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Vorwort

Haufig reicht ein Blick in das Gesetz, wenn es um die Rechtsfindung beim Ausgestalten
von Vertrigen geht, oder auch bei strategischen Entscheidungen in allen Bereichen eines
Unternehmens. Jedoch nicht beim Franchising. Immer wieder ergeben sich in den Unter-
nehmen oder auch bei spezialisierten Anwiélten offene Fragen zur Rechtsprechung im
Bereich Franchising, zum Beispiel im Vertragsrecht, bei der Haftung, bei Immobilien, zur
Expansion oder zu Vertrieb oder Marketing, deren Antworten im Rahmen der Recherche
nicht selten nur mit einem hohen zeitlichen und finanziellen Aufwand gegeben werden
konnen. Dieses Buch gibt dem Nutzer Antworten, kann aber auch tiber etwaige Hinweise
zur Rechtsprechung zum Thema ,,Franchisevertrag®, dessen Aufbau und Fallstricke aus
der Praxis informieren.

Die Rechtsprechung in Deutschland zum Thema Franchising ist kein einfaches Thema,
denn die Problematik liegt darin, dass es in Deutschland keine fest definierte gesetzliche
Regelung gibt. Diesbeziiglich ist man immer mehr auf einzelne Urteile in vergleichbaren
Fillen angewiesen, um Mafinahmen oder Entscheidungen daran auszurichten.

Andere Linder, zum Beispiel Belgien, Frankreich, Italien, Schweden, Spanien und
zukiinftig auch Griechenland, besitzen gesetzliche Regelungen zum Thema Franchising
und haben hier Rechte und Pflichten umfassend oder in Teilbereichen klar geregelt.

Wir mochten in diesem Buch die Zielgruppe der Rechtsanwilte, der Franchisegeber und
kiinftiger oder auch bestehender Franchisenehmer, aber auch Unternehmen ansprechen,
um die Verkniipfung von Franchisevertrag und dessen operativen Nutzen herauszustel-
len, als Grundlage und Denkanstof3, damit ein Franchisevertrag praktisch nutzbar gestaltet
werden kann.

Das Buch orientiert sich an vielen Erfahrungen aus der Praxis im Bereich Recht und
Unternehmenssteuerung und den daraus resultierenden Problemstellungen, teilweise auch
anderweitiger Rechtsprechung, soweit sie sich direkt auf franchiserelevante Fragestellun-
gen bezieht, oder zumindest dort analog anwendbar ist. Der Darstellung verschiedener
Gestaltungsmoglichkeiten schliefen sich dann Gedanken hinsichtlich der Konsequenzen
fiir das operative Geschift an, einerseits hinsichtlich einer Vermeidung von Konflikten
im Rahmen der Systemgestaltung, andererseits hinsichtlich konkreter Losungsmoglich-
keiten. Dieses Buch bietet selbstverstidndlich kein vollstindiges Bild des Franchiserechts
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in Deutschland. Auch kann keinerlei Gewihr fiir eine Vollstdndigkeit und fiir eine erhoffte
Rechtssicherheit {ibernommen werden.

Die fiir alle wichtigen Regelungsbereiche eines typischen Franchisevertrags aufgefiihr-
ten verschiedenen Beispielklauseln reprisentieren dabei nicht nur optimale, sondern teil-
weise auch in der Praxis vorkommende rechtlich bedenkliche Losungen. Auch passen
nicht alle jeweils aufgefiihrten Varianten einer Klausel zu jeweils allen Varianten anderer
Regelungsbereiche. Schliellich fehlen auch einige typische Klauseln eines Franchisever-
trages, wie beispielsweise Regelungen zur Haftung, zur Schriftform, oder eine salvato-
rische Klausel, weil diese in den meisten Vertrdgen fast identisch sind, und weil deren
Inhalte allenfalls fiir spezifisch juristische Diskussionen taugen. Daher eignet sich dieses
Buch nicht dazu, sich aus den dargestellten Beispielvarianten beliebig einen Franchisever-
trag ,,zusammenzubasteln®.

Insgesamt ergibt sich jedoch in der Zusammenschau ein breit gefachertes Bild eines
Franchisevertrages und der moglichen operativen Losungen aus den Bereichen Handel,
Retail, Gastronomie, Handwerk, Beratung und anderen Dienstleistungszweigen. Dabei
dienen die Musterformulierungen der Einarbeitung in die jeweilige Thematik, der Ent-
scheidungsfindung und dem Abgleich mit vorhandenen oder geplanten Prozessstrukturen.

Wir wiinschen Thnen viel Spaf3 beim Lesen.

