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Liebe Leserinnen
und Leser,

herzlich willkommen zum Online-
Newsletter ,DFI- Franchiseblick®.

Auch heute moéchten wir Sie wieder
Uber aktuelle und praxisbezogene
Themen der Branche informieren.
Seien Sie mit uns jeder Zeit auf dem
neuesten Stand.

Die internationale Expansion eines
Franchise-Systems bietet viele Vortei-
le. Neben beispielsweise soziokulturel-
len und marketingtechnischen He-
rausforderungen, sind die rechtlichen
nicht zu unterschatzen. Mehr zu die-
sem Thema erfahren Sie von unse-
rem Rechtsexperten Marco Hero.

Téaglich kénnen Konflikte am Arbeits-
platz auftreten. Dass solche auch in
Franchise-Systemen vorhanden sind,
ist daher nicht verwunderlich. Lesen
Sie mehr Uber konkrete MaBnahmen
zur Konfliktvermeidung und -bewalti-
gung von den RA Dr. Rosemarie Aigner
und Mag. Amelie Pohl.

Auf Seite 4 finden Sie weitere akiuelle
Informationen, Tipps und Veranstaltun-
gen rund um das Thema Franchising.

Wir freuen uns, Sie auch weiterhin
Uber interessante Neuigkeiten und Ver-
anstaltungen rund um das Thema
Franchising informieren zu kénnen.

Ich wiinsche Ihnen nutzbringende Lek-
tare!

Ilhre Anett Schmidt

= RA Marco Hero,
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Es liegt in der Natur
des Franchising ein
erfolgreich erprobtes
Geschéftskonzept
marktausschopfend
zu multiplizieren.

Grundsatzlich besteht
kein Hindernis, die
Multiplikation Gber die
TIGGES Rechtsanwilte nationalen Grenzen

hinaus in anderen
Landern fortzusetzen. Im Gegenteil,
die internationale Expansion eines
Franchise-Systems kann mannigfalti-
ge Vorteile bieten. So kann erhebli-
ches Wachstum generiert und
Markte kdnnen erschlossen werden,
die aufgrund glnstiger Wettbewerbssi-
tuationen sogar eine gréBere Rendite
versprechen als der ausgeschopfte
Heimatmarkt.

Allerdings ist das internationale
Wachstum eines Franchise-Systems
mit vielen neuen und teilweise unbe-
kannten Herausforderungen verbun-
den im Vergleich zur Heimat-
expansion. Zunachst muss ein geeig-
neter auslandischer Zielmarkt be-
stimmt werden.

Samtliche betriebswirtschaftlichen und
soziokulturellen Voraussetzungen, die
zum erfolgreichen Ausbau eines Fran-
chise-Konzepts im Zielland bestim-
mend sind, missen herausgearbeitet
werden. Parallel muss das heimatli-
che Franchise-System (berprift und
ggf. angepasst werden im Hinblick
auf die Herausforderungen, die die

Rechtliche Fragen bei der Internationalisierung

Kommunikation und Steuerung aus-
landischer Franchise-Partner an die
Systemzentrale stellen.

Neben den vorgenannten soziokultu-
rellen, betriebswirtschaftlichen, logis-
tischen, sprachlichen und marketing-
technischen Herausforderungen stel-
len sich auch rechtliche Herausforde-
rungen, die Uber die heimatlichen
franchiserechtlichen Fragen hinaus-
gehen.

Rechtlich kommt es auf den Punkt
gebracht darauf an, die Kernelemen-
te eines Franchise-Systems, das
Know-how, die Marke sowie die
Steuerungselemente der Systemzen-
trale effizient auch Uber Landes-, Kul-
tur- und Sprachbarrieren hinweg
durchzusetzen. Nicht selten kommt
es vor, dass kosten- und zeitintensiv
ausgehandelte ~ Masterlizenzgebdih-
ren fir fremde L&nder ausverhandelt,
aber nicht vom Masterpartner be-
zahlt werden.

