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1 Einleitung

Die vergangenen Jahre haben bewiesen, dass Franchise-Systemen ein besonderer
Stellenwert unter den Vertriebssystem-Typen zugewiesen werden darf.

Die zahlreichen unternehmerischen Vorziige von Franchise-Systemen begriinden
einen feststellbar positiven Trend in der Entwicklung der Franchise-Systemlandschatft
und lassen sich in erster Linie auf die eng kooperative Systemstruktur zurickflihren:
So ermdglicht diese nicht nur eine Risikoreduktion der Franchise-Zentrale, die durch
eine teilweise Umverteilung des Investitionsrisikos herbeigeftihrt wird, sondern auch
die Einsatzmoglichkeit dezentraler, lokaler Expertise von Franchisepartnern. Dariiber
hinaus ergibt sich ein hoher Strukturierungsgrad der Einnahmen fur das Franchise-
System auf der Basis vertraglich festgelegter Eintrittsgebihren und Gewinnabfiihrun-
gen von Franchisenehmern.

Andererseits entsteht aus den strukturellen Rahmenbedingungen, die Franchise-
Systemen zu Grunde liegen, auch ein spezielles Problemfeld: Franchise-Vertrage
begriinden auf Langfristigkeit angelegte Kooperationsbeziehungen zwischen Fran-
chisegebern und Franchisenehmern, bei denen letztere als selbstandige Unterneh-
mer auftreten. Dieser bewusst gewahrte Freiraum schafft dnerseits die oben ge-
nannten Vorteile, andererseits aber auch eine Informationsasymmetrie zu Lasten der
System-Zentrale. Die begrenzten Kontroll- und Steuerungsmaglichkeiten gefahrden
grundsatzlich die Systemstabilitat, da Franchisenehmer in die Lage versetzt werden -
auch gegen die Interessen des Systems - zugunsten ihrer Partialinteressen zu han-
deln (innerhalb der institutionell gesetzten Rahmenbedingungen).

Fur die Franchise-Zentrale stellt sich somit die Frage, wie der Einfluss system-
destabilisierenden Verhaltens seitens der Franchisenehmer mdglichst gering gehal-
ten bzw. wie die beschriebene Kooperationsbeziehung zu Gunsten des Franchise-
Systems gestaltet werden kann.

2 Die Untersuchung
2.1 Gegenstand der Untersuchung und Untersuchungsziel
2.1.1 Untersuchungshintergrund und theoretische Einordnung

Die Qualitat der Geschaftsbeziehung zwischen Franchisegeber und Franchiseneh-
mer stellt einen entscheidenden Faktor fiir den Geschéaftserfolg von Franchise-
Systemen dar. Dabei ist anzunehmen, dass die Qualitat dieser Beziehung einerseits
bereits durch die Auswahl qualifizierter, kooperationsfahiger und -williger System-
partner beeinflusst wird. Andererseits kommt diesbeziiglich aber auch dem Bezie-
hungsmanagement des Franchisegebers wahrend der Zusammenarbeit eine beson-
dere Bedeutung zu.



Ansatze fur diese Thesen gibt die Institutionendkonomik im Teilbereich der Prinzipal-
Agent-Theorie?, die das Zusammenspiel zwischen verschiedenen Interakteuren auf
der Basis von Vertragsbeziehungen beschreibt und erklart.

Auch Thani Jambulingam und John R. Nevin begrinden auf dieser Theorie ihre 1999
veroffentlichte Studie ,Influence of Franchise Selection Criteria On Outcomes Desi-
red By The Franchisor*® und weisen explizite Zusammenhange zwischen Franchise-
nehmereigenschaften und daraus resultierenden Verhaltensweisen innerhalb der
Franchisebeziehung nach. Hieraus leiten sie sodann Franchisenehmer-
Selektionskriterien fur Franchisegeber ab.

Grundlegend kann das Problem der Franchisebeziehung zwischen Franchisegeber
und Franchisenehmer als ein Optimierungsproblem betrachtet werden, das durch
zwei Kostenursachen definiert wird (vgl. Abb.1): So entstehen Kosten (in Form von
Opportunitatskosten) durch die Struktur der Beziehung an sich: Opportunistisches
Verhalten, mangelnde Managementfahigkeiten, Probleme in der Kommunikation zwi-
schen Franchisenehmern und der Franchise-Zentrale bilden die Grundsteine dieser
Kosten (s. hell-violette Kurve in Abb.1). Diese Kosten, so ist anzunehmen, kénnen
jedoch durch entsprechende franchisegeberseitige MalRnahmen (z. B. Mystery-
Shopping) tendenziell reduziert werden. Dass bei der Entwicklung und Umsetzung
solcher MaRnahmen ebenfalls Kosten (Uberwachungs- und Kontrollkosten) entste-
hen, liegt auf der Hand (s. dunkekblaue Kurve).

Aus diesen beiden kontrar verlaufenden Koste nkurven kann eine (Opportunitats-)
Gesamtkostenkurve ermittelt werden, die es aus Sicht des FG kurzfristig durch einen
solchen MalRRnahmen-Mix zu optimieren gilt (s. gelbe Kurve), der die Kosten der
Franchisebeziehung an einen temporaren Minimalpunkt (Optimum 1) fahrt.

2 Vgl.: Erlei, M., Leschke, M., Sauerland, D.: Neue Institutionen-Okonomik, 1999
Thani Jambulingam, John R. Nevin ,Influence Of Franchisee Selection Criteria On Outcomes De-
sired By The Franchisor”, Journal Of Business Venturing 14, S. 363 — 395, 1999.
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Abbildung 1: Opportunitatskostenstruktur der Franchisenehmer-/-geber-Beziehung

Mittel- bis langfristig ist dann die Senkung der beiden Teilkostenkurven zu forcieren
(s. dunkel-violette und hell-blaue Kurve), um das Franchise-System in einen Bereich
zu fuhren, der als nachhaltig erfolgreich bezeichnet werden kann (s. Optimum 2). Fr

den Franchisegeber sind hierbei zwei Ansatze denkbar:

= die effiziente Gestaltung des systemseitigen MalRBhahmen-Mixes zur Beeinflus-

sung der Franchisenehmer-/-geber-Beziehung

= die Senkung der franchisenehmer-induzierten Kosten durch eine Selektion von

Franchisenehmern nach geeigneten Kriterien

2.1.2 Ableitung des Untersuchungsziels

Aufbauend auf den in 2.1.1 dargestellten theoretischen Uberlegungen lassen sich im

Rahmen der Analyse zwei Untersuchungsziele ableiten:

1. Es sind Eigenschaften zu ermitteln und transparent zu machen, die Franchi-
segebern Mdglichkeiten zur gezielten Selektion von Franchisenehmern an-

hand objektiver Beurteilungskriterien bieten.

2. Es ist ein empirischer Nachweis Uber relevante Zusammenhénge zwischen
Franchisenehmereigenschaften und der Auswirkung dieser auf die Bezie-
hung zwischen Franchisenehmern und -gebern durchzufiihren. Hierauf auf-
bauend soll ein Malinhahmenkatalog fur ein effizientes Beziehungsmanage-

ment entwickelt werden.



Im Anschluss an den empirischen Teil der Analyse werden die ermittelten Ergebnisse
in einen "Management-Leitfaden” Gbersetzt, um gezielte Handlungsempfehlungen fur
die Franchise-Praxis zu geben.

2.2 Untersuchungsdesign und Durchfihrung der Befragung

2.2.1 Untersuchungsdesign

Basierend auf der bereits eingangs erwahnten Studie von Jambulingam und Nevin
konnte ein standardisierter Fragebogen entwickelt werden, der potenzielle Zusam-
menhange von Franchisepartnereigenschaften in den folgend aufgefiihrten Feldern
abfragt:

= Franchisenehmer-Einstellungen gegeniber geschéftsbezogenen Bereichen (Atti-
tudes Toward Business Dimensions)

= finanzielles Engagement von Franchisenehmern (Financial Capabilities)
= Erfahrung und Management-Fahigkeiten (Experience and Management Skills)

= demographische Kriterien von Franchisenehmern (Demographics)

Franchisebeziehung und Erfolgskennzeichen des Geschéaftsverhaltnisses (Fran-
chise Relationship and Business Outcome Measures)

Dartiber hinaus wurden Fragenkomplexe entwickelt, die sich auf das Informations-
verhalten- und das Franchise-System-Auswabhlverhalten der Franchisenehmer be-
ziehen und in die Analyse mit eingehen.

Der Fragebogen fasst die beschriebenen Themenbereiche in einzelnen Frageab-
schnitten zusammen, wobei jedoch absichtlich Umstrukturierungen und inhaltliche
Unterbrechungen vorgenommen wurden, um eine vermutbare negative Ankreuzrou-
tine der Befragten zu verhindern.

Grundséatzlich wurden die Messungen auf der Basis von Fiinfer-Rating-Skalen®, frei-
en Textantworten und der Abfrage dichotomer Merkmale vorgenommen.

Im Rahmen der Vorbereitung von Plausibilitatsprifungen wurden einige derjenigen
Abfragen, die auf der Basis von Finfer-Rating-Skalen zu beantworten waren, negativ
formuliert gestellt. Dieser Sachverhalt wurde bei der Auswertung der Fragebdgen
durch eine entsprechende Umskalierung bericksichtigt.

