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Liebe Leserinnen
und Leser,

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

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

Die Gruppenfreistellungsverordnung fiir
Franchise-Systeme macht ein Hand-
buch unverzichtbar. Welche Aufgaben
und welche Bedeutung es hat, erfahren
Sie von Waltraud Martius.

Checklisten und ein ausfiihrliches Hand-
buch als Leitfaden helfen den Franchise-
Nehmern das Franchise-Konzept umzu-
setzen und die Qualitatsstandards ein-
zuhalten. Welche Anforderungen und
Vorteile Sie als Franchise-Geber dabei
haben, erklart lhnen Oswald Neumann.

Bei Verletzung der vorvertraglichen
Aufklarungspflicht missen Sie als
Franchise-Geber mit Schadenersatz-
forderungen rechnen. Was ein Franchi-
se-Nehmer Uberhaupt fordern kann und
was sonst noch zu beachten ist, erfah-
ren Sie von unserem Rechtsexperten
Dr. Kay Jacobsen.

Fur eine Flhrungskraft ist das Auftreten
dem Team gegenlber nicht immer
leicht. Sollte Sie eher distanziert oder
sympathisch wirken, oder beides? Und
wie finden Sie die optimale Mischung?
Tom Schmitt zeigt Innen, wie es geht.

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

Ich wiinsche Ihnen nutzbringende Lekti-
re!

Ihre Anett Schmidt

= Waltraud Martuis
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Das Handbuch - die Know-how - Dokumentation

" Das Franchise-Hand-
buch ist einer der
Schwerpunkte beim
Aufbau eines Franchi-
se-Systems.  Aber
auch im laufenden
Leben der Franchi-
se-Partnerschaft st
die Know-how-Doku-
mentation von groBer
Bedeutung, vor allen
Dingen, wie die Inhalte zustande kom-
men und eingepflegt werden.

Die Gruppenfreistellungsverordnung
fir Franchise-Systeme hat den Stel-
lenwert des Handbuchs deutlich er-
héht. Somit ist das Handbuch nicht
nur unverzichtbares ,Werkzeug“ des
Franchise-Systems, sondern  zu-
gleich Indikator fiir die Seriositat ei-
nes Franchise-Systems. Damit ist auf
EU-Ebene festgelegt, dass ein seri-
Oser Franchise-Geber sein Erfah-
rungswissen  dokumentieren  und
dem Franchise-Nehmer zur Verfi-
gung stellen muss.

Die Know-how-Dokumentation in Form
von Handbuichern, Intranets, Wissens-
datenbanken hat in einem Franchise-
System folgende Aufgaben:
« Es dokumentiert das umfangreiche
Know-how, das fiir eine ,schliisselferti-

ge Existenz" notwendig ist.

* Es beschreibt die Philosophie und
Strategie des Systems, sowie die
Merkmale des Konzepts und seine
Erfolgsfaktoren.

* Es regelt die Ablauforganisation zwi-
schen Franchise-Geber und Franchi-
se-Nehmer zur konzeptionsge-
rechten Umsetzung.

« Es unterstiitzt den Franchise-Neh-
mer mit Formblattern, Checklisten
und Ablaufdiagrammen.

« Es definiert die Spielregeln der ar-
beitsteiligen Zusammenarbeit, um
Konflikte auszuschalten.

« Es dient als Instrument zur Ausbil-
dung, als Nachschlagewerk und zur
laufenden Information der Franchise-
Nehmer und seiner Mitarbeiter.

* Es prézisiert und erganzt den Fran-
chise-Vertrag und hilft im Fall



http://www.franchise-institut.de
www.syncon.at

DFI-FRANCHISEBLICK | 2

eines Konflikts, gemeinsam eine
Lésung zu finden.

Nachfolgend wird an 6 Punkten die
Bedeutung und die Notwendigkeit
zur Dokumentation eines Franchise-
Systems herausgestellt. Die Know-
how-Dokumentation tragt bei zur:

1. Optimierung des Konzepts

2. Erhéhung der Glaubwdrdigkeit
3. Prazisierung des Vertrages

4. Aktualisierung des Konzepts
5. Ubertragung des Know-hows
6. Beweis der Seriositat

1. Optimierung des Konzeptes

Der Prozess der Perfektionierung ei-
nes Franchise-Systems ist niemals ab-
geschlossen. Die permanente Opti-
mierung des Franchise-Konzeptes ist
nur dann mdglich, wenn die einzel-
nen Elemente ganz klar definiert und
ihr Zusammenwirken deutlich wird.
Daher ist die schriftliche Dokumentati-
on eine unverzichtbare Vor- ausset-
zung sowohl fur die Entwicklung des
Geschéftskonzeptes und des Franchi-
se-Konzeptes als auch fir die perma-
nente Regeneration.