Wurden keine entsprechenden Siche-
rungsvorkehrungen im Rahmen der
Verhandlungen getroffen, féllt die
Durchsetzung der Forderung oft
schwer. Noch haufiger erfahren Fran-
chise-Geber vom Missbrauch ihrer
Marke in fremden L&ndern. Es kommt
dann entscheidend darauf an, sowohl
behérdlich als auch vertraglich die ei-
gene Marke mit Vorausschau schit-
zend positioniert zu haben.

Spétestens mit der Entscheidung fir
einen oder mehrere auslandische



http://www.franchise-institut.de
http://www.tigges-info.de/index.php?id=46&L=0
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Zielmérkte sollte zwingend dariber
nachgedacht werden, die eigene Mar-
ke in diesen Zielmarkten registrieren
zu lassen.

Grundsatzlich ist der Markenschutz be-
grenzt auf ein bestimmtes Land oder
Territorium, flir das die Marke eingetra-
gen worden ist. Dies bedeutet, dass ei-
ne deutsche Marke grundsétzlich
nicht in Osterreich oder gar China auto-
matisch geschitzt wére. Es besteht
aber die Moglichkeit, mehrere Lénder
im Rahmen einer Markenanmeldung
zusammenzufassen, z.B. durch eine
EU-Marke. Ansonsten besteht die Ge-
fahr, dass sog. "Markengrabber" sich
Ihre Marke allein aus dem Grund in ei-
nem anderen Land registrieren las-
sen, um lhnen diese Rechte beim
Markteintritt teuer zu verkaufen.

Mit Grenziiberschreitung sind automa-
tisch die hiermit verbundenen steuer-
rechtlichen Implikationen zu Uberprifen.
Zum Einen gilt es, keine steuerrechtli-
chen Verfehlungen im Heimatland
bzw. Zielland zu begehen. Zum Ande-
ren sollten etwaige steuerrechtlichen
Beglinstigungen genutzt und die Geld-
flisse so optimiert werden.

Vertraglich ist davon auszugehen, dass

der im Heimatmarkt verwendete Fran-
chise-Vertrag in der Regel nicht die Be-
dirfnisse einer grenzlberschreiten-
den Steuerung erfullt.

Sollte einem auslandischen Partner
die Lizenz vergeben werden, das Sys-
tem eigenstandig im Zielland zu entwi-
ckeln, wird in der Regel ein geson-
derter Masterlizenz- oder Area-Deve-
lopment-Vertrag abzuschlieBen sein.
Des Weiteren sind in jedem Vertrag
stets die zwingenden rechtlichen Erfor-
dernisse des Ziellandes zu berlcksich-
tigen. So kénnen verbraucherschutz-,
kartell-, wettbewerbs-, zivil-, steuer-
oder gesellschaftsrechtliche Erforder-
nisse bestehen, die zur Unwirksamkeit
des Vertragsschlusses flhren.

Besonderes Augenmerk verdienen die
vorvertraglichen Pflichten. Eine Viel-
zahl von Landern hat sich — im Gegen-
satz zu Deutschland — dazu ent-
schlossen, spezielle vorvertragliche
Aufklarungsgesetze oder Registrie-
rungsgesetze fir Franchise- Systeme
zu entwickeln. Teilweise sind diese Ge-
setze bereits vor Markteintritt oder zu-
mindest beim Erstkontakt mit einem
potentiellen Franchise-Nehmer bereits
zwingend zu beachten. Die Missach-
tung der gesetzlichen Vorgaben kann

Konfliktbewaltigung in Franchise-Systemen

zu Nichtigkeits- und Schadensersatz-
anspriichen des Franchise-Nehmers,
teilweise zu BuBgeldern bestimmter
nationaler Behérden fiihren.

Solche Gesetze bestehen sowohl in
mehreren europdischen Staaten wie
z.B. ltalien, Frankreich, Belgien,
Schweden und Spanien. Dariiber hin-
aus finden sich sehr ausfiihrliche Re-
gelungen zum Teil in den USA,
Kanada, Australien und China.

