win
Der Franchise-Geber verpflichtet sich, den Franchise-Nehmer 
regelmäßig zu unterstützen und das Franchise-System dauer-
haft weiterzuentwickeln. Dafür erhält der Franchise-Geber die 
laufende Franchise-Gebühr, meist abhängig vom Umsatz des 
Franchise-Nehmers.

Der Franchise-Nehmer bringt in die Partnerschaft seine Ar-
beitskraft, sein Kapital und die Bereitschaft ein, das Konzept 
systemkonform umzusetzen und Informationen vom Markt für 
die Weiterentwicklung zu liefern. Zwischen den Partnern be-
steht eine enge, auf Dauer ausgerichtete Zusammenarbeit, die 
in einem Franchise-Vertrag geregelt ist.

Gemeinsam statt einsam
Das Wesen des Franchising ist somit die Partnerschaft mehre-
rer, rechtlich selbstständiger und unabhängiger Unternehmer, 
die ein gemeinsames Ziel verfolgen - ein erfolgreiches Konzept 
für alle gewinnbringend umzusetzen. Franchising ist also eine 
Partnerschaft für langfristigen wirtschaftlichen Erfolg. 
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	 Gemeinsamkeit
	 Franchise-Geber und Franchise-Nehmer verfolgen die-

selben Ziele und unterstützen sich dabei gegenseitig. 
Nicht nur die Franchise-Zentrale gibt einseitig Hilfestel-
lungen an die Partner, sondern die Partner unterstützen 
sich auch gegenseitig und geben der Zentrale durch  
Erfahrungen aus ihrer täglichen Arbeit mit den Kunden 
wertvolles Feedback vom Markt, das die Zentrale wie-
derum in die Optimierung des Systems einfließen lässt. 

	 Spezialisierung
	 Franchise-Systeme entwickeln Konzepte und Instru-

mente, die den Erfolg des einzelnen Franchise-Nehmers 
wie des gesamten Systems ermöglichen: etwa im Mar-
keting, Sales, Controlling & Benchmarking, Training etc. 
Damit profitiert jeder einzelne Franchise-Nehmer von 
der Arbeit der Zentrale, ohne die Kosten dafür alleine 
tragen zu müssen.

	 Selbstständigkeit
	 Das selbstständige Unternehmertum des Franchise-

Nehmers ist die erste wichtige Säule. Richtlinien und 
Qualitätskriterien, die in der Know-how-Dokumentation 
des Franchise-Gebers festgehalten sind, dienen dem 
Franchise-Nehmer als „Leitfaden zum wirtschaftlichen 
Erfolg“ und sollen ihn keinesfalls einengen. Das Know-
how der Franchise-Zentrale ist das „Werkzeug“, die Um-
setzung liegt beim Franchise-Unternehmer.

	 Vertikale Zusammenarbeit/Arbeitsteilung
	 Franchise-Zentrale wie Franchise-Nehmer erfüllen un-

terschiedliche Aufgaben und Funktionen im System, die 
idealerweise die jeweiligen Kernkompetenzen bestmög-
lich zum Einsatz bringen. Das bedeutet konkret, die Füh-
rung des Franchise-Betriebes und die Bearbeitung des 
lokalen/regionalen Marktes erfolgt durch den Franchise-
Nehmer. Die Zentrale erbringt Unterstützungsleistungen 
für den Franchise-Nehmer und ist verantwortlich für die 
Planung und Umsetzung überregionaler Aktivitäten, 
das ständige Wachstum des Systems und dessen An- 
passung an sich verändernde Marktgegebenheiten.

Die 4 Säulen erfolgreicher Franchise-Partnerschaften

1 3

42
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Know-how-Transfer
Franchising ist keine Zauberformel zum Erfolg. Die Gleichung 2+2 ergibt im Franchising jedoch nicht 4, sondern 5. Durch 
die Kraft der Gruppe und die zuvor beschriebenen 4 Säulen des Erfolgs werden in vielen Teilbereichen des Franchise-
System kleine Wettbewerbsvorteile erreicht. Voraussetzung dafür ist, dass ein durchgehender und permanenter Know-how-
Transfer vom Franchise-Geber auf die Franchise-Nehmer und deren Mitarbeiter stattfindet. Wichtigste Instrumente dabei 
sind eine umfassende Know-how-Dokumentation in Form eines Franchise-Handbuches sowie ein aktuelles systemeigenes  
Franchise-Intranet. Das „gewusst wie!“ ist im Franchise-Handbuch ausführlich beschrieben, das „womit?“ enthält das  
Franchise-Intranet.



DER VERBAND
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Keyfacts Österreich: 

	 8,5 Mrd. Euro Nettoumsatz

	 445 Franchise-Systeme

	 7150 Franchise-Nehmer

	 8720 Standorte

	 66 000 Beschäftigte

Der Grundgedanke des Franchising „1 Mal konzipiert und x 
Mal multipliziert“ macht die beeindruckende Dynamik dieser 
Vertriebsform deutlich. Damit sind auch die Zukunftschancen 
des Franchising in Österreich, aber auch international als sehr 
hoch einzustufen. 

Tendenziell nehmen Systeme mit mehreren Standorten in 
Österreich zu. Die Anzahl jener Systeme mit nur ein bis zwei 
Standorten ist von 34% auf 20% gesunken. Die Schließungs-
quote aus wirtschaftlichen Gründen liegt gar nur bei 2%. Ein 
System betreut durchschnittlich 20 Standorte. Pro Franchise-
System werden ca. 148 Personen beschäftigt, wovon knapp 
die Hälfte Frauen sind. 

Franchise-Nehmer 
Mehr als 50 % der Franchise-Verträge werden für die Dauer 
von 5 Jahren geschlossen, ein starkes Drittel bindet sich für bis 
zu 10 Jahre und nur jeder zehnte Franchise-Nehmer erhält eine 
Laufzeit bis zu 20 Jahren (Mittelwert: 7 Jahre).

Die Investitionssumme für den Franchise-Nehmer bis zu 
50.000,- Euro wird bei 44% der Franchise-Systeme schla- 
gend, wobei durchschnittlich 145.000,- Euro investiert werden.
 
Der potentielle Franchise-Nehmer hat mit einer Einstiegsge-
bühr von im Durchschnitt 18.000,- Euro zu rechnen.

Die notwendige Eigenkapitalquote liegt bei ca. 31 %. Die 
Suche nach neuen Franchise-Nehmern verbindet die unter-
schiedlichen Franchise-Systeme auf ihrem Expansionskurs.

Ausblick
Die Stimmung in der Franchise-Wirtschaft ist durchwegs posi-
tiv. Für die Zukunft erwarten sich die Franchise-Geber ein kon-
tinuierliches Wachstum, wie in den vergangenen Jahren.

Das stabile Wachstum der Franchise-Wirtschaft ist ungebremst, das zeigen die Erhebungen des ÖFV der Jahre 2011* und 2013**. 
Umsatzsteigerungen von durchschnittlich 8% und eine anhaltende Nachfrage nach weiteren Franchise-Nehmern sind Kernaus-
sagen der letzten Studien des Österreichischen Franchise-Verbandes.
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7150 Franchise-Nehmer

66 000 Beschäftigte

Die Franchise-Landschaft Österreichs – Zahlen, Daten, Fakten

*	 Studie „Franchising in Österreich 2011“, durchgeführt im Auftrag des Österreichischen Franchise-Verbandes,  

	 Institut: KMU Forschung Austria

**	 Studie „Franchising in Österreich 2013“, durchgeführt im Auftrag des Österreichischen Franchise-Verbandes,  

	 Institut: Dr. Peter Hajek



Zentraler Ansprechpartner:
EFM Versicherungsmakler AG
Keplerstraße 105/4, 8020 Graz
Tel. +43 (316) 720003
Fax. +43 (316) 720003-33
o�  ce@efm.at
www.efm.at

EFM - MIT ÜBER 50 STANDORTEN DIE NR. 1 IN ÖSTERREICH

Durch unsere eigene langjährige Erfahrung im größten 
Franchisesystem für Versicherungsmakler in Österreich, wissen 
wir worauf es ankommt. Die, mit dem Franchising verbundenen, 
Risiken sind uns bekannt und wir wissen, welche Versicherungen 
sowohl Franchisegeber als auch -nehmer benötigen. 

Gerne geben wir unser Wissen in einer unabhängigen Beratung 
von Franchising zu Franchising an Sie weiter.

Wir haben Ansprechpartner in ganz Österreich – wir sind vor Ort für Sie da.

Österreichs bester Versicherungsschutz
Versicherungskonzepte für Unternehmer
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Ihre Vorteile als Franchise-Geber Franchising. Mit System zum Erfolg.