*  Es wurde auf monopolare Skalen mit verbalen Extrempunktpunktbeschreibungen zuriickgegriffen,

auf eine Zahlenvergabe wurde im Fragebogen verzichtet, die jedoch bei der Analyse vorgenom-
men wurde.



Auch wenn es sich rein formal bei der Messung von Einstellungen auf der Grundlage
von Rating-Skalen (im Sinne von Schulnoten oder Wichtigkeitseinschéatzungen) um
eine Erhebung ordinaler - und damit nicht-metrischer - Daten handelt, kann davon
ausgegangen werden, dass bei einer graphischen Interpretation der Ergebnisse
durch die Befragten, die Abstande zwischen den Rangplatzen als konstant betrachtet
werden.

Somit erfillen die verwendeten Rating-Skalen die mathematischen Voraussetzungen
von Intervallskalen. Der Einsatz statistischer Methoden, die metrische Skalierungen
zur Voraussetzung haben, ist folglich méglich.®

2.2.2 Durchfihrung der Befragung

Die Befragung erfolgte in schriftlicher Form. Hierzu wurden die Fragebdgen — nach
Rucksprache mit den entsprechenden Ansprechpartnern der Franchise-Systeme —
an die Franchisepartner versandt. Einige der Franchisenehmer erhielten bereits vor
Erhalt der Fragebtdgen eine E-Malil, in der diese Befragung angekindigt wurde. Um
eine hohe Riucklaufquote zu generieren und eine mdoglichst schnelle Beantwortung
der Fragebdgen zu erreichen, wurde eine anonymisierte Auswertung zugesichert und
eine Ricksendemadglichkeit per Fax an die auswertende Stelle geschaffen. Daruber
hinaus wurde ein Incentive in Form eines Gewinnspiels eingesetzt. Im Rahmen der
Fragebogenaussendung wurden insgesamt 1305 Franchisepartner aus 14 verschie-
denen Franchise-Systemen in Deutschland kontaktiert.

Die Franchise-Systeme decken verschiedenartige Branchen wie z.B. Gastronomie,
Handel, Telekommunikation oder IT-Dienstleistung ab. Hiertiber sollen im Folgenden
genauere Aussagen getroffen werden.

2.3 Zusammensetzung der Stichprobe

Im Zeitraum der Erhebung konnte ein Ricklauf von 222 Fragebdgen erzielt werden,
dies entspricht einer Rucklaufquote von 17,01%.

2.3.1 Branchenzusammensetzung der Stichprobe

Insgesamt lassen sich die Systemzugehdérigkeiten der Franchisenehmer unter sieben
verschiedenen Branchen subsumieren (vgl. Abb. 2): Der mit Abstand grofte Anteil
mit 29% aller Befragten bildet hierbei die Branche ,Finanzberatung“, gefolgt von
»sonstiger Handel“ mit 19,8% und , Telekommunikation* mit 14,7%.

> Vgl. Heribert Meffert, "Marketing - Grundlagen marktorientierter Unternehmensfiihrung”, 9. Auflage,

2000, S.149.
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Abbildung 2: Branchenzusammensetzung

Eine &hnliche Aufteilung ergibt sich anhand eines GroéRenvergleichs der Systeme auf
der Basis einer Abfrage der Mitarbeiteranzahl:

Bei einer durchschnittlichen Zahl von rund 115 Partnern pro System weist eine Grup-
pierung der Angaben auf eine recht hohe Heterogenitat der Stichprobe hin:

Rund 36% der befragten Franchisenehmer sind Partner mittelgroRer Systeme (101
bis 500 Partner), wobei zahlreiche kleinere Franchise-Systeme (bis 100 Franchise-
partner pro System) mit 64% den grof3ten Anteil der Stichprobe bilden. Grof3e Fran-
chise-Systeme mit mehr als 500 Franchisepartnern wurden in dieser Studie nicht an-
geschrieben. Eine detailliertere Darstellung der Zusammensetzung kann Abbildung 3
entnommen werden.

Systemgr63e nach Anzahl der Partner
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Abbildung 3: Gruppierte Darstellung der Systemgréf3en in Abhangigkeit von der Anzahl
der Systempartner



2.3.2 Stichprobenzusammensetzung nach demographischen
Kriterien

Auf der Ebene der demographischen Kriterien wurden die Franchisepartner auf die
Merkmale Geschlecht und Alter hin befragt.

2.3.2.1 Geschlechterspezifische Zusammensetzung der Stichprobe

Die Analyse ergab eine geschlechterspezifische Einteilung von 65,9% mannlichen
und 34,1% weiblichen Franchisepartnern mit grof3en branchen-spezifischen Differen-
zen. Wie aus Abbildung 4 ersichtlich ist, erweisen sich vor allem die Bereiche IT-
Dienstleistung, Handwerk und Gastronomie als besonders méannlich dominiert, wa h-
rend in den Branchen Finanzberatung und Lebensmittelhandel ein hoher Anteil weib-
licher Franchisepartner belegbar ist.

Geschlechterverhéltnis nach Branchen
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Abbildung 4: Zusammensetzung der Branchen nach dem Kriterium Geschlecht

2.3.2.2 Altersspezifische Zusammensetzung der Stichprobe

Es konnte fiur die branchenubergreifende Gesamtheit der Befragten ein Durch-
schnittsalter von 43 Jahren zum Zeitpunkt der Erhebung ermittelt werden. Bemer-
kenswert erscheint hierbei, dass die Altersvertellung zum Zeitpunkt der Befragung als
normalverteilt betrachtet werden kann (s. Abb. 5).° Somit lassen sich auf diesem Ag-
gregationsniveau grundsatzlich recht genaue Prognosen uber die durchschnittliche
Dauer der Systemzugehorigkeit von Franchisenehmern erzielen.

°® Die zweiseitige asymptotische Signifikanz belauft sich auf 0,834 beim Alter zum Zeitpunkt des Ein-

stiegs (eine signifikante Abweichung bestliinde bei p< 0,05).
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Abbildung 5: Aktuelles Alter der Stichprobe in absoluten Werten

3 Die Ergebnisse der Studie

Im Nachstehenden werden die Ergebnisse der Analyse dargestellt. Der in Kapitel 2.1
dargestellten Zielsetzung folgend gilt es Franchisene hmer-Attribute und Beddrfnisse
zu ermitteln, die einerseits Rickschlisse auf individuelle Eigenschaften zur System-
eignung zulassen (Franchisenehmer-Selektion), andererseits aber auch Handlungs-
empfehlungen fir Franchisegeber erméglichen, die vorhandene Gruppe der Franchi-
senehmer optimal an das System zu binden.

Zur Evaluation des Erfolgs der Geschaftsbeziehung zwischen Franchisegeber und
Franchisenehmer wurde ein Fragenkomplex entwickelt, der die Zufriedenheitsaus-
pragungen der Franchisenehmer als grundsatzliche Indikatoren nutzt.

Unter der Uberschrift "Wie zufrieden sind Sie mit lhrer Entscheidung, Franchisepart-
ner zu werden?" wurden hierzu im Rahmen der Erhebung vier Thesen aufgestellt, die
auf der Basis einer Fiinfer-Rating-Skala’ durch Ablehnung oder Zustimmung (,stim-
me ich Uberhaupt nicht zu“ (1) bis ,stimme ich voll zu“ (5) zu bewerten waren. Die
Thesen waren wie folgt formuliert:

= |ch habe die richtige Entscheidung getroffen, Franchisepartner zu werden.

= Hatte ich noch einmal die Wahl, Franchisepartner zu werden, wirde ich mich
wieder fur dieses Franchise-System entscheiden.

= Wirde mein Franchisevertrag heute auslaufen, wirde ich nicht zégern, ihn zu
verlangern.

Vgl. Kap. 2.2.1 (Untersuchungsdesign)



= |ch plane bei Vertragsende, den Franchisevertrag zu verlangern.

Uber den Aspekt des Geschaftsbeziehungs-Erfolgs hinaus wurde die grundséatzliche
Haltung von Franchisenehmern — im Sinne ihres Commitments zum jeweiligen Fran-
chise-System — abgefragt. Hierzu wurde ein identisch skalierter Fragenkomplex ent-
wickelt, der ebenfalls der Ermittlung von Selektionskriterien dienen soll:

. Uberstunden machen mir nicht viel aus, da sie dem Franchise-System zugute
kommen.

. Dieses Franchise-System ist flir mich zur Zeit das Wichtigste im Leben.

" Sollte ich nachsten Monat keinen Gewinn erzielen, wirde dies meine Begeis-

terung fur das Franchise-System nicht mindern.

Ich fihle mich diesem Franchise-System sehr verbunden.

Ich bin stolz, Franchisepartner meines Systems zu sein.

Im Rahmen der Analyse erwiesen sich vor allem die beiden letzten Thesen als be-
sonders geeignete Indikatoren zur Messung des Franchisenehmer-Commitments.