2. Erhéhung der Glaubwiirdigkeit
Das Franchise-Handbuch beschreibt
in Wort und Bild die Markisituation,
den Geschéftstyp, die Wettbewerbs-
vorteile, die Leistungs- und Informati-
onsstréme, die Franchise-Tools so-
wie die Spielregeln fir eine reibungs-
arme Zusammenarbeit mit den Part-
nern. Ein sinnvoll gegliedertes Hand-
buch mit detaillierten Informationen
und Know-how-Dokumentationen in
ansprechender grafischer Gestaltung
erhdht so die ,Wertigkeit” der immate-
riellen Leistungen und die Glaubwr-
digkeit des Franchise-Gebers.

3. Prazisierung des Vertrages

Ein Franchise-System bedeutet eine
umfassende Vernetzung von Franchi-
se-Geber und Franchise-Nehmer in
nahezu samtlichen Funktionen des

Eine starke Marke bie-
tet Orientierung und bin-
det Endkunden und
Franchise-Partner glei-
chermaBen. Stark kann
eine Marke nur sein,
wenn Gleichklang beim
Umsetzen des Franchi-

=) Oswald R. Neumann Se-Konzepts gegeben

ist und jeder Franchise-
Partner die vorgegebenen Qualitats-
standards zuverlassig und besténdig
einhalt. Franchise-Partner bekommen
daher ein Handbuch als Leitfaden an
die Hand, das das Franchise-Konzept
im Detail darstellt.

franchisierten Betriebes. Der Fran-
chise-Vertrag bezieht sich daher tber-
all dort, wo es um Details von Merk-
malen, Wissen und Verfahren geht,
auf die Dokumentation im Franchise-
Handbuch. Die entsprechenden Teile
der Know-how- Dokumentation sind
somit als eine "Vertiefung" des Vertra-
ges anzusehen.

4. Aktualisierung des Konzeptes
Die Bedingungen des wirtschaftli-
chen Erfolges &ndern sich perma-
nent. Der Franchise-Geber ist daher
gezwungen, das Konzept des Ge-
schaftstyps (also des Angebots im
Markt) sowie das Konzept des Koope-
rationssystems  (Ausschopfen von
Synergiepotentialen) standig zu Gber-
prifen und — unter Einbeziehung sei-
ner Franchise-Nehmer — an neue
Gegebenheiten anzupassen.

5. Ubertragung des Know-hows

Die Ubertragung von Produkt- und
Verfahrenswissen — also von Know-
how — vom Franchise-Geber auf den
Franchise-Nehmer gehért zu den We-
sensmerkmalen eines Franchise-Sys-
tems. Wahrend der Anfangsphase
einer Franchise-Partnerschaft wird
das Handbuch Punkt fiir Punkt durch-
gearbeitet und nimmt den Stellen-
wert einer ,Gebrauchsanweisung” flir
den franchisierten Geschéftstyp und
fir das Kooperationssystem ein.
Aber auch in der laufenden Partner-
schaft dienen die Handblcher als
Wissensdatenbanken aller Beteilig-
ten im System.

6. Beweis der Seriositat

Irgendwann einmal kann jeder Fran-
chise-Geber in gerichtliche Auseinan-
dersetzungen mit einem Franchise-
Nehmer hineingezogen werden. Ab-
gesehen von dem Beweis zugesag-
ter  Leistungen, bekommt das
Handbuch in dieser Auseinanderset-
zung den Charakter eines Indikators
flr seridses Franchising. Aus der Dar-
stellung des speziellen Know-hows
ist dann abzuleiten, ob der Franchise-

Kontrollgrundlagen
Erfolgversprechend ist solch ein Hand-
buch dann, wenn es sehr stark auf
Checklisten setzt. Diese dienen den
einzelnen Partnern als Hilfestellung flr
die Umsetzung der Vorgaben. Sie sind
zugleich die Grundlage dafir, dass die
Einhaltung des Franchise-Konzepts so-
wie der vorgesehenen Qualitatsstan-
dards konsequent dokumentiert und
berprift wird — zu beiderseitigem Vor-
teil.