DER FRANCHISE-GEBER

Synergien schaffen und nutzen
Professionell umgesetzte Franchise-Systeme setzen dyna-
mische Kräfte frei, die alle Partner zu Gewinnern werden las-
sen. Der Franchise-Geber stellt sein Wissen, seine Erfahrung, 
sein ganzheitliches Geschäftskonzept sowie seine Organisa-
tions- und Erfolgsinstrumente zur Verfügung und profitiert im 
Gegenzug von der Initiative, der Arbeitskraft, dem Kapital, der 
regionalen Vernetzung und den Gebührenzahlungen des Fran-
chise-Nehmers.

Marktmacht meets Marktnähe
Franchise-Systeme verbinden auf perfekte Weise die Markt-
macht eines Großunternehmens hinsichtlich Markenpräsenz, 
Werbeauftritt, aber auch Einkaufs- und Wettbewerbsvorteile 
mit der Marktnähe und den Vorzügen unternehmergeführter 
Klein- und Mittelbetriebe.

Aufgabenteilung
Der Franchise-Geber ist im System für die laufende Weiterent-
wicklung, Vermarktung und Kontrolle seines Geschäftskon-
zepts verantwortlich. Der Franchise-Nehmer konzentriert seine 
ganze Energie auf den Vertrieb vor Ort und seine Kunden. Un-
terschiedliche Kompetenzen und Kräfte werden zum Wohl des 
Ganzen gewinnbringend vereint. So multiplizieren sich Know-
how und unternehmerischer Weitblick des Gebers im Optimal-
fall mit dem persönlichen Engagement und Einsatz der Nehmer.

www.deloitte.at/bps

© 2014 Deloitte Tax Wirtschaftsprüfungs GmbH  

Wir packen für Sie an. 
Unser Service für Ihr Rechnungswesen.
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Ihr Traumpartner im Team
Welche Eigenschaften zeichnen Ihren bevorzugten Franchise-
Nehmer aus? Entwickeln Sie ein klares Anforderungsprofil 
und unterscheiden Sie zwischen must have und nice to have.  
Denken Sie auch an die Soft-Skills, die Ihr Partner haben muss 
bzw. sollte. Je genauer Sie das Anforderungsprofil an den 
„idealen Franchise-Nehmer“ definieren können, umso klarer 
können Sie relevante Zielgruppen eingrenzen und geeignete 
Instrumente für deren Ansprache entwickeln.

Das Franchise-Leistungspaket
Das Angebot des Franchise-Gebers wird im sogenannten Fran-
chise-Leistungspaket zusammengefasst und enthält Know-
how in den Kernbereichen Marketing und Sales, Produkte/
Dienstleistungen, Training, Management und Systemschutz. 

Controlling und Benchmarking
Eine professionelle Wirtschaftsplanung und funktionierende 
Controlling- und Benchmarkinginstrumente bilden die Ba-
sis für den Erfolg Ihrer Franchise-Nehmer und des gesamten 
Systems. Festgelegte Ziele, relevante Kennzahlen und ver-
ständliche Auswertungen gewährleisten eine kontinuierliche 
Optimierung des Systems und erlauben die betriebswirtschaft-
lich effiziente Beratung des Franchise-Nehmers. Erfolgreiche 
Franchise-Systeme setzen Controlling und Benchmarking 
als Steuerungsinstrumente ein, um den Franchise-Nehmern 
ein zeitnahes Feedback zu ihrer wirtschaftlichen Entwick-
lung zu geben und den anonymisierten Vergleich mit anderen  
Franchise-Nehmern zu ermöglichen. Das Lernen voneinander 
und miteinander zeichnet Franchise-Systeme aus.

Dem Markt auf den Zahn fühlen
Prüfen Sie, ob Ihr Geschäftsmodell im Wettbewerb mit bereits 
am Markt befindlichen Produkten/Dienstleistungen langfristig 
bestehen kann. Definieren Sie Alleinstellungsmerkmale, die  
Ihnen Vorteile gegenüber dem Wettbewerb verschaffen. Er-
stellen Sie ein konkretes Geschäftskonzept mit Leistungen,  
Strukturen, Arbeitsabläufen und Prozessen.
Analysieren Sie den Markt, lernen Sie Ihre Zielgruppe mit Kauf-
verhalten und Preisvorstellungen kennen und machen Sie sich 
ein Bild von der Konkurrenz und deren Strategien.

Franchisefähig oder nicht
Eine Geschäftsidee lässt sich auf ein Franchise-System über-
tragen, wenn das/die Produkt/Dienstleistung auch unabhän-
gig von der Persönlichkeit des Franchise-Gebers funktioniert 
und dem Franchise-Nehmer bei entsprechendem Engage-
ment und adäquater Aus- und Weiterbildung eine unterneh-
merische Existenz ermöglicht. Wie sehr ist Ihr Geschäftskon-
zept bereits standardisiert und dokumentiert, sodass es mit 
Franchise-Partnern multipliziert werden kann? Der Grad der 
Standardisierung ist entscheidet für die Übertragbarkeit. 

www.rublys.com
jetzt 
werben

Neue Kunden: 
spielend einfach.

RUBLYS_1407_010_AZ_FranchiseVerband_140731.indd   1 01/08/14   14:12

Zumtobel + Kronberger + Rechtsanwälte OG
Rainbergstraße 3 c ∙ A-5020 Salzburg ∙ Tel. +43 662 62 45 00
Fax +43 662 62 45 00 34 ∙ pohl@eulaw.at ∙ www.eulaw.at

DR. AMELIE POHL
Rechtsanwältin

Franchise- und Vertriebsrecht
Kartell- und Wettbewerbsrecht
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Step by Step zum Erfolg
 
Sie haben ein erfolgreiches Geschäftsmodell und denken daran, dieses im Rahmen eines Franchise-Systems richtig groß werden zu  
lassen? Der folgende Leitfaden hilft Ihnen Schritt für Schritt zum Ziel zu kommen.



Marketing und Sales
Sehr oft wird als harter Kern des Franchise-Leistungspaketes 
der Bereich Marketing und Sales bezeichnet. Die Marke stiftet 
Identifikation – bei Franchise-Nehmern genauso wie bei Kun-
den. Ihre zukünftigen Franchise-Nehmer erwarten sich von  
Ihnen ein erprobtes Marketing- und Saleskonzept mit kon-
kreten Instrumenten für den Einsatz im regionalen Markt und 
im Verbund mit anderen Franchise-Nehmern. Zusätzlich set-
zen Sie überregionale/internationale Marketing- und Salesak-
tivitäten, die auf die Marke generell „einzahlen“ und so allen 
Franchise-Nehmern zu Gute kommen (etwa Website, CRM, 
Sponsoring, …).

Training
Im Bereich der Aus- und Weiterbildung schaffen Sie die Vor-
aussetzungen, um Ihr erprobtes Know-how auf Ihre Franchise-
Nehmer und deren Mitarbeiter zu übertragen. Dafür ist es 
notwendig, klar zu analysieren aus welchen Zielgruppen sich 
Ihre Franchise-Nehmer zusammensetzen, d.h. mit welchen 
Vorkenntnissen diese eventuell bereits in die Grundausbil-
dung kommen. Im nächsten Schritt entwickeln Sie ein modul- 

”None of us is as good as all of us.“
    Ray Kroc, Firmengründer. 

Gemeinsam erfolgreich.

1955 eröffnete Ray Kroc in Des Plaines, Illinois sein erstes McDonald’s Restaurant und 
begann bald darauf mit der Vergabe von Franchise-Lizenzen. Heute ist McDonald’s in 
über 100 Ländern mit mehr als 35.000 Restaurants vertreten. Eine Erfolgsgeschichte, die 
ohne unsere Franchise-Partner nicht hätte geschrieben werden können. Und gemeinsam 
arbeiten wir daran, dass es auch genau so weiter geht.

Nähere Informationen zu Franchising bei McDonald’s finden Sie unter www.mcdonalds.at

Company_allg_AZ_Franchise-Magazin_09_14.indd   1 11.09.14   16:13
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ohne unsere Franchise-Nehmer nicht hätte geschrieben werden können. Und gemeinsam 

arbeiten wir daran, dass es auch genau so weiter geht.

Nähere Informationen zu Franchising bei McDonald’s finden Sie unter www.mcdonalds.at

artig anpassbares Trainingskonzept, um in theoretischer Wis-
sensvermittlung und ergänzendem Training-on-the-job Ihren 
Franchise-Nehmern und deren Mitarbeitern das notwendige 
systemtypische Anwendungswissen für das Tagesgeschäft  
zu vermitteln. Wichtige Bestandteile der Aus- und Weiterbil-
dung sind die Know-how-Dokumentation und das Franchise-
Intranet.