Zur logischen Untergliederung der Studie bietet es sich an, eine Aufteilung der As-
pekte in

verhaltensbeschreibende Merkmale, die bereits vor dem Zutritt in ein spezifi-
sches Franchise-System vorhanden und ermittelbar sind,

Franchisenehmereinstellungen, die aus der Interaktion mit dem Franchise-
System entstehen (nach Systemzutritt) und

allgemein personlichkeitsbeschreibende Merkmale, die keinem intertempora-
len Wandel unterliegen, vorzunehmen (vgl. Abb. 6).
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Verhaltensbeschreibende Franchisenehmer-
Merkmale einste llungen
vor Systemzutritt nach Systemzutritt
(Kapitel 3.3) (Kapitel 3.4)
= Erfahrung & Management- ®  Franchisenehmereinstellungen
fahigkeiten zur Geschéaftsbeziehung mit dem
= Verhalten bei der Informa- Franchisegeber
tionssuche & Systemauswahl = Franchisenehmereinstellungen
= Finanzielles Engagement des zum Innovationsmanagement des
Franchisenehmers Franchise-Systems

Personlichkeitsbeschreibende Merkmale

(Kapitel 3.2)

= Soziodemographische Beschreibungskriterien von Franchisenehmern

® Franchisenehmereinstellungen im Zusammenhang mit beruflichen
Zielsetzungen

Abbildung 6: Gliederung von Franchisenehmerattributen
3.1 Darstellung der Ergebnisse zu den Schlisselfragen-Komplexen

Zunachst sollen in aller Kirze die im vorherigen Kapitel dargestellten Schlusselfra-
genkomplexe zur Franchisenehmer-Zufriedenheit und zur Franchisenehmerbindung
dargestellt werden, um im Anschluss unter Ruckgriff auf diese beiden Elemente den
eingangs aufgeworfenen Fragestellungen auf den Grund zu gehen.

3.1.1 Darstellung des Fragenkomplexes zur globalen Franchisenehmer-
Zufriedenheit

Wie Abbildung 7 verdeutlicht, lasst sich fiir die Gesamtheit der Befragten global ein
hoher Grad der Zufriedenheit festhalten. So liegt bei der Beantwortung der Frage
nach dem Aspekt der "richtigen Entscheidung, Franchisepartner zu werden", der Mit-
telwert bei 4,448,

Den niedrigsten Grad der Zustimmung erhielt die These "Wirde mein Franchisever-
trag heute auslaufen, wirde ich nicht zogern ihn zu verlangern™ mit einem Mittelwert
von 4,27.

8 1 entsprache einer vollstandigen Ablehnung der These ,Ich habe die richtige Entscheidung getrof-
fen, Franchisepartner zu werden”, ,5“ entsprache einer volligen Zustimmung
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Zufriedenheitsauspragungen der Franchisenehmer
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Abbildung 7: Teilaspekte der globalen Franchisenehmer-Zufriedenheit

Auch ist bei der Beantwortung dieses Items mit einer Standardabweichung von 1,02
der hochste Streuungsgrad der Zustimmung festzustellen.

In den folgenden Abschnitten werden diese Zufriedenheitsaspekte im Zusammen-
hang mit den erhobenen Franchisenehmerattributen noch genauer aufzuschliisseln
sein.

3.1.2 Darstellung des Fragenkomplexes zum Franchisenehmer-Commitment
(Verbundenheitseigenschaften)

Bei der Beantwortung von Fragen nach dem Commitment der Franchisenehmer (Ab-
bildung 8) lassen sich bereits bei der Betrachtung der Durchschnittswerte recht deut-
liche Unterschiede feststellen: So ist festzuhalten, dass die These "Ich fiuihle mich
meinem Franchise-System sehr verbunden” (Verbundenheit) auf einem grundsatzlich
recht hohen Niveau bejaht wird (Mittelwert: 3,85).
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Commitment-Auspragungen
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Abbildung 8: Teilaspekte des Franchisenehmer-Commitments

Auch fallt hier die Streuung der Antworten (Standardabweichung: 1,02) deutlich nied-
riger aus als bei der Beantwortung der anderen Commitment-Fragen. Es kann also
von einem hohen Mal} an Zustimmung auf recht homogenem Niveau gesprochen
werden.

Einen sichtlich niedrigeren Zustimmungsgrad erfahren die Aussagen "Dieses Fran-
chise-System ist zur Zeit das Wichtigste im Leben" und "Uberstunden machen mir
nicht viel aus, da sie dem Franchise-System zugute kommen" (Mittelwerte: 2,91 und
3,49). Gerade bei der Aussage zu den geleisteten Uberstunden erweist sich das
Antwortenspektrum als relativ heterogen (Standardabweichung: 1,39).

Bei der spateren Analyse franchisenehmer-individueller Commitment-Attribute wird
auf diesen Fragenkomplex noch néher einzugehen sein.

3.2 Personlichkeitsbeschreibende Merkmale

Die nachfolgend dargestellten Kriterien beziehen sich auf die Person des Franchise-
nehmers und konnen als personlichkeitsbeschreibende Merkmale charakterisiert
werden. Von Vorteil erweist sich, dass diese Merkmale von Dritten leicht erfasst wer-
den kdnnen.
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3.2.1 Beschreibung anhand soziodemographischer Kriterien
3.2.1.1 Alter der Franchisenehmer zum Zeitpunkt des Systembeitritts

Fur die branchenibergreifende Gesamtheit der Befragten konnte ein durchschnittli-
ches System-Eintrittsalter von 37 Jahren ermittelt werden (s. Abbildung 9). Analog zu
den Ergebnissen, die bei der Stichprobenzusammensetzung festgehalten werden
konnten (vgl. Kapitel 2.3.2.2), kann die Altersverteilung der Stichprobe als normalver-
teilt betrachtet werden.® Folglich kénnen unter Beriicksichtigung dieser Information
auf diesem Aggregationsniveau recht genaue Prognosen Uber die Dauer der Sys-
temzugehdrigkeit von Franchisenehmern gemacht werden.

Altersverteilung bei Entscheidung zur
Franchisepartnerschaft

100

absolute 601
Haufigkeit

20-29 30-39 40 - 49 50 - 60
Alter

Abbildung 9: Altersverteilung der Stichprobe zum Zeitpunkt der Entscheidung Franchise-
nehmer zu werden

3.2.1.2 Alter und Zufriedenheit mit der Wahl, Franchisepartner zu werden

Um Aussagen Uber einen moglichen Zusammenhang zwischen dem Alter und der
Zufriedenheit von Franchisenehmern herstellen zu kénnen, bedarf es einer genaue-
ren Betrachtung der Fragenzusammenstellung zur Franchisenehmer-Zufriedenheit
(vgl. Kapitel 3): Auf der Basis einer Faktorenanalyse'? ist festzustellen, dass sich —
wie zu erwarten — samtliche Fragen auf den Faktor ,Zufriedenheit als Franchisene h-
mer* verdichten lassen. Die aufgestellte These ,Hatte ich noch einmal die Wahl,
Franchisenehmer zu werden, wirde ich mich wieder fir dieses System entscheiden®,
kann hier der hochste Erklarungsanteil des Fragenkomplexes und damit die héchste
Aussagekraft zugewiesen werden. Folglich erscheint es relevant, die Zustimmung zu
dieser Aussage vor dem Hintergrund verschiedener Altersgruppen der Franchise-
nehmer zu beleuchten (vgl. Abb.10).

9 Zweiseitige asymptotische Signifikanz: 0,397 (eine signifikante Abweichung bestiinde bei p<0,05).

Extraktionsmethode: Hauptkomponentenanalyse; Rotationsmethode: Varimax mit Kaiser-
Normalisierung; Mal3 der Stichprobeneignung nach Kaiser-Meyer-Olkin: 0,796
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Wiederwahlentscheidung fur das Franchise-System
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Abbildung 10: Durchschnittliche Franchisenehmer-Zustimmung zu der Aussage der Wieder-
wahlentscheidung

Die Abbildung zeigt die durchschnittliche Zustimmung von 1 (Ablehnung) bis 5 (volli-
ge Zustimmung) in Abhangigkeit der Altersgruppen. Es ist offensichtlich, dass vor
allem die Gruppe der 60 bis 69 jahrigen eine unterdurchschnittliche Zustimmung zu
der oben genannten These aufweist. Somit kann in Analogie auf die gemachten U-
berlegungen auf eine relativ geringe Zufriedenheit dieser Altersgruppe geschlossen
werden.

= Es ist also festzuhalten, dass gerade Mitarbeiter hohen Alters ein besonderes
Augenmerk bezuglich ihrer Zufriedenheit als Franchisenehmer zu schenken
ist.

3.2.1.3 Zufriedenheit mit der Wahl, Franchisepartner zu werden

Um eine Kategorisierung der Zufriedenheit vornehmen zu koénnen, wurden den Teil-
nehmern der Befragung — ausgehend von der im vorherigen Abschnitt beschriebe-
nen Faktorenanalyse — individuelle Faktorwerte ™' zugewiesen, die den personlichen
Zufriedenheitsgrad mit der Entscheidung, Franchisepartner eines Systems zu wer-
den, widerspiegeln. Diese Faktorwerte wurden im Anschluss in Rangfolgen von 1 bis
5 (unzufrieden bis zufrieden) zusammengefasst, um eine sinnvolle Gruppenbildung
des Zufriedenheitsgefiihls zu erméglichen. Es wurde also eine Gesamtzufriedenheit
aus den vier Teilaussagen zur Zufriedenheit ,richtige Entscheidung getroffen”, ,Wie-
derentscheidung fur das System®, ,Vertrags-Verlangerung“, ,am Ende Vertrags-
Verlangerung“, gebildet. Abbildung 11 zeigt deutlich, dass die meisten Franchise-
nehmer mit ihrem System sehr zufrieden sind. So machen bereits insgesamt 86,82%
der Franchisenehmer den Teil aus, der ,zufrieden” und ,sehr zufrieden® ist.

