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Es ist der Traum von der Selbstdndigkeit: eine Firma zu griinden und fiir eine bekannte
Marke Brillen oder Blumen, Hamburger oder Fitness zu verkaufen. Und es ist ein
Markt mit mehr als 60 Milliarden Euro Umsatz — doch viele Unternehmer enden im Ruin.

er 22. April 2010 schien ein
D Gliickstag fiir Hans-Joachim Kolln

zu sein. Nach 30 Jahren als Ma-
nager in der Papierindustrie und einer
hohen Abfindung wagte er den Schritt in
eine neue Zukunft. Er unterschrieb einen
Vertrag mit dem Nirnberger Unterneh-
men BEI-Training; in Hamburg sollte der
damals 56-Jahrige kleinen und mittel-
groBBen Firmen Trainingsprogramme fiirs
Personal anbieten.

BEI-Training ist der deutsche Ableger
der europaweit operierenden Business
Education International Group (BEI).
Kolln kaufte sich mit 30000 Euro in die
Gruppe ein — als Franchise-Nehmer. Das
heift: Er durfte in ihrem Namen und nach
ihrem Konzept Schulungen veranstalten.
Von seinem Umsatz musste er acht Pro-
zent Gebiihren abfiithren, ein Jahresein-
kommen von knapp 100000 Euro wurde
dem Kaufmann in Aussicht gestellt.

Hans-Joachim Kolln zdhlte zur Ziel-
gruppe jener, die Franchise-Systeme an-
bieten. Denn bei Frauen und Ménnern
jenseits der 40, die ihren Arbeitsplatz
mit ordentlichen Abfindungen verlassen
mussten, und bei Arbeitslosen, die sich
mit Fordermitteln als Selbstdndige ver-
suchen wollen, ist oft viel Geld zu holen.

Kolln wihnte sich auf der sicheren
Seite. SchlieBlich ist das in den USA, in
China, Siidkorea und in Frankreich eta-
blierte Franchising auch in Deutschland
ein stark wachsendes Geschiftsfeld. Seit
2002 stieg die Zahl der Franchise-Nehmer
von 41200 auf 72700. Sie erwirtschafte-
ten 2012 einen Umsatz von 61,2 Milliar-
den Euro — doppelt so viel, wie die phar-

mazeutische Industrie hierzulande bilan-
zierte.

In den GroBstddten pragen Franchise-
Léden langst das Bild. Die Deutschen kau-
fen Rosen bei Blume 2000, Fischbrotchen
bei Nordsee und Brote beim Backwerk.
Sie lassen sich eine Pizza Paella von
Joey’s bringen, bestellen Fahrkarten in
den Servicestores der Bahn und tragen
Brillen von Apollo-Optik. Sie laufen in
Schuhen von Reno und holen das Katzen-
futter bei Fressnapf (siehe Grafik).

Auch Kolln wollte teilhaben am Boom
der Branche. Geht es gut, profitieren
Franchise-Nehmer vom Wiedererken-
nungswert eines bekannten Firmenlogos,
vom erprobten Know-how und von der
stets gleichen Qualitdt von Produkten,
die sie verkaufen. Doch mit Kolln und
BEI-Training ging es nicht gut. Er kiin-
digte seinen Vertrag nach 13 Monaten
fristlos — und war um 90000 Euro drmer.

Der Business-Plan, den ein Regionalchef
von BEI-Training mit Kolln aufgestellt hat-
te, erwies sich als Traumerei: Im zweiten
Jahr sollte ein Umsatz von 173250 Euro er-
zielt werden, im fiinften 373 500 Euro. Die
Realitét sah anders aus: Fast niemand kann-
te BEI-Training, Kunden gewann der Neu-
unternehmer kaum, seine Kosten fiir Bii-
romiete, Inventar, Fortbildungen und Mit-
arbeiter liefen ihm davon. Kolln empfand
sich als Versager — bis ihm Kollegen in Bre-
men und Schwerin dhnliche Schwierigkei-
ten offenbarten. Alle drei kiindigten ihren
Fuinfjahresvertrag mit BEI-Training im Mai
2011 fristlos. Kolln, der heute als Unterneh-
mensberater tdtig ist und Franchise-Inter-
essenten iiber die Fallstricke des Systems

aufklart, begriindete seinen Ausstieg mit
yarglistiger Tauschung®, weil, so glaubt er,
Prognosen tiber die Geschéftsentwicklung
wissentlich falsch gewesen seien.