Standort
Die richtige Wahl des Standortes ist ein entscheidender Faktor 
für den Erfolg des Franchise-Nehmers. Um die Entscheidungs-
kompetenz von Ihnen auf Ihre Franchise-Nehmer zu übertragen 
ist es notwendig, eine fundierte Checkliste zur Standortsuche 
und -auswahl zu entwickeln. Damit kann Ihr Franchise-Nehmer 
eine erste Einschätzung treffen. Die endgültige Standortent-
scheidung wird meist im Konsensverfahren getroffen. Ist der 
Standort gefunden, braucht Ihr Franchise-Nehmer klare Vorga-
ben für die Einrichtung und Ausstattung seines Standortes und 
die notwendigen systemtypischen Kennzeichnungselemente.

17



DER FRANCHISE-GEBER

Unimarkt steht für Frische, Herzlichkeit und Regionalität. Unsere  
Kunden spüren diese Werte in jedem unserer 130 Standorte. 
Menschen, die eine Liebe zu Lebensmitteln haben, sind bei uns  
jederzeit willkommen! www.unimarkt.at

Die Kapitalausstattung
Als zukünftiger Franchise-Geber gehen Sie mit einigen Inves- 
titionen in Vorleistung. Bis das System eigene Gewinne er-
wirtschaftet, kann es je nach Konzeptentwicklung einige Zeit 
dauern. Stellen Sie sicher, dass Ihre Kapitalausstattung ausrei-
chend ist. Dazu erarbeiten Sie am besten eine Liquiditäts- und 
Investitionsplanung, in der Sie sowohl Ihre Investitionen für den 
Aufbau Ihrer Franchise-Organisation sowie für die Entwicklung 
Ihres Franchise-Konzeptes und für die Suche und Auswahl 
geeigneter Franchise-Nehmer einkalkulieren. Wie lange dauert 
„Ihre Durststrecke“ bis Sie in der Franchise-Zentrale kostende-
ckend arbeiten und wie viele Franchise-Nehmer sind notwen-
dig für die Überschreitung der Gewinnschwelle?

Der Franchise-Vertrag
Der Franchise-Vertrag legt die rechtliche Basis Ihrer zukünftigen 
Vertragsbeziehungen fest und regelt die Rechte und Pflichten 
der beteiligten Partner. Lassen Sie diesen Vertrag von einem 
im Franchise-Recht versierten Rechtsanwalt ausarbeiten. Auf-
grund der Komplexität solcher Verträge muss jeder Vertrag in-
dividuell erarbeitet werden, ein standardisiertes Muster hierfür 
gibt es nicht. Franchise-Verträge sind die „juristische Klammer“ 
um die Franchise-Partnerschaft, gleichzeitig sollen sie so ab-
gefasst werden, dass sie für den Laien verständlich und an 
Franchise-Interessenten „verkäuflich“ bleiben. 

Die Know-how-Dokumentation
Jedes seriöse Franchise-System verfügt über eine detaillierte 
Know-how-Dokumentation (Franchise-Handbuch), in dem das 
konkrete, systemtypische Anwendungswissen beschrieben ist. 
Angaben über die Art des Geschäfts, Richtlinien zur Einrich-
tung und Ausstattung eines Ladenlokals, Anweisungen über 
Vorgehensweisen im Bestellwesen, über das Auftreten ge-
genüber dem Kunden u.v.m. sind Bestandteil des Franchise-
Handbuches. Ergänzt wird das Franchise-Handbuch um ein 
systemeigenes Franchise-Intranet, das die Instrumente zum 
Einsatz im Tagesgeschäft des Franchise-Nehmers enthält, wie 
etwa Vorlagen, Muster, Checklisten und vieles mehr. Die Know-
how-Dokumentation ermöglicht den Wissenstransfer auf den 
Franchise-Nehmer und ist somit wesentlicher Bestandteil der 
Leistungen des Franchise-Gebers und übrigens auch Be-
standteil des Franchise-Vertrages.

Der Test
In der praktischen Erprobungsphase in einem oder mehre-
ren Pilotbetrieben zeigt sich, ob Ihr Geschäftsmodell auf dem 
Markt bestehen kann. Der Erfolg des Pilotbetriebs dient dem 
zukünftigen Franchise-Nehmer als Nachweis für das Funktio-
nieren des Systems.
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Wir wünschen Ihnen viel Erfolg und auch viel Freude bei der Ausarbeitung und Umsetzung Ihres ganz persönlichen  
Franchise-Systems. Sie beschreiten einen spannenden Weg, der Sie vor viele Herausforderungen stellen und Sie  
gleichzeitig faszinieren wird!



Marktpotential
Voraussetzung für den Franchise-Erfolg ist ein auf Dauer, min-
destens 10 Jahre, gesichertes Marktpotential. Um das zu prü-
fen, ist eine Zielgruppenbedarfsanalyse hilfreich, die den regio-
nalen und überregionalen Bedarf langfristig untersucht. Beste 
Erfolge versprechen Produkte/Leistungen in einem ausgewie-
senen Wachstumsmarkt.

Partnerpotential
Um Ihr Franchise-System erfolgreich wachsen zu lassen, benö-
tigen Sie ein ausreichendes Potential an Franchise-Nehmern. 
Der Markt der Franchise-Existenzen ist ein Anbieter-Markt, das 
Partnerpotenzial der Engpass für das Wachstum vieler Fran-
chise-Systeme. Bei der Definition des Anforderungsprofils an 
Ihre zukünftigen Franchise-Nehmer schaffen Sie idealerweise 
den Balanceakt klare Kriterien für die Suche und Auswahl (per-
sönlich, fachlich und finanziell) zu formulieren, ohne Ihr Partner-
potenzial auf Null herunterzufahren. 

Die Erfahrung zeigt, dass branchenfremde Partner für manche 
Businessarten oft flexibler sind und sich schneller in das Kon-
zept einarbeiten als Branchenkenner. Überlegen Sie genau, 
wer Ihr Partner sein soll! 

Übertragbarkeit der Erfolgsformel
Franchise-Erfolg basiert auf der Übertragbarkeit des Konzepts. 
Um die Grundidee reproduzierbar zu machen und gleichzeitig 
zu schützen, ist eine exakte Definition aller grundlegenden Pa-
rameter notwendig. Wenn die Komponenten klar standardisiert 
und in der Know-how-Dokumentation beschrieben sind und 
sich unabhängig von der Persönlichkeit des Franchise-Gebers 
ohne besondere Anpassung übertragen lassen, sind beste Vo-
raussetzungen gegeben.

Fachkundige Beratung / / /  Persönliche Betreuung / / /  Erstklassige Qualität    
 

IHR SPEZIALIST IN SACHEN FRANCHISE   

WIEN – LINZ – KLAGENFURTMitglied der International Franchise Lawyers Association

 www.hlmk.at

Kapitalbasis
Voraussetzung für Ihren Erfolg ist neben einem guten Konzept 
vor allem die Finanzierung der Vorleistungen der System-Ent-
wicklung. Darunter fallen die Finanzierung des eigenen Pilot-
betriebes und der System-Zentrale. Hinzu kommen die Kos-
ten der Vertragskonzeption, die Kosten für die Erstellung der 
Know-how-Dokumentation sowie jene für die Suche und Aus-
wahl qualifizierter Franchise-Nehmer. 

Aus- und Weiterbildung, laufende Unterstützung 
und Betreuung der Franchise-Nehmer
Franchising ist eine Organisationsform, die auf der engen Zu-
sammenarbeit selbstständiger Unternehmer basiert. Nach 
Abschluss der Pilotphase und der ersten Expansion Ihres 
Franchise-Systems wird Ihre Hauptaufgabe in der laufenden 
Betreuung und Beratung Ihrer Franchise-Nehmer (Partner-Ma-
nagement), im Ausbau des Leistungsspektrums der System-
Zentrale und in der Aus-und Weiterbildung der Franchise-Neh-
mer samt deren Mitarbeitern liegen.
 