1 Regressionsmethode; Die Bildung von Faktorwerten dient der Kenntlichmachung des Zustim-

mungs- / Ablehnungsgrads von Franchisenehmern zu der, durch den Faktor dargestellten und aus
den Einzelthesen aggregierten, Gesamtthese.
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Gesamtzufriedenheit der Franchisepartner

in Prozent

unzufrieden relativ neutral zufrieden sehr
unzufrieden zufrieden

Abbildung 11: Gesamtzufriedenheit der Franchisepartner

=  Wie bereits in Kapitel 3.1.1 ansatzweise erkennbar, stimmt die weitaus Uberwie-
gende Zahl der Franchisenehmer der gebildeten Gesamtthese "Ich bin zufrieden,
Franchisepartner geworden zu sein" zu.

3.2.1.4 Beschaftigungsverhaltnis vor Zutritt zum Franchise-System

Im Rahmen der Erhebung soziobkonomischer Daten wurde die Frage gestellt, wel-
cher Tatigkeit die Franchisenehmer vor ihrer Systempartnerschaft'? nachgingen.
Dominierend sind hier die Bereiche ,Angestellte” (62%) und ,Selbststandige” (25%)
(vgl. Abb. 12).

Tatigkeit vor Entscheidung

O selbststandig

M Student

O Beamter

O Angestellter

B (Fach-)Arbeiter
O Hausfrau-/mann

Abbildung 12: Beschéaftigungsverhdltnisse vor Franchise -Partnerschaft

2 Unter rein formalen Gesichtspunkten musste dieser Abschnitt unter Kap. 3.3 aufgefiihrt werden, da

die Beschéaftigungsverhaltnisse zum Zeitpunkt der Franchisenehmerschaft enden. Eine Zuordnung
zu den - temporal Ubergreifenden - soziodemographischen Kriterien erscheint jedoch aufgrund des
sozialierenden Charakters von beruflicher Tatigkeit sinnvoll.
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Ein detaillierter Vergleich der Gruppen friherer Angestellter und Selbstandiger ergibt
beziglich der gruppenspezifischen Systemverbundenheitseigenschaften einige Un-
terschiede:

3.2.1.5 Franchisenehmer-Commitment in Abhé&ngigkeit friherer Beschéfti-
gungsverhaltnisse

Eine Analyse der Commitment-Aussagen in Abhangigkeit friherer Beschaftigungs-
verhaltnisse von Franchisenehmern belegt keine grundsatzlich héhere Verbunden-
heit derjenigen Franchisenehmer zum Franchise-System, die sich vor ihrer Téatigkeit
als Franchisepartner in einem Angestelltenverhaltnis befanden.

So stimmen friihere Angestellte der These ,Ich bin stolz, Partner meines Franchise-
Systems zu sein“ auf einer Fiinfer-Rating-Skala'® durchschnittlich mit dem Wert 3,63
zu. Frihere Selbststandige pflichten dieser These durchschnittlich mit einem minimal
geringeren Commitment-Wert von 3,6 zu.

Dagegen zeigt die Bewertung der Aussage ,Das Franchise-System ist zur Zeit das
Wichtigste in meinem Leben® eindeutig, dass friheren Angestellten das Franchise-
System im Bezug auf ihr Leben wichtiger ist als ehemaligen Selbststandigen.

Bei der Beantwortung der Frage nach der Motivation eines gesteigerten Arbeitsein-
satzes in Form von Uberstunden sowie bei der Begeisterung und Verbundenheit fur
das System, ergibt sich folgendes Bild: Hier auf3ern sich ehemalige Selbststandige
etwas positiver als die Gruppe ehemaliger Angestellter (vgl. Tab. 1).

Commitment-Aussagen friherer Angestellter und Selbstandiger:

Friuhere Angestellte Fruhere Selbstandige
Anzahl: 131 51
,Ich bin Stolz, Franchisepartner meines Systems zu sein..."
Durchschnitt 3,63 3,6
Standardabweichung 1,076 1,229
,2Uberstunden machen mir nicht viel aus, da sie dem Franchise-System zugute kommen*
Durchschnitt 3,43 3,5
Standardabweichung 1,477 1,374
,Das Franchise-System ist zur Zeit das Wichtigste fur mich im Leben"
Durchschnitt 2,91 2,74
Standardabweichung 1,156 1,242
»Sollte ich nachsten Monat keinen Gewinn erzielen, wiirde dies meine Begeisterung fur
das System nicht mindern.”
Durchschnitt 3,45 3,82
Standardabweichung 1,318 1,09
,ich fuihle mich mit dem Franchise-System sehr verbunden.”
Durchschnitt 3,79 3,85
Standardabweichung 1,000 1,081

Tabelle 1: Durchschnittliche Commitment-Werte in Abhéngigkeit friherer Tatigkeit

13 Funf entspricht hierbei einer Bewertung mit ,trifft voll zu“, 1 bedeutet ,trifft Gberhaupt nicht zu“.
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Die wechselseitig hoheren Streuungen bei den ehemaligen Angestellten und Selbst-
standigen weist jeweils auf eine gré3ere Heterogenitat der Einstellungen zur System-
Verbundenheit hin.

Als Zwischenergebnis kann festgehalten werden:

= Es ist keine eindeutige Tendenz zu erkennen, dass frihere Angestellte mal3-
geblich ,stolzer” auf ihr System sind als ehemalige Selbststandige.

= Ehemalige Selbststéandige zeigen jedoch ein starkeres Commitment auf der
Ebene eines hoheren Arbeitseinsatzes (in Form von Uberstunden) sowie einer
starkeren Begeisterung fur das und Verbundenheit mit dem System.

= Fir ehemalige Angestellte scheint lediglich das Franchise-System zur Zeit im
Leben wichtiger zu sein im Vergleich zu den ehemaligen Selbststandigen.

3.2.1.6 Franchisenehmer-Zufriedenheit in Abhangigkeit friiherer Beschafti-
gungsverhaltnisse

Zur Untersuchung der Franchisenehmer-Zufriedenheit in Abh&ngigkeit des friheren
Beschaftigungsverhaltnisses bot sich eine Vorgehensweise analog zu der des Ab-
schnitts 3.2.1.2 an. Basierend auf den gewonnenen Faktorwerten zur Zufriedenheit
der einzelnen Franchisenehmer konnte eine gezielte Auswertung nach der Differen-
zierung zwischen friherer Selbststandigkeit und Status als Angestellter vorgenom-
men werden. Im Ergebnis zeigt sich, dass die Gruppe ehemaliger Angestellter eine
hohere Zufriedenheit als die Gruppe ehemals Selbststdndiger aufweist: So sind
59,9% der ehemals Angestellten als ,sehr zufrieden® zu bezeichnen, wahrend dieser
Kategorie nur 54,7% der ehemals Selbstandigen entsprechen. ,Zufrieden” sind g-
doch 26% der ehemals Angestellten und 32,1% der friheren Selbststandigen. Als
.heutral® sind noch 11% der friheren Angestellten zu kategorisieren, wahrend die
ehemals Selbstandigen nur zu 7,6% dieser Teilgruppe entsprechen. Als ,relativ unzu-
frieden” mussen 3,8% der Selbstandigen und 1,6% der Angestellten, als ,unzufrie-
den“ 1,9% der Selbstandigen und 1,6% der Angestellten bezeichnet werden.

Entsprechend der Ergebnisse ist festzuhalten, dass

= der Gruppe der ehemals Angestellten insgesamt eine héhere Zufriedenheit zu
attestieren ist.

= die Gruppe der ehemals Selbststandigen im Vergleich zu den ehemaligen An-
gestellten eher ,zufrieden® als ,sehr zufrieden® ist.
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FN-Zufriedenheit in Abhangigkeit friiherer
Beschaftigungsverhéltnisse
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Abbildung 13: Franchisenehmer-Zufriedenheit in Abhangigkeit des frilheren Beschaftigungs-
verhaltnisses

3.2.2 Franchisenehmereinstellungen im Zusammenhang mit beruflichen Ziel-
setzungen

Grundsatzlich lassen sich zwei franchisenehmerspezifische Zielebenen unterschei-
den, die im Folgenden genauer herausgearbeitet werden sollen: So kénnen die Ziel-
setzungen von Franchisepartnern grundsatzlich in langfristige Karriere- und Berufs-
ziele der Franchisepartner sowie Ziele, die sich auf die operative Tatigkeit, die ,tagli-
che Arbeit, beziehen, unterschieden werden. Zu dem Bereich der langfristigen Kar-
riere- und Berufsziele missen auch die Teilziele von Franchisenehmern gezéahlt wer-
den, die zu einem Einstieg in das Franchise-System gefuhrt haben.

3.2.2.1 Langfristige Karriere- und Berufsziele von Franchisenehmern

Auf der Ebene der Karriere- und Berufsziele von Franchisenehmern wurden — unter
Ruckgriff auf die Studie von Jambulingam und Nevin — Ziele, die zu einem System-
Beitritt gefiihrt haben, abgefragt.

Durch Zustimmung oder Ablehnung auf einer abgestuften Fiinfer-Rating-Skala (wie
in Kap. 2.2.1 beschrieben) sollten die Franchisenehmer bewe rten, welchen Einfluss
die folgenden Ziele bei der Entscheidung zur Aufnahme einer Tatigkeit als Franchi-
separtner hatten:

= |ch mochte mich beruflich verbessern.
= |Ich mdchte neue Fahigkeiten entwickeln.