Der Franchise-Nehmer kann mit Hilfe
von Kontrollen auf der Basis der Check-
listen die eigene Leistung Uberprifen
und gegebenenfalls Schwachstellen

Geber dem Franchise-Nehmer wirklich
etwas zu bieten hat oder ein substanz-
loses Leistungsversprechen abgab.

Handblcher haben mehrere Teile
mit jeweils unterschiedlichen Status:

» Merkmals- und Verfahrungsbe-
schreibungen

* Unverbindliche Empfehlungen

* Verbindliche Standards

Erfahrungsgem&B hat jede Know-
how-Dokumentation eine ahnliche
Grundstruktur:

* Vorwort

* Das Handbuch und das Intranet
* Partnerschaft Franchising

* Die System-Konzeption

* Die Unternehmensphilosophie
* Der Markt

* Die Franchise-Zentrale

* Die Franchise-Nehmer

* Der Betrieb / der Standort

* Die Produkte / Dienstleistungen
* Die Marketing-Services

* Die Sales-Services

+ Die Trainings-Services

+ Die Management-Services

* Der Systemschutz

* Schlusswort

Diese Grundstruktur muss natirlich
in Inhalt, Layout und Stil an das je-
weilige Franchise-System individuell
angepasst werden.

Franchise-Systeme investieren viel
Zeit und Geld in die Entwicklung von
Know-how-Dokumentationen, diese
Investitionen sollen inhaltlich (tiefgrei-
fendes, detailliertes Know-how) und
auBerlich (hochwertige Prasentation,
ansprechende Layout) fir den Fran-
chise-Nehmer nachvollziehbar sein.

=P Seminarangebot

Qualitatssicherung mit Handbuch und Checklisten

ausblgeln. Zugleich kann er auf die-
sem Weg gegebenenfalls in vereinbar-
ten Zeitintervallen dem Franchise-Ge-
ber die eigene Leistung dokumentie-
ren und — im Fall von M&ngeln — den
Nachweis flir entsprechende Leis-
tungsverbesserung erbringen.

Beispiel Backshops

Nehmen wir als Beispiel Backshops.
Der Franchise-Geber verpflichtet sei-
ne Partner auf seinen Frische- und
Qualitdtsanspruch und macht dafir im
Detail Vorgaben zu Produktqualitat,
verpflichtet seine Partner auf seinen
Frische- und Qualitdtsanspruch und
macht dafiir im Detail Vorgaben zu


http://www.franchise-institut.de/hp542/Franchise-Handbuecher.htm
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Produktqualitat, Warenprésentation,
Sauberkeit und Hygiene, Verfligbarkeit
der Ware sowie Einrichtung der Shops
und Technik.

Diese Kategorien mit den einzelnen Kri-
terien werden nicht nur in einem Hand-
buch geschildert, sondern es wurden
rund 300 Prifkriterien zusammenge-
stellt. Anhand dieser Punkte werden tag-
liche Qualitatskontrollen durchgefiihrt.

Wichtig ist bei einem solchen System na-
thrlich, dass innerhalb von kurzer Zeit
Auswertungen vorliegen. Nur so kann
bei Bedarf umgehend vom einzelnen
Backshop oder notfalls von héherer Stel-
le reagiert werden. In vielen Fallen kann
sofortige Aktion geboten sein, in unse-
rem Beispiel etwa im Fall von Schad-
lingsbefall.

Systemanforderungen

Das Beispiel zeigt: Ausgangspunkt sind
klar definierte Anforderungen an die
vom Franchise-Partner im Rahmen des
Franchise-Vertrags gemaB Handbuch
zu erbringenden Leistungen. Zur Kontrol-
le wird dann wahrend der Zusammenarbeit
ein Qualitatssicherungssystem benétigt,
das:
- mobile Kontrollen vor Ort erméglicht,

- beliebige Checklisten, wie sie in der

Regel als Excellisten vorliegen, fiir
verschiedenste Aufgaben- und Leis-
tungsbereiche verarbeiten kann,

- vor allem fUr kurzfristige Auswer-
tung dieser Priifgange sorgt und

- die Ergebnisberichte sogleich ver-
schiedenen Instanzen — per E-Mail
oder auf einer Internetplattform —
kurzfristig zur Verfligung stellt.

