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1. Die Einleitung

1.1. Das Vorwort

Das Suchen und Finden neuer und vor allem der fir das Franchise-System optimalen Franchise-Partnerinnen
und -Partner ist nach wie vor eine der gréBten Herausforderungen unserer OFV-Mitglieder. Wir wollen mit
dieser Fibel einen relevanten Unterstitzungsbeitrag leisten und Sie bestmaglich durch den Rekrutierungs-
prozess begleiten.

Die OFV Taskforce Rekrutierung, bestehend aus erfolgreichen Franchise-Geberinnen und -Gebern sowie Fach-
leuten aus der Szene, stellt hiermit ihr Wissen, ihre Tools und ihre Erfahrungen kostenlos zur Verfugung.

Unser besonderer Dank gilt den Mitgliedern der Taskforce Rekrutierung fur das ehrenamtliche Engagement
im Interesse der @sterreichischen Franchise-Landschaft!

Herzlichst, Ihr OFV-Team

Andreas Haider ﬁarbara Steiner
OFV-Prasident OFV-Generalsekretarin

Impressum:

Osterreichischer Franchise-Verband

Campus 21, Liebermannstrafe AO1, A-2345 Brunn am Gebirge
+43 2236 31 11 88, oefv@franchise.at, www.franchise.at

Juni 2021
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1.2. Die Mitglieder der OFV Taskforce Rekrutierung

Den Markt fur capito-Produkte haben wir bestens ent-
wickelt. Unser Franchise-System aber braucht noch viel
mehr Aktive, um all die neuen Chancen auch zu heben.

Deshalb machen wir sehr gern in der Taskforce mit.

atempo

Klaus Candussi

Der Flaschenhals vieler Franchise-Systeme ist die Re-
krutierung der richtigen Partnerinnen und Partner. Es
gibt viele Suchkanéale, um Menschen, die in die Selbst-
standigkeit gehen wollen, anzusprechen. Ich méchte
gerne aufzeigen, dass es alternative Methoden gibt,
Personen anzusprechen, die selbststandig werden
wollen, aber vielleicht noch nie etwas von Franchise
gehort haben.

Der groBte Erfolgsfaktor im Franchising ist und bleibt
der Mensch. Daher sind die Suche und die Auswahl
der richtigen Franchise-Partnerinnen und -Partner ein
zentrales Thema.

Wir von den SYNCON International Franchise Consul-
tants freuen uns, in diesem Projekt dabei zu sein und
unser Know-how einflieBen zu lassen.

SYNCON

International Franchise Consultants

Waltraud Martius

www. franchise.at
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Wir bei Storebox arbeiten kontinuierlich an einer digita-
len und diversen Franchise-Recruiting-Struktur, welche
unser rasches \Wachstum ermaoglicht.

Gegenseitiger Austausch mit Fachleuten der Franchise-
Branche ist die Grundlage stetiger Verbesserung.

Magdalena Mathoi

Ich mache bei der Taskforce mit, weil ich einerseits
meine eigenen Erfahrungen einbringen mdochte und
andererseits auch von den Erfahrungen anderer ler-
nen kann.

Insbesondere beschaftigt mich das Thema, ,qualitativ
hochwertige Franchise-Partner*innen” zu finden, um
nachhaltig erfolgreich sein zu kénnen.

UNIMARKT

(jenuss verbindet 09

Anton Papst

Eine der groften Herausforderungen fir Franchise-
Systeme ist es, geeignete Franchise-Partnerinnen
und -Partner zu finden. Gesucht werden unternehme-
risch denkende und handelnde Personlichkeiten, die
durch ihren Einsatz wesentlich zum Erfolg eines Sys-
tems beitragen. Umso wichtiger ist es, dass sich die
Franchise-Community diesem Thema widmet.

Manfred Rothdeutsch

0
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Franchise-Rekrutierung bringt auch rechtliche Heraus-
forderungen mit sich: Die Einhaltung der vorvertrag-
lichen Aufklarungspflichten erspart nicht nur magliche
Rechtsstreitigkeiten, sondern verhindert oft auch
Fehlentscheidungen beim Abschluss neuer Franchise-
Partnerschaften. Es freut mich, bei dieser groBartigen
Initiative des OFV meine Erfahrung aus der anwaltlichen

Praxis einbringen zu durfen.

I FIRM
Hubertus Thum RECHTSANWALTSKANZLE!

Bei der Taskforce Rekrutierung kdnnen wir aktuell die
besten Ideen austauschen und kompakt fur alle Mit-
glieder im OFV zur Verfugung stellen.

Erfolgreich wachsende Systeme fordern das Image
der gesamten Franchise-Szene!

W W ¥

VBC

Mr.1 im Verkaufstraining

Alexandra Tripolt

Als Franchise-Geber ist es mir ein Anliegen, alle Sys-
teme bei der Professionalisierung der Suche nach
Partnerinnen und Partnern zu unterstutzen, damit
die Community weiterwachst und es Menschen er-
maoglicht wird, den Schritt in die Selbststandigkeit zu

ermaoglichen. "
Qo

SOLUTO

Martin Zagler

Herzlichen Dank allen Mitgliedern unserer Taskforce,

unserem Projektleiter Dieter Martius von SYNCON International Franchise Consultants sowie unserer
Support- und Ideengeberin Ute Petrenko vom Ausschuss Rekrutierung des Deutschen Franchiseverban-
des fur ihr Engagement im Interesse aller OFV-Mitglieder.

www. franchise.at
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1.3. Grundsatzliches

Lesbarkeit:
Fur eine gute Lesbarkeit wurden die Inhalte auf das
Wesentliche reduziert und praxisnah strukturiert:

@ Bullet-Points beschreiben die einzelnen Punkte in
Stichworten

zur Umsetzung sind gesondert gekennzeichnet

® Persinliche Tipps kommen direkt von den Mit-
gliedern der Taskforce

@ To-dos beschreiben, was Sie als Franchise-Geberin
und -Geber konkret tun kénnen, um in der Rekru-
tierung effizienter zu werden und das Franchising
allgemein besser zu positionieren

& Downloads: Unter www.franchise.at finden Sie
Dokumente wie Checklisten, Merkblatter etc. zum
kostenlosen Download

* Gendergerechte Formulierung:
Franchising ist weiblich und mannlich. Deshalb
sprechen wir von Franchise-Geberinnen und -Gebern
sowie von Franchise-Partnerinnen und -Partnern.
Im Text verwenden wir den Genderstern (*), um
zu signalisieren, dass wir hier alle Geschlechter
ansprechen wollen: mannlich, weiblich und divers.
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2 Absatzmarkte:

Am Beginn der Rekrutierung von Franchise-Part-
ner*innen hilft es, zu erkennen, dass man als
Franchise-System auf zwei Markten aktiv ist:

- der Absatzmarkt

Die Zielgruppen sind Kund*innen und Endver-
braucher*innen der angebotenen Produkte
und Dienstleistungen. Auf diesem Markt ist ein
(neues) Franchise-System schon erfolgreich
mit einem erprobten Geschaftsmodell, mit den
entsprechenden Kommunikationsstrategien,
PR und Marketing aktiv.