Bindungskraft
Das schnelle Geld mit schnell wechselnden Partnern wird nicht im 
Franchising verdient. Franchise-Systeme benötigen aufgrund des 
umfangreichen Know-how-Transfers Partnerschaften, die auf eine 
langfristige Zusammenarbeit ausgelegt sind. Darum ist es wichtig 
sich bereits in der Phase der Franchise-Konzeption als zukünftiger 
Franchise-Geber zu überlegen, welche Bindungselemente Fran-
chise-Nehmer in einem Franchise-System halten, etwa die be-
kannte Marke, der Bezug der Produkte, systemspezifische Soft-/
Hardware, aber auch Zugehörigkeit, Stolz, „emotionale Heimat“ 
oder zum Beispiel Notfallkonzepte.
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Die Erfolgsfaktoren

Ob sich Ihr Franchise-System am Markt etablieren kann und erfolgreich sein wird, hängt von einer Reihe grundlegender Faktoren 
ab. Hier stellen wir Ihnen die wichtigsten Hardfacts vor.
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1.	 Wer die Kuh melken will, muss sie auch füttern
Um nachhaltig Geld zu verdienen, muss ein System fertig ent-
wickelt und profitabel sein. Ein Franchise-Geber muss von Be-
ginn an verstehen, dass er die Kuh füttern muss, bevor er sie 
melken kann. Ein Franchise-Nehmer hat demzufolge das Recht 
ein fertiges und bereits erprobtes System zu kaufen. 

2.	 Wertschöpfung kommt von Wertschätzung
Menschen wollen und müssen ernst genommen werden – 
Wertschätzung ist ein zentraler Begriff im Franchising und 
engagiertes Partnermanagement eines der wichtigsten Werk-
zeuge. Anerkennung und Wertschätzung führen dazu, dass die 
Bindung zu den Franchise-Partnern intensiver wird und damit 
die Umsetzung des Franchise-Konzeptes besser gelingt.

3.	 Erfolg braucht partnerschaftliche Führung
Erfolgreiche Franchise-Systeme beteiligen ihre Partner. Die 
passenden Schlagworte sind hier Partizipation und Empower-
ment (Bevollmächtigung).

4.	 Franchising ist eine emotionale Heimat
Wichtig ist, die geschäftlichen Bindungen auch auf persönlicher 
Ebene zu pflegen, also Vertrauen zu schaffen, Sicherheit und 
Geborgenheit zu geben. Die Partner in einem Franchise-Sys-
tem müssen sich emotional zu Hause fühlen. Sie müssen sich 
mit der gemeinsamen Marke identifizieren, sie sollen stolz auf 
ihr System und ihre Marke sein. 

5.	 Das Potential der Softfaktoren ist stärker  
	 als man glaubt
Neben einem professionellen Franchisepaket und einem 
marktgerechten Betriebstyp tragen die Softfaktoren wesentlich 
zur emotionalen Bindungskraft eines Franchise-Systems bei. 
Nicht nur der Franchise-Vertrag hält das System zusammen, 
sondern gerade auch die freiwillige Bindung der Partner in das 
System. Es geht nicht um ein Entweder-Oder - wichtig ist die 
Ausgewogenheit zwischen harten und weichen Faktoren.

* Mag. Waltraud Martius – Fairplay Franchising, SYNCON International Franchise Consultants, www.syncon.at

Tipp: vom ÖFV empfohlenes Basiswerk  

für „Franchising auf Augenhöhe“.
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9 Spielregeln für den partnerschaftlichen Erfolg*

 
Franchising bedeutet „people management“. Das Konzept des Franchise-Gebers wird erst in der Umsetzung durch den Franchise-
Nehmer und seine Mitarbeiter vor Ort erfolgreich. Zentrales Element dabei ist der Know-how-Transfer, der einen einheitlichen Marken- und 
Marktauftritt sicherstellt. Geeignete Franchise-Nehmer zu finden und an das Franchise-System zu binden ist eine zentrale Aufgabe des 
Franchise-Gebers. Sind die ersten Franchise-Nehmer an Bord, so gilt es eine Franchise-Kultur im System zu etablieren, die getragen ist 
vom Anspruch der „Partnerschaft auf Augenhöhe“. Ein wertschätzender Umgang aller Beteiligten (Franchise-Geber – Franchise-Nehmer – 
Mitarbeiter – Kunden) ist die Voraussetzung für langfristige, gewinnbringende Franchise-Partnerschaften, in denen der Erfolg des einzelnen 
Franchise-Nehmers den Erfolg des gesamten Franchise-Systems ermöglicht.

Mag. Waltraud Martius, Franchise-Beraterin und Ehrenpräsidentin des ÖFV, hat ihr umfangreiches Wissen aus rund 1500 Beratungspro-
jekten und knapp dreißigjähriger Erfahrung im Franchising im Branchen-Standardwerk „Fairplay Franchising“ zusammengefasst. Für den 
partnerschaftlichen Erfolg von Franchise-Geber und Franchise-Nehmer braucht es 9 Spielregeln, die nachfolgend kurz beschrieben sind.
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6.	 Erfolg und Wachstum bringen auch Risiken mit  
	 sich
Wer in einem systemischen Ansatz denkt, erkennt schnell, dass 
mit dem Wachstum eines Franchise-Systems massive Ver-
schiebungen einhergehen. Es gehört zu den Kernaufgaben des 
Franchise-Gebers, die Runde zu erweitern. Wachstum bringt 
aber systemische Veränderungen, die beobachtet und beglei-
tet sein müssen. Wichtig ist es, das richtige Maß an Wachstum 
zu finden.

7.	 Systemführerschaft und Denken in Netzwerken 
	 schaffen Vorsprung
“None of us is as good as all of us”, Ray Kroc, der Erfinder 
und Gründer des Franchise-Systems von McDonald’s, hat wohl 
als erster erkannt worum es beim Franchising geht: Kein Ein-
zelner von uns ist so gut, wie wir alle zusammen! Es ist nicht 
nur wichtig, dass der Franchise-Geber weiß, was seine Partner 
erfolgreich macht. Er muss auch anerkennen, dass diejenigen, 
die sein Konzept umsetzen, einen wesentlichen Anteil am Ge-
samterfolg haben. 

8.	 Jeder Erfolg hat Spielregeln
Je klarer die Hardfacts formuliert sind, umso lockerer kann man 
bei deren Umsetzung sein. Kein Erfolg ohne Spielregeln. Re-
geln und Vorgaben müssen vorab festgelegt, erklär- und nach-
vollziehbar sein, damit sie eingehalten werden. Spielregeln sind 
für ein System lebenswichtig und der Grundstein einer erfolg-
reichen Partnerschaft! 

9.	 Konsequenz ist wichtiger als Strenge 
Konsequenz ist nicht gleich Sturheit. Manche Elemente im 
Franchise-System sind für den Erfolg so wesentlich, dass ihre 
Umsetzung und Pflege zur Pflicht wird. Konsequenz ermöglicht 
das Einhalten von Regeln und die Überprüfung der Einhaltung 
in einer wertschätzenden Form. 

Resümee und Ausblick
>> Die hohe Motivation der beteiligten Partner und das fast 
zwangsläufige Wachstum werden Franchising zur erfolgreichs-
ten Vertriebs- und Unternehmensform der Zukunft machen. 
Es werden sich allerdings nur die Systeme durchsetzen, die 
eine ausgewogene Balance finden zwischen den „Hardfacts“ –  
wie eine ausgeprägte Marketingkompetenz, die ganzheitliche 
Ausrichtung auf den regionalen Markt des Franchise-Nehmers, 
die konsequente Durchsetzung des Franchise-Konzeptes am 
Markt – und den so genannten „Softfacts“, wie die auf gegen-
seitiger Wertschätzung basierende partnerschaftliche Unter-
nehmenskultur. <<

					     Mag. Waltraud Martius



Das Konzept
Ihr Erfolg bei der Partner-Gewinnung hängt von mehreren 
Faktoren ab. Wichtigste Basis ist ein funktionierendes Rekru-
tierungskonzept, in dem Sie Ihr Franchise-System mit seiner 
ganzen Firmengeschichte und dem Unternehmenserfolg sowie 
das Franchise-Leistungspaket anschaulich darstellen. Wo lie-
gen die Stärken Ihres Franchise-Systems? Was sind Ihre Vor-
teile gegenüber Mitbewerbern? Und wesentlich für Ihren zu-
künftigen Partner: Wie sind dessen reelle Erfolgsaussichten?

Wie soll er sein?
Nehmen Sie sich Zeit für diese wichtige Überlegung. Beleuch-
ten Sie alle Details und analysieren Sie, welcher Typ mit wel-
cher Qualifikation (persönlich, fachlich, finanziell) und Erfahrung 
am besten zu Ihrem Franchise-System und auch zu Ihrer Per-
sönlichkeit passt. Ein sorgfältig ausgearbeitetes Persönlich-
keitsprofil ist die beste Voraussetzung für die Definition von 
Zielgruppen und die Entwicklung geeigneter Instrumente für 
die erfolgreiche Suche und Auswahl von Franchise-Nehmern.