= Ich mdchte meinen Interessen nachgehen.
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Eine auf die Gesamtheit der Stichprobe bezogene Analyse zeigt, dass alle drei Ziel-
setzungen nahezu gleich mit einem Mittelwert von 3,66 bewertet wurden (beruflich
verbessern: 3,662; neue Fahigkeiten entwickeln: 3,660; Interessen nachgehen:
3,657).

Im Rahmen einer Folgeuntersuchung auf vermutbare Abhangigkeiten zwischen dem
Alter und den Zielsetzungen der Befragten konnte durch eine Regressionsanalyse
eine negativer Zusammenhang* zwischen dem Alter der Franchisepartner und der
Aussage ,Ich mochte mich beruflich verbessern® festgestellt werden. Folglich besitzt
im Umkehrschluss gerade fir junge Franchisenehmer die berufliche Verbesserung
eine uberdurchschnittliche Bedeutung.

3.2.2.2 Motivationale Zielsetzungen bei der taglichen Arbeit
Der zweite Fragenkomplex zu den motivationalen Antriebskraften der Franchisene h-
mer bezieht sich auf Einstellungen, die eine wesentliche Rolle bei der taglichen Ar-
beit spielen:

= |ch suche bei der Arbeit nach Herausforderungen.

= |ch denke viel dartiber nach, wie ich beruflich weiterkommen kann.

= Es bereitet mir Freude, bei meiner beruflichen Tatigkeit auf neue Herausforde-
rungen zu treffen.

Bemerkenswert ist hier die besondere Bedeutung der Freude an beruflichen Heraus-
forderungen, die von den befragten Franchisenehmern als starkste Einflussgrof3e
beurteilt wurde und eine weitaus wichtigere Rolle spielt als z.B. der Karriereaspekt
des ,beruflich Weiterkommens*.

Abbildung 14 verbildlicht die durchschnittlichen Bewertungen der Befragten auf der
Basis einer Fiinfer-Rating-Skala.

% Standardisierter Regressionskoeffizient: -0,206; signifikant auf mindestens 0,01-Niveau
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Bewertung von Herausforderungen

Freude an
Herausforderungen

Suche nach
Herausforderungen

beruflich
weiterkommen

Abbildung 14: Ziele und Herausforderungen von Franchisenehmern

Eine identisch zum vorangegangenen Abschnitt vorgenommene Analyse™ beziiglich
der Bewertung von Zielen durch die Franchisenehmergruppe deutet darauf hin, dass
der Aspekt des ,beruflich Weiterkommens® mit zunehmendem Alter der Franchise-
nehmer eine immer geringere Rolle spielt.

Aus den Analysen des Abschnitts 3.1.2 kann wiederum im Sinne eines Zwischenfa-
zits festgehalten werden:

= Langfristige berufliche Aufstiegschancen, die Entwicklung neuer Fahigkeiten
und den eigenen Interessen nachgehen, spielen bei der Systemwahl von
Franchisenehmern eine gleichwertig hohe Rolle.

= Der Anreiz der beruflichen Verbesserung unterliegt — bezogen auf das Alter
der Franchisenehmer — einem intertemporalen Wandel und verliert tendenziell
an Stellenwert.

= Im taglichen Geschéaft werden Herausforderungen durchaus als stark positiver
Motivationsfaktor gesehen.

= Der Aspekt des ,Nachdenkens Uber Aufstiegschancen“ verliert im &glichen
Geschaft mit zunehmendem Alter an Bedeutung.

3.3 Verhaltensbeschreibende Merkmale vor Systemzutritt
Bei den folgend analysierten Franchisenehmermerkmalen handelt es sich in erster

Linie um Eigenschaften, die bereits vor dem Eintritt in das Franchise-System bekannt
sind. Aus diesem Grund liegt es auch nahe, dass bei einer entsprechenden Aufberei-

12 Regressionsanalyse: Alter des FN * Bewertung des Nachdenkens Uber berufliches Weiterkommen:
standardisierter Korrelationskoeffizient: -0,173; signifikant auf mindestens 0,01-Niveau
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tung des Datenmaterials relevante Selektionskriterien ermittelbar sind, die eine Aus-
wahl besonders geeigneter Franchisenehmer ex ante ermdglichen.

3.3.1 Erfahrung und Managementfahigkeiten

Im ersten Schritt der Analyse sollen diejenigen Kriterien untersucht werden, die in
Zusammenhang mit der Erfahrung und den Managementfahigkeiten von Franchise-
nehmern stehen. Es werden also quantitative Eignungskriterien der Franchisenehmer
gepruft.

3.3.1.1 Dauer der Berufstatigkeit vor Eintritt in das Franchise-System

Die Berufserfahrung vor dem Eintritt in ein bestimmtes Franchise-System erscheint
als einer der zentralen und quantifizierbaren Bestandteile der Managementkompe-
tenzen von Franchisenehmern und bedarf daher einer genaueren Betrachtung: Die
Frage nach der Dauer der Berufstatigkeit vor Eintritt in das Franchise-System beant-
worteten 211 der 222 befragten Franchisenehmer. Die durchschnittliche Berufserfah-
rung (vor Systemeintritt) liegt bei 16 Jahren, wobei auch hier eine hohe Streubreite
(Standardabweichung: 9,81) der Nennungen anzumerken ist (vgl. Abb. 15).

Erwéhnenswert erscheint hier, dass die Berufstatigkeitsdauer als normalverteilt be-
trachtet werden kann. Au3erdem ist die hohe Anzahl der Berufstatigen mit einer Be-
rufserfahrung von 5 bis 20 Jahren zu erwéhnen, die sich dann dazu entschlossen
haben, Partner eines Franchise-Systems zu werden. Immerhin machen diejenigen
Berufstatigen, die schon langer als 20 Jahre im Berufsleben stehen roch einen be-
achtlichen Anteil von 31,5% der gesamten in ein Franchise-System eintretenden
Personen aus.

Tatigkeitsdauer vor Eintritt

absolute Haufigkeiten
N
(&)
|
|

Abbildung 15: Tatigkeitsdauer der Franchisenehmer vor Eintritt in das Franchise-System
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Eine anschlieRende Untersuchung branchenspezifischer Unterschiede bei der Be-
rufserfahrung von Franchisenehmern deutet darauf hin, dass vor allem die Bera-
tungs- und damit wissensintensive Branche uberdurchschnittlich berufserfahrene
Franchisenehmer (20,4 Jahre) bevorzugen (vgl. Abb. 16). Dagegen liegt die durch-
schnittliche Berufserfahrung von 9,2 Jahren in der IT-Dienstleistungsbranche deutlich
darunter, was durch die standigen technischen Neuentwicklungen in dieser Branche
erklart werden konnte.

Berufserfahrung vor Eintritt in Franchise-System

IT-Dienstleistung

Gastronomie

Telekommunikation

sonstiger Handel

Handwerk

Lebensmittelhandel P

Finanzberatung , : : )

Jahre

Abbildung 16: Berufserfahrung vor Eintritt in ein Franchise-System

Im Gegensatz zur letztjahrigen Auswertung, kann in dieser Studie der vermutbare
positive Zusammenhang zwischen der Lange der Berufserfahrung und der individuell
bewerteten Managementfahigkeit mit Hilfe einer Regressionsanalyse'® bestétigt wer-
den (vgl. Branchenerfahrung im nachsten Abschnitt).

3.3.1.2 Branchenerfahrung vor Eintritt in das Franchise-System

Im Rahmen der Untersuchung wurde als wesentliche Unterart der allgemeinen Be-
rufserfahrung die Frage nach dem Grad der spezifischen Branchenerfahrung gestellit.
Hierzu sollte der individuell gesammelte Erfahrungsgrad aus Branchen, die der Fran-
chise-Branche &hneln, seitens des Franchisenehmers beurteilt werden. In diesem
Zusammenhang stellte sich heraus, dass eine Gruppe von immerhin 36,07% der Be-
fragten laut Eigenaussage vor dem Eintritt in das jeweilige System keine Berufserfah-
rung in der spateren Franchisebranche gesammelt hatte. Eine weitere Gruppe von
17,81% stufte die eigene Erfahrung als umfassend ein (vgl. Abb. 17).

1% standardisierter Regressionskoeffizient: -0,191; signifikant auf mindestens 0,01-Niveau
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Branchenerfahrung vor Eintritt in Franchise-System
40 36,07
35
30
€ 25
)
N 20 19,63 17 81
a 14,61
c 15 11,87
10
nein, keine geringe ausreichende gute Erfahrung umfassende
Erfahrung Erfahrung Erfahrung Erfahrung

Abbildung 17: Erfahrung der Franchisenehmer aus ahnlichen Branchen

Betrachtet man die verschiedenen Branchen, so ist zu erkennen, dass es Unter-
schiede hinsichtlich der spezifischen Branchenerfahrung vor Eintritt in das System
gibt. Abbildung 18 verbildlicht die durchschnittlichen Bewertungen der Befragten auf
der Basis einer Funfer-Rating-Skala, wobei keine Erfahrung dem Wert 1 und umfas-
sende Erfahrung dem Wert 5 entspricht. Somit ist zu erkennen, dass die Branchen
Handwerk und Lebensmittelhandel mit den Durchschnittswerten 2,24 und 2,31 eher
geringe Erfahrung aus eigener Sicht vorweisen. Dagegen schétzen sich die Franchi-
senehmer der Branche IT-Dienstleistung mit einem Mittelwert von 3,13 als ausrei-
chend erfahren ein.