- der Markt der Existenzen,
der Partner*innen-Markt
Hier sind die potenziellen Franchise-Partner*in-
nen, die erreicht und gewonnen werden sollen,
sowie die Zielgruppe, der die Vorteile und die
Merkmale einer Franchise-Partnerschaft kom-
muniziert werden. Daftr braucht es eigene
Strategien und Ideen, um im \Wettbewerb der
rund 500 Franchise-Systeme in Osterreich
hervorzustechen und letztlich das von Franchise-
Interessent* innen auserwahlte Konzept zu sein.
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2. Die aktuelle Situation

2.1. Die positiven Aspekte
des Franchisings

@ Franchising als Organisations- und Vertriebsform
erfreut sich steigender Bekanntheit und Anerken-
nung in Osterreich - nicht zuletzt aufgrund der jah-
relangen Offentlichkeitsarbeit des Osterreichischen
Franchise-Verbandes.

@ Vor allem in Wirtschaftskreisen kennt man Franchi-
sing als erfolgsversprechende Organisationsform.

@ Die ,Superstars” des Franchisings sind die gro-
Ben Systeme aus der Gastronomie bzw. Fastfood-
Branche, die als Franchise-Systeme bekannt sind.

@ Es gibt so gut wie keine Skandale bzw. negativen
Schlagzeilen, die den Ruf des Franchisings beein-
trachtigen.

@ Die Qualitat des Franchisings steigt durch zuneh-
mende Professionalitat der Franchise-Zentralen.

2.2.Die wichtigsten Vorteile
von Franchising

@ Sicherheit: Erprobte Systeme verringern das unter-
nehmerische Risiko.

@ Franchise-Systeme sind ,krisenresistenter” als
Einzelunternehmen (das gilt nicht nur far die Coro-
na-Situation).

@ Franchise-Geberinnen und -Geber stellen ihr Know-
how und ihre Erfahrungen ihren Franchise-Partne-
rinnen und -Partnern zur Verfugung. Dadurch lassen
sich Fehler im Zuge der Existenzgrindung vermeiden,
was einen erfolgreichen Start und eine schnellere
Amortisierung von Investitionen ermaglicht.

@ Ein umfassendes Leistungspaket (Franchise-Paket)
der Franchise-Zentrale entlastet die Franchise-Part-
nerinnen und -Partner, die sich so auf ihre wesentli-
chen Aufgaben in ihrem Betrieb konzentrieren kénnen
(auf den Verkauf der Produkte /Dienstleistungen und
die Fihrung ihrer Belegschaft).

www.franchise.at

2.3. Die Potenziale

Es gibt so gut wie keine Branche, in der Franchising
nicht bereits erfolgreich umgesetzt wird. Der OFV hat
es sich zum Ziel gesetzt,

® Franchising generell sowie die Vielfalt und Vorteile
der Franchise-Angebote in der Offentlichkeit breiter
bekannt zu machen und

@ das Image des Franchisings sowie dessen Stellen-
wert weiter zu verbessern.

® To-do

@ Kommunizieren Sie proaktiv und selbstbewusst
die Erfolgsgeschichten |hres Franchise-Systems.

@ Informieren Sie individuell Uber Ihr Franchise-
System und Franchising als Vertriebs- und
Organisationsform.

@ Sorgen Sie dafur, dass alle Mitarbeitenden in
Ihrem Franchise-Betrieb gut zum Thema Fran-
chising informiert sind und die Vorteile kennen.

Alle im Franchising tatigen Personen sollen gut
Uber Franchising Bescheid wissen und in der
Lage sein, Franchising zu erklaren. Das gilt nicht
nur im beruflichen Kontext, sondern auch im
personlichen Umfeld.

® Tipp von Magdalena Mathoi,
Storebox

Mit iber 100 vergebenen Franchise-Lizenzen in
der DACH-Region ist die Storebox nicht einfach
nur unser Franchise-Konzept, sondern vor allem
unser Herzensprojekt. Das ist wichtig und notwen-
dig, um Tag fur Tag mit Begeisterung, Kreativitat
und Unternehmergeist daran zu arbeiten. Dann
ist es eben auch mdaglich, ein Franchise-System
kontinuierlich weiterzuentwickeln, zu verbessern
und auf die sich wandelnden Bedurfnisse und
Nachfragen der Kund*innen sowie des Marktes
reagieren zu kénnen.
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3. Was bedeuten Selbststandigkeit und
Unternehmertum im Franchising?

In der o6ffentlichen Wahrnehmung gilt es, die Vor-

teile einer Franchise-Partnerschaft gemeinsam zu
positionieren.

Kernaussagen:

@ Protected Entrepreneurship: Franchising bietet
mehr Sicherheit fur Unternehmensgrinder *in-
nen.

@ Franchiese-Partnerinnen und -Partner
- sind selbststandige Unternehmer*innen-
und gleichzeitig nie allein.

- nutzen ein erprobtes Konzept (proof on market).

- erkennen, dass Teamfahigkeit und Individualitat
einander nicht ausschlieBen.

- arbeiten ,anders”, unter dem Motto: einordnen
statt unterordnen.

@ Auch Organisationen und bereits bestehende
Unternehmen konnen Partner im Franchise-

Netzwerk werden.

win

Sicherheit/
Netzwerk

- ICH
Selbstbestimmung/
Flexibilitat /vorgegebene
Spielregeln/
Systemschutz

3.1. Die drei Basis-Werte
im Franchising

Diese vielfaltigen Beziehungen sind die Bindfaden eines
Franchise-Systems!

Durch das Zusammenspiel zwischen ,WIR - ICH -
SYSTEM® entstehen Synergien, die Franchising als
Vertriebs- und Organisationsform erfolgreich machen.

® Tipp von Martin Zagler,
SOLUTO

Auch wenn es pathetisch klingt: Die Menschen
sind der wichtigste Erfolgsfaktor im Franchising.
Wir sind Vorreiter in der digitalisierten Kommu-
nikation mit unseren Franchise-Partner*innen,
deren Mitarbeiter*innen und Lieferanten, seit-
dem wir die digitale Online-Plattform syncONE fur
unsere System-interne Kommunikation nutzen.
Trotzdem - oder gerade deshalb — pflegen wir
intensive personliche Beziehungen mit unseren
Partner*innen, weil wir wissen, dass Vertrauen
und Wertschatzung zutiefst menschliche \Werte
sind und bleiben. Das spiegelt sich auch von Be-
ginn an in unserem klaren Anforderungsprofil und
im transparenten Rekrutierungsprozess wider.

F
SYSTEM

Synergien/
Tools/Prozesse /Strukturen

Es entstehen BEZIEHUNGEN auf mehreren Ebenen:

Franchise-Geber*in < Franchise-Partner*in

Franchise-Partner*in < Franchise-Partner*in

Franchise-Partner*in < Mitarbeiter*innen

Franchise-Partner*in/

Franchise-Geber*in < Kund*innen
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3.2. Die Vorteile fur Franchise-
Partnerinnen und -Partner

@ Start in die Selbststandigkeit
Neue Partnerinnen und Partner starten schnell
und professionell.

- mit vollem Produkt-/Dienstleistungsangebot, mit
Erfahrung und Fachwissen, das bereits im Fran-
chise-System vorhanden und damit sofort ein- und
umsetzbar ist.

- mit direktem Zugang zum System-Know-how tber
Grundausbildung und digitale Know-how-Doku-
mentation.

- mit Unterstitzung bei der Eréffnung bzw. beim
Aufbau des Betriebes sowie durch das laufende
Partnermanagement.

- mit einem Wir-Gefuhl durch Best Practice und
Referenzen und mit verringertem Fehlstart-Risiko
durch vielfaltige Unterstitzung.