Was der Hamburger mit ehemaligen
Kollegen herausgefunden haben will,
machte ihn ,,fassungslos“. Von rund hun-
dert Franchise-Nehmern, die BEI-Trai-
ning in etwa zehn Jahren rekrutierte, hat-
ten mindestens 80 ihren Vertrag vorzeitig
aufgelost. BEI will sich dazu nicht 4ulern.
Das Unternehmen weist jede Verantwor-
tung fiir Kollns illusionédren Business-Plan
zuriick. Den habe Kolln ,eigenverant-
wortlich und ohne Beratung von BEI-Re-
prasentanten erstellt“. Dass die Planung
,moglicherweise nicht zutreffend war, ist
bedauerlich, aber nicht BEI zurechenbar*.

Dabei liegt dem SPIEGEL eine Mail
vor, die BEI-Manager Maik H. am 25. Ja-
nuar 2010 an Kolln schrieb. Der damalige
Nationale Trainings-Direktor fiir Nord-
deutschland bestdtigt einen Gespréchs-
termin mit Ko6lln. Fiinf Stunden sollte das
Meeting dauern, dessen Ziel ,,die gemein-
same Erstellung eines Business-Plans als
Grundlage des moglichen Starts mit Th-
rem eigenen BEI-Trainingscenter sei.

Niemand kennt die genaue Zahl der
gescheiterten Franchise-Geber- und -Neh-
mer, und jedes Scheitern hat individuelle
Ursachen. Aber vieles am Fall Kolln ist
exemplarisch. Zu viele Franchise-Geber
wollen auf Kosten ihrer Vertragspartner
expandieren und dabei Kasse machen,
moglichst schnell, moglichst viel. Das Ri-
siko tragen immer die Franchise-Nehmer.

Pleitegegangene Franchise-Nehmer
stiinden im Durchschnitt vor einem Schul-
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denberg von 250 000 Euro, sagt Christian
Prasse, Rechtsanwalt im schleswig-hol-
steinischen Ahrensburg. Der Gesamt-
schaden durch Insolvenzen betrage in
Deutschland ,,zuriickhaltend geschétzt
500 Millionen Euro im Jahr“. Rund 4000
Rechtsstreitigkeiten seien derzeit bei etwa
60 auf die Branche spezialisierten An-
wélten anhédngig. Prasse, amtierender
Vorsitzender des Deutschen Franchise-
Nehmer-Verbands, beklagt, dass ,eine
wirklich gute Vertriebsform wegen einer
Vielzahl schwarzer Schafe unter den

Die Franchise-Riesen zahi der Standorte in Deutschland im August 2013

Franchise-Gebern in eine ethische Krise
geraten ist“.

Nicht einmal die grofen Namen des
Franchisings bieten eine Erfolgsgarantie.
Die Geschichte von Willi-Otto Andresen
aus Halstenbek bei Hamburg und seinem
Freund Hans von Stosch zeigt, wie wenig
Verantwortung die GroB8en {ibernehmen,
wenn ihre kleinen Ableger in Schwierig-
keiten kommen.

Das Drama begann 2001, als Andresen,
ein technischer Zeichner, mit Stosch im
Hamburger Stadtteil Harburg eine Bur-
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Burger-King-Investoren Stosch, Andresen: Whopper duellierten sich mit Big Macs

ger-King-Filiale er6ffnen wollte. Er nahm
500000 Mark auf, fiir den Einkauf ins Sys-
tem und fiir die Einrichtung. Burger King
bat Stosch, einen Immobilienmakler, den
Neubau von Andresens Restaurant zu fi-
nanzieren. Die Investition von 2,5 Millio-
nen Mark wiirde sich durch die Miete, die
Andresen ihm zahlen sollte, rechnen —
glaubte Hans von Stosch.