Nicht die Einzelaktion bringt bei der Ansprache von  
Franchise-Interessenten den Erfolg, sondern ein strategisch 
zusammengestellter Mix aus Rekrutierungsinstrumenten, 
abgestimmt auf die definierte Zielgruppe und Ihr Rekrutie-
rungsbudget.

Erfolgsversprechende Wege der  
Partner-Rekrutierung

Eigene Rekrutierungs-Website: Präsentation des  
Franchise-Systems mit Kontaktformular

Homepage des Österreichischen Franchise-Verbandes, 
alternativ oder additiv

Kooperation mit Gründerservices und Franchise-Portalen: 
www.wko.at; www.franchise-net.at; www.franchise-net.de; 
www.franchise-portal.at; www.franchise-portal.de 

Anzeigenschaltung in Branchen- und/oder  
Franchise-Magazinen (Beharrlichkeit bringt den Erfolg!)

Franchise-Messen: Messen sind ein wichtiges Instrument zur 
Imagebildung, Markenpflege und zum Partner-Rekruting; Sie 
bauen sofort eine persönliche Beziehung auf 

Branchen- und Franchise-Verzeichnisse wie zum Beispiel 
Verzeichnis der Franchise-Wirtschaft

Mundpropaganda

Jobportale wie karriere.at

„member gets member“

Bestehende Franchise-Nehmer werden in die Suche und 
Ansprache von Interessenten eingebunden

Vorträge auf zielgruppenrelevanten Veranstaltungen

regionale Informationsveranstaltungen

Hinweise in bestehenden Standorten

Professionelle Pressearbeit zum Franchise-System und zu 
einzelnen Franchise-Nehmern
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Partner finden
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Sie möchten sich erfolgreich verändern? 
Setzen Sie sich mit uns in Verbindung!

In
co

m
e

Werden Sie  
Teil des  
Erfolgssystems. 
JETZT!

Werden Sie Franchisepartner in  
einer starken Gemeinschaft!

• erfolgreiches Franchisesystem

•  Partner von Universal, bon-
prix, OTTO und QUELLE

•    bis zu 30 % mehr Umsatz  
durch zentrale Kundenzufüh-
rung möglich

• kraftvolle Markenstrategie

• günstige Einkaufskonditionen

• keine Einstandsgebühr

•  kostenlose Standort- und  
Gebietsplanung

• exklusiver Gebietsschutz

•   Unterstützung bei einer  
individuellen Finanz- und  
Liquiditätsplanung 

•   Finanzierungskonzepte  
auch für Existenzgründer

•  kostenloses, umfangreiches 
betriebswirtschaftliches 
Beratungskonzept

•  innovative und individuelle 
Marketingkonzepte

•  kostenlose, individuelle 
Schulungskonzepte

•  landesweites Netz mit  
Logistik und Montage

Die Nr. 1  
im Franchising  

für Einbauküchen 

in Deutschland 

Küche&Co Austria GmbH
Maxglaner Hauptstraße 72
5020 Salzburg

Tel.: 06 62/82 71 32 – 32
Fax: 06 62/82 71 32 – 39
franchise@kuecheco.at
www.kuecheco.at

13_0321_AZ_Wohninsider_186x275 Kopie.indd   1 11.07.14   17:09
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Schritt 1: Grundlegende Fragen

Will ich mich einem leistungsstarken Verbund anschlie-
ßen und dabei die für das Funktionieren des jeweiligen  
Franchise-Systems notwendigen Qualitätsvorgaben ein-
halten?

Ist mir der wirtschaftliche Erfolg wichtiger als die un- 
bedingte Verwirklichung meiner eigenen Ideen?

Kann ich damit leben, dass der Name eines Franchise-
Gebers über meinem Betrieb steht und nicht mein eigener?

Fällt es mir leicht, von außen vorgegebene Standards zu 
akzeptieren und umzusetzen?

Kann ich die Fachkompetenz anderer anerkennen und  
deren Ratschläge oder Anweisungen befolgen?

Kann ich mit gleichberechtigten Partnern zusammen- 
arbeiten?

Will ich mich im Wesentlichen auf Verkauf, Kunden- 
betreuung, Erschließung des regionalen Markts und die 
Führung meiner Mitarbeiter konzentrieren?

Will ich in einem Team arbeiten?

Bin ich bereit Entscheidungen, die mir vielleicht im einen  
oder anderen Fall nicht gefallen, zu akzeptieren und  
dennoch umzusetzen?

Passt das Produkt/die Dienstleistung zu mir und meiner 
Persönlichkeit?

In zwei Schritten zum Franchise-Nehmer
 
Sie finden die Idee des Franchising interessant und fragen sich, 
ob es das Richtige für Sie sein könnte? Wir unterstützen Sie 
in Ihren Überlegungen. Beantworten Sie sich einfach folgende 
Fragen.

Vorüberlegung: Bin ich geeignet?
Zuerst stellt sich die Frage nach Ihrer persönlichen Eignung 
für ein Franchise-System. Auf den vorhergehenden Seiten ha-
ben Sie schon eine Menge über die Rechte und Pflichten von 
Franchise-Geber und -Nehmer erfahren. Sie führen Ihr eigenes 
Unternehmen nach Ihren Vorstellungen und nach den Vorga-
ben des Franchise-Gebers. Ist das eine Vorstellung, die Ihnen 
gefällt? Wie fühlt es sich an?

Franchise-Systeme eignen sich sowohl für unerfahrene Jungunternehmer als auch für erfahrene Profis, die ihr bestehendes  
Business einer starken Marke anschließen wollen oder planen, ganz einfach nochmal neu durchzustarten.

Der Franchise-Nehmer

BRICKS 4 KIDZ® bietet Themen-basierte Programme, die darauf ausge-
richtet sind, den Kindern die Grundprinzipien und Methoden aus den 
Bereichen Mathematik, Naturwissenschaften, Technik und Informatik 
nahezubringen. Unsere Inhalte sind für Kinder von 3 bis 13+ Jahren aus-
gerichtet und verwenden zur Visualisierung der Themen und Projekte 
LEGO®-Steine.
Nachmittagsprogramme für Schüler, Geburtstagspartys und Ferien-
camps sind Bestandteile des Angebotes.
Lassen Sie Ihren Traum Wahrheit werden. Mit BRICKS 4 KIDZ® eröffnen 
Sie erfolgreich Ihr eigenes Geschäft für eine junge Zielgruppe, bauen 
sich eine neue berufl iche Existenz auf und können die Vorteile, die ein 
eigenes Unternehmen mit sich bringt, in vollen Zügen genießen.

www.bricks4kidz.at ∙ offi ce-moedling@bricks4kidz.com 
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Sie haben alle Fragen mit JA beantwortet? Sehr gut! 
Dann gehen Sie über zu Schritt 2.

Schritt 2: Erfolgsentscheidende Fragen

Kann ich Menschen motivieren und führen?

Verfüge ich über ausreichend kaufmännische und/oder 
fachliche Qualifikationen für die Selbstständigkeit und bin 
ich bereit laufend dazuzulernen?

Steht meine Familie hinter meiner Entscheidung?

Bin ich bereit mehr als 40 Stunden in der Woche zu  
arbeiten?

Bin ich bereit meine Erfahrungen an andere weiterzu- 
geben?

Habe ich genügend Eigenkapital für die Gründung eines 
Unternehmens?

Habe ich Sicherheiten für eine zumindest teilweise Fremd-
finanzierung?

Habe ich genug kurzfristig verfügbare finanzielle Reserven, 
um die ersten Monate zu überbrücken?

 
Sie können auch diese Fragen mit JA beantworten? Dann 
sind Sie mit Sicherheit ein potentiell erfolgreicher Franchise-
Nehmer. Nun geht es an die Suche nach dem passenden 
Franchise-System.

Accessorize sucht Franchise Nehmer! Eröffnen Sie 
Ihren eigenen Shop mit den trendigen Accessoires 

der britischen Kultmarke! Keine Eintrittsgebühr, keine 
Marketinggebühr, keine Lieferkosten! 

Bei Interesse zu den Bedingungen kontaktieren Sie: 
office@monsoon-accessorize.at

WWW.MRSSPORTY-FRANCHISE.AT

TEL. +49 30 308 305 360 

Mit über 550 Clubs und 200.000 
Mitgliedern ist Mrs.Sporty Deutsch-
lands und Österreichs führende 
Frauensportclubkette und zudem 
eines der erfolgreichsten Franchise-
Systeme – mitgegründet von Tennis-
legende Stefanie Graf.