Elektronische Qualitatssicherung

Dass sich mit althergebrachten Papierlis-
ten kein zeitgemé&Bes, effizientes Kon-
trollsystem mit kurzen Reaktionszeiten
installieren 1asst, durfte einleuchten. Neu-
mann & Neumann Projekt- und Bera-
tungs im oberbayerischen Steingaden,
Spezialist fiir die Definition und die Aus-
schreibung von Service-Dienstleistun-
gen, hat daher ein modernes elektro-
nisches Qualitdtssicherungssystem (kurz
e-QSS) entwickelt, das die oben genann-
ten heutigen Anforderungen an die Do-
kumentation, Kontrolle und Auswertung
von Dienstleistungserbringung erfillt.

Wichtig war den Entwicklern, dass das
Programm gut verstandlich aufgebaut
und sehr leicht zu bedienen ist.

Ein ganz wesentlicher Vorzug von

e-QSS fir seine Verwendung im Rah-

men eines Franchise-Systems ist ne-
ben der leichten Bedienbarkeit vor
allem seine hohe Flexibilitat. Anders als
viele andere elektronische Qualitatssi-
cherungsinstrumente lasst sich e-QSS
in jedem Fall mit geringem Aufwand an
die besonderen Bedirfnisse eines Auf-
traggebers oder beispielsweise an die
Weiter- entwicklung eines Franchise-
Konzepts anpassen. Die Auswertungen
und Berichte werden entsprechend der
individuellen Bedrfnisse eines Franchi-
se- Gebers eingerichtet.

Dieser gewinnt mit e-QSS einen stets
aktuellen Uberblick Uber die Leistungs-
fahigkeit seiner Franchise-Partner. Er
kann Schwachstellen-Schwerpunkte fiir
einzelne Partner, aber auch im Franchi-
se-System insgesamt aufdecken und
bei Bedarf GegenmaBnahmen ergrei-
fen oder sogar das Konzept fortschrei-
ben. Und der Franchise-Geber kann
den Systempartnern durch die Auswer-
tung der regelméBigen Qualitatskontrol-
len vor Ort einen kontinuierlichen
Leistungsvergleich fir die ver- schiede-
nen Anforderungskategorien unterein-
ander ermdglichen. Verknlpft er damit
einen intensiven Erfahrungsaustausch,
lassen sich VerbesserungsmaBnahmen
noch zielgenauer und schneller realisie-
ren.
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Franchise-Recht: Schadensberechnung bei Verletzung der vorvertraglichen Aufklarungspflicht
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RA Dr. Georg Schéfer
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RA Dr. Kay Jacobsen

BekanntermaBen hat der Franchise-
Nehmer einen Anspruch auf Schaden-
ersatz, wenn der Franchise-Geber sei-
ne vorvertragliche Aufklarungspflicht
verletzt und dem Franchise-Nehmer
hierdurch vorsétzlich oder fahrldssig
einen Schaden zufligt. Dies ist insbe-
sondere der Fall, wenn der Franchise-
Geber vor Vertragsschluss unzutref-
fend verspricht, der Franchise- Neh-
mer kénne Gewinne erwirtschaften,
und der Franchise-Nehmer daraufhin
- fr den Franchise-Geber vorher- seh-
bar - Verluste erleidet. Haufig fordern
- auch anwaltlich vertretene Franchi-
se-Nehmer - in diesen Fallen un-
begriindet hohe Schadenersatzbetra-

ge.

Nach allgemeinen Grundsétzen hat
der Franchise-Nehmer im Fall der Ver-
letzung von vorvertraglichen Aufkla-
rungspflichten nur einen Anspruch
auf Schadenersatz wegen des soge-
nannten ,negativen Interesses“. Da-
nach ist der Franchise-Nehmer so zu

stellen, wie er stehen wiirde, wenn er
den falschen Versprechungen des
Franchise-Gebers nicht vertraut hatte
und zutreffend informiert worden wé-
re.

Auszugleichen ist der Schaden, den
der Franchise-Nehmer dadurch erlit-
ten hat, dass er den falschen Verspre-
chungen geglaubt und sich auf den
Franchise-Vertrag eingelassen hat.
Der maBgebliche Schaden ist dabei
im Wege einer Gesamtsaldierung aus
der Differenz der jeweiligen Ausga-
ben- und Einnahmenpositionen zu be-
stimmen, die der Franchise-Nehmer
in Zusammenhang mit der Realisie-
rung der Franchise unter Berlicksichti-
gung seines entgangenen Gewinns
hatte. Vereinfacht gilt folgende Formel:

Schaden = Ausgaben (Schritt 1) — Ein-
nahmen (Schritt 2) + entgangener Ge-
winn (Schritt 3)

Ist das Ergebnis aus diesem Rechen-
vorgang positiv, liegt ein Schaden vor,
ist es negativ, hat der Frachise-Neh-
mer keinen Schaden erlitten.