Die Summe, die er und sein Freund
Andresen investierten, sahen sie nicht als
Risikokapital an. Andresen hatte zuvor
fast 20 Jahre lang fiir Burger King gear-
beitet und sich zum Manager fiir Neu-
eroffnungen hochgearbeitet. ,,Ich wusste
ja genau, wie es lauft, und es lief damals
iiberall richtig gut®, sagt er.

Burger King, so Andresen, habe den
Umsatz auf 120000 Mark im Monat prog-
nostiziert. ,,Das haben die immer so ge-
macht, dann wurde ein Plan mit den er-
warteten Umsatzzahlen zur Genehmigung
an die US-Zentrale geschickt®, sagt Andre-
sen. Burger King bestreitet diese Version:
Das Unternehmen gebe ,,grundsatzlich
keine Umsatz- oder Renditeprognosen
fiir einzelne Standortvorhaben ab“.

Als in Harburg plotzlich nebenan eine
McDonald’s-Filiale eroffnete, als die
Whopper sich mit den Big Macs duellier-
ten, sank Andresens Umsatz auf 55000
bis 65000 Mark. Es wurde eng. Trotzdem
bot die Burger-King-Zentrale in Miinchen
ihm 2002 an, eine zweite Filiale im schles-
wig-holsteinischen Elmshorn zu eroffnen.
Dort, so will er von Gesandten des Fran-
chise-Gebers gehort haben, sei richtig
Geld zu verdienen. ,,Ich wollte das Minus
in Harburg mit dem Gewinn in Elmshorn
ausgleichen®, sagt Andresen.

Sein Freund Hans von Stosch lieh An-
dresen 500000 Euro und finanzierte
wiederum den diesmal 2,5 Millionen Euro
teuren Neubau. Bei einer Monatsmiete
von 13000 Euro, die Andresen zahlen
musste, schien das eine sichere Sache.

Aber auch der Standort Elmshorn war
kein guter. Die Lage wurde aussichtslos,
als der amerikanische Finanzinvestor 3G
Capital die Fast-Food-Kette 2010 kaufte.
Burger King wollte ausholen zum Schlag
gegen den ewigen, weit tiberlegenen Kon-
kurrenten McDonald’s: Die Restaurants
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sollten modernisiert werden, auf Kosten
der Betreiber.

Doch 500000 bis 600000 Euro fiir den
Umbau zu einem Burger-King-Café aufzu-
bringen war fiir Andresen unmoglich. In
der Folgezeit geschahen Dinge, die er als
»reine Schikane“ empfand. Andauernd
kamen Burger-King-Inspektoren zu unan-
gekiindigten ,Visitations“ in seine Betrie-
be. Im Mérz 2011 schlieBlich monierten
die Kontrolleure in Harburg die Sauber-
keit. Zudem sei die Kleidung der Mitar-
beiter nicht korrekt. Urteil: ,,Mangelhaft*.

Andresen bat Hamburger Lebensmit-
telkontrolleure um einen Besuch. Sie fan-
den kleine Mingel an Verdampferschutz-
gittern in den Kiihlhdusern, mehr nicht.

Burger King erklart zu dem Streit, es
bestehe ,keine Verpflichtung zum Re-
modeling“ als Café. Fiir die Anzahl der
Kontrollen seien ausschlieflich sachliche
Griinde mallgebend. Wiirden ,,wie in den
Betrieben von Herrn Andresen wieder-
holt grundlegende Qualitits- und Hygie-
nestandards verletzt“, erfolgten Wieder-
holungskontrollen.