Hinter dieser Erfolgsstory stehen 
über 400 Unternehmerinnen und 
Unternehmer, die nach unserem 
mehrfach ausgezeichneten Unter-
nehmenskonzept oft mehrere Clubs 
führen.

ERÖFFNEN SIE DEN ERFOLG-
REICHSTEN FRAUENSPORT-
CLUB IHRER REGION!

Sie gehören zu den Unternehmer-
typen, die sich mit einem erprobten 
Konzept in einem Wachstumsmarkt 
selbstständig machen möchten? 
Dann möchten wir Sie unbedingt 
kennenlernen. Kontaktieren Sie uns!

Funktionelles Training:
PIXFORMANCE bei Mrs.Sporty

lt. dem Deutschen Franchise-
Verband e.V. 05/14 und „impulse“ 
Ranking 09/12 und 10/13

BESTES
FRANCHISE
SYSTEM

2014
2013
2012

BEGEISTERT 
DURCH ERFOLG!   
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Sie erfüllen alle Anforderungen an einen erfolgreichen  
Franchise-Nehmer? Dann geht es jetzt daran, das passende 
Franchise-System zu finden.

 
Sicher, manche Branchen – speziell im Handwerk – erfordern 
eine fachliche Qualifikation, die unerlässlich ist. Dennoch ist es 
gerade im Franchising vielfach möglich, sich in einer völlig neu-
en Branche einzubringen und erfolgreich zu werden. Denken 
Sie daher ganz am Anfang nicht in engen Bahnen, sondern 
überlegen Sie, was Sie am liebsten tun würden. Womit wollen 
Sie Ihren Arbeitsalltag verbringen? 

Haben Sie sich für eine oder mehrere mögliche Branchen ent-
schieden, deren Muss-Qualifikationen Sie mitbringen, so kann 
die aktive Suche nach dem richtigen System losgehen. 

Mindestens ebenso wichtig wie Ihr persönlicher Einsatz ist das 
gegenseitige partnerschaftliche Vertrauen. Daher sollten Sie  
Ihren zukünftigen Partner sorgfältig prüfen und sich bestmög-
lich über das gewählte Franchise-System informieren. Nur 
wenn Sie sich optimal mit dem Unternehmen identifizieren, 
können Sie es auch erfolgreich vertreten.

 

Schreiben Sie mit MBE
Erfolgsgeschichte!

Werden Sie Teil eines 
starken und expandie-
renden Netzwerks mit 
unternehmerischer 
Freiheit!
www.mbe-franchise.at

7 goldene Regeln zur Auswahl  
des richtigen Franchise-Systems 

		  Zeit lassen
		  Prüfen Sie Alternativen und lassen Sie sich nicht unter 

Druck setzen. Schließlich geht es um eine langfristige 
Bindung. Versuchen Sie abzuschätzen, ob das Fran-
chise-Konzept auch auf Dauer wettbewerbsfähig ist. 
Unterschreiben sollten Sie nur, wenn Sie restlos von 
Ihrer Wahl überzeugt sind. Seien Sie „verliebt“ in das 
Konzept Ihres neuen Partners!

		  Referenzen erfragen
		  Werden Sie hellhörig, wenn der Franchise-Geber keine 

Pilotbetriebe bzw. bestehende Franchise-Nehmer vor-
weisen kann. Er bleibt damit den Beweis schuldig, dass 
Sie mit seinem Konzept Geld verdienen können.

		  Bodenhaftung behalten
		  Vorsicht ist angebracht, wenn ein Franchise- 

Geber Ihnen schnelle und leicht verdiente Gewinne  
verspricht. Franchising ist keine Lizenz zum Geld- 
drucken! Daher sollte Sie sich immer eine detaillierte 
Muster-Rentabilitätsberechnung vorlegen lassen.

Mein Franchise-System
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Betriebe besichtigen
Reden Sie mit anderen Franchise-Nehmern des gewähl-
ten Systems, um eine realistische Vorstellung von Ihrer 
zukünftigen Selbstständigkeit zu bekommen.

Wichtig: Es reicht nicht, nur mit den Ansprechpartnern 
zu sprechen, die Ihnen die Zentrale vermittelt. Besuchen 
Sie von sich aus Franchise-Nehmer Ihrer Wahl. So lässt 
sich leicht herausfinden, ob die vom Franchise-Geber 
vorgelegten Zahlen erreichbar sind. Ebenso können Sie 
fragen, ob Sie für eine gewisse Zeit in einem Betrieb mit-
arbeiten können. Interessierte Franchise-Geber räumen 
Ihnen diese Möglichkeit ein.

Expertenrat einholen
Lassen Sie sich zum Beispiel von im Franchising erfah-
renen Rechtsanwälten, von Franchise-Beratern, der 
Wirtschaftskammer und von den Franchise-Verbänden 
Tipps geben und beraten.

Risiko einkalkulieren
Seien Sie sich bewusst, dass Sie als Franchise-Nehmer 
selbstständiger Unternehmer sind und somit das unter-
nehmerische Risiko tragen. Franchise-Geber können 
Ihnen eine „Erfolgsformel“ bieten, aber niemals eine Er-
folgsgarantie geben. Der Franchise-Geber schafft mit 
seinem Know-how und seiner Unterstützung nur die 
Voraussetzungen für Ihren Erfolg, den Sie allerdings in 
letzter Konsequenz selbst erarbeiten müssen.

Leistungen vergleichen
Die Höhe der Gebühren sagt nichts über ein Franchise-
System aus. Es kommt vielmehr darauf an, welche Leis-
tungen Sie dafür erhalten. Vergleichen Sie die Gebühren 
und Leistungen mehrerer Systeme, um eine echte Be-
wertungsgrundlage zu haben.

Befolgen Sie die 7 goldenen Regeln und Sie haben Ihr 
Franchise-System gefunden!
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Ein gemeinsamer Marktauftritt und überregionale Werbe-
aktivitäten 

Sie profitieren durch Einkaufs- und Kostenvorteile 

Sicherung hoher Gewinnspannen durch Wettbewerbsvor-
teile 

Als Partner eines starken Systems erhalten Sie leichteren 
Zugang zu Finanzierungen – erhöhte Kreditwürdigkeit 

Sicherheit und Menschlichkeit durch Kooperation 

Sie sind selbständig und doch nicht allein: „Gemeinsam 
statt einsam!“

Schneller Marktzugang und risikoärmere Selbständigkeit 

Kompetente Betreuung durch den Franchise-Geber

Sie erhalten ein erprobtes und bewährtes Sortiment 

Der Franchise-Geber liefert ständig aktuelles Know-how 
durch Schulung und Training 

In vielen Fällen unterstützt er Sie bei der Beschaffung eines 
guten Standorts 

Die vielfältige Unterstützung durch die Systemzentrale er-
möglicht Ihnen die Konzentration auf die eigenen Stärken 

Ihr Unternehmen hat das Image eines Großunternehmens 
mit geschützter Marke
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1.	 Welche Vorteile / Stärken hat das System im 		
	 Markt, im Verkauf und Einkauf?

Wie sind die Produkte/Dienstleistungen im Markt po-
sitioniert? 

Worin bestehen die (Wettbewerbs-)Vorteile des  
Konzepts? 

Welche Daten über die jeweiligen Marktverhältnisse  
werden zur Verfügung gestellt? 

Haben die Produkte/Dienstleistungen Konkurrenz- 
vorsprung/Alleinstellung? 

Unterliegt das Produkt saisonalen Schwankungen? 

Weist der Franchise-Geber die Eintragung von  
gewerblichen Schutzrechten (Marke, Warenzeichen, 
Dienstleistungsmarke, Wort-/Bildzeichen) nach?

Wie lange ist das Franchise-System auf dem Markt? 

Gibt es rechtliche Verbote/Hindernisse? 

Gibt es spezielle Einkaufskonditionen für Franchise-
Nehmer? 

Gibt es eine Bezugspflicht? Wenn ja, zu wieviel  
Prozent?

2.	 Stimmt das „Zahlenwerk“?
Gibt es eine Wirtschaftlichkeitsberechnung für die 
Franchise-Zentrale?

Gibt es eine Wirtschaftlichkeitsberechnung für den  
Betrieb des Franchise-Nehmers?

Was werde ich realistisch verdienen? Zeithorizont!

Wie kann der Erfolgsnachweis erbracht werden? 

Sind alle Kosten enthalten, auch die kalkulatorischen 
Kosten? 

Wie lange ist die Anlaufzeit/„Durststrecke“? 

Welche Leistung erhalte ich für die Eintritts- und die 
laufenden Gebühren?

Was ist extra zu zahlen? 