Schritt 1: Feststellung der Ausga-
ben

Die in Zusammenhang mit dem Fran-
chise-Betrieb entstandenen Ausga-
ben lassen sich in einmalige und
laufende Aufwendungen unterteilen.
Dabei ist jede Ausgabenposition nur in-

soweit zu berlicksichtigen, als der
Franchise-Nehmer sie dem Grunde
und der Héhe nach far erforderlich
halten konnte. UnverhaltnisméaBige
Ausgaben erhdhen den ersatzféhigen
Schaden nicht, da sie durch die unzu-
reichende Aufklarung des Franchise-
Gebers nicht adaquat verursacht wur-
den (etwa Leasingraten fir einen
Pkw, wenn dessen Anschaffung far
die Umsetzung der Franchise nicht er-
forderlich war). Zu den einmaligen
Aufwendungen, die Ublicherweise zu
Beginn der Geschaftstatigkeit des
Franchise-Nehmers erbracht werden,
zahlen neben einer an den Franchise-
Geber geleisteten Einstiegsge- blhr
insbesondere Investitionen des Fran-
chise-Nehmers in Umbau und Aus-
bau der Geschéaftsrdume. Hiervon
umfasst werden auch die Ausgaben
des Franchise-Nehmers flr Laden-
ausstattung (Inventar) und sonstiges
Anlagevermdgen.

Zu den laufenden Aufwendungen ge-
héren die Eintrittsgebihren und die
laufende Franchise-Gebiihr, ggfs. Werbe-
oder Schulungsgebihren u.d, die Ge-
schéftsraummiete, die Kosten des
Wareneinkaufs, Verpackung sowie
Hilfs- und Betriebsstoffen, Kosten far
Personal (Arbeitsvertrdge) und Fremd-
leistungen (Dienstleistungsvertrage),
far Energie, Versicherungen und sons-
tige Betriebskosten, fiir Leasingraten
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und Darlehenszinsen, Reisekosten, Ge-
bihren  flr  o&ffentlich-  rechtliche
Genehmigungen, fiir Steuer-, Unter-
nehmens- und Rechtsberater (etwa we-
gen Geltendmachung des Schadener-
satzanspruchs).

Schritt 2: Abzug der Einnahmen

Von den ermittelten Ausgaben sind alle
Einnahmen des Franchise-Nehmers in
Zusammenhang mit dem Franchise-Be-
trieb abzuziehen. Hierzu gehdren ne-
ben dem erzielten Umsatz vor allem
erzielte Erlése (oder verbleibende Wer-
te) in Zusammenhang mit der Aufgabe
der Franchise-Tatigkeit. Unterlsst der
Franchise- Nehmer - etwa durch unzurei-
chenden Einsatz — die Erzielung be-
stimmter, ihm mdglicher Einnahmen, ist
ihm dies als Mitverschul- den anzurech-
nen.

Schritt 3: Entgangener Gewinn aus

zuvor ausgeiibter Tatigkeit

Da der Franchise-Nehmer so gestellt
werden soll, wie er ohne die fehlerhafte
Aufkldrung des Franchise- Gebers ste-
hen wirde, hat der Franchise-Nehmer
auch Anspruch auf Ersatz des entgange-
nen Gewinns (§ 252 BGB), der dadurch
entsteht, dass er durch seine Franchise-
tatigkeit an der Erzielung anderweitiger
Einnahmen gehindert ist.

War der Franchise-Nehmer zuvor in an-
gestellter Stellung tétig und hat diese ge-
kiundigt, um sich mit dem Franchise-
Konzept selbstandig zu machen, ist der
entgangene Gewinn das Gehalt, das
der Franchise-Nehmer ,nach dem ge-
wohnlichen Lauf der Dinge” bezogen hét-
te. Hat der Franchise-Nehmer eine
selbstdndige Tatigkeit aufgegeben, um
den Franchise-Betrieb zu er6ffnen, be-
steht ein Anspruch wegen entgangenen
Gewinns, wenn der Franchise-Nehmer

nachweist, dass er bei Fortfiihrung je-
ner selbstandigen Tatigkeit einen Ge-
winn erzielt hatte. Ubte der Franchise-
Nehmer in zeitlichem Zusammenhang
mit dem Abschluss des Franchise-Ver-
trags jedoch keinerlei andere Erwerbs-
tatigkeit aus oder hatte er diese bereits
unabhangig vor Abschluss des Franchi-
se-Vertrages gekiindigt, steht ihm man-
gels anderweitiger Anhaltspunkte kein
Anspruch wegen entgangenen Ge-
winns zu.