N

Martif Niklas mann Ri

Martin Niklas Hermann Riedl
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Voriuberlegungen zum Franchisevertrag

Grundlegend sollten bei einem Franchisevertrag immer die Interessen der beiden Parteien
zu Beginn der Gestaltung den Vordergrund gestellt werden. Der Franchisevertrag stellt den
rechtlichen Rahmen, sowie die Basis der Zusammenarbeit zwischen Franchisenehmer und
Franchisegeber dar. Schon vor dem eigentlichen Vertragsabschluss bestehen zwischen den
potenziellen Partnern wechselseitige Rechte und Pflichten, die gerade beim Franchisever-
trag eine wichtige Rolle spielen kénnen. Nicht selten wird vergessen, die Beweggriinde fiir
einen Franchisevertrag und den Ursprung fiir das Interesse des Franchisesystems seitens
des Franchisenehmers zu definieren. Der Franchisegeber hat ein klares Bild seiner Zielset-
zung, ebenso der Franchisenehmer, welcher als eigenstindiger Unternehmer auftritt und
fiir alle rechtlichen und wirtschaftlichen Belange des Franchisestandortes gerade stehen
muss. Der Franchisevertrag ist im rechtlichen Sinne ein Formularvertrag. Gerade aus
dieser Sicht sind bestehende Vertriage meist mit Inhalten tiberfrachtet, welche im Zusam-
menhang die Beweggriinde widerspiegeln, aber in keinster Weise die Zusammenarbeit
klar und prozessorientiert wiedergegeben.

P Grundlegend sollten immer im Vorfeld die Belange und Interessen beider Ver-
tragsparteien in den Blick genommen werden, damit der Franchisevertrag
nicht nur Formsache ist, sondern auch ein Bestandteil der Unternehmensphilo-
sophie wird.

Interessen in einem Franchisevertrag - Franchisegeber:

* Die Franchiseidee soll zu 100 Prozent vom Franchisenehmer kopiert, priasentiert
und gefiihrt werden.

e Der Franchisenehmer setzt sich fiir die Franchisemarke an seinem Standort und
in seiner Region ein.

© Springer Fachmedien Wiesbaden GmbH 2017 1
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2 1 Voriberlegungen zum Franchisevertrag

* Der Franchisenehmer investiert finanzielle Mittel zur Expansion und zum Erhalt
des Standortes.

e Der Franchisenehmer ist loyal zum System und vertritt die Philosophie des
Unternehmens zu 100 Prozent nach innen und auf3en.

e Verbindliche Expansion durch den Franchisenehmer, anhand eines Expansions-
planes.

e Umsetzung des Franchisesystems mit Wachstum im Bereich Kennzahlen und
Finance.

¢ Kontrollierbare, rechtssichere und markensichere Prozessstruktur.

Interessen in einem Franchisevertrag — Franchisenehmer:

e Durchdachtes und strukturiertes Franchisesystem

e Klare Prozessstruktur und Prozesssicherheit

e Zukunftsperspektive in Vermogensaufbau und Expansion

e Mehr als marktiibliche Verzinsung des eingesetzten Kapitals, genannt Rol
e Fihrungsstarker Franchisegeber

e Markensicherheit hinsichtlich Systemstruktur und Prozessen

e Systemsicherheit in finanzieller Hinsicht und Wirtschaftlichkeit

o ZeitgemiBes Franchisesystem mit Innovation und Weiterentwicklung

e Ineinandergreifende Trainings und Operationssysteme

Fallstrick:

Ein Franchisevertrag allein stiitzt nicht die partnerschaftliche Zusammenarbeit in
einem System. Grundlegend sollte immer zu einem Franchisevertrag auch das Pro-
zesshandbuch fiir die Zusammenarbeit zwischen Franchisegeber und Franchiseneh-
mer in einer klar definierten Prozessstruktur ausgearbeitet werden. Dieses Hand-
buch, genannt auch Administrationsmanual, ist rechtlich mit dem Franchisevertrag
abzugleichen, und die Inhalte sind den Vertragsinhalten anzupassen.

Nicht selten werden Franchisevertrige standardisiert und Unternehmensprozesse
passen nicht zu den Vertragsinhalten. Wir unterscheiden das Handbuch der System-
gundlagen, das Administrationsmanual und den Franchisevertrag im Aufbau und in
den Inhalten, weil diese unterschiedlichen Zielgruppen zugeordnet sind und somit
auch unterschiedliche Bediirfnisse erfiillen (vgl. Abb. 1.1).

1.1 Uberfrachtung von Franchisevertriagen
In vielen Unternehmen ist der Franchisevertrag ein wachsendes Instrument und somit

von Vertragsabschluss zu Vertragsabschluss unterschiedlich. In rechtlicher Sicht wird der
Franchisevertrag jedem Standort und jedem Franchisenehmer explizit angepasst, jedoch