Zudem sollte neben den gesetzlichen
und vertraglichen Voraussetzungen
stets ein besonderes Augenmerk auf
die Frage gelegt werden, wie Forde-
rungen des Franchise-Systems, z.B.
aus Geblhren- oder Warenlieferung
besichert werden. Hintergrund ist,
dass die Durchsetzung von Forderun-
gen im Ausland teilweise langwierig
und schwer kontrollierbar ist. Hier gilt
es, smarte Sicherungsmechanismen
von vornherein zu vereinbaren, die die
zwangsweise Durchsetzung von ver-
traglichen Forderungen erleichtern.

Werden die vorgenannten Erfordernis-
se rechtzeitig bedacht und erflil,
steht rechtlich gesehen einer interna-
tionalen Expansion nichts entgegen.

=P Seminarangebot

RA Dr. Rosemarie Aigner RA Mag. Amelie Pohl

Franchise-Systeme beinhalten ein ge-
wisses MaB an Konfliktpotential, wel-
ches unter anderem daraus resultiert,
dass Franchise-Nehmer zwar selb-
stdndige Unternehmer sind, jedoch
nach den strikten Vorgaben des Fran-
chise-Gebers ihren Betrieb fiihren
mussen.

Kommunikationsméangel, unzureichen-
de Schulungen, mangelhafte Ver-
tragsprodukte, ungenligende
MarketingmaBnahmen, mangeln- de
Umsetzung des Systems steigern die
Unzufriedenheit im System. Konflikte
kdnnen und sollen nicht vermieden
werden. Konflikte haben durchaus
auch etwas Positives, denn durch de-
ren Bewaltigung gehen beide Partei-
en gestarkt aus der Situation hervor.

Dieser Beitrag soll Ihnen einen Uber-
blick Uber franchise-spezifische MaB-
nahmen verschaffen, welche das
Konfliktpotential zwischen Franchise-
Geber und Franchise-Nehmer mini-
mieren kénnen sowie Mdglichkeiten

bei der Bewaltigung bereits bestehen-
der Konflikte aufzeigen.

I. MaBnahmen zur Konfliktvermei-
dung

Die Konfliktvermeidung ist ein Teilbe-
reich der Fihrung, der wesentlich ist
fir das Funktionieren eines Franchise-
Systems.

1. Vorvertragliche Aufklarung, vertragli-
che Transparenz

Der Franchise-Nehmer als auch der
Franchise-Geber missen sich gegen-
seitig wahrheitsgemal und vollstandig
unterrichten. Werden hier Umsténde
nicht offen gelegt, die fir den Vertrags-
abschluss wesentlich sind, kann der
Franchise-Vertrag angefochten wer-
den. Wesentlich sind nicht nur umfas-
sende Informationen {ber das
Produkt des Franchise-Systems, son-
dern weitergehende Angaben, wie bei-
spielsweise  Uber ausgeschiedene
Franchise-Nehmer und die Entwick-
lung des Franchise-Systems. Rentabili-
tatszahlen missen nachweisbar sein,
und auch, ob es sich dabei um Zahlen
etwa des oberen Drittels handelt.

Vertraglich kénnen nicht alle Umstén-
de aufgenommen werden, die das Zu-
sammenspiel zwischen den Vertrags-
parteien regeln. Es missen jedoch

die wesentlichen Bestimmungen so-
weit als méglich genau definiert (bei-
spielsweise zum Vertragsgebiet, Lauf-
zeit, Zahlungsverpflichtungen etc.) und
vertragliche Rechte und Pflichten (Be-
zugspflichten,  Pflicht-Schulungen, Be-
richtspflichten) transparent bzw. klar
und verstandlich nachvollziehbar sein.

2. Schulungen/Laufende Betreuung

Wird der Franchise-Nehmer von An-
fang an griindlich und ausreichend ge-
schult, kann dieser sich auf den
Verkauf konzentrieren und seinen Ar-
beitseinsatz am effizientesten nutzen.
Es empfiehlt sich, die Franchise-Neh-
mer in Betrieben der Zentrale vor Er-
O6ffnung des eigenen  Betriebes
mitarbeiten zu lassen, und nicht nur
lediglich ein paar Schulungstage zu
gewahren. Auch laufende Betreuung
tragt dazu bei, dass der Franchise-
Nehmer die Entwicklungen des Sys-
tems umsetzt und nicht zum Einzel-
kampfer wird.