Im Sommer 2011 kiindigte Burger King
die Filiale in Harburg, im Februar 2012
die in Elmshorn. Andresen wurde ar-
beitslos, er hat einen Schuldenberg von
mehreren 100000 Euro. Hans von Stosch
bekam keine Mieteinnahmen mehr. An-
dresen verklagte Burger King auf eine

Abfindung, verlor und ging in die Beru-
fung, deren Entscheid aussteht.

Franchising kann funktionieren — trotz
der teils hohen Einstiegskosten. McDonald’s
verlangt etwa fiir eine McDrive-Filiale eine
Eintrittsgebiihr von 46000 Euro, weitere
714000 Euro kostet das Restaurant mit
Auflenanlagen. Ein Restaurant der Nord-
see-Kette gibt es fiir mindestens 25000 Euro
Lizenzkosten, fiir die Einrichtung werden
400000 Euro fillig. Die Gesamtinvestition
fiir einen Lieferbetrieb von Joey’s Pizza be-
lauft sich auf 150000 bis 180 000 Euro — und
kann sich doch schnell rechnen: Betriebe,
die dlter als ein Jahr sind, setzen laut Joey’s
in zwolf Monaten rund 640000 Euro um.

Mit pfiffigen Ideen haben Franchise-
Geber schon Marktliicken entdeckt und
ihre Partner davon profitieren lassen.
Horst Becker, Chef der Isotec-Gruppe aus
dem rheinischen Kiirten, hatte 1990 den
Einfall, Feuchtigkeitsschaden in Hausern
mit der Injektion von Paraffin, einem
speziellen Wachs, zu beseitigen. Seine
gut 70 Franchise-Partner haben den Stoff
seitdem in die Mauern von mehr als
70000 Héusern gespritzt, fiir die Partner
ein gutes, fiir Becker ein Millionenge-
schift (siehe Grafik Seite 78).

Eine Nummer Kkleiner ist das Geschéfts-
modell von Daniela Jost. Vor acht Jahren
baute sie die Agentur Traumhochzeit auf.
Wenn in der sauerldndischen Atta-Hohle

zwischen Stalagmiten und Stalaktiten
1000 Kerzen entziindet werden oder
wenn in den Diinen von Sylt Hunderte
Luftballons aufsteigen, ist das oft das
Werk von Jost oder einer ihrer 27 Fran-
chise-Nehmerinnen. Deren Jahresumsatz
liegt im Durchschnitt bei 50000 Euro.

Solche Betriage konnen eine solide Ba-
sis fiir Kleinunternehmer sein. Eine Basis,
auf die Franchiser eher hoffen konnen als
unabhingige Existenzgriinder. Das Inter-
nationale Centrum fiir Franchising & Co-
operation (F&C) an der Universitat
Miinster, eine Art Think-Tank des Fran-
chisings, hat dazu 2012 eine Studie verof-
fentlicht. Demnach scheitern 17 Prozent
der Franchise-Griinder in den ersten drei
Jahren, bei den Unabhingigen sind es
fast doppelt so viele: 32 Prozent.

Nur: Die Wahrscheinlichkeit, einen
seriosen Franchise-Geber zu finden, ist
kaum hoher, als im Gliicksspiel zu retis-
sieren. Selbst engagierte Verfechter der
Franchise-Idee wie der Unternehmens-
berater Felix Peckert schitzen, dass nur
noch 400 bis 500 Franchise-Systeme Part-
ner suchen. ,, Lediglich 150 bis 200 davon
bieten ihren hinzugewonnenen Franchise-
Partnern eine gute Aussicht, ihr eigenes
Unternehmen mit einem geringen Risiko
aufzubauen®, sagt Peckert.

Die Fluktuation in der Branche liegt
nach Angaben des Deutschen Franchise-




Verbands zwischen 10 und 15 Prozent —
das heift, dass jahrlich zwischen 100 und
150 Franchise-Systeme scheitern und etwa
gleich viele hinzukommen, wesentlich ho-
her ist die Zahl der Pleitiers unter den Fran-
chise-Nehmern. Wie aber findet man Fran-
chise-Geber, die Erfolgsaussichten bieten?

