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EDITORIAL

Liebe Leserinnen 
und Leser,

herzlich willkommen zum Online-News-
letter „DFI- Franchiseblick“.

Auch in diesem Monat möchten wir Sie 
wieder über aktuelle und praxisbezoge-
ne Themen der Franchise-Branche infor-
mieren. Seien Sie mit uns  jeder Zeit auf 
dem neuesten Stand.

Die interne und externe Kommunikati-
on ist für jedes Unternehmen von ent-
scheidender Bedeutung. In Franchise- 
Systemen ist aber vor allem der interne 
Austausch mit den Franchise-Partnern 
für einen reibungslosen und effizienten 
Ablauf besonders wichtig. Welche Vor-
teile der Einsatz eines Extranets bietet, 
erfahren Sie von Susanne Berger.

RA Günter Erdmann beleuchtet die 
Nachteile der Neuregelung der Unter-
nehmenssteuerreform 2008 für Franchi-
se-Systeme näher. Er geht dabei beson- 
ders auf die doppelte Steuerbelastung 
des Franchise-Systems - Berücksichti-
gung derselben Einkünfte/Ausgaben des 
Franchise-Gebers als auch des Franchi-
se-Nehmers - ein. Mehr dazu hier...

Im April 2008 führte das DFI zusam-
men mit initiat eine Umfrage zur Aquisi-
tion und Finanzierung von Franchise-Neh- 
mern durch. Hierbei zeigte sich, dass 
die Einbringung von Eigenkapital so-
wohl bei der Franchise-Nehmer-Gewin-
nung als auch bei der Finanzierung ein 
nicht zu unterschätzendes Problem dar-
stellt. Lesen Sie hier mehr...

Wir freuen uns, Sie auch weiterhin über 
interessante Neuigkeiten und Veranstal-
tungen rund um das Thema Franchising 
informieren zu können.

Ich wünsche Ihnen nutzbringende Lektüre!

Ihre Anett Schmidt

INHALTSVERZEICHNIS
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Die Unternehmenssteuerreform 2008 und ihre einschneidende 
Auswirkung auf den Franchise-Geber
RA Günter Erdmann, SCHLARMANNvonGEYSO 
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Akquisition und Finanzierung von Franchise-Nehmern: 
Ergebnisse einer gemeinsamen Umfrage durch das 
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Hätte sich der Ur-
mensch, der entdeckte, 
wie man Feuer macht, 
nicht anderen mitge-
teilt, säßen wir wohl 
heute noch immer frie-
rend in Höhlen… 

Auf Grund dieser Tat-
sache ist auch heute 
die Kommunikation die 

Triebfeder des Fortschritts. Sie ist als 
gemeinschaftliches Handeln definiert, 
bei dem Gedanken, Ideen, Wissen, Er-
kenntnisse (mit-)geteilt werden und / 
oder neu entstehen. Ohne Kommuni-
kation gibt es keinen fruchtbaren Aus-
tausch, keine Weiterentwicklung. Dies 
betrifft nicht nur das private, sondern 
in hohem Maß auch das berufliche 
Umfeld. 

Der Begriff Unternehmenskommunika-
tion beinhaltet nicht nur die Kommuni-
kation nach außen durch die Vermitt- 
lung eines positiven Image und den 
Kundendialog – ein eminent wichti-
ger Teil ist auch die klare, interne 
Kommunikation durch alle Ebenen. 
Gerade Franchise-Systeme mit ihrer 
dezentralen Struktur können nur er-
folgreich sein, wenn neben der exter-
nen Kommunikation auch der interne 
Austausch mit den Franchise-Part-
nern reibungslos und effizient ab-
läuft. 

Know-how muss an die Franchise-
Partner übermittelt werden, Bench-
marks werden zur Erkenntnisgewin-
nung genutzt und an die Franchise- 

Partner zurückgespiegelt, Ideen der 
Franchise-Zentrale und der Franchi-
se-Partner stehen zur Diskussion 
und müssen für die Weiterentwick-
lung des Systems umgesetzt werden. 
Folglich muss es in einem Franchise-
System für die verschiedenen Arten 
der Kommunikation und Themenkrei-
se unterschiedliche Instrumente ge-
ben. 