Die Bereitstellung eines eigenen Fran-
chise-Nehmer-Betreuers  gibt  dem
Franchise-Nehmer das Gefiihl, von
der Zentrale umfassend betreut zu
werden und Unterstitzung zu erhal-
ten. Auch kénnen dabei im Vorfeld
Schwachstellen in der Umsetzung ge-
meinsam analysiert und Lésungen un-
mittelbar erarbeitet werden.


http://www.franchise-institut.de/hp588/Die-Internationalisierung-eines-Franchise-Systems.htm
http://www.tigges-info.de/index.php?id=16&L=0

DFI-FRANCHISEBLICK | 3

3. Erfahrungsaustausch, Berichtspflich-
ten, Beirat

Wichtig ist, den Franchise-Nehmer
nicht nur vertraglich zu binden, son-
dern auch emotional. Der Franchise-
Nehmer soll nicht nur als ,Nehmer*,
sondern auch als ,Geber" (von Erfah-
rungen, Gebuhren, Vorschlagen zur
Weiterentwicklung, Steigerung des Mar-
kenwerts etc.) und vor allem als Part-
ner gesehen werden.

Tagungen zum Erfahrungsaustausch
starken das ,Wir-Gef(hl®, Franchise-
Nehmer lernen sich kennen und die ge-
wonnenen Erkenntnisse werden vermit-
telt. Vergangene und zukinftige
Entwicklungen werden aufgezeigt. Im
Rahmen dessen sollte auch Franchise-
Nehmern der Raum zum Aufzeigen
von Missstédnden oder Anregungen ge-
geben werden. Unklarheiten Gber Wer-
bemaBnahmen, Systemanwendungs-
pflichten, Entwicklungen des Systems
missen angesprochen werden.

Laufende Berichtspflichten, welche
zwar einen gewissen Zeitaufwand erfor-
dern, sind jedoch ein effizientes Tool,
um die Entwicklung des Franchise-Neh-
mers zu verfolgen und bei Fehlentwick-
lungen rechtzeitig  eingreifen  zu
kénnen.

Ist die Anzahl der Franchise-Nehmer
gestiegen, empfiehlt es sich, einen Bei-
rat zu grinden. Franchise-Nehmern
wird dabei die Méglichkeit gegeben, ge-
plante Projekte oder auch Missstande
zu erértern. Dem Beirat gehéren von
Franchise-Nehmern gewéhlte Franchi-
se-Nehmer und Vertreter der System-
zentrale an.

Ein definitives Mitbestimmungsrecht
wird den Franchise-Nehmern jedoch
grundsatzlich nicht gewahrt, da dies
die Entwicklung des Franchise-Sys-
tems behindern kdnnte, wenn die Zu-
stimmung zu jeder vom Franchise-
Geber getroffenen Entscheidung einge-
holt werden muss. Der Vorteil ist, dass
systempolitische MaBnahmen gemein-
sam mit den Franchise-Nehmern disku-
tiert und diese von den Mitgliedern
wiederum an die Franchise-Nehmer
weiter geleitet werden.

4. Intranet

Das Intranet ist mittlerweile ein zentra-
les Kommunikationstool innerhalb von
Franchise-Systemen geworden. Im In-
tranet wird eine Kommunikationsplatt-
form geschaffen, welche die jederzeit
verfligbare und unmittelbare Verbin-
dung zum System vermittelt. Franchi-
se-Handblicher werden zumeist online
zur Verfligung gestellt, wodurch auch
die Aktualisierung und die Ubermitt-
lung an den Franchise-Nehmer per
Knopfdruck méglich ist.

Des Weiteren kann der Franchise-Ge-
ber eine den Franchise-Nehmern zu-
gangliche Plattform  fiir  aktuelle
Projekte und Anliegen bieten, wie et-
wa Internetblogs oder eine Art Wikipe-
dia fir das jeweilige Franchise-
System. Auch wenn eine unzensierte
Kommunikationsform zur Verflgung ge-
stellt wird, soll die ,Systembereini-
gung“ bei den Franchise-Nehmern
untereinander nicht unterschatzt wer-
den.