@ Fokus und Erfolgsfaktor Arbeitsteilung

Alle tun das, was sie am besten konnen: Franchise-
Partnerinnen und -Partner kénnen sich auf jene
Arbeiten konzentrieren, die fur ihren Betrieb wichtig
sind, wie den Kontakt mit Kundinnen und Kunden,
die Teamfuhrung oder die Umsetzung lokaler Mar-
ketingaktivitaten. Viele Nebenaufgaben werden von
der Franchise-Zentrale ibernommen.

Orientierung durch Vergleich und Benchmarks

- Ein professionelles Controlling gibt Transparenz
und Orientierung.

- Betriebsvergleiche ermaglichen ein Lernen von
der Gruppe.

Der Nutzen einer starken und bekannten Marke
Eine geschutzte Marke steht wahrend der Laufzeit
des Franchise-Vertrages zur Verfligung und eine
eindeutige Cl gibt den Rahmen fur die interne und
externe Kommunikation im Franchise-System.

Klare Strukturen und Prozesse vermeiden
Reibungsverluste

Die Organisation der Franchise-Zentrale ist prozess-
orientiert. Damit wissen alle Beteiligten genau, wer
fur welchen Bereich die richtige Ansprechperson ist.

Durch den Einsatz von Fachleuten fir viele Spe-
zialbereiche stehen Konzepte und Instrumente zur
Verfigung.

www.franchise.at

@ Es gilt das Motto: ,1 x gedacht — 100 x gemacht”
- Das Geschaftsmodell ist erprobt.

- Alle kénnen von den Erfahrungen Einzelner pro-
fitieren.

- Ein kontinuierlicher Verbesserungsprozess und ein
Innovationsmanagement sorgen fur die Weiter-
entwicklung des Geschéaftsmodells, der Produkte
und Dienstleistungen und des gesamten Fran-
chise-Systems.

@ Aus- und Weiterbildungen sorgen fiir Qualifizierung
Eine intensive Grundausbildung vermittelt das not-
wendige Rustzeug zu Beginn der Partnerschaft.
Laufende Weiterbildungen fur die Franchise-Part-
nerinnen und -Partner sowie deren Teams sichern
den Wettbewerbsvorsprung.

Ein weiteres besonderes Merkmal des Franchisings
ist Resilienz.

Damit ist die grof3e Fahigkeit eines Franchise-Systems
gemeint, Krisen zu meistern. Auch solche, die nicht im
unmittelbaren Einfluss des Franchise-Systems stehen,
sondern aufgrund wirtschaftlicher, gesellschaftlicher
oder anderer Faktoren entstehen.

FAZIT: Franchise-Unternehmertum ist eine smarte
Form der Selbststandigkeit!


mailto:n.lazar@franchise.at

X
Q@
TASK

FORCE
REKRUTIERUNG

4. Die Zielgruppe, das Anforderungsprofil und
die Personlichkeit der Franchise-Partnerinnen

und -Partner

Dreh- und Angelpunkt fir die erfolgreiche Suche von
idealen Franchise-Partnerinnen und -Partnern sind das
Kennen der Zielgruppe und ein detailliertes Anfor-
derungsprofil. Je klarer die Zielgruppe und das Profil
definiert sind, desto einfacher und auch gunstiger
wird die Ansprache der passenden Kandidat*innen.
Im Laufe der Jahre kénnen sich Zielgruppe und An-
forderungsprofil aufgrund von Erfahrungen andern,
allerdings sollte man von spontanen Anpassungen ab-
sehen. Das ist vor allem fur junge Franchise-Systeme,
die ihre ersten Franchise-Partnerinnen und -Partner
suchen, eine groBe Herausforderung!

Anfangliche Kompromisse kénnen schwerwiegende
finanzielle und persénliche Folgen haben!

Schaffen Sie sich Klarheit Uber die anzuspre-
chenden Zielgruppen und orientieren Sie sich
konsequent am Anforderungsprofil. Machen Sie
keine Ausnahme!

Man kann das Anforderungsprofil in 3 Kategorien
einteilen:

@ fachlich
@ personlich

® finanziell

4.1. Fachliche Anforderungen

Je nach Franchise-System sind die fachlichen Voraus-
setzungen und Qualifikationen unterschiedlich defi-
niert. Gewerbe- und andere rechtliche Anforderungen
mussen natirlich erfillt sein. Dartber hinaus sollen
sich Franchise-Geber*innen ausfuhrlich Gedanken
machen, welche fachlichen Voraussetzungen poten-
zielle Franchise-Partner*innen wirklich mitbringen
mussen. Quereinsteiger*innen sind oft erfolgreicher
als bereits ausgewiesene Fachleute. Eine Begrindung
dafur kénnte sein, dass ,Neue” offener und weniger
voreingenommen sind als ,alte Hasen®, die bereits
ihre eigenen Erfahrungen und Vorstellungen haben

und diese weiter umsetzen wollen.
Wichtige Kriterien des Anforderungspraofils konnen sein:
@ bestehende Vertriebs-Expertise

® betriebswirtschaftliches und kaufmannisches
Verstandnis

@ Kompetenz im Umgang mit Digitalisierung
@ Leadership (Kompetenz in der Fihrung von Teams)

@ Management-Fahigkeit
(besonders fur Multi-Unit-Franchising)

Uberlegen Sie sich gut, welche fachlichen Quali-
fikationen Sie voraussetzen mussen und welche
im Zuge der Aus- und Weiterbildung vermittelt
werden kénnen.

4.2. Personliche Anforderungen

Die Frage nach der idealen Personlichkeit ist komplex
und nicht pauschal zu beantworten.

In einer wissenschaftlichen Untersuchung im Rahmen
eines Forschungsprojektes mit der Privatuniversitat
Seeburg im Jahr 2019 konnten jedoch einige Person-
lichkeitsmerkmale identifiziert werden, die erfolgreiche
Franchise-Partnerinnen und -Partner gemeinsam
haben.

© Identifikation
Die Ubereinstimmung mit den Zielen und der Phi-
losophie des Franchise-Systems ist die Basis.

@ Teamfahigkeit
Klassische Einzelkampfer*innen sind eher nicht
geeignet bzw. gewillt, in ein Franchise-Netzwerk
einzusteigen.

@ Leistungsbereitschaft
Auch Franchise-Partnerinnen und -Partner mis-
sen besonders am Anfang ein hohes Maf3 an Ein-
satzwillen aufbringen, um erfolgreich zu werden.

® Kommunikationsstarke

11
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Im Team braucht es die Fahigkeit, gut miteinan-
der zu reden und eventuell auftauchende Krisen
gemeinsam zu bewaltigen.

@ Offenheit
Bereit zu sein fur Neues sowie das Annehmen
von Wissen und Erfahrungen anderer ist wichtig
fur einen guten Einstieg.

@ Gewissenhaftigkeit
Die Fahigkeit, Aufgaben konzentriert, fokussiert
und regelmaBig zu erledigen, bildet eine wichtige
Voraussetzung fur eine gute Partnerschaft.

@ Vertriebsorientiertheit
Fast alle Franchise-Systeme brauchen gute Ver-
kaufer*innen, die Produkte und Dienstleistungen
in ihrem Gebiet proaktiv anbieten.

Mehr dazu finden Sie im Buch: ,Erfolgreiche Rekru-
tierung von Franchisenehmern®.

Ergebnis dieses Buchprojektes waren etwa ein Fran-
chise-Eignungs-Check und eine Persoénlichkeitsanalyse,
die Hinweise zur Eignung als Franchise-Unterneh-
mer*in geben.

