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Vom Chef zum Partner

Hat ein Franchisesystem
entwickelt: Tischler-
meister Hans Holtmann.
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Als Franchi:
L i Was Franchi. L

L)

Franchisesysteme werden als zweites
Standbein fiir Unternehmen immer at-
traktiver. ,Handwerker, die sich etablier-
ten Franchisesystemen mit bekanntem
Namen anschlie8en, leiden weniger unter
dem Preisdruck der Billigkonkurrenz*, sagt
Torben Leif Brodersen, Geschaftsfiihrer des
Deutschen Franchise-Verbandes (DFV) in
Berlin. Der Grund: Kunden, die sich fiir sol-
che Markenlésungen entscheiden, schielen
weniger stark auf den Preis. Dabei gibt es
nur ein Problem: Auch fiir Ich-AGler sind
Franchisesysteme attraktiv. ,Gerade im
Handwerk schliefen sich Ich-AGler ger-
ne Franchisesystemen an*, berichtet Bro-
dersen. Bewerben sich ein Meisterbetrieb
und ein Ich-AGler am selben Standort
um die Lizenz eines Franchi

sich g
erwarten.

Unternehmer

liebten Kleinreparaturen ein wirtschaftlich
tragfahiges Geschiftsfeld machen soll.
Grundlage von ,Holticon* sind umfang-
reiche Datenbanken mit praxiserprobten
Zeitvorgaben, Zeichnungen und Dar-
stellungen fiir Kunden und Handwerker.
»Das System erméglicht es in den meis-
ten Fallen, auch ohne einen Ortstermin,
eine Preisauskunft fiir Reparaturen oder
Erneuerungen abzugeben.“ So lieen sich
solche Auftrige schnell entscheiden und
wirtschaftlich durchfiihren. Von alleine
verkaufe sich die "I‘Lschlerlelstung aber

Sind Sie fit fiir
Franchising?

Franchisenehmer sollten
einige Voraussetzungen er-
fiillen.

Erfahrung: Sie sind schon
lédnger im Geschift? Das
kann von Vorteil sein, denn
Franchisegeber legen Wert
auf Partner mit Berufs- und
Lebenserfahrung.

- Eigenkapital: Verfiigen Sie

' iiber geniigend Ressourcen,
um die Franchiselizenz zu
zahlen und Investitionen
zu finanzieren? Die Kosten
konnen je nach System
einige tausend aber auch
mehrere zehntausend Euro
betragen. Franchisegeber
checken vorher Ihre Bonitit.
Ausstattung: Teilweise kon-
nen Sie die Einstiegskosten
senken, wenn Sie selbst
iiber benétigte Maschinen
und Fahrzeuge verfiigen.
Kapazititen: Haben Sie ge-
niigend Freiraum, um sich
dem neuen Angebot zu wid-
men? Damit Sie das Fran-
chisegeschift in Schwung
bringen kénnen, sollten Sie
Aufgaben an Ihre Mitarbei-
ter delegieren.

Personal: Alleine kénnen
Sie das neue Angebot kaum
umsetzen. Thre Mitarbeiter
miissen mitziehen. (jw)
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sind fiir den Tischlermeister ,Macher-
qualitdten“, denn ,ein Franchisenehmer
ist Unternehmer, kein Unterlasser*. Diese
Vorgaben konnen viele Kandidaten nicht
erfiillen. ,Einer von 100 ernsthaften Inter-

selbst dann nicht. ,Ein F hi

“ werde Fi hil h - die

sollte schon Verkaufstalent mitbringen“,
betont Holtmann.
Auch die kaufménnische Seite spielt

bekommt nicht automatisch der Mexster
den Zuschlag. ,Die Bewerber miissen den
Franchisegeber von ihrer Eignung iiber-
zeugen.” )

Ein Franchisenehmer muss kundeno-
rientiert arbeiten. ,Er sollte kontaktfreu-

in vielen eine grof3e Rolle. Wer
damit nicht zurecht kommt und schon in
seinem eigenen Betrieb wirtschaftliche
Probleme hat, kommt fiir Holtmann nicht
in Frage. ,Unser System hatb ders im

vagen Anfragen gar nicht mitgezahlt.
Einschiichtern lassen sollten sich In-
teressenten von den Forderungen jedoch
nicht, sagt Bernd-Riidiger Fabender, Pré-
sident des Deutschen Franchisenehmer-
Verbandes. Wichtig sei, dass das Fran-
chisesystem zur Personlichkeit und den
E des Fr

kaufménnischen Bereich viele hilfreiche
Stellhebel aber es ist kein Notnagel fiir

dig sein und auf die M
konnen*, betont Hans Holtmann (48) aus
Berlin. Der Tischlermeister hat das Fran-
chisesystem ,Holtikon“ entwickelt, das
aus den in der Branche eigentlich unge-

Unternehmen.“ Eine grofte
Rolle spiele zudem die Fahigkeit, im Team
zu arbeiten. Denn wer sich fiir ein Fran-
chisesystem entscheide, entscheide sich
auch fiir einen Partner. Ebenso wichtig

Fahigkei hi 3; passe.
Interessenten sollten sich auch dann bei
Systemen bewerben, wenn sie sich keine
Chancen ausrechnen, sie aber vom Kon-
zept begeistert und zu Schulungen bereit
sind. ,Mit Motivation und Willen lasst sich
bei einem guten System eine Menge bewir-
ken.“ (jw) =