Il. Moglichkeiten bei bestehenden
Konflikten

1. AuBergerichtliche Konfliktbeilegung

Um far mdoglicherweise auftretende
Konflikte gerustet zu sein, sollten be-
reits im Franchise-Vertrag — also zu ei-
nem Zeitpunkt, in welchem noch
Einvernehmen zwischen den Parteien
herrscht — Regelungen zur Konfliktaus-
tragung festgelegt werden. Es sollte al-
so bereits zu diesem friihen Zeitpunkt
Uberlegt werden, wie mégliche Konflik-
te ausgetragen werden kdénnen, ohne
dass das gesamte System darunter lei-
det. Hier bietet sich vor allem die Streit-
beilegung durch Schlichtung oder
durch Mediation an. (Lesen Sie hier
mehr zum Seminar Wirtschaftsmedia-
tion).

Ziel dieser auBergerichtlichen Konflikt-
beilegungsmaBnahmen ist es eine gitli-
che, fur beide Parteien ohne
Gesichtsverlust zu akzeptierende Lo-
sung zu finden (sog. win-win-Situati-
on).

1.1 Schlichtung

Ist mit den Franchise-Nehmern vertrag-
lich vereinbart, dass vor jedem Ge-
richtsstreit eine Schlichtung durchzu-
flhren ist, so hat der Franchise-Geber
die Wahl, ob er ein eigenes Schlich-
tungsgremium mit einem eigenen
Schlichtungsverfahren installieren will
oder ob er sich eines bereits installier-
ten Schlichtungsgremiums samt -ver-
fahrens (wie z.B. in Deutschland bei
einigen Amtsgerichten eingerichtet) be-
dienen will. Sind bereits als Schlich-
tungsgremium  geeignete  Gremien
(z.B. Beirat, Ausschusse) installiert, so
scheint es sinnvoll auf diese zurlickzu-
greifen. Zur Wirksamkeit dieser Schlich-
tungsvereinbarung ist es notwendig im
Franchise- Vertrag genau zu definie-
ren, wie die Schlichtung durchzufih-
ren ist, wie das Schlichtungsgremium
zusammengesetzt ist (hier empfiehlt
sich den Schlichtungsausschuss mit ei-
nem Franchise-Nehmer-Mitglied des
Beirates, einem Mitglied der System-
zentrale sowie einem unabhangigen,
im Franchising erfahrenen Rechtsan-
walt oder Richter zu besetzen) und ins-
besondere welche Fristen einzuhalten
sind. Fr den Erfolg eines Schlichtungs-
verfahrens unabdingbar ist, dass bereits

zu Verfahrensbeginn die emotionale
Ebene des Konfliktes bereinigt wird
(dies ist naturgeméaB ohnehin die gréB-
te Schwierigkeit).

1.2 Mediation

Unter Mediation versteht man die au-
Bergerichtliche  Konfliktldbsung unter
Leitung eines neutralen Dritten, des
sog. Mediators. Dieser Mediator ist
nicht Richter, sondern unabhangiger
Vermittler zwischen den Parteien und
flhrt diese aufgrund seiner einschlégi-
gen Ausbildung und Erfahrung ohne
Zwangsmittel durch das Verfahren.

Ziel der Mediation ist, dass die Partei-
en unter Leitung des Mediators eigen-
verantwortlich eine fir beide Seiten
interessengerechte L&sung des Kon-
fliktes finden. Der Vorteil dieser Metho-
de der auBergerichtlichen Streitbei-
legung liegt darin, dass die Parteien
selbst eine fur beide annehmbare,
maBgeschneiderte Lésung ihres Kon-
fliktes finden und nicht etwaige Ent-
scheidungen von einem Dritten (z.B.
einem Richter im Rahmen eines Ge-
richtsverfahrens) diktiert werden, die
Entscheidungsgewalt also bei den
Konfliktparteien verbleibt. Die Mediati-
onsvereinbarung sollte — wie bereits
unter Punkt 1. dargestellt — im Franchi-
se-Vertrag getroffen werden, insbeson-
dere solte zu diesem Zeitpunkt
bereits die Person des Mediators fest-
gelegt werden (erfahrungsgemén
stellt die Suche nach einem geeigne-
ten Mediator, wenn bereits ein Konflikt
zwischen den Parteien aufgetreten ist,
eine groBe Herausforderung dar). In
Osterreich missen Mediatoren im Ge-
gensatz zu Deutschland bestimmte
Voraussetzungen nach dem d&sterrei-
chischen Mediationsgesetz erbringen
und in die Liste der Mediatoren beim
Bundesministerium eingetragen sein.