Das Extranet ist das zentrale Kommu-
nikationsmittel im normalen Tagesge-
schäft eines Franchise-Systems. Das 
komplette Know-how und alle Leistun-
gen, die dem Franchise-Partner zur 
Verfügung stehen, werden in diesem 
exklusiv zugänglichen Bereich über-
sichtlich dargestellt. Das Arbeitsmittel 
Extranet erleichtert viele organisatori-
sche Aufgaben, die in Bereiche au-
ßerhalb der Kernkompetenzen der 
Franchise-Partner fallen – deren zen-
trale Aufgabe und wichtigster Fokus 
es schließlich ist, das Produkt oder 
die Dienstleistung zu verkaufen!

Der größte Bereich in einem Extranet 
ist meist dem Marketing vorbehalten. 
Alle Marketing-Instrumente, wie Ver-
kaufshilfen, Werbemittel, Plakate, Folder, 
Inserate etc. werden dem Franchise-
Partner zur Verfügung gestellt. Auch 
alle freigegebenen Mailing- und Pres-
setexte stehen ihm hier zum 
Download zur Verfügung. Dem Fran-
chise-Partner werden häufig die 
Werbemittel und die komplette Ge-
schäftsausstattung in einem Shop 
innerhalb des Extranets zur Ver-
fügung gestellt. 

Ein Extranet, die Triebfeder für ein Franchise-System
Susanne Berger, Projekt & Training

Susanne Berger,
Projekt & Training

Ein Extranet, die Triebfeder für ein Franchise-System

http://www.franchise-institut.de
http://www.projekt-training.de/


Die Unternehmenssteu-
erreform 2008 hat in vie-
len Bereichen Veränder- 
ungen gebracht. Es über-
rascht auch jetzt noch, 
Monate nach deren In-
krafttreten, vielfach Fran-
chise-Geber, insbeson- 
dere wegen der Auswei-
tungen im Bereich der Ge-
werbesteuer. Der Grossteil 
der Betroffenen versteht 
die Unternehmenssteuer-
reform nach wie vor als 

steuerliche Entlastung der Unterneh-
men durch die Senkung der Koerper-
schaftssteuer von 25 % auf 15 %  und 
übersieht hierbei die steuerlichen Risi-
ken, die die “Reform” für Franchise-Sys-
teme mit sich bringt. Vielfach werden 
die Neuregelungen zu einer doppelten 
Steuerbelastung des Franchise-Sys-
tems führen, da die selben Einkünfte/ 
Ausgaben sowohl auf Seiten des Fran-
chise-Gebers als auch auf der Seite 
des Franchise-Nehmers steuerlich be-
rücksichtigt werden. 

Als grösste Belastung für Franchise-Sys-
teme ist die Neuregelung in Paragra-
phen 8 Nr. 1 d) und e) GewStG zu 

sehen. Diese führt dazu, dass der Fran- 
chise-Geber die gezahlten Miet- und 
Pachtzinsen für bewegliche und unbe-
wegliche Wirtschaftsgüter hinzurechnen 
muss. 

Dies wird für die meisten Franchise-Sys-
teme zum Problem werden, da zumin-
dest handels- und einzelhandelsorien- 
tierte Franchise-Systeme in ihr Konzept 
die Anmietung von Mietflächen integrie-
ren. Diese gewerblichen Mietflächen wer-
den dann vom Franchise-Geber oder 
einer eigenen Vermietungsgesellschaft 
angemietet und im Rahmen der Unter-
vermietung an die Franchise-Nehmer 
weitergeleitet. Ohne Erzielung eines wirt-
schaftlichen Mehrwertes fallen daher 
die Mieten sowohl beim Franchise-Ge-
ber als auch beim Franchise-Nehmer 
als Betriebsausgaben an und müssen 
als solche über die Hinzurechnung be-
steuert werden. Der durch die Unterneh-
menssteuerreform vorgesehene Freibe- 
trag in Hoehe von 100.000,00 EURO ist 
angesicht der heute üblichen gewerbli-
chen Mietpreise nicht in der Lage, die 
sich abzeichnenden Doppelbelastun-
gen aufzufangen.

Zudem ist nach der gesetzlichen Neufas-

sung des GewStG durch die Unterneh-
menssteuerreform zusätlich auch noch 
die zu zahlende laufende Franchise-Ge-
bühr als sogenannte Lizenzgebühr hin-
zuzurechen. Betroffen von dieser Rege- 
lung sind sowohl die Einstiegsgebühr 
als auch die laufende Franchise-Ge-
bühr. Die Reform verkennt bei dieser 
Hinzurechnung jedoch den eigenen 
Charakter eines Franchise-Systems. 
Dieses baut gerade auf dem Gedanken 
auf, eine Vielzahl von unterschiedlichen 
Leistungen aus den verschiedenen Be-
reichen zur Verfügung zu stellen und 
gerade keine einheitliche genau zuord- 
bare Leistung. Franchise-Verträge als 
Dauerschuldverhältnisse und gemisch-
te Verträge sind weder zivilrechtlich 
noch steuerlich aufteilbar und in ihre Be-
standteile zu zerlegen. 

Für die Zukunft ist deshalb eine wirt-
schaftliche zutreffende Aufteilung der 
Gebuehr in Lizenzelemente für die Nut-
zung der Marke und des Know-hows, 
sowie sonstiger Gebührenelemente für 
Unterstützungsleistungen, wie zum Bei-
spiel Schulungen, Marketing und sonsti-
ge Dienstleistungen vorzunehmen. 

Eine solche Trennung müsste vertraglich

Die Bestellungen werden gebündelt 
und in gleichbleibender Qualität reali-
siert. Der Franchise-Partner profitiert 
preislich und qualitativ vom zentralen 
Einkauf und erhält sein „Päckchen“ be-
quem geliefert. 

Ein weiterer Bereich des Extranet ist 
der generellen Organisation gewidmet. 
Hier findet der Franchise-Partner alle In-
formationen zur Einstellung und Füh-
rung von Mitarbeitern, zur Wirtschafts- 
planung und zu weiteren Kommunikati-
onswegen wie Beirat, Qualitätszirkel, 
monatliche Treffen, ERFA-Tagungen und 
Jahrestagungen.

Da ein Franchise-System nur so gut ist 
wie die Mitarbeiter, die es repräsentie-
ren, gehört die Aus- und Weiterbildung 
zu den zentralen Erfolgsfaktoren. Das 
Extranet stellt alle Trainings mit Inhal-
ten, Terminen, Kosten und Zielgruppen 
übersichtlich und schematisiert dar. Ei-
ne Anmeldung von Mitarbeitern für ent-
sprechende Weiterbildungen wird so 
integriert, dass der Franchise-Partner 
zeitsparend und problemlos online bu-
chen kann.

Einen eigenen Bereich sollte dem 
Know-how vorbehalten sein. Hier findet 
der Nutzer das Franchise-Handbuch, 
weitere Einrichtungs-, Ausstattungs- und 
EDV-Handbücher oder Anleitungen zur 
Einrichtung spezieller technischer Gerä-
te. Änderungen im Bereich der Handbü-
cher können farbig hinterlegt werden, 
damit die jeweiligen Aktualisierungen 

deutlich ins Auge springen.

In jedem Franchise-System sind Quali-
tätsstandards für das einheitliche Image 
definiert. Diese werden mit verschiede-
nen Instrumenten gemessen und daher 
sollten all diese Ergebnisse auch in ei-
nem Bereich Qualität und Services dar-
gestellt werden. Dies sind  beispielsweise 
Betriebsvergleiche zum Benchmark, Aus-
wertungen aus Markt- und Wettbewerbs-
analysen, Ergebnisse von Mystery 
Shopping oder Testing Aktionen sowie 
die Resultate aus der Partnerschaftsbi-
lanz. 

Das Extranet darf jedoch keinesfalls 
zum einzigen Kommunikationskanal 
werden. Der persönliche Kontakt, der 
„direkte Draht“, das Gespräch sind 
nicht ersetzbar. Die Partner-Betreuung 
kann jedoch vom Extranet insofern profi-
tieren, als sich der Partner-Manager 
bei seinem Besuch intensiver mit De-
tails, Emotionen, Gedanken und Ideen 
des Franchise-Partners auseinanderset-
zen kann, da zahlreiche „lästige“ Stan-
dards online erledigt werden können. 
Das Gespräch kann sich so um wirk-
lich Wichtiges drehen!

Aber auch denjenigen Franchise-Part-
nern, die keine hohe Affinität zum Com-
puter haben, sollte Rechnung getragen 
werden. Es ist wichtig, dass neben dem 
Extranet weitere Kommunikationswege 
gepflegt und gelebt werden. Hierzu ge-
hören Gremien zu unterschied- lichen 
Themenkreisen, der Franchise-Beirat 

als Vertretung aller Franchise-Partner 
oder auch die ERFA-Tagungen zum Er-
fahrungsaustausch zwischen den Fran-
chise-Partnern auf persönlicher Ebene. 

Es ist zudem unverzichtbar, auch im 
Extranet auf unterschiedliche Men-
schentypen einzugehen. Visuelle Per-
sönlichkeiten benötigen zu den Infor- 
mationen ergänzende bildliche Darstel-
lungen, Logikern müssen Nutzen und 
die Möglichkeiten unterschiedlicher In-
strumente textlich erläutert werden. 
Haptische Menschen brauchen ande-
rerseits den physischen Kontakt z.B. 
bei Werbemitteln und sollten nach Mög-
lichkeit in ein Gremium integriert wer-
den, in dem Muster vorliegen, da das 
Extranet (noch) nicht zum Anfassen ist. 

Ein Extranet ist aus den meisten erfolg-
reichen Franchise-Systemen nicht mehr 
wegzudenken, muss jedoch als genau 
das gesehen werden, was es ist: Ein 
perfektes Werkzeug, um das Leben, Ar-
beiten und Kommunizieren zu vereinfa-
chen – keinesfalls ein Selbstzweck! 

Auch unsere Vorfahren nutzten das 
Feuer für ihre Zwecke, zu ihrem Wohl 
und um sich das Leben angenehmer 
zumachen!

Möchten Sie mehr zu diesem Thema 
erfahren? Susanne Berger ist Referen-
tin bei dem Seminar "Partnermanage-
ment". Mehr dazu hier...
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 Die Unternehmenssteuerreform 2008 und ihre einschneidende Auswirkung auf den Franchise-Geber

RA Günter 
Erdmann, 
SCHLARMANN
vonGEYSO

http://www.dfi-online.de/hp634/Partnermanagement.htm
http://www.schlarmannvongeyso.de/index.php?id=38&pid=69


Die gemeinsam vom Deutschen Fran-
chise Institut (DFI) und initiat durchge-
führte Befragung fand im April 2008 
statt. Es wurden ca. 450 Franchise-Ge-
ber angeschrieben. 

Teilnehmer
An der Umfrage haben 59 in Deutsch-
land aktive Franchise-Systeme teil-
genommen, dies entspricht einer 
Responsequote von 13 Prozent. Die 
Systeme sind durchschnittlich 12,7 Jah-
re alt. 75,51 Prozent der Franchise-Ge-
ber sind international tätig und mit 
über 50 Prozent ist der Dienstleistungs-
sektor die dominierende Branche. 

Die Branchenverteilung auf einen Blick:

Die betroffenen Unternehmen verfü-
gen im Durchschnitt über 225 Stand-
orte. Mehr als 55 Prozent der 
Systeme haben über 50 Standorte. Da-
von sind im Schnitt über 70 Prozent 
Franchise-Nehmer geführt. In den 
Systemzentralen arbeiten in über 60 
Prozent der Systeme weniger als 10 
vollzeitäquivalente Mitarbeiter.

Durchschnittlich kümmern sich 1,76 Mit-
arbeiter um die Franchise-Nehmer-Ge-
winnung und 0,6 um die Finanzierung 
der Franchise-Nehmer. 45 Prozent der 
befragten Franchise-Systeme arbeiten 

im Bereich der Franchise-Nehmer-Ge-
winnung und 48 Prozent im Bereich 
der Franchise-Nehmer-Finanzierung mit 
externen Dienstleistern zusammen.

Der Franchise-Nehmer-Gewinnungs-
prozess

Im Durchschnitt benötigen die befrag-
ten Systeme 41 Interessenten, um 
einen Franchise-Nehmer zu gewin-
nen. Nur 20 Prozent der Systeme benö-
tigen weniger als 10 Interessenten. 
Der Prozess bis zur Vertragsunter-
schrift dauert im Durchschnitt 3 bis 6 
Monate. Bei über 30 Prozent der Syste-
me dauert der Prozess mehr als ein 
halbes Jahr. Der Gesamtkapitalbedarf 
liegt durchschnittlich bei knapp 
140.000.- Euro. 56 Prozent der Syste-
me geben einen Gesamtkapitalbedarf 
von unter 50.000.- Euro an. 

Der durchschnittliche Prozess
Dauer: 3 bis 6 Monate

Anzahl der Interessenten für eine 
verkaufte Lizenz: 41
Kapitalbedarf: unter 50.000.- Euro

Engpässe
Beim Prozess der Franchise-Nehmer-Ge-
winnung wird der bedeutendste Eng-
pass in der mangelnden Qualität der 
Anfragen wahrgenommen. Es folgen 
die Quantität der Anfragen und die 
Schwierigkeiten bei der Außendar-
stellung und aktiven Vermarktung 
der Lizenz. Als weitere Engpässe wer-
den vor allem die Probleme bei der Fi-
nanzierung der Franchise-Nehmer, 
der sich erholende Arbeitsmarkt und 
die mangelnde Reputation der Ver-
triebsform Franchise genannt. 
(siehe Abbildung 2)

Die Entscheidung gegen das System
Die Befragten geben als wichtigsten 
Grund, warum sich ein Interessent ge-
gen das System entscheidet, die man-
gelnde Bereitschaft der Interessen- 
ten ausreichend Eigenkapital einzu-
bringen an. 
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sauber herausgearbeitet werden, da-
mit die anfallenden Vergütungsbe-
standteile ohne Schwierigkeiten den 
Dienstleistungen zugeordnet werden 
können. Zudem ist der Know-how An-
satz in der Einstiegsgebühr durch die 
Umgestaltung als Dienstleistungspau-
schale deutlich reduzierbar. 

Auch sollte hier vertraglich diese Ge-
bühr als Entschädigung für die er-
brachten Eingliederungsleistungen auf- 

geführt und beschreiben werden.
Die Unkenntnis der Neuregelungen 
und das damit verbundene fehlende 
Problembewusstsein führt dazu, dass 
die neuen steuerlichen Fallstricke 
nicht umgangen bzw. reduziert wer-
den. Insbesondere im Hinblick auf die 
Probleme hinsichtlich der Doppelbe-
lastungen der Miete ist von Franchise-
Geberseite die Überlegung anzu- stel-
len, ob das Modell der Untervermie-
tung an den Franchise-Nehmer noch 

zeitgemäß und vor allem wirtschaft-
lich ist. 

Eine Abkehr von diesem Modell hin 
zur Anmietung durch den Franchise-
Nehmer erscheint zumindestens ei-
ne Überlegung wert.  

Durch Vereinbarung einer Mietein-
trittsklausel lassen sich im übrigen 
die Interessen der Franchise-Geber-
seite angemessen berücksichtigen. 

Akquisition und Finanzierung von Franchise-Nehmern: Ergebnisse einer gemeinsamen 
Umfrage durch das Deutsche Franchise Institut (DFI) und initiat 
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Neuaufnahme und Einarbeitung neuer
Franchise-Nehmer nach dem Vertragsabschluss

Gestaltung des Auswahlverfahrens

Erstellung von Unterlagen und Dokumenten für die
Partner-Gewinnung

Koordination von Tagesgeschäft und Partner-
Gewinnung

Zeitaufwand für die Partner-Gewinnung bis zum
Vertragsabschluss

Außendarstellung und aktive Vermarktung der
Franchise-Lizenz

nicht genügend Anfragen

mangelnde Qualität der eingehenden Anfragen

Abbildung 2: Engpässe und Schwierigkeiten in der Franchise-Nehmer-
Gewinnung
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Abbildung 1: Branchenverteilung



Zudem werden als häufige Gründe die 
Unzufriedenheit der Interessenten mit 
dem zu erwartenden Einkommen 
und die Entscheidung gegen die 
Selbständigkeit genannt. Die eigene 
Gründungsidee liegt noch vor der Ent-
scheidung für andere Franchise-Syste-
me.

Auffallend ist, dass auf den ersten bei-
den Plätzen finanzielle Gründe für die 
Entscheidung gegen ein Franchise-
System genannt werden. Als weiterer 
Grund wird besonders häufig fehlen-
de Standorte genannt.

Das Partner-Profil

Eigenschaften der Interessenten
Als besonders wichtig werden persön-
liche Eigenschaften, das Unternehmer- 
profil und die Franchise-Fähigkeit ge- 
nannt. Als wichtige persönliche Eigen- 
schaften wurden Teamfähigkeit und 
Vertriebsstärke beschrieben. Zudem 
sollte der Partner von seiner Persön- 
lichkeit zum System „passen“.
(siehe Abbildung 3)

Die Franchise-Nehmer-Finazierung

Engpässe
Als Hauptengpass in der Franchise-Neh-
mer-Finanzierung wird das mangelnde 
Eigenkapital angegeben. „Der Grün-
der kann sich nicht überzeugend im 
Bankgespräch positionieren“ und „Die 
Dauer des Finanzierungsprozesses“ 
sind die danach am häufigsten genann-
ten Engpässe. Als eher unbedeutend 
wird die Erstellung und Prüfung von 
Businessplänen genannt. Als weitere 
Schwierigkeit nennen die Franchise-Ma-
nager Banken, die nicht mit dem The-
ma Franchise vertraut sind und ein 
hohes Sicherheitsbedürfnis haben. 23,5 
Prozent der befragten Systeme kooperie-
ren mit db franchise finance, der Finan-
zierungsparte für Franchise-Unternehmen 
bei der Deutschen Bank.
(siehe Abbildung 4) 
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Abbildung 4: Engpässe und Schwierigkeiten in der Franchise-
                       Nehmer-Finanzierung
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Erstellung und Prüfung von 
Businessplänen

Begleitung zu 
Bankgesprächen

Fachkenntnisse zu
Finanzierungsthemen

Finanzierung scheitert häufig

regionale
Finanzierungsbetreuung

Aufbau und Pflege eigener
Bank-Kooperationen

Dauer
Finanzierungsprozess

Gründer kann sich im
Bankgespräch nicht

überzeugend positionieren

zu wenig Eigenkapital

fachliche Qualifikation

Eigenkapital/Sicherheiten

Sympathiefaktor

Franchise-Fähigkeit

Unternehmerprofil

persönliche Eigenschaften
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Abbildung 3: Bewertung von Eigenschaften der Interessenten

Möchten Sie mehr über das Thema "Die Aquisition von Franchise-Nehmern" wissen? dann erfahren Sie mehr dazu hier...

http://www.franchise-institut.de/hp1/Homepage.htm
http://www.franchise-institut.de/hp1/Homepage.htm
http://www.dfi-online.de/hp632/Die-Akquisition-von-Franchise-Nehmern.htm?ITServ=CY370e0c44X11dd61ca47dXY570
http://www.dfi-online.de/hp632/Die-Akquisition-von-Franchise-Nehmern.htm?ITServ=CY370e0c44X11dd61ca47dXY570
http://www.dfi-online.de/hp634/Partnermanagement.htm
http://www.dfi-online.de/hp636/Franchise-Handbuecher---Konzeption-und-Umsetzung.htm
http://www.dfi-online.de/hp638/43.-Schule-des-Franchising.htm