Selbsteinschatzung der Branchenerfahrung

Handwerk

Lebensmittelhandel

Telekommunikation

sonstiger Handel

Gastronomie

Finanzberatung

IT-Dienstleistung y

1 15 2 2,5 3 3,5 4 4,5 5

Abbildung 18: Selbsteinschatzung der branchen-spezifischen Erfahrung zum Zeitpunkt des
Systemeintritts

Grundsatzlich wirft dies die Frage nach einer Neuorientierung bei der Nutzung des
Kriteriums Berufs- und Branchenerfahrung zur Selektion von Franchisenehmern in
den jeweiligen Branchen auf, in denen derzeit Erfahrung als wesentliches Franchise-
ne hmer-Selektionskriterium genutzt wird.
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3.3.1.3 Beteiligung an Geschaften tiber den Franchisebetrieb hinaus

Im Rahmen der Untersuchung wurde erhoben, ob die befragten Franchisenehmer
Uber ihre Tatigkeit im Aufgabenspektrum des Franchisebetriebs an weiteren Ge-
schéaften beteiligt sind:

Von den 217 giltig gegebenen Antworten bejahen rund 27,8% der Franchisepartner
die Frage zu weiteren geschaftlichen Aktivitaten, 72,2% der Franchisenehmer fihren
ausschlie3lich Tatigkeiten als Franchisenehmer ihres Systems aus.

Dem vermutbaren Zusammenhang zwischen dem Spektrum system-externer Ge-
schaftsaktivitaiten und dem individuellen Commitment der Franchisenehmer wurde
auf der Basis eines Vergleichs der Zustimmung zu positiven Verbundenheitsaussa-
gen mit der Abfrage, ob der Franchisenehmer neben der Franchise- noch weitere
Tatigkeiten ausubt, nachgegangen.

Der Vergleich zeigt, dass samtliche getroffenen Commitmentaussagen (vgl. hierzu
auch Einleitung, Kapitel 3) von den Franchisenehmern positiver beantwortet werden,
die neben der Fihrung des Franchisebetriebs keinen weiteren beruflichen Téatigkei-
ten nachgehen (vgl. Abb. 19).

Commitment in Abhangigkeit der geschaftlichen
Aktivitaten der Franchisenehmer

o 5
S 5 45 B Franchisenehmer,
= c 4 die Geschafte nur
E 3 35 mit dem System
= 31 betreiben
O
0 S 2,5
o |
2
oo ] B Franchisenehmer,
> ' . .. .
° 1 . . . . die zusétzlich
systemextern
(3@1’ : Geschifte
é‘é\ f ; betreiben
& )

AuRerung zu...

Abbildung 19: Eigenauskiinfte zum Commitment von Franchisenehmern in Abhangigkeit von
weiteren geschaftlichen Tatigkeiten

Grundlage der Aussagen zum Commitment waren wiederum die positiven Thesen
zur Systemverbundenheit.

Besonders die Thesen ,lch bin stolz, Franchisepartner meines Systems zu sein”,
,Dieses Franchise-System ist zur Zeit das Wichtigste in meinem Leben” und die Be-
wertung der ,Begeisterung fir das System*“ werden von Befragten, die ausschlie3lich
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der Geschaftstatigkeit als Franchisenehmer nachgehen, tberdurchschnittlich positiv
beantwortet.

Ruckblickend auf die im Abschnitt 3.2.1 gewonnenen Erkenntnisse sind folgende
Aussagen zu den beruflichen Erfahrungen und Management-Fahigkeiten der befrag-
ten Franchisenehmer festzuhalten:

=  Obwohl bezlglich der Berufs- und Branchenerfahrung in der Praxis branche n-
spezifische Unterschiede bei der Auswahl von Berufseinsteigern nachzuwei-
sen sind, lasst die Berufs- oder Branchenerfahrung von Franchisepartnern an
sich keine direkten Ruckschlisse auf deren Managementféahigkeiten zu.

= Jedoch konnte aufgezeigt werden, dass diejenigen Franchisenehmer ein be-
sonders positives Commitment gegentber ihrem Franchise-System aufwei-
sen, die auf weitere berufliche Engagements verzichten.

3.3.2 Informationsverhalten und Systemauswahlkriterien von Franchiseneh-
mern

Das Informationsverhalten und das Spektrum an Kriterien, welche fur Franchisene h-
mer bei der Wahl eines Franchise-Systems von Bedeutung sind, sollen Bestandtell
der Untersuchung in diesem Abschnitt sein.

Das Informationsverhalten von Franchisenehmern kann grundsatzlich in zwei Phasen
unterteilt werden:

Die erste Phase ist durch die Informationsbeschaffung von Franchisenehmern
vor dem Systemzutritt gekennzeichnet. Sie ist Bestandteil des Selektionspro-
zesses und wird im folgenden Abschnitt analysiert.

Die zweite Phase bezieht sich auf den Zeitraum nach dem Systemzutritt. Der
Informationsaustausch (Kommunikation) steht in dieser Phase im Mittelpunkt.
Hierbei handelt es sich um Informationsangebote seitens des Franchisegebers
fur Mitglieder seines Systems im Sinne einer aktiven Betreuung. Die Franchi-
senehmer-Selektion ist hier bereits abgeschlossen. Aus diesem Grund fallt die
Analyse dieses Informationsbeschaffungsverhaltens durch die Franchisene h-
mer in den Abschnitt 3.4.

3.3.2.1 Informationsbeschaffungsverhalten von  Franchisenehmern  vor
Systemzutritt

Im Rahmen der Erhebung wurden die Franchisenehmer befragt, welche Mdglichkei-
ten der Vorabinformation von diesen genutzt wurden, um sich ein Bild Uber das Fran-
chise-System zu machen. Erganzend sollten die befragten Personen angeben, wel-
chen Wichtigkeitsgrad sie dem jeweiligen Informationsmedium zuweisen. Abbildung
20 beschreibt, wie viel Prozent der Franchisenehmer die jeweilige Informationsquelle
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nutzten. Hervorzuheben ist hierbei, dass sich der Grof3teil der Franchisenehmer auf
eine nur geringe Anzahl von Medien fokussiert: Besondere Bedeutung finden hier vor
allem das personliche Gesprach mit dem Franchisegeber bzw. Mitarbeitern der Sys-
tem-Zentrale, die Kommunikation mit anderen Franchisenehmern und die Nutzung
von Informationsmaterial/-broschuiren, die durch den Franchisegeber gestellt werden.

Nutzung von Informationsquellen

pers. Gesprach mit dem FG / MA Franchisezentrale

1 1

I I
Gesprach mit Franchisepartnern des Systems 1 1 1 1
Informationsmaterial / Broschiire der Zentrale T T

Besuch des Internetauftritts

Messen

Informationen des Dt. Franchise Verbandes
IHK

Informationstag des Franchise-Systems
Start-up Veranstaltungen

Informationen des Dt. Franchise-Nehmer Verbandes

Sonstiges

10 20 30 40 50 60 70 80

o_

in Prozent

Abbildung 20: Nutzung von Informationsquellen durch den Franchisenehmer

Auch bei der Beurteilung der Wichtigkeit (1 entspricht einer Bewertung von nicht
wichtig und 5 entspricht einer Bewertung von sehr wichtig) einzelner Informations-
medien werden seitens der Franchisenehmer deutliche Abstufungen gemacht: Abb.
21 zeigt den Uberdurchschnittlichen Stellenwert, den Franchisegeber- und Franchi-
senehmergesprache fur Neueinsteiger besitzen.

Bewertung der Informationsquellen

5
45 '\e\
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28 ‘O\N _
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Abbildung 21: Bewertung von Informationsquellen seitens der Franchisenehmer
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Betrachtet man die Selbsteinschatzung der Franchisenehmer beziglich lhres Wis-
sens nach der Nutzung der oben beschriebenen Informationsquellen, so l&asst sich
insgesamt ein positives Zwischenfazit ziehen (vgl. Abb. 22). So bezeichnen sich
73,8% der Befragten als gut oder sehr gut informiert, weitere 21,5% immerhin noch
als informiert. Bezuglich des Einsatzes eines kommunikationspolitischen Medienmi-
xes seitens des jeweiligen Franchisegebers lassen sich aus der vorliegenden Analy-
se folgende Handlungsimplikationen ableiten:

in Prozent

Bewertung Informationsstand ex post

vollkommen schlecht informiert gut informiert vollkommen
uninformiert informiert informiert

Abbildung 22: Selbsteinschéatzung des Informationsstandes nach Nutzung der

Info-Medien

Einige wenige kommunikationspolitische Mittel decken ein grof3es Spektrum
franchisenehmerseitiger Informationsbeschaffung ab. Da die Akzeptanz und
Nutzung dieser Mittel einem Wandel unterliegt (Beispiel Internet), gehdrt die
laufende Uberprifung, welche MaRnahmen von der Franchisenehmer-
Zielgruppe genutzt werden, zu den elementaren Aufgaben des Franchisege-
bers: Schliellich steigert die Bindelung von Mal3Bhahmen einerseits die Effi-
zienz der Kommunikation, andererseits erhéht sich aufgrund der Dynamik
der Informationsbeschaffung die Gefahr von Ressourcen-Fehlallokation.