2. Gerichtliche Entscheidung des Kon-
fliktes

Scheitert das Schlichtungsverfahren bzw.
das Mediationsverfahren, so bleibt den
Parteien nur die Anrufung von gericht-
licher Hilfe offen. Hier gibt es zwei
Mdglichkeiten:  Die  Anrufung der
ordentlichen Gerichte oder der Gang
zum Schiedsgericht. Wurde bereits im
Franchise-Vertrag  eine  wirksame
Schiedsgerichtsvereinbarung getrof-
fen, so schlieBt diese Vereinbarung
den Gang zu den ordentlichen Gerich-
ten aus. Beiden Fallen der gerichtli-
chen Entscheidung des Konfliktes ist
gemein, dass hier nicht die Parteien
selbst — wie z.B. im Mediationsverfah-
ren — eine Lésung ihres Problems fin-
den, sondern die Entschei- dung von
Dritten (Richtern) — welche oftmals
auch geringe Erfahrungen mit Franchi-
sing haben — auferlegt wird.


http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.fuehrung/seminarID.1006/eventID.792.html
http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.fuehrung/seminarID.1006/eventID.792.html
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2.1 Schiedsgericht

In Deutschland ist das Schiedsge-
richtsverfahren in den §§ 1025 ff der
Zivilprozessordnung geregelt. Eine wirk-
same  Schiedsgerichtsvereinbarung,
welche empfehlenswerterweise in den
Franchise-Vertrag aufgenommen wer-
den soll, bedarf der Schriftform und
muss in einer gesonderten Urkunde
enthalten sein, wenn der Franchise-
Nehmer bei Vertragsabschluss Ver-
braucher ist. Liegen eine wirksame
Schiedsgerichtsabsprache und ein wirk-
samer Schiedsvertrag vor, so ist die Zu-
standigkeit der ordentlichen Gerichte
zur Entscheidung Uber den Streitfall
ausgeschlossen. In Deutschland gibt
es mehrere Schiedsgerichtsinstitutio-
nen, welche zur Entscheidung angeru-
fen werden kénnen und welche in der
Regel eigene Schiedsgerichtsordnun-
gen geschaffen haben, z.B. die Deut-
sche Institution fir Schiedsgerichts-
barkeit e.V. (DIS).

Ein Vorteil eines Schiedsgerichtsverfah-

rens ist im Ausschluss der Offentlich-
keit (was vor allem dem Schutz
vertraulicher Informationen dient) zu se-
hen. Darlber hinaus kann durch die
Mdglichkeit der Benennung geeigneter
Schiedsrichter die Fachkompetenz des
Schiedsgerichtes sichergestellt wer-
den. Als Nachteil ist grundsatzlich der
Ausschluss der Einbringung von
Rechtsmitteln gegen die Entscheidung
des Schiedsgerichtes anzusehen, wo-
bei dieser Ausschluss andererseits
auch zur Beschleunigung des Verfah-
rens dient. Als weiterer Nachteil sind
wohl die héheren Kosten eines
Schiedsgerichtsverfahrens anzuse-
hen. In Osterreich kdnnen Schiedsge-
richtsvereinbarungen jedoch nicht mit
Existenzgriindern im Rahmen des Fran-
chise-Vertrages abgeschlossen wer-
den, da diese dem Osterreichischen
Konsumentenschutz unterliegen. Ge-
maB § 617 Abs 1 der Osterreichischen
ZPO konnen solche Vereinbarungen
nur fOr bereits entstandene Streitigkei-
ten abgeschlossen werden.