Ist in der Investitionsaufstellung Reservekapital ent- 
halten? 

Werden die Zahlen des Pilotbetriebes offengelegt? 

3. Situation des Franchise-Gebers
Wie lange ist der Franchise-Geber am Markt? 

Wie profesionell ist das Management? Wie viel Erfah-
rung ist vorhanden? 

Kapital und persönliche Verhältnisse? 

Firmen- bzw. Marken-Image schon existent? 

Wie viele Franchise-Nehmer arbeiten bereits im System 
bzw. wie viele sind realistisch? 

Wie lange existieren diese Franchise-Nehmer? 

Wie viele sind gescheitert?

Ist der Franchise-Geber Mitglied in einem Franchise-
Verband (z.B. ÖFV)? 

Hat der Franchise-Geber den ÖFV System-Check  
absolviert?

Gibt es einen Pilotbetrieb (Testgeschäft)?

Die nachfolgenden Fragen haben wir für Sie zusammengestellt und empfehlen Ihnen, diese bei Ihren Gesprächen mit Ihrem potenti-
ellen Franchise-Geber abzuklären. Damit erhalten Sie einen klaren Überblick und eine fundierte Entscheidungshilfe bei der Auswahl 
des richtigen Systems.
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Fragen für Ihr Franchise-Geber-Gespräch

Tel. 0664 - 845 88 52 
franchise@lernquadrat.at

OMV SUCHT UNTERNEHMER FÜR UNSER STARKES TEAM
Maxximale Power

WERDEN SIE ERFOLGREICHERTANKSTELLENPARTNER!

MOVING  
LIFEwww.omv.at

10771_ANZ_AT_90x55_RZ2.indd   1 31.07.14   11:55
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4.	 Ist das Franchise-Paket „hieb- und stichfest“?
Passen die Idee, das Produkt/die Dienstleistungen,  
der Franchise-Geber und das System zu mir? 

Ist Erfahrung/Qualifikation erforderlich? 

Gibt es ein Anforderungsprofil für potenzielle Franchise-
Nehmer?

Gibt es eine umfassende Ausbildung/Schulung? 

Steht der Franchise-Geber mit Rat und Tat zur Seite? 

Wie sieht die laufende Beratung und Betreuung aus?

Gibt es eine organisierte Partnerbetreuung und  
Prozesse?

Unterstützt der Franchise-Geber durch komplette  
Betriebsvorbereitung/schlüsselfertige Übergabe? 

Welche laufenden Serviceleistungen werden geboten? 

Ist die Werbung und Verkaufsförderung effizient? 

Welchen Leistungsbeitrag stellt der Franchise-Geber 
selbst für Werbung zur Verfügung? 

Ist im Vertrag verbrieft, was versprochen wird?

Wie erfolgt das laufende Controlling und Benchmarking 
im Franchise-System? 

Existiert ein umfangreiches Franchise-Handbuch zur 
Betriebsführung?

Gibt es systemeigenes Intranet?

Gibt es im System institutionalisierte Franchise- 
Nehmer-Gremien (Beiräte, Erfahrungsaustausch- 
gruppen, Ausschüsse, etc.)?

Welchen Leistungsbeitrag stellt der Franchise-Geber  
selbst nachweislich für Marketing/Sales zur Verfügung?

Bietet der Franchise-Geber die Möglichkeit bestehende 
Franchise-Nehmer kennen zu lernen?

5.	 Standort und Finanzierung
Ist der Franchise-Geber Standortspezialist, oder hat er 
Zugriff zu Experten? 

Hilft er bei der Standortbeschaffung? 

Stimmt das Miete-/Umsatzverhältnis? 

Erhalte ich Finanzierungsmittel durch Förderstellen? 

Hat der Franchise-Geber ein Finanzierungsmodell?

Wer ist Hauptmieter?

6.	 Status Franchise-Entwicklung/ 
	 Know-how-Dokumentation

Existiert ein vollständig entwickeltes Franchise- 
Leistungspaket?

Ist das Franchise-Leistungspaket professionell doku-
mentiert (Know-how-Dokumentation/Intranet)?

Wird Einsicht in das Franchise-Handbuch gewährt?

Wird/wurde professionelle Franchise-Beratung in An- 
spruch genommen?

Ist die Pilotphase abgeschlossen und dokumentiert?

Welche Expansionsziele verfolgt der Franchise-Geber?

7.	 Wichtige Vertragspunkte
Ist die Franchise für eine Nebentätigkeit oder Haupt- 
existenz? 

Erhalte ich Gebietsschutz? 

Bekomme ich die Option auf weitere Standorte  
(Expansion)? 

Wie sind die Kündigungsgründe/Fristen? 

Wie steht es um die Veräußerungsoptionen? 

Ist eine Konkurrenzklausel enthalten? 

Wie lange ist die Vertragsdauer?

Gibt es Verlängerungsmöglichkeiten? 

Wie regelt der Franchise-Geber eventuelle Differenzen 
(Mediation)? 

Wie lange habe ich Zeit, den Franchise-Vertrag vor  
Unterschrift zu prüfen? 

Ist der Franchise-Vertrag rechtlich geprüft (Rechts- 
bestätigung eines Verbandes), fair und verständlich for-
muliert?

8.	 Welche sonstigen Informationen will der  
	 Franchise-Geber noch geben?

9.	 Wo können Referenzen über das System ein-		
	 geholt werden?



Die Vertragsprüfung
Für Sie als künftigen Fran-
chisenehmer empfiehlt sich,  
Vertrag und Handbuch nicht 
nur mit dem Franchisegeber 

durchzugehen, sondern jedenfalls auch mit einem unabhän-
gigen Berater zu besprechen, um allfällige Unsicherheiten, 
Risiken und Chancen genau zu verstehen. Das Thema Fran-
chisevertrag ist rechtlich so komplex und vielfältig, dass von 
einem juristischen Laien die Tragweite einer Formulierung 
häufig nicht abschließend erfasst werden kann. Die recht-
lichen Kernthemen reichen von Umfang und Art der Wei-
sungs- und Gestaltungsrechte, Vertragsdauer und Kündi-
gungsmöglichkeiten über finanzielle Verpflichtungen bis hin zu 
Konkurrenzklauseln und kartellrechtlichen Problemstellungen. 

In der Regel wird das vertrauliche Franchise-Handbuch vor 
Vertragsunterzeichnung vom Franchisegeber nicht ausgehän-
digt. Einen seriösen Franchisegeber erkennen Sie jedoch be-
reits daran, dass er Ihnen – meist in den Räumlichkeiten der  
Zentrale – hinreichend Gelegenheit gibt, das Franchise-
Handbuch vor Vertragsabschluss zu studieren. Nutzen Sie 
diese Möglichkeit ausführlich, stellen Sie Fragen zu unklaren 
Passagen und notieren Sie sich auch die Antworten dazu.  
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Wirtschaftliche Prüfung
Verlassen sich sich nicht nur auf die Ausführungen des  
Franchisegebers was Einkommens- und Rentabilitätsangaben 
betrifft, sondern prüfen Sie selbst die wirtschaftliche Plausibili-
tät der Angaben, wenn nötig binden Sie einen externen Berater 
mit ein. Sie sollten sich anhand von anonymisierten Zahlen so-
wohl den Durchschnittsbetrieb, aber auch allfällige wirtschaft-
liche Misserfolge oder herausragende Leistungen von anderen 
Franchisebetrieben vom Franchisegeber darstellen lassen. 

Den besten Eindruck vom jeweiligen Franchisesystem und 
dessen betriebswirtschaftlichen Möglichkeiten erhalten Sie, 
wenn Sie vorab Kontakt mit bestehenden Franchisebetrieben 
aufnehmen. So können wichtige Informationen im Vorfeld ein-
geholt werden, die Ihre Entscheidungsfindung erleichtern. Wie 
zufrieden andere Franchisenehmer sind, lässt wichtige Rück-
schlüsse auf das Franchise-System, aber auch auf den Fran-
chisegeber selbst zu. 

Die vorvertragliche Aufklärungspflicht
Die vorvertragliche Aufklärungspflichten des Franchisegebers 
ist sehr umfassend.

Der Franchisenehmer soll damit vor unrichtigen oder für ihn re-
levanten, aber fehlenden Informationen geschützt werden. In 
der Praxis geht man anhand einer Checkliste all diese Punkte 
mit dem Franchisegeber durch. Wichtig ist dabei, dass die ein-
zelnen Punkte nicht nur auf der Checkliste „abgehakt“, son-
dern auch tatsächlich inhaltlich erläutert werden. Ich empfehle 

Der Franchise-Nehmer

Der Franchise-Vertrag ist die rechtliche Basis für die Zusammenarbeit zwischen Franchise-Geber und Franchise-Nehmer. In ihm 
werden die wechselseitigen Rechte und Pflichten der Partner genau festgelegt. Wir beschränken uns an dieser Stelle ausdrücklich 
auf Tipps eines unserer Experten, RA Dr. Clemens Pichler, LL.M., für die Zeit VOR der Vertragsunterzeichnung.