Die Steuerung der Kommunikationsmalinahmen durch die Systemzentrale
beinhaltet nicht nur direkte Kommunikationsmaflinahmen: Aufgrund des ho-
hen Stellenwertes von Gesprachen mit Franchisepartnern, gilt es auch diese
zu befahigen, den systemseitigen Kommunikationsmix auf potenzielle Fran-
chiseeinsteiger anzuwe nden.

Als problematisch erweist sich, dass die zur Zeit als unterdurchschnittlich in-
formativ bewerteten Kommunikationsmedien (Abbildung 21), gerade diejeni-
gen sind, die eine hohe Reichweite besitzen und somit auch potenzielle
Franchisenehmer erreichen konnen, die sich mdglicherweise assoziativ
selbst nicht als Franchisenehmer-Zielgruppe betrachten: Somit ist zu vermu-
ten, dass ein relativ grol3es Zielgruppenpotenzial nur unzureichend ange-
sprochen wird. FUr die Informationsquelle ,Internet” ist allerdings kritisch an-
zumerken, dass die in der Studie befragten Franchisenehmer zumeist bereits



einige Jahre in Franchise-Systemen arbeiten. Das Internet als Informations-
qguelle war somit fur viele der Befragten zum damaligen Zeitpunkt noch nicht

nutzbar.
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3.3.2.2 Entscheidungskriterien bei der Systemauswabhl

Die Analyse der Entscheidungsaspekte von Franchisenehmern kann grundlegend in
zwei Kernbereichen zusammengefasst werden, die grundlegende Motivationsanalyse
fur den Beitritt zu einem Franchise-System und die spezifischen Entscheidungsgrin-

de fur die Auswahl eines bestimmten Systems.

Die Entscheidung fur den Beitritt zu einem Franchise-System wird durch zahlreiche
Aspekte bestimmt. Haufigst genannte Griinde sind die Moglichkeit, auf ein bereits
erprobtes Konzept zuriickgreifen sowie eine bekannte Marke nutzen zu kénnen und

ein geringeres Risiko einzugehen (vgl. Abb. 23).

Primargriunde fur Systemeintritt
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\@&} & Qép ' &
& @f{fé@f d

&
o’

&

&
&

90

Genannte Griunde fur Eintritt in Franchisesystem

80

70
60
50
40
30
20
10

0

in Prozent

e e B =

&
&

",

E P s ~
&Qf&é’&ﬁ;&ﬁyf

&

¢ &

&

&

Abbildung 23: Begrindung fir den Beitritt zu einem Franchise-System: Nennung aller relevan-

ten Aspekte und Primérgrund.
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Eine ergdnzende Befragung nach den Primargrinden bestatigt die Relevanz der ent-
scheidungsbildenden Aspekte ,erprobtes Konzept‘ und ,geringeres Risiko®. Aller-
dings wird Uber die systemspezifischen Grinde hinaus auch der motivationale Faktor
einer erhdhten Eigenstéandigkeit genannt.

Um Strukturen der Entscheidungsfindung von Franchisenehmern beziglich der spe-
zifischen Systemwabhl offen zu legen, wurde ein Fragenkomplex entwickelt, der ins-
gesamt elf Aspekte von mdglicher Entscheidungsrelevanz benennt. Die Befragten
wurden gebeten, diese Aspekte nach Wichtigkeit zu kategorisieren. Abbildung 24
beschreibt hierbei die Praferenzbildung der Franchisenehmerstichprobe.

Entscheidungsfindung fur eigenes Franchise-System
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Abbildung 24: Wichtigkeit einzelner Aspekte bei der Entscheidungsfindung von Franchise-
nehmern

Wichtigster Aspekt, sich fir ihr Franchise-System zu entscheiden, waren fir viele
Franchisenehmer die persodnlichen Voraussetzungen und Fahigkeiten (Mittelwert:
4,38). Der als zweitwichtig eingestufte Punkt des Vertrauens zum Franchisegeber
(Mittelwert: 4,35) weist, wie folgend noch zu erdrtern ist, erneut auf den Stellenwert
vertrauensbildender Malinahmen seitens der Franchisegeber hin: Hier, so wird im
Laufe der Analyse noch deutlich, liegt einer der fundamentalen Ansatzpunkte zur
Schaffung einer funktionierenden Franchisenehmer-Franchisegeber-Beziehung.
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Mittels der Durchfilhrung einer Faktorenanalysel’ gelang es im Anschluss, die ge-
nannten elf Thesen auf vier sachlogische Faktoren zu verdichten. Die Faktoren las-
sen sich wie folgt zusammenfassen:

Faktor 1 Faktor 2 Faktor 3 Faktor 4
3 = : Individuelle
Status & Prestige & | Okonomische Fun- . . .
Marke des Franchi-|dierung des Fran- Eﬁ:r']im:gg?gggem Eggdnunionddeifionzlz
se-Systems chise-Konzepts
des FG
= Bekanntheitsgrad | = Attraktivitat der| = Vertrauen zum | = personliche Fa-
des  Franchise- Branche Franchisegeber higkeiten
Systems
= Attraktivitdit / Be-| = Betreuungsange- |= Konditionen (Ein-
= Empfehlung von geisterung von bot durch den stiegs-, Ifd. Ge-
Dritten der Geschéftsidee Franchisegeber bahr)

= |mage des Fran-
chise-Systems

= Marktpotenzial
der Idee

= Verdienstmog-
lichkeiten

Tabelle 2:

schen Franchise-Systems

Aufbauend gelang es ebenfalls, den

Faktorenbildung aus den Begrindungsaussagen fur die Wahl eines spezifi-

Franchisenehmern Faktorwerte gemaf der ent-
deckten vier Faktoren zuzuordnen'®, um die individuelle Neigung zu diesen Auswahl-
faktoren festzulegen (wobei ein individuell hoher Faktorwert einer hohen, ein niedri-
ger Faktorwert einer geringen Neigung zu einem Faktor entspricht).

Eine ergénzende Regressionsanalyse®® belegt, dass besonders diejenigen Franchi-
senehmer, die die ,0konomische Fundierung des Franchise-Konzeptes" (Faktor 2)
als wichtig fur die Wahl des Systems erachteten, den eigenen Erfolg tUberdurch-
schnittlich hoch einschéatzen.

Zwischen den anderen 3 Faktoren und dem Erfolg des Franchisenehmers konnten
leider keine positiven Zusammenhange festgestellt werden.

= Es kann festgehalten werden, dass die 6konomischen Aspekte eines Franchi-
se-Systems besonders relevant fir die Wahl eines bestimmten Systems von
Seiten der Franchisenehmer sind, und dass diese Einstellung in Verbindung
mit dem zuk tinftigen Erfolg dieses Franchisenehmers steht. Falls ein Franchi-
senehmer also zum Ausdruck bringt, ihm seien beispielsweise die Attraktivitat
der Branche und der Geschaftsidee oder das Marktpotenzial der Idee sehr
wichtig, so ist es sehr wahrscheinlich, dass gerade dieser Franchisenehmer in
Zukunft erfolgreich sein wird.

17

Extraktionsmethode:

Hauptkomponentenanalyse;

Rotationsmethode:

Varimax mit Kaiser-

Normalisierung; MaR der Stichprobeneignung nach Kaiser-Meyer-Olkin: 0,72

Faktorenanalyse
19

standardisierter Regressionskoeffizient: 0,228, signifikant auf mindestens 0,01
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3.3.3 Aussagen der Franchisenehmer bezlglich ihres finanziellen Engage-
ments

Der Anteil des finanziellen Eigenengagements von Franchisenehmern ist ein zentra-
les Element des Franchisepartner-Auswabhlverfahrens. Im Rahmen der Untersuchung
wurde dieser Thematik auf der Basis der Frage ,Wie viel Prozent des Startkapitals fur
Ihren Franchisebetrieb haben Sie aus eigenen Mitteln finanziert?* nachgegangen.

Fur die Grundgesamtheit ergab sich ein durchschnittlicher Investitionsanteil von
56,06% bei einer Haufigkeitsverteilung, wie sie in Abb. 25 dargestellt ist (Standard-
abweichung 38,82). Auffallig ist hier die hohe Bandbreite eigener Finanzierungsantei-
le sowie der sehr hohe Anteil vollstandiger Eigenfinanzierungen von rund 39%.

Finanzielles Startengagement der Franchisenehmer

39%

21%
17%

] 11%

7%
4%

[ ] —

0 >0-20 >20-40 >40-60 >60-80 >80-99 100

Prozentualer Anteil an der Anfangsfinanzierung durch
Franchisenehmer

Prozentualer Anteil der
Franchisenehmer

Abbildung 25: Anteil privater Investitionen von FN an der Gesamtsumme

Die Branchen IT-Dienstleistung, Gastronomie und sonstiger Handel erweisen sich als
diejenigen, in denen von den Franchisenehmern nur geringe Eigenkapitalbeteili-
gungsquoten verlangt werden: Dies belegt Abbildung 26 durch eine Darstellung der
durchschnittlichen Eigenkapitalquoten der verschiedenen Branchen. Besonders ins
Auge fallt die hohe Quote von rund 79% durchschnittlicher Eigenkapitalbeteiligung in
der Finanzberatungsbranche. Es bestehen in den verschiedenen Branchen aller-
dings starke Heterogenitaten in der finanziellen Beteiligung am HEgenkapital, was
durch hohe Standardabweichungen belegbar ist.
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Durchschnittliche Eigenfinanzierungsanteile der Branchen

IT-Dienstleistung

Gastronomie

sonstiger Handel

Lebensmittelhandel

Telekommunikation |

Handwerk |

Finanzberatung |

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Abbildung 26: Durchschnittliche Eigenfinanzierungsanteile nach Branchen
3.4 Franchisenehmereinstellungen nach Systemzutritt

Im Folgenden sollen Franchisenehmereinstellungen erértert werden, die vor allem im
Zeitraum nach dem Zutritt in ein bestimmtes System eine hohe Relevanz erlangen.