Wer im Internet sucht, gerdt in die Féan-
ge einer Gemeinde, deren Prediger die
Interessen der Franchise-Geber verfolgen.
So rithmt sich das Wirtschaftsmagazin
»L2Impulse® seiner alljdhrlichen Liste der
vermeintlich 100 besten Franchise-Syste-
me. Allzu schwierig kann es jedoch nicht
sein, in diese Auswahl zu kommen: Von
985 Franchise-Anbietern beteiligten sich
nur 132 an dem Ranking. Orientierungs-
hilfe fiir Einsteiger: gering.

Noch aussageschwicher ist das ,,fithren-
de Internetportal der deutschsprachigen
Franchise-Wirtschaft“, wie der Unterneh-
mensberater Ulrich Kessler sein ,,Fran-
chise-Portal“ rithmt. In sogenannten Inter-
views diirfen sich Franchise-Geber selbst
beweihrduchern. Sie zahlen fiir eine ,,Er-
folgsstory“ oder ein Interview 310 Euro.
Vollig nebulds ist die Liste der angeblichen
Top Ten der deutschen Franchise-Geber.
Die Kolner AB Development GmbH bildet
auf ihrer Homepage die Logos von zehn
Unternehmen ab — ohne Reihenfolge.

Hilfe bei der Partnerwahl bietet am
ehesten der Deutsche Franchise-Verband

Friiherer Franchise-Nehmer Kolln
90000 Euro Verlust

(DFV), in dem Vertriebsfirmen erst Voll-
mitglied werden konnen, wenn sie sich ei-
nem ,,Systemcheck“ unterzogen haben.
Herzstiick der vom Miinsteraner F& C-
Institut entwickelten Kontrolle ist eine
Zufriedenheitsbefragung aller Franchise-

JOHANNES ARLT / DER SPIEGEL

Nehmer des jeweiligen Systems. Allerdings
ist die Reichweite des Instruments be-
grenzt: Ende 2012 waren nur 115 der 985
Franchise-Geber Vollmitglieder im DFV.

Die Elite des Franchisings findet sich
in der sogenannten Basisliste des F&C.
Wer es dahin schafft, hat den System-
check mit besonders gutem Ergebnis be-
standen; in diesem Jahr sind es nur 25
Firmen. Die allerbesten werden mit dem
Gold-Award ausgezeichnet — seit 2008
waren es lediglich 36 Markengeber.

36 von 985.

Die niedrige Quote liegt auch an den
strengen Kriterien des Verbands. So stell-
te sich der Sandwich-Anbieter Subway,
der unter anderem wegen seiner hohen
Gebiihren Negativschlagzeilen produziert
hatte, 2006 dem Check — und fiel durch.
Zwei Jahre spiter erfiillte Subway die Be-
dingungen zur Vollmitgliedschaft, musste
sich nach sechs Monaten aber einer Wie-
derholung der Zufriedenheitsbefragung
unterziehen — und scheiterte erneut. Ende
Januar 2012 einigten sich DFV und der
Franchise-Geber, auch den Status als as-
soziiertes Mitglied zu beenden. Subway
will sich dazu nicht du8ern.

Zu groRer Vorsicht rat DFV-Geschéfts-
fithrer Torben Brodersen bei Produkten,
die aus einer Mode heraus die Republik
plotzlich tiber den Franchise-Kanal iiber-
schwemmen. Im Juni 2012 war das der
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Das Geschaft mit der Marke
Beispielrechnung anhand des Franchise-
Gebers Isotec (Gebaudesanierung) und
seiner iiber 70 Franchise-Nehmer

Einstiegsgebiihr (fiir 10 Jahre) 22500 €
Anfangsinvestition 150000-180000 €
Notwendiges Eigenkapital 35000¢€
Monatsgebiihr 5 % vom Umsatz
Gebiihren fiir Werbung 1 % vom Umsatz
Jahresumsatz

der Franchise-Nehmer  300000-2,5 Mio. €

Durchschnittliches
Brutto-Jahreseinkommen

der Franchise-Nehmer
rund 120000 €

laut Isotec

Gesamtumsatz
der Isotec-Gruppe (2012)

Gesamte Gebiihren-
einnahmen von
Franchise-Geber Isotec
pro Jahr

36 Mio. €

1,8 Mio. €

Isotec-Griinder Becker: Profitieren von einer pfiffigen Idee

Fall, als iiberall in den GroBstddten
Bubble-Tea-Laden eroffneten — binnen
kurzem hatte allein der Marktfithrer
BoBoQ bundesweit rund 8o Filialen.