2.2 Ordentliche Gerichte

Ist keine wirksame Schiedsgerichtsver-
einbarung getroffen worden, so ist das
fir den Rechtsstreit zustandige ordent-
liche Gericht anzurufen. Die Nachteile
der ordentlichen Gerichtsbarkeit lie-
gen in der mitunter fehlenden fachli-
chen Qualifikation des bzw. der
zusténdigen Richter. Ein Vorteil sind —
zumindest in Deutschland, wie oben
unter Punkt 2.1 bereits erwahnt — die
in der Regel geringeren Kosten eines
ordentlichen Gerichtsverfahrens.

Zusammenfassend lasst sich sagen,
dass im Falle eines Konfliktes jeden-
falls den auBergerichtlichen Konfliktbe-
waltigungsmaBnahmen der Vorzug
gegeben werden sollte, da hier die
Parteien — vor allem im Mediationsver-
fahren — noch ,Herr des Geschehens®
und nicht — wie in den Verfahren vor
den Gerichten — der Entscheidungsge-
walt von anderen Personen unterlie-

gen. )
=P Seminarangebot

Unser aktueller Tipp: Das Fachinformationsportal mittelstandswissen.de kénnen Sie kostenlos nutzen

Mit  www.mittelstandswissen.de be-
treibt die Mittelstandswissen GmbH
ein Fachinformationsportal gezielt fir
Mittelstandler und Dienstleister.

Die Redaktion, die vom Fachverlag
Handelsblatt unterstitzt wird, publi-
ziert darin Woche flir Woche kompak-

te Managementtipps flr Entscheider.
Das Archiv umfasst rund 1.000 Praxis-

tipps.

Wir bieten lhnen zwei Arten der Anmel-
dung an:

1. Méchten Sie Online-Kooperations-
partner von www.mittelstandswissen.de

werden, so finden Sie weitere Informa-
tionen hier.

2. Haben Sie Interesse das Portal nur
zu Publikation zu nutzen, melden Sie
sich mit dem Partnerschliissel ,mittel-
standswissen2008* hier an.

Jubildum ,,30 Jahre DFV“ Erfolgreiche Marken durch starke Partnerschaften

30 Jahre Deutscher Franchise-Ver-
band. 30 Jahre starke Partnerschaf-
ten. Der DFV hat fiir Sie ein
attraktives Vortrags- und Diskussions-
programm zusammengestellt. Héhe-
punkt des Jubildums wird die Gala am
Abend des 15. Mai sein.

Erstmalig wird dieses Forum des DFV

im Jubildumsjahr flr Franchise-Unter-
nehmer und Franchise-Partner veran-
staltet, ein entsprechendes Vortrags-
rogramm wurde fir Donnerstag, den
15. Mai zusammengestellt.

Der inhaltliche Schwerpunkt am Frei-
tag, den 16. Mai wird wie gehabt Fran-
chise-Geber orientiert sein.

Der DFV ladt Sie und lhre Partner
herzlich ein zum Franchise-Forum mit
Jubildumsgala ,30 Jahre DFV* am
Donnerstag, 15. Mai und Freitag, 16.
Mai 2008 im Maritim Hotel Berlin,
StauffenbergstraBe 26, 10785 Berlin.

Programm und Anmeldung unter:
www.franchiseverband.com

VERANSTALTUNGSUBERBLICK

VERANSTALTUNGSTHEMA DATUM ORT LINK
Die Internationalisierung eines Franchise-Systems 02. April 2008 Frankfurt/Main =»
Franchising live erleben 23. April 2008 Bielefeld »
START Messe - die Messe fir Existensgriindung, 11. - 12. April 2008 Bremen -
Franchising und junge Unternehmen

4. Franchisetag der IHK Mittlerer Niederrhein 31. Mai 2008 Krefeld -
in Kooparation mit CONSULTANS HOUSE und dem DFV

41. Schule des Franchising 23. - 26. Juni 2008 Minchen =»

Haben wir Ihr Interesse geweckt? Dann rufen Sie uns an. Unter der Telefonnummer 09 11/ 3 20 03 - 0 sind wir gem fiir Sie da
und besuchen Sie uns im Internet unter www.franchise-institut.de
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