3.4.1 Franchisenehmereinstellungen zur Geschaftsbeziehung mit dem Fran-
chisegeber

3.4.1.1 Bewertung von franchisegeberseitigen Betreuungsangeboten

Die Betreuung von Franchisenehmern innerhalb des Franchise-Systems gilt als einer
der zentralen Bestandteile, an denen sich die Beziehung zwischen Franchisegeber
und Franchisepartner misst. Entsprechend ausgepréagt erscheint auch die Breite des
Betreuungsangebots Uber die befragten Systeme hinweg (vgl. Abbildung 27). Eine im
Rahmen der Untersuchung vorgenommene Analyse der Zufriedenheit von Franchi-
senehmern mit dem Betreuungsangebot der Franchisegeber zeigt in diesem Zu-
sammenhang ein sehr positives Bild (vgl. Abb. 28). Es lasst sich erkennen, dass die
Aussage ,zufrieden” mit Abstand am héaufigsten angegeben wurde (45,41%), gefolgt
von ,sehr zufrieden® mit 21,56%. Weder positiv noch negativ auf3erten sich noch
19,72% und negative Aussagen trafen insgesamt 13,3% der Befragten, was einen
geringen Anteil ausmacht.



33

Betreuungsangebote durch Franchise-Systeme

Patenschaftsmodelle

Hilfestellungen beim Organisatorischen (z.B.
Gewerbeanmeldung, Versicherungen)

Start-Up-Intensivbetreuung

Erfa-Tagungen

"Schnuppertage" (Besuch von System-Partnern)
Start-Up-Schulungen

Aus- und Fortbildung

Gesprache mit Sxstempartnern
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in Prozent

Abbildung 27: Darstellung der prozentualen Angebotshaufigkeiten einzelner Betreuungsleis-
tungen

Zufriedenheit mit Betreuungsangebot
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unzufrieden zufrieden

Abbildung 28: Globale Zufriedenheitsbewertung der franchisegeberseitigen Betreuungsleis-
tungen
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Wie in den vorangegangen Kapiteln deutlich wurde, erweisen sich die Aussagen ,Ich
bin stolz, Franchisepartner meines Systems zu sein“ und ,lch fiihle mich diesem
Franchise-System sehr verbunden” als besonders geeignete Indikatoren des franchi-
senehmerseitigen Commitments zum Franchise-System.

Im Rahmen einer Regressionsanalyse (vgl. Tab. 3) konnte nachgewiesen werden,
dass vor allem diejenigen Franchisenehmer ein hohes Commitment aufweisen, die
eine hohe Zufriedenheit mit den Betreuungsleistungen des Franchisegebers empfin-
den.

Regression mit der Qualitat des Betreu- | Standardisierter Regressionskoeffizient: 0,265
ungsangebots und ,Stolz des Franchi- | Signifikant auf mindestens: 0,000
senehmers*

Regression mit der ,Verbundenheit mit | Standardisierter Regressionskoeffizient: 0,330
dem Franchise-System* und der Qualitat | Signifikant auf mindestens: 0,000
des Betreuungsangebots

Tabelle 3: Regression zwischen Betreuungsangebot und Commitmentaussagen

Eine Bewertung der Wichtigkeit von moglichen Betreuungsangeboten durch die
Franchisenehmer fallt indes im Gesamtergebnis relativ undifferenziert aus (Abb. 29).
Anzumerken ist allerdings, dass die Moglichkeit der Aus- und Fortbildung sowie des
Gesprachs mit anderen Franchisepartnern und Start-up Schulungen als von priméarer
Wichtigkeit beurteilt werden. Unterstitzt wird die Deutlichkeit dieser Aussage durch
den Ausweis niedriger Standardabweichungen als Streuungsmaf3e (0,92, 0,89 und
1,02 im Vergleich zur Durchschnitts-Standardabweichung von 1,08). Weniger wichtig
erscheinen Hilfestellungen bei der Organisation und Patenschaftsmodelle fir die Be-
fragten zu sein.

Bewertung der Wichtigkeit von Betreuungsangeboten
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Abbildung 29: Bewertung der Wichtigkeit von Betreuungsangeboten

Eine Anschluss-Analyse?® konnte tber den starken Zusammenhang von Commit-
ment und Betreuungsangebot hinaus nachweisen, dass auch der gemessene Erfolg

2 standardisierter Regressionskoeffizient: 0,308; signifikant auf mindestens 0,000
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der Geschaftsbeziehung (in Form des mathematisch gebildeten Zufriedenheits-
Rankings) im positiven Zusammenhang mit der empfundenen Qualitat des Betreu-
ungsangebots steht.

Es kann geschlussfolgert werden,

= dass Franchisenehmer dem Betreuungsangebot eine hohe Bedeutung bei-
messen und die Qualitat desselben signifikanten Einfluss sowohl auf die Zu-
friedenheit als auch auf das Commitment hat

= da Franchisenehmer Gesprache mit Systempartnern als wichtigen Bestandteil
des Betreuungsangebotes betrachten, sollte im Rahmen der Betreuung Uber
die Verknipfung von Angeboten mit Elementen, die einen hohen Grad an in-
terner — aber aktiv durch den Franchisegeber gelenkter — Franchisenehmer-
kommunikation beinhalten, nachgedacht werden. Das nachgewiesene haufige
Angebot an Erfa-Tagungen stellt einen beispielhaften Schritt in diese Richtung
dar (vgl. Abbildung 31).

3.4.1.2 Zufriedenheit der Franchisenehmer und ihr Verhéltnis zum Franchise-
geber

Im Rahmen der Analyse wurden die Franchisenehmer zu Teilaspekten ihres Verhalt-
nisses zum Franchisegeber befragt. Diese Fragen umfassten sowohl Bereiche der
Kommunikation, der Wahrnehmung des Franchisegeberverhaltens als auch Abfragen
zum individuellen Franchisenehmerverhalten.

Da uber 25,6% der befragte n Franchisenehmer die Frage positiv beantworten, ob sie
schon einmal daran gedacht hatten (vgl. Kap. 3.1.1), ihr Franchise-System zu verlas-
sen oder in ein anderes zu wechseln, liegt es nahe, folgende Fragen zu stellen:

= Welche Eigenschaften muss ein Franchise-System besitzen, um Franchise-
nehmer langfristig an das System binden zu kénnen?

= Gibt es Klassifizierungsmerkmale, die eine Einteilung von Franchisenehmern
nach ihrer Zufriedenheit ermdglichen?

Eine Faktorenanalyse der hierzu gehérenden Fragestellungen ermdéglichte eine Re-
duktion und Zuordnung der Fragen auf insgesamt vier Faktoren®!, die sich thema-
tisch unter folgenden Uberschriften zusammenfassen lassen:

= Opportunistisches Verhalten der Franchisenehmer gegentiber dem Franchisege-
ber

L Extraktionsmethode: Hauptkomponentenanalyse. Rotationsmethode: Varimax mit Kaiser-

Normalisierung. Mal3 der Stichprobeneignung nach Kaiser-Meyer-Olkin: 0,848
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= Flexibilitdt in der Franc hisenehmer- und Franchisegeberbeziehung
= Autoritatsverhaltnis in der Franchisenehmer- und Franchisegeberbeziehung
= Offenheitsgrad des Kommunikationsverhaltnisses

In einem ergénzenden Schritt gelang es, den einzelnen Franchisenehmern fur die
ermittelten Faktoren individuelle Faktorwerte (mittels Regressionsmethode) zuzuwei-
sen. Hierdurch wird eine Zuordnung der Franchisenehmer auf die ermittelten Fakto-
ren ermdglicht. Ein positiver Faktorwert ist hierbei als Bejahung des zusammenge-
fassten Faktors zu verstehen, eine negativer Faktorwert als Verneinung des Faktor-
wertes.

Im Rahmen der Betrachtung der Thesen zum opportunistischen Verhalten und zum
Autoritatsverhaltnis wurde eine Umkodierung der Werte vorgenommen, so dass ein
positiver Wert bei diesen Faktoren als ein wenig ausgepragtes opportunistisches
Verhalten beziehungsweise als ein gering ausgepréagtes Autoritatsverhaltnis gedeutet
werden kann (und umgekehrt).

Um mdgliche Zusammenhange zwischen den generierten Faktoren und der Zufrie-
denheit der Franchisenehmer abzuleiten, wurde eine Tabelle erzeugt, die einige sig-
nifikante Zusammenhange liefert (vgl. Tab. 4).

Faktorwert Faktorwert Faktoryv?rt Faktorwe'rt'
,Opportunismus* |, Flexibilitat* a5 o QUERLEN 7 EEs
verhalten® Kommunikation*
Gesamtzufrie- Regression: Regression: | Regression: Regression:
denheit des| 0,209 0,257 0,385 0,158
Franchiseneh- Signifikanz: Signifikanz: | Signifikanz: Signifikanz:
mers 0,001 0,000 0,000 0,010
Tabelle 4