Ein paar Wochen spiter berichtete die
,Rheinische Post“ iiber einen Labortest,
bei dem angeblich Gift in Bubble-Perlen
entdeckt worden war. Das erwies sich spa-
ter zwar als kaum haltbares Urteil, nicht
zuletzt wegen der Berichte wandten sich
die Kunden aber ab. Mehr als die Hélfte
der BoBoQ-Filialen mussten schliellen.

Nicht selten scheitern Franchise-Neh-
mer aber auch, weil sie sich selbst iiber-
schitzen. Im hessischen GieRen spielt ein
solcher Fall, der Agrarwissenschaftler Ar-
man H. wurde dabei krank und arm dazu.
Der frithere IT-Fachmann wollte sich
seinen Traum von der Selbstandigkeit er-
fiillen, er kaufte sich 2002 mit 15000 Euro
bei Cup&Cino ein. Als es schlechtlief,
pumpten er und seine Familie in neun
Jahren tiber 300000 Euro in den Betrieb.

Cup&Cino wusste, dass H. noch nie
eine Firma gefiihrt hatte und ihm Buch-
fiihrung fremd war. Doch das ist fiir weni-
ge Franchise-Geber ein Kriterium. Nach
einer kurzen Schulung in der Zentrale
hatte sich Arman H. in sein Abenteuer ge-
stiirzt. Anfang 2011 musste H. mit 120000
Euro Bankschulden aufgeben. ,,Unsere Fa-
milie wire daran fast zerbrochen®, sagt er.

H. verbittert die Héirte, mit der
Cup&Cino auf die Einhaltung des Ver-
trags bestand, als er schon am Ende war.
Vor dem Landgericht Gieen erstritt sich
der Franchise-Geber noch ein Jahr nach
der Ladenschliefung den Anspruch auf
ausstehende Gebithren in Hohe von

14187 Euro. Immerhin hat Cup&Cino die
Forderung bisher nicht eintreiben lassen.
Der Fall emport H.s Frankfurter Rechts-
anwalt Jan Martenstein. ,,Wer Franchise-
Nehmer noch ausquetscht, wenn deren
Existenz gefahrdet ist, setzt sich dem
Vorwurf aus, als Unternehmen andere
Unternehmer auszubeuten®, sagt der auf
Franchise spezialisierte Jurist. Manche
Franchise-Geber ,,schert es nicht, wenn
ihre Franchise-Nehmer Ruin erleiden®.

Den wirtschaftlichen Druck, der Fran-
chise-Nehmern durch hohe Abschlige
vom Umsatz und Werbegebiithren zu
schaffen macht, geben viele an ihre Be-
schiftigten weiter und speisen sie mit
Niedriglohnen ab. Als ein Hamburger
Brotchenbécker in seiner Nur-Hier-Filiale
20 Prozent weniger Umsatz machte,
senkte er kurzerhand den Bruttomonats-
lohn fiir eine Aushilfe von 1500 auf 1300
Euro - fiir einen 40-Stunden-Job.

In vielen Franchise-Betrieben, vor allem
in der Gastronomie, ist das Arbeitsklima
schlecht. ,,Uberall gibt es Versuche, die ta-
rifvertraglichen Lohne zu umgehen®, sagt
Torsten Gebehart von der Gewerkschaft
Nahrung, Genuss, Gaststitten (NGG)
Ruhrgebiet. Beliebt ist es auch, Mitarbeiter
mit befristeten Halbjahresvertrigen aus-
zustatten, die dann dreimal ohne Be-
griindung verldangert werden konnen. Man-
chem Burger-King-Mitarbeiter, der zwei
Jahre lang auf der untersten Lohnstufe ar-
beitete, wurde danach kein unbefristetes
Anstellungsverhiltnis angeboten. Den Ar-
beitsplatz erhielt ein Neuling.