Nutzen Sie den kostenlosen
Franchise-Eignungs-Check unter
http://umfrage.franchise.at/umfrage

Dieser kompakte Fragebogen kann bereits am
Beginn des Rekrutierungsprozesses einen Hin-
weis geben, ob eine grundsatzliche Eignung als
Franchise-Partnerin oder -Partner gegeben ist.

® Tipp von Manfred
Bothdeutsch, McDonald’s
Osterreich

Da die durchschnittlichen Franchise-Vertrage fir
eine Laufzeit von 5 Jahren abgeschlossen werden
— bei McDonald’s betragt die Laufzeit 20 Jahre
-, ist es besonders wichtig, dem Rekrutierungs-
prozess gentigend Zeit und Aufmerksamkeit und
den notwendigen Stellenwert zu geben. Neben
den fachlichen Kompetenzen und den monetaren
Voraussetzungen ist auch die soziale Kompetenz
von wesentlicher Bedeutung. Man muss sich
sicher sein, dass man zueinander passt. Im Re-
krutierungsprozess wird der Grundstein fur eine
erfolgreiche Parnerschaft gelegt.

www.franchise.at

4.3. Finanzielle Anforderungen

Die finanziellen Voraussetzungen sind fur verschiedene
Franchise-Systeme naturgemal sehr unterschiedlich.
Ein wesentliches Merkmal im Sinne des Unternehmer-
tums ist beim Einstieg in eine Franchise-Partnerschaft
die Bereitschaft, zu investieren und das damit verbun-
dene unternehmerische Risiko einzugehen. Auch wenn
dieses Risiko im Franchising geringer ist, bleibt es trotz
allem bestehen und ist Teil des Franchise-Konzepts.

Es gilt, die finanziellen Rahmenbedingungen klar zu
definieren und konsequent einzufordern, selbst wenn
das eventuell vielversprechende Interessent*innen
ausschlieBBt. Nur wer das nétige Eigenkapital mitbringt,
wird eine entsprechende Finanzierung erhalten und die
notige Gelassenheit mitbringen, eine moégliche Durst-
strecke zum wirtschaftlichen Erfolg durchzustehen.

Legen Sie von Anfang an die zu erwartenden
Investitionen offen. Und zwar nicht nur die Ein-
stiegsgebuhr, sondern die gesamten Investitionen
in den Betrieb sowie die Durststrecke, die es
gegebenenfalls zu Gberstehen gilt. Dazu gehodren
auch die Aufrechterhaltung des gewohnten Le-
bensstils mit den damit verbundenen laufenden
Lebenskosten fur Familie, Wohnen, Auto und
sonstige Verpflichtungen, die wahrend der Auf-
bauphase weiter zu bewerkstelligen sind. Fur die
Gesamtinvestition spielt die Einstiegsgebuhr in
der Regel eine untergeordnete Rolle.

Wichtig ist deshalb, die Ehe- oder Lebenspart-
ner*innen in die Entscheidung mit einzubeziehen.



mailto:n.lazar@franchise.at

4.4. Personas

Personas sind Nutzermodelle, die Personen einer
Zielgruppe in ihren idealtypischen Merkmalen cha-
rakterisieren. Sie werden mit einem Namen, einem
Gesicht, einer Funktion, einem Werdegang und einem
Privatleben versehen. Personas verfiigen tber Ziele
und Verhaltensweisen, haben Vorlieben und Erwar-
tungen. Die Beschreibung der Persona kann fur die
Definition der Zielgruppen, die Leadgenerierung und
Auswahl von Bewerber*innen aullerst hilfreich sein.

Die Franchise-Persona allgemein

@ hohe Affinitat zum Produkt/zur Dienstleistung (nicht
zwingend hohe Kompetenz)

@ Teamfahigkeit (Teamfthrung und Teamplayer)

@ Bereitschaft und Fahigkeit, sich in ein Konzept ein-
zuordnen

@ ldentifikation mit dem Franchise-System (Vision, Mis-
sion, Philosophie, Marke, Markenkern, Markenwerte)

@ unternehmerisches Denken und Handeln
@ Kunden- und Serviceorientiertheit

@ betriebswirtschaftliches Verstandnis

@ Vertriebsaffinitat

@ erfullt die fachlichen Voraussetzungen des Fran-
chise-Systems

@ erfullt die finanziellen Voraussetzungen

@ ist oft in der betreffenden Region gut verwurzelt

Bei der Entwicklung der Personas bertcksichti-
gen Sie weibliche und méannliche Charaktere und
achten Sie aufdie entsprechende Formulierung.
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® To-do

Erarbeiten und beschreiben Sie 3 Personas
lhrer Zielgruppe und definieren Sie Kriterien:

@ Personlichkeit, Lebensumstande, Eigenschaften
@ Was maochte er/sie erreichen?

@ Wofur steht er/sie?

® Was halt ihn/sie ab?

@ Welcher finanzielle Background ist nétig?

@ Vorlieben, Angewohnheiten

@ Auftreten

@ Interessen, Hobby

® Alter

Die so erarbeiteten Personas kénnen sehr hilfreich
fur die Erstellung des Anforderungsprofils und der
Definition der Zielgruppe sein und untersttitzen
bei der Auswahlentscheidung.

® Tipp von Ute Petrenko,
MailBoxes Etc. Deutschland

Meine Empfehlung ist, sich detailliert mit ,Perso-
nas”“ zu beschéaftigen und diese festzuhalten, um
die Marketingaktivitdten bestmaglich ausrichten zu
kdnnen. Zur Erstellung der ,Persona“ sollte man
auswerten, welche ,typischen® und erfolgreichen
Franchisepartner*innen man im System hat, und
versuchen, sich in solche Kandidat*innen hinein-
zuversetzen. Es geht dabei um die Lebens- und
Berufssituation, um Einstellungen, die ,Pros” fur
eine Partnerschaft mit dem jeweiligen System und
auch typische Einwande, die es zu handhaben
gilt. So kann man die beste Botschaft fur solche
Interessent*innen finden.
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5. Wie und wo findet man neue Franchise-
Partnerinnen und -Partner?

Bei der Rekrutierung von Franchise-Partner*innen ist
eine klare Strategie notig.

Fur die Festleg der Zielgruppe und der Rekrutierungs-
strategie spielt das eindeutige Anforderungsprofil eine
entscheidende Rolle. Je besser man weil3, wen man
sucht, umso zielgerichteter und damit auch effizienter
und kostengunstiger ist der Prozess.

Suchen und Finden mit System:

@ Legen Sie eine Rekrutierungsstrategie fest und
orientieren Sie sich dabei an Anforderungsprofil,
Personas und Zielgruppen.

@ Wo ist meine Zielperson jetzt?
- Wie erreiche ich sie?
- Wie begeistere ich sie?
- Wo gibt es Contact Points, wie viele sind es,
wie kdnnen sie bedient werden?

@ Definieren Sie Muss- und Kann-Kriterien und bleiben
Sie im Anforderungsprofil und im Auswahlprozess
konsequent dabei.

@ Bedenken Sie die Kosten einer nicht erfolgreichen
Partnerschaft.

® Kommunizieren Sie authentisch, wahr und realistisch.
Weitere strategische Aspekte fiir die Expansion:

@ Multi-Unit-Strategie (Franchise-Partnerin oder -Part-
ner fihrt mehrere Standorte): unbedingt Expansions-
kriterien definieren

@ Nachfolgestrategie: rechtzeitig iber Nachfolge in
bestehenden Partnerschaften nachdenken, inner-
halb der Familie oder extern

@ Konvertierung: bestehende Unternehmen zu Fran-
chise-Nehmer*innen machen

@ Portfolio-Erweiterung: bestehende Unternehmen
errichten mit dem Franchise-Konzept ein weiteres
Standbein

® Rollenwechsel: Mitarbeiter*innen werden zu Fran-
chise-Partnerinnen und -Partnern

@ Nebenerwerb: das Franchise-Konzept kann auch
nebenberuflich umgesetzt werden

www.franchise.at

9.1. Der Rekrutierungsprozess

Ein klar definierter Rekrutierungsprozess ist ein wichti-
ger Leitfaden, der Sicherheit, Kompetenz und Seriosi-
tat widerspiegelt.

Franchise-Interessierte sollen von Anfang an wissen,
welche Stufen dabei zu durchlaufen sind.

Es gilt die Devise: Fur den ersten Eindruck gibt es
keine zweite Chance.

Die erste Begegnung mit dem Franchise-System -
positive wie negative Erfahrungen in dieser Zeit — pra-
gen den gesamten Prozess des Kennenlernens, der
Entscheidungsfindung bis hin zur Vertragsunterschrift
und danach auch langfristig die Franchise-Partner-
schaft Gber viele Jahre. Diese Phase beginnt bereits
mit den im Kapitel 5.2.6. beschriebenen Contact
Points. Selbst wenn es nicht zum Vertragsabschluss
kommt, soll jedenfalls der Eindruck positiv sein, denn
es kénnte sich auch um eine neue oder bestehende
Kundschaft handeln.

Ein exemplarischer Rekrutierungsprozess:

1. Lead-Bewerbung kommt rein
- Reaktionszeit definieren
- jede Anfrage wird beantwortet

2. Lead-Qualifizierung
findet nach jedem Prozess-Schritt statt

3. Erster Kontakt und erste Evaluierung
- E-Mail, Telefonat
- analoge Systemdarstellung zusenden
- Verweis auf die nachsten Schritte und
verantwortliche Ansprechperson
- Verweis auf Franchise-Eignungs-Check
- Hinweis auf Datenschutzerklarung

4. Einladung zu Info-Veranstaltung, System-
prasentation oder Webinar
- in der Region
- in der Franchise-Zentrale
- online
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5. Erstes personliches Kennenlernen

- Interessent*in stellt sich persénlich vor

- Vorstellung des Franchise-Systems, der
Franchise-Zentrale und der Leistungen des
Franchise-Systems

- Mitentscheidende (Lebenspartner*innen)
einbeziehen

- Vertraulichkeitserklarung/Geheimhaltungs-
vereinbarung (spatestens vor Offenlegung
sensibler Geschaftsinformationen bzw. von
Teilen der Know-how-Dokumentation)

6. Follow-up-Telefonat mit weiteren Details
- Maglichkeit des Besuches/Austausches
mit bestehenden Franchise-Partnerinnen
und -Partnern
- Zeitplan

7. Nachster personlicher Termin
- Zahlen, Daten, Fakten
- Standortanalyse
- Businessplan
- Finanzierung
- Vorvertragliche Aufklarung
- Vertragsvorstellung und Erlauterung
- Vorvertrag

8.Q&A
- offene Punkte klaren

9. Franchise-Vertrag unterschreiben
Der Vertragsabschluss soll gebuhrend
gewdirdigt und gefeiert werden. Fotos die-
nen der Motivation und Erinnerung sowie
zur Bewerbung des Franchise-Systems.

Rekrutierungsprozess mit Timing hinterlegen

Exit-Strategien auf beiden Seiten vorbereiten
und einplanen

Kontakt zu bestehenden Franchise-Partnerinnen
und -Partnern herstellen

Vorvertragliche Aufklarung und Checkliste
durcharbeiten und dem Vertrag als Anlage
hinzufiigen

Datenschutz-Konformitat beachten

Franchise-Vertrag soll verstandlich formuliert
sein und durchbesprochen werden
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Starten Sie beim ersten Besuch in der Franchise-
Zentrale mit dem Erstgesprach und finden Sie
dabei heraus, fur welche Leistungen und Bereiche
das groBte Interesse besteht. Danach gestalten
Sie den Rundgang durch diese Abteilungen und
stellen die dort tatigen Personen vor. Bereits
hier beginnt die Partnerschaft auf Augenhdhe
und das ehrliche Interesse an lhren Franchise-
Partnerinnen und -Partnern.

® Tipp von Waltraud Martius,

SYNCON International
Franchise Consultants

Im Franchising sprechen wir von mehreren Pha-
sen einer Partnerschaft. Eine entscheidende
Bedeutung kommt dabei der ,Minus-1-Phase” zu
— die Zeit, bevor es zur Vertragsunterzeichnung
kommt. Hier wird die Partnerschaft (langfristig)
gepragt. Der professionelle Umgang mit den Inte-
ressent*innen, ein klarer Rekrutierungsprozess
und die ersten Kontakte, seien sie digital oder
personlich, sind enorm wichtig. Verlasslichkeit
und Punktlichkeit dokumentieren lhre Seriositat,
schaffen Vertrauen und helfen, allfallige Krisen
besser zu meistern.

® Tipp von Alexandra Tripolt,

VBC - die Nummer 1 im
Verkaufstraining

Wenn wir neue VBC-Partner*innen nach Ver-
tragsunterzeichnung offiziell begrufien, gibt es in
der VBC-Zentrale ein ,Ritual“: Alle anwesenden
Mitarbeiter*innen kommen zusammen und wir
Ubergeben ein Starterpaket, dh. eine Grund-
ausstattung an VBC-gebrandeten Unterlagen,
Roll-ups, Lernmedien und ein Erfolgstagebuch
mit einer personlichen Widmung.
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Danach &ffnen wir eine Flasche Champagner und
stoBen auf die gemeinsame erfolgreiche Zukunft
an. Dabei geht es weniger um das Materielle
als vielmehr um ein personliches und herzliches
Willkommen bei VBC.

Fur uns schon sehr angenehme Routine, fur die
neuen Partner*innen allerdings ein besonders

berthrender und bleibender Moment.

5.2. Die Rekrutierungswege

Franchise-Interessierte sollen konsequent auf Ihr Fran-
chise-System aufmerksam gemacht werden. Daftr gibt
es diverse Wege. Der richtige Mix der Rekrutierungs-
wege (online, offline und persdnliche Kommunikation)
ist wichtig und branchenspezifisch zu gestalten. Es
gibt keine allgemein gultige Standardlésung.

5.2.1. Online

@ Rekrutierungswebsite: Rekrutierungs-Unterseite
bzw. Rubrik ,Franchise-Partnerin oder -Partner
werden® auf der eigenen VWebsite

@ Social-Media-Kampagnen: passend zum Franchise-
System

® Online-Plattformen: OFV, Job-Plattformen, Bewer-
tungsplattformen

Dabei ist wichtig, dass die Suchmaschinenoptimierung
und die differenzierte Beschlagwortung durch Fach-
leute vorgenommen wird.

5.2.2. Offline

@ strategische Pressearbeit in branchenspezifischen
(Fach-)Medien, evtl. kombiniert mit Inseraten bzw.
bezahlter PR

® Mitgliedschaften in Verbanden (OFV, DFV) und an-
deren Fachverbanden

@ professionelle Systemdarstellungen und System-
beschreibungen

@ alle Marketinginstrumente nutzen, die im Franchise-
System Einsatz finden, und diese mit der Information
versehen, dass Franchise-Partnerinnen und -Partner
gesucht werden

® Kund*innen zu Franchise-Partner*innen machen
bzw. zur Vermittlung einladen

® bestehende Franchise-Betriebe als Plattform zur
Bewerbung nutzen (z.B. Infomaterial auflegen)

www.franchise.at

® Zusammenarbeit mit professionellen Franchise-
Brokern und Vermittlungsfirmen

@ Prasenz auf Fach- und Franchise-Messen. Die
Osterreichische Franchise Messe ist Uibrigens der
optimale Marktplatz fur junge und etablierte Sys-
teme auf allen Investmentlevels, die eines vereint:
der Wunsch, weiter zu expandieren, die eigene
Marke sichtbar zu machen und Menschen aus der
Franchisewirtschaft zu treffen.

@ Vortrage Uber das Franchise-System bei zielgrup-
penrelevanten Veranstaltungen

5.2.3. Die personliche Kommunikation

® Empfehlungsmarketing (bestehende Franchise-Part-
nerinnen und -Partner empfehlen neue)

@ ,Fursprecher*innen® fur das Franchise-System
sprechen lassen

® Mitarbeiter*innen (Filialleiter*innen) werden Fran-
chise-Partnerinnen und -Partner

@ Informationsveranstaltungen und System-Présenta-
tionen fur mehrere Interessierte (in der Franchise-
Zentrale oder in einem bestehenden Betrieb)

@ Einzelgesprache mit Interessent*innen gemal dem
Rekrutierungsprozess

5.2.4. Zusammenarbeit mit Franchise-Beratungs-
oder -Vermittlungsdiensten

Es kann fur Franchise-Systeme durchaus Sinn machen,
professionelle Firmen einzuschalten. Dies vor allem
dann, wenn dadurch zusétzliche Suchkanale gedffnet
werden kdnnen.

Menschen, die in die Selbststandigkeit gehen wollen,
denken nicht immer an Franchise.

Beraterfirmen haben auf verschiedenen Plattformen
auch allgemein die Moglichkeit, eine Selbststandigkeit
zu bewerben, und kénnen in den Beratungsgesprachen
mit den Interessierten auf mégliche Franchise-Optionen
aufmerksam machen.

Die Methoden der Leadgenerierung, die iberwiegend
auf einer Direktansprache beruhen, sind eine sinn-
volle Ergénzung fur Franchise-Systeme, zusatzliche
Kandidat*innen zu gewinnen.

Bei den Dienstleistungen der Berater*innen gibt es
im Wesentlichen zwei Angebotsvarianten. Zum einen
die reine Leadgenerierung, zum anderen eine Vorquali-
fikation der Leads.
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® Tipp von Johannes Jungblut,
Institute of Entrepreneurship

Legen Sie die Franchise-Partner*innen-Suche
breit an und fokussieren Sie das Recruiting mit
externer Unterstitzung auch auf Zielgruppen, die
selbststandig werden wollen, aber vorerst noch
nicht an Franchise denken.

5.2.5. Rekrutierungsinstrumente:
@ eigene Website /Rekrutierungswebsite
@ Videos Uber das Franchise-System

® (Video-JTestimonials bestehender Franchise-Part-
nerinnen und -Partner

@ Fach-Interviews zum Franchise-System (branchen-
und franchisespezifisch)

@ Systemdarstellung: eine Beschreibung des Fran-
chise-Systems, des Konzepts und der Philosophie
als Erstinformation zusenden

@ Systemprasentation

@ Aussendungen

® Pressetexte

@ Inserate

@ Franchise-Antrag und Fragebogen fur Interessierte
@ Checkliste Vorvertragliche Aufklarungspflicht
5.2.6. Contact Points:

Die Erfahrungen haben gezeigt, dass Franchise-Inter-
essierte sehr gut informiert zu den ersten Gesprachen
kommen. Im Schnitt haben sie zwischen 5 und 8
Kontakte (Contact Points) mit lhrem Franchise-Sys-
tem, bevor Sie es als Franchise-Zentrale (berhaupt
erfahren. Contact Points konnen sein: Suche in den
Franchise-Plattformen oder auf der Website der Fran-
chise-Verbande, Besuch als Kundschaft in einem Stand-
ort, Werbung in Print und Online, Radio, Fernsehen)
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Identifizieren Sie Ihre Contact Points — das Um-
feld und jene Aktivitaten, wo |hre Personas auf
Ihr Franchise-System treffen kdnnen. Sorgen Sie
dort fur einen professionellen Auftritt und aus-
reichend Information zu Ihrem Franchise-System.

® Tipp von Dieter Martius,

SYNCON International
Franchise Consultants

Verifizieren Sie laufend allfallige Contactpoints,
die oft nicht erkannten ersten Beriihrungspunkte
lhrer Franchise-Interessent*innen, und tberlegen
Sie sich, diese zu optimieren. Bedenken Sie: Fur
den ersten Eindruck gibt es keine zweite Chance!

® To-do

@ Finden Sie 3 Rekrutierungswege, die zu lhrem
Franchise-System passen.

@ Berucksichtigen Sie lhre Philosophie, Ihre Stra-
tegie, Personas/Anforderungsprofil etc.

® To-do

® Welche Instrumente brauchen Sie fur die
Rekrutierung?

@ Listen Sie bestehende und ggf. zukunftige
Instrumente auf.

® To-do

® \Welche Contact Points haben lhre Interes-
sent*innen?

@ Listen Sie mogliche Berthrungspunkte auf.
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5.3. Was kostet die Rekrutie-
rung neuer Franchise-Partnerin-
nen und -Partner?

Die Investition in die Rekrutierung neuer Partnerinnen
und Partner ist ein wesentlicher Aspekt und bedarf
einer genauen Analyse. Durch den Wunsch, schnell
zu wachsen, werden gerne die Nebenkosten nicht
mitberucksichtigt. Wir empfehlen eine transparente
und umfassende Darstellung der Kosten. Das hilft
unter anderem auch, die Einstiegsgebthren in das
System zu rechtfertigen.

Interne und externe Kosten fiir:

@ Finanzierung der Leadgewinnung

@ Personalkosten

@ Reisekosten

@ Entwicklung der Rekrutierungstools

@ Weiterbildung in der Rekrutierung

Je nach Betrachtungsweise und ehrlicher Zuordnung
von Kosten ergab sich in der Taskforce ein Durch-
schnitt von etwa € 8.000 bis € 10.000 pro erfolg-

reicher Akquise.

Machen Sie eine realistische Aufstellung des
Rekrutierungsaufwandes - jahrlich neu und far
jede Entwicklungsstufe des Franchise-Systems.

® To-do

Analysieren Sie jahrlich die entstandenen (ge-
samten) Rekrutierungskosten und errechnen
Sie den Rekrutierungsaufwand pro erfolgreicher
Akquise. Bericksichtigen Sie diesen Betrag in
Ihrem n&chsten Rekrutierungsbudget.

6. Die rechtlichen Aspekte

6.1. Der Franchise-Vertrag

Franchise-Vertrage haben in der Regel eine Laufzeit von
3 bis 10 Jahren. Hinzu kommen meist betrachtliche
Investitionen. Eine solch schwerwiegende Entscheidung
muss fur beide Vertragsparteien rechtlich serits ab-
gesichert sein. Auch wenn der Franchise-Vertrag in
der Rekrutierung oft am Ende des Prozesses steht,
setzt er doch die ,Spielregeln” und ist daher ein ganz
wesentlicher Bestandteil des Franchisings. Trotz der
oft komplexen rechtlichen Themen sollte der Fran-
chise-Vertrag verstandlich formuliert sein und nicht
abschreckend wirken.

Franchise-Systeme im Aufbau messen dem Fran-
chise-Vertragsdokument oft zu frih eine grof3e
Bedeutung zu. Idealerweise ist das Franchise-
Know-how bereits ausreichend dokumentiert (ana-
loge und digitale Know-how-Dokumentation), bevor
der Franchise-Vertrag erstellt wird. Der Vertrag
bezieht sich auf diese Know-how-Dokumentation
und beide Elemente ergénzen sich gegenseitig.
Wahrend der Vertrag die wesentlichen Spielregeln
und Sanktionen regelt, zeigt die Know-how-Do-
kumentation die operative Umsetzung des Ge-
schaftsmodells und des Franchise-Systems auf.

www.franchise.at

Der Franchise-Vertrag regelt im Kern vier essenzielle
Punkte:

@ Die Rechte und Pflichten beider Vertragsparteien

@ Die Gebiihren (Einstiegs- und laufende Gebuhren
und weitere Gebuhren)

@ Die Qualitatssicherung und Einhaltung von (Min-
dest-)Standards inkl. Sanktionen, wenn diese nicht
eingehalten werden

@ Die Trennung: Was ist zu tun, wenn - aus welchen
Grunden auch immer - die Franchise-Partnerschaft
endet?

Die Know-how-Dokumentation regelt die Umsetzung
der Partnerschaft, die entsprechende Aus- und \Wei-
terbildung sowie das laufende Partnermanagement.
Ein Franchise-Vertrag kann nicht das gesamte Fran-
chise-Know-how abbilden.

Bei der Erstellung des Franchise-Vertrages ist darauf
zu achten, dass er fur Franchise-Interessierte lesbar
und vor allem verstandlich ist. Ist das nicht der Fall,
wird Ihr Gegeniiber dadurch verunsichert sein.
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Wenden Sie sich an Franchise-erfahrene
Anwal*innen, die diese Thematik kennen und ent-
sprechend ernst nehmen. Der Osterreichische
Franchise-Verband stellt eine Liste mit solchen
Anwalt*innen zur Verfuigung.

Es gibt EINEN Franchise-Vertrag=Hauptvertrag.

Dieser ist in wesentlichen Punkten unangreifbar
und nicht verhandelbar.

Er wurde von Franchise-Rechtskundigen erstellt .

Far allfallige individuelle Vereinbarungen gibt
es Anhange/Ergénzungen.

Nehmen Sie sich Zeit und sprechen Sie den Fran-
chise-Vertrag mit Ihren Interessent*innen in Ruhe
durch. Auch wenn das einen weiteren Zeitaufwand
bedeutet: Lesen Sie den Franchise-Vertrag ge-
meinsam WWort fur \WWort durch. Interessent*innen
sollen auf einer Kopie ihre Bemerkungen und
Fragen schriftlich vermerken. So vermeiden Sie
spatere Missverstandnisse.

6.2. Die vorvertragliche Aufklarung

Franchise-Geberinnen und -Geber haben zu beachten,
dass alle Informationen, die sie im Laufe des Rekru-
tierungsprozesses an Interessierte geben oder auch
nicht geben, rechtliche Relevanz haben. Daher ist
die Dokumentation aller Informationen, die heraus-
gegeben werden, inklusive Zeitpunkt unerlasslich
und soll idealerweise von der Gegenseite schriftlich
bestatigt werden.

Warum vorvertragliche Aufklarung?
@ Wertigkeit der Informationen wird unterstrichen

@ Aufklarung schafft Transparenz und eine solide
Geschaftsbasis

@ Von Anfang an entsteht Bewusstsein, dass es
Pflichten fur beide Seiten gibt, nicht nur Rechte

® Missverstandnisse und Konflikte werden vermieden

@ Schutz vor Missverstandnissen und unnétigen Kosten
ist rechtlich gefordert und verpflichtend
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® Tipp von Hubertus Thum,
THUM Rechtsanwaltskanzlei

Sehen Sie die vorvertragliche Aufklarung nicht
(nur) als lastige Burokratie, sondern als Chance:
Uberzeugen Sie jene Franchise-Interessent*innen
endgultig, die Sie haben wollen, und sieben Sie
gleich zu Beginn jene aus, die ohnehin nicht zu
Ihnen gepasst hatten.

Wichtige Punkte der vorvertraglichen Aufklarung:
Systemdarstellung:

@ Franchise-System und Geschaftsmodell aufzeigen
@ Einblick in die Know-how-Dokumentation gewahren

@ alle relevanten Informationen geben, die fur eine
gute Entscheidung nétig sind

@ Checkliste verwenden, die an das Franchise-System
angepasst sein muss

@ gute Dokumentation

@ unterschrieben als Anlage zum Franchise-Vertrag

Einsicht in die Know-how-Dokumentation:
analoge Know-how-Dokumentation in geschlos-
senem Raum ohne Handy

digitale Know-how-Dokumentation mit begrenz-
tem Zugang (inhaltlich und zeitlich) und Kopier-
schutz

Ubergabe der Know-how-Dokumentation/des
Franchise-Handbuchs erst 14 Tage nach Ver-
tragsunterzeichnung (Widerrufsrecht)

Business Model in 3 Varianten:

® Real Case

® Best Case

® \\Weak Case
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Rentabilitdtsprognosen sind eine rechtliche Gratwan-
derung. Weisen Sie immer (mundlich und schriftlich)
auf die Unverbindlichkeit dieser Prognosen hin sowie
darauf, dass Franchise-Partnerinnen und -Partner
wie jedes selbststandige Unternehmen letztlich ihren
eigenen Business-Plan erstellen und prifen missen.

Vermeiden Sie die Bezeichnung ,\Worst-Case-Vari-
ante“. Sie garantieren damit unter Umstéanden
einen Mindesterfolg und Franchise-Partnerinnen
und -Partner kénnten daraus bei schlechter Ge-
schéaftsentwicklung Anspriche ableiten.

® Tipp von Anton Papst,
Unimarkt

Seit mehreren Jahren arbeiten wir daran, aus
bestehenden Unimarkt-Filialleiter*innen Fran-
chise-Partner*innen zu gewinnen. Dies ist fur die
potenziellen Partner*innen ein sehr einschnei-
dender Schritt in ihrer Berufslaufbahn. Dabei
ist es besonders wichtig, Vertrauen in das Ge-
schaftsmodell zu schaffen und offen und ehrlich
die Chancen und Risiken zu besprechen. In der
finalen Phase erhalten alle unser Interessent*in-
nen einen Businessplan, welcher neben den
standortspezifischen Zahlen, Daten und Fakten
auch unser Geschaftsmodell beinhaltet.

MaBnahmen zum Schutz des Know-how:

@ Hinweis auf die Verpflichtung, das System-Know-how
zu schutzen und auf rechtliche Konsequenzen bei
Weitergabe oder Vervielfaltigung

@ Geheimhaltungsvereinbarung (inkl. VVertragsstrafe)
unterschreiben lassen

@ Heikle Informationen oder Geschéaftsgeheimnisse
nie unverschlisselt per E-Mail schicken

www.franchise.at

Zeitschiene definieren:
@ Wann werden welche Unterlagen geliefert?

— als Aufstellung in der vorvertraglichen Aufklarung
dokumentieren

Umfassende Information (positiv/negativ):

@ Nicht nur positive, auch negative Informationen mus-
sen vorab kommuniziert werden (zB. Insolvenz eines
vorherigen Franchise-Partners am selben Standort,
aktuelle markenrechtliche Streitigkeiten etc.)

@ Details im Idealfall unter anwaltlicher Beratung
abklaren

® To-do

Dokumente individuell fur das Franchise-
System erstellen:

@ Franchise-Vertrag, individuell angepasst an das
Franchise-System

@ Checkliste zur vorvertraglichen Aufklarung mit
Unterschriftsfeld

@ Geheimhaltungsvereinbarung inkl. Vertrags-
strafe

@ Datenschutzerklarung

@ Widerrufsbelehrung (wird zusammen mit dem
Vertrag Ubergeben)

@ Ggf. Franchise-Vorvertrag (zB. bei ,Probephase”
oder Gebietsreservierungen)

@ Handbuchteile zur Einsicht (analog/digital)
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/.Das professionelle Gesprach

mit Interessierten

Jedes Gesprach ist ein wichtiger und eindrucksvoller
Contact Point. Nutzen Sie dieses Gesprach optimal,
um entweder einen groBartigen Start in einer neuen
Franchise-Partnerschaft hinzulegen oder um eine
neue oder bestehende Kundschaft zu gewinnen und
zu binden.

7.1. Die Prasentationsfalle

Als Franchise-Geberin und -Geber ist man verstandli-
cherweise versucht, maglichst umfassend alle Vorteile
der Franchise-Partnerschaft zu prasentieren. Dabei ist
es wichtig, dass sich Interessierte nicht Uberfordert
oder gar Uberfahren fuhlen. Das Ziel ist, genau die
Merkmale und Vorteile zu prasentieren, die fur das
jeweilige Gegenuber tatsachlich wichtig sind.

Wie findet man das heraus?

Beginnen Sie mit einem wertschatzenden Dialog statt
einem Monolog und stellen Sie offene Fragen wie bei-
spielsweise:

@ Welche Erwartungen haben Sie, wenn Sie an |lhre
berufliche Zukunft denken?

@ Was ist fur Sie personlich wichtig, wenn Sie an eine
Franchise-Partnerschaft (mit uns) denken?

Damit kommen Sie in einen konstruktiven Dialog und
erfahren, welche Beweggrinde entscheidend sein
kdnnen. Bauen Sie dabei eine Beziehung auf, zeigen
Sie ehrliches Interesse durch aktives Hinhéren und
fragen Sie gerne nach.

Darauf aufbauend prasentieren Sie lhr Franchise-
Angebot malgeschneidert!

® Tipp von Klaus Candussi, atempo

Unsere Produkte sind toll. Wir sind nette Leute.
Franchising ist super! Was fehlt?

Vielleicht die wirklich gute Freundin, der wirklich
gute Freund. Wohlgesonnen sagen sie uns, was
vielleicht aus anderem Blickwinkel gar nicht so
toll, so nett und so super aussieht.

Holen Sie sich eine AuBBensicht zu lhrem Info-Mate-
rial, Ihrer Website, lhrem Recruiting-Auftritt! Sie
wollen ja schlieBlich nicht sich selbst anwerben,
sondern andere!

7.2. Die Vorbereitung

@ Unterlagen der Interessierten gut lesen

@ Zeit und Setting planen

@ Atmosphare schaffen und Wertschatzung zeigen

@ Ziele fur das Gespréach definieren
(Maximal-/Minimal-Ziel)

@ wichtigstes Ziel: Interessierte kennenlernen

® Hausaufgaben tberlegen (beispielsweise die Analyse
des \Wettbewerbs)

@ Verbindlichkeit herstellen
@ mehrstufigen Rekrutierungsprozess aufzeigen

@ nachste Schritte klaren und Termine festlegen

® To-do

Fragenkatalog erstellen

@ Fragetrichter: offene Fragen und Fragen mit
engerem Fragewinkel definieren, um Ziele,
Werte und Maotive herauszufinden

@ Prasentation des Franchise-Systems und der
entscheidenden Vorteile vorbereiten

Im OFV-Spezialseminar: ,Franchisenehmer
(far sich) gewinnen® in Kooperation mit dem
Osterreichischen und Deutschen Franchisever-
band, dem Deutschen Franchise Institut und den
SYNCON International Franchise Consultants wird
die Gesprachsfuhrung nicht nur besprochen und
diskutiert, sondern auch praktisch getbt.
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8. Fazit

- — -

Die Vertriebs- und Organisationsform Franchising ist auf einem sehr guten Weg und fur die Zukunft
gerustet. 2021 gibt es in Osterreich rund 500 Franchise-Systeme mit etwa 10.000 Franchise-
Partnerinnen und -Partnern, die eine erfolgreiche Existenz aufgebaut haben - und es werden mehr.
Etwa 90.000 Menschen arbeiten im Franchising.

Wachstum ist fur Franchise-Systeme essenziell, es gilt allerdings auch hierbei: Qualitat vor Quantitat!

Die richtigen Franchise-Partnerinnen und -Partner zu finden und zu rekrutieren ist DIE grof3e Heraus-
forderung, vor allem fir junge Franchise-Systeme.

Wir vom Osterreichischen Franchise-Verband sind uns dessen bewusst, aus diesem Grund wurde die
Taskforce Rekrutierung von uns ins Leben gerufen. Wir freuen uns, Ihnen hiermit einen Leitfaden zur
erfolgreichen Gewinnung neuer Franchise-Partnerinnen und -Partner zur Verfigung zu stellen.

Wir wiinschen lhnen alles Gute und weiterhin viel Erfolg!

www.franchise.at
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9. Die Buchempfehlungen

Hubertus Boehm
Praxiswissen Franchising, Springer Gabler Verlag
ISBN 978-3-658-29790-9

Waltraud Martius, Achim Hecker, Matthias Sporrle
Erfolgreiche Rekrutierung von Franchisenehmern, Springer Gabler Verlag
ISBN 978-3-658-18525-1, ISBN 978-658-18526-8 (eBook]

Waltraud Martius

Fairplay Franchising, Springer Gabler Verlag
ISBN 978-3-658-04826-6, ISBN 976-3-658-04827-3

Margot Morrell, Stephanie Capparell
Shackletons Fiihrungskunst, Rowohlt Taschenbuch Verlag
ISBN 3-499-61548-7

Sheryl Sandberg
Lean In: Women, Work, and the Will to Lead, Ullstein Buchverlage
ISBN 978-3-8437-0578-3

Hubertus Thum

Der Ausgleichsanspruch des Franchisenehmers, Verlag Osterreich
ISBN 978-3-7046-6260-6

Niklas Tripolt
8 Stufen zum Verkaufserfolg, MANZ Verlag
ISBN 978-3-2140-1438-4

10. Hilfreiche \Weblinks

Osterreichischer Franchise-Verband: www.franchise.at

Informationen fur Franchise-Geber*innen: www.franchise.at/fuer-franchise-geber
Informationen fur Franchise-Partner*innen: www.franchise.at/vorteile-fuer-den-fn
Franchise Me — Welt der Wunder TV: www.franchise.at/franchise-me

Die Franchisejause-Podcast: www.diefranchisejause.com
Franchise-Eignungs-Check: umfrage.franchise.at/umfrage

FranchisePORTAL: www.franchiseportal.at

Franchise-Messe: www.franchise-messe.at

SYNCON International Franchise Consultants: www.syncon-franchise.com

Institute of Entrepreneurship: www.ioe-oesterreich.at
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