Bereits vor Abschluss des Franchisevertrages gibt es einiges zu beachten. Das vorvertragliche 
Stadium ist sowohl für Franchisenehmer wie auch für Franchisegeber von erheblicher Bedeu-
tung. Der Franchisegeber investiert in der Regel viel Zeit und Aufwand in die Erstellung seines 
Franchisevertrages. In der Regel ist dieses Vertragswerk dann nicht oder nur marginal für einen 
konkreten Vertragsabschluss modifizierbar. Daher ist es VOR Vertragsabschluss notwendig, Ver-
trag und Franchise-Handbuch im Detail zu studieren und sich vom Experten genau erklären zu 
lassen. Nur so können Überraschungen bereits in diesem Stadium minimiert werden. Hier die 
wichtigsten Kernpunkte:

Franchiserecht in Österreich
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dringend, die jeweiligen Ausführungen hierzu zu notieren und 
sich diese auch vom Franchisegeber bestätigen zu lassen. Das 
ist eine Absicherung für Sie dafür, dass Informationen richtig 
und auch vollständig erteilt wurden, für den Franchisegeber 
umgekehrt aber auch dafür, dass er seiner Aufklärungspflicht 
nachgekommen ist. 

Ein Verstoß gegen die vorvertragliche Aufklärungspflicht könnte 
nicht nur zu einer Vertragsrückabwicklung führen, sondern den 
Franchisegeber auch schadenersatzpflichtig machen. Mitunter 
stellt ein Verstoß gegen die vorvertragliche Aufklärungspflicht 
auch einen berechtigten Kündigungsgrund dar, was dazu führt, 
dass der Franchisenehmer für den neu geworbenen Kunden-
stock einen Ausgleichsanspruch für die geschaffenen Unter-
nehmervorteile erhält. 

 
Resümee
Sowohl aus Sicht des Franchisenehmers, aber auch aus Sicht 
des Franchisegebers ist es wichtig, von Beginn an mit offe-
nen Karten zu spielen. Ein Franchise-System funktioniert nur 
dann, wenn beide Vertragsparteien fair behandelt werden. Ge-
rät das Verhältnis der Wirtschaftlichkeit zu Lasten des einen 
Vertragspartners in eine Schieflage, ist es in der Regel nur eine 
Frage der Zeit, bis mitunter lange und teure rechtliche Aus-
einandersetzungen entstehen. Ein seriöser Franchisegeber 
zeichnet sich dadurch aus, dass er auch die Interessen seiner 
Franchisenehmer fördert und unterstützt. Verlassen Sie sich als
Franchisenehmer nicht nur auf die Ausführungen Ihres zukünf-
tigen Franchisegebers, sondern holen Sie von möglichst vielen 
Quellen Informationen ein. Nur so ist sichergestellt, dass Sie 
Ihre berufliche und wirtschaftliche Zukunft auf einem soliden 
und geprüften Fundament aufbauen.

Anmerkung des ÖFV zur vorvertraglichen 
Aufklärungspflicht*  
Die Pflicht zur vorvertraglichen Aufklärung beginnt mit dem 
Augenblick, wo der Franchisegeber mit dem potentiellen Fran-
chisenehmer das erste Mal in Kontakt tritt und ihm das Fran-
chisesystem im Einzelnen darstellt. 

Die folgende beispielhafte Aufzählung bietet Ihnen einen Über-
blick darüber, welche Informationen bzw. Unterlagen Ihnen der 
Franchisegeber vor Vertragsschluss zukommen lassen sollte.

Informationen über das Franchise-Konzept
Firmenname und Sitz des Franchisegebers

Geschäftstätigkeit des Franchisegebers

Zeitpunkt der Gründung des Franchisegeber-Betriebes 
und Zeitpunkt des Beginns mit Franchising

Handelsregisterauszüge bzw. Gewerbeanmeldung

Anzahl der firmeneigenen Betriebe, Anzahl der aktuellen 
Franchisenehmer-Betriebe 

Die Namen, Geschäftsadressen und Geschäftstelefon-
nummern von Franchisenehmern des Franchisegebers in 
Österreich (ev. in Deutschland)

Auskunft darüber, ob in den letzten fünf Jahren ein früherer 
Franchisenehmer in dem betreffenden Einzugsgebiet des 
Interessenten vor Ablauf des Vertrages ausgeschieden ist

Internationale Erfahrung des Franchisegebers (falls vor- 
handen)

Informationen über die mit Entscheidungsbefugnis 
ausgestatteten Personen der Systemzentrale

Vorstand bzw. Geschäftsführer, Leiter der Franchise- 
Abteilung, Ansprechpartner für Franchisenehmer (Name, 
Position, Zuständigkeit)

Ihr Spezialist für
FRANCHISERECHT IN ÖSTERREICH

Franchiseanwalt Dr. Clemens Pichler, LL.M. www.rechtsanwalt-vertriebsrecht.at

FRANCHISEANWALT

Tel. 05572/200 444

*Quelle: Richtlinie des Deutschen und Österreichischen Franchise-Verbandes, „Vorvertragliche Aufklärungspflichten“

  



Das Franchise-Angebot
Standort, Inhaber, Dauer des Pilotprojektes 

Ergebnisse und Erfahrungen aus dem Pilotprojekt 

Leistungen der Systemzentrale

Gewerbliche Schutzrechte des Franchisegebers

Marketingkonzept des Franchisegebers

Höhe und Art der Franchise-Gebühren

Erforderliche spezielle Vorbildung des Franchisenehmer

Angaben über den erforderlichen Kapitalbedarf des Fran-
chisenehmers; das gilt sowohl für die Anfangsinvestitionen 
für den Zeitraum der Anlaufphase als auch für die über die 
Anfangsinvestitionen hinausgehenden Aufwendungen

Betriebswirtschaftliche Kennzahlen über vergleichbare 
Franchise-Standorte des Systems   

... gemeinsam mit uns!

Ihre Stufe  
 zum Erfolg ...
Die größte Treppenbaugemeinschaft 
Europas, mit über 85 eigenständigen  
Unternehmen, sucht neue Franchise 

Partner in Österreich 

Wolf-Dieter Martius
Gebietsentwicklung Österreich · Maierhofstr. 108 

5202 Neumarkt am Wallersee · Tel. 06 64 - 3 42 19 77 
dieter.martius@treppenmeister.com

www.treppenmeister.com

Pirtek ist weltweit Marktführer für mobilen 24h-HydraulikschlauchService.

Zum Aufbau unseres Service-Netzes in Österreich suchen wir Partner.

Pirtek Deutschland/Austria GmbH 
Maarweg 143 • 50825 Köln

Tel. +49 221 94544 0 • partner@pirtek.de
www.pirtek.de • www.pirtek.at

erfolgreich selbstständig als

FRANCHISEPARTNER
Wir bieten
• eine weltweit erfolgreiche und bewährte Geschäftsidee
• Aufbau einer Existenz, gute Verdienstmöglichkeiten
•  ein internationales Netzwerk mit 340 Partnern weltweit, 

60 in Deutschland, 2 in Österreich
• Unterstützung beim Geschäftsbau und laufende Betreuung

Wir erwarten
• unternehmerisches und partnerschaftliches Denken und Handeln
• hohe Einsatzbereitschaft und Teamfähigkeit
• Erfahrung im Umgang mit Mitarbeitern
• Vertriebsbereitschaft und regionale Vernetzung
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Rentabilitätsvorausschau bzw. Unterlagen zur 
Erstellung einer solchen

Franchise-Vertrag (zuzüglich aller standardisierten Anlagen)

Bankreferenzen

Angaben über andere Vertriebswege der Fran-
chise-Produkte oder Dienstleistungen

Filialen, Großhandel, Fachhandel, Versand, Strukturvertrieb,  
Online-Vertrieb etc.
Firmenkunden- bzw. Großkundenbelieferung durch den 
Franchisegeber

Angaben über Mitgliedschaften in Verbänden





Österreichischer Franchise-Verband

Campus 21, Liebermannstraße A01 
A-2345 Brunn am Gebirge

T	 +43 2236 311188 
F	 +43 2236 311343 
E	 oefv@franchise.at 
W	 www.franchise.at

Kontakt
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