,»Die Arbeitnehmer bekamen den Tipp,
es beim nachsten Burger-King-Laden zu

versuchen®, sagt Guido Zeitler, Referats-
leiter der NGG fiir das Gastgewerbe.
Dass diese Filiale ebenso ihrem bisheri-
gen Chef gehorte, wussten sie in der Re-
gel nicht. Es hitte ihnen auch nichts ge-
nutzt. Solange jedes Restaurant als eigene
GmbH gefiihrt werde, so Zeitler, miissten
sie sich damit abfinden, bei der Entloh-
nung wieder ,,ganz unten anzufangen®.

Burger King verweist auf die ,eigen-
standige Verantwortung der Franchise-
Nehmer fiir das Personalmanagement®.
Mehr als 80 Prozent der 165 Partner ent-
lohnten ihre Mitarbeiter nach dem gel-
tenden Tarif. Ziel sei es, ,,diesen Anteil
auf 100 Prozent zu erhohen®.

Dem zuweilen ausbeuterischen Trei-
ben in der Franchise-Welt bietet der Staat
keinen Einhalt, er iiberldsst den Markt
weitgehend sich selbst. Anders als in Bel-
gien, Frankreich und den USA gibt es in
Deutschland keine einheitliche gesetzli-
che Regelung zu Franchise-Vertrigen.

So werden die Verhiltnisse gepragt
vom Richterrecht. Haufig geht es vor dem
Kadi um Verstoe gegen die sogenannte
vorvertragliche Aufklarungspflicht. Wie
im Fall des Nachhilfeanbieters Lernstudio
Barbarossa: Der hatte einem Franchise-
Nehmer eine Prognose ohne Vergleich
mit anderen Standorten vorgelegt. Die
Umsitze des Firmenbetreibers, der Ver-
trdge fiir drei Schulen abgeschlossen hat-
te, blieben aber zwischen 50 und 75 Pro-
zent hinter der Prognose zuriick. Die
Franchise-Vertrige seien riickgingig zu
machen, urteilte das Oberlandesgericht
Hamm; die vom Franchise-Geber gefor-
derten Gebithren von 162385 Euro
brauchte der Nehmer nicht zu bezahlen.

Eine gesetzliche Regelung wie in den
USA, wo die Franchise-Systeme zu gro3er
Transparenz und Aufklarung verpflichtet
sind, halt Fachanwalt Prasse in Deutsch-
land fiir ,langst iberféllig“. Es fehle ein
»Schutzgedanke fiir kleine Existenzgriin-
der, die Vertrdge mit groen Unterneh-
men schlieBen®, von der mangelnden
Rechtssicherheit ,,profitieren vor allem
unseriose Franchise-Geber*. In Osterreich
sei beispielsweise ein Investitionsersatz-
anspruch geregelt, wenn ein Franchise-
Vertrag vorzeitig beendet werde.

Vor ein paar Wochen musste Prasse
jedoch zur Kenntnis nehmen, dass er mit
massivem Widerstand rechnen muss. Das
Bundesjustizministerium hatte die Wirt-
schaftsverbande um Stellungnahme gebe-
ten, ob und, falls ja, welche Regelungen
getroffen werden sollten.

Der michtige Deutsche Franchise-Ver-
band lehnte ein eigenes Gesetz fiir die
Branche aber sogleich ab. 72 Prozent der
Mitglieder, so Geschaftsfithrer Brodersen,
seien ,entschieden®“ gegen einen staat-
lichen Eingriff: ,Wer Vertragspartner tau-
schen und betriigen will, wird auch nicht
durch ein Spezialgesetz gehindert.“

CARSTEN HoLMm
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