Im Ergebnis ist festzuhalten: Im Falle
der Verletzung vorvertraglicher Aufkla-
rungspflicht ist der Franchise-Nehmer
verpflichtet, seinen Schaden im Einzel-
nen zu belegen, was erfahrungsgeman
haufig unterbleibt. Keinesfalls kann er
verlangen, so gestellt zu werden, als
wére der prognostizierte Gewinn einge-
treten.

Fiihren und motivieren mit Sympathie und Respekt

Das Fihren  von
Teams erfordert von
der FOhrungskraft ei-
ne ausgewogene Mi-
schung aus N&he und
Distanz. Einerseits ist
in Zeiten flacher Hierar-
chien ein autokrati-
scher Flhr- ungsstil
passé, andererseits ist
es aber dennoch wichtig und notwen-
dig, dass die FlUhrungskraft eine gewis-
se Distanz zu ihren Teammitgliedern
aufrecht erhalt.

.\‘\'.

[

Die Auswirkungen einer gelungenen Mi-
schung aus Sympathie und Respekt
sind enorm. Denn eine Fihrungskraft,
die in der Lage ist, situativ sympathisch
und/oder respektvoll zu wirken, wird ihr
Team zu Hochstleistungen anspornen.

Wie macht sie das? Zum einen ist das
respektvolle Auftreten, verbunden mit

der Vorbildfunktion und dem Einfordern
von Leistung, eine Aufforderung an die
Mitarbeiter, ihrerseits die entsprechen-
den Leistungen zu erbringen. Dieser An-
sporn lauft aber Gefahr, sehr schnell zu
verpuffen. Deswegen ist es wichtig,
dass die Mitarbeiter auch emotional ver-
pflichtet werden. Dies geschieht in dem
Moment, in dem die Flhrungskraft nicht
nur als kalter Technokrat riber kommt,
sondern als sympathisch und warmher-
zig wahrgenommen wird.

Bei einer abstrakien Zielvereinbarung
werden die Mitarbeiter immer vorder-
grindig  zustimmen, madglicherweise
aber hinter dem Rlcken mit der ande-
ren Hand ein Kreuzchen machen. Bei ei-
nem Chef aber, den sie mdgen, werden
sie ihren Worten eher auch Taten folgen
lassen. Sie sind jetzt emotional beteiligt,
mit Herzblut bei der Sache. Und im Ubri-
gen sehr wahrscheinlich auch mit we-
sentlich mehr SpaB bei der Sache.

Das ist leider leichter gesagt, als getan.
Denn die meisten Fuhrungskrafte be-
herrschen die Klaviatur des distanzier-
ten Fihrungsstils ganz gut, werden
aber nicht als sonderlich sympathisch
wahrgenommen. Umgekehrt ist die
Fuhrungskraft in spe vielleicht ein net-
ter Kollege, aber richtige Durchset-
zungsfahigkeit muss er noch lernen.

XStat ®, die Status-Methode entschlUs-
selt das Geheimnis von Respekt und
Sympathie. Beide sind das Ergebnis
des Machtverhéltnisses aufgrund der
Personlichkeit. Hat man diese Mecha-
nismen erst einmal verstanden, dann
kénnen - etwas Ubung vorausgesetzt —
Fuhrungskrafte ihren Status bewusst
gestalten. Sie kénnen situativ und be-
wusst entscheiden, ob sie respektvoll
und/oder sympathisch wirken wollen.

=P Seminarangebot

VERANSTALTUNGSUBERBLICK

VERANSTALTUNGSTHEMA DATUM ORT LINK
Franchise-Handbdiicher 13. Mérz 2008 KdIn =»
Die Internationalisierung eines Franchise-Systems 02. April 2008 Frankfurt/Main =»
Franchising live erleben 23. April 2008 Bielefeld =»
START Messe -die Messe fiir Existensgriindung, 11. - 12. April 2008 Bremen -
Franchising und junge Unternehmen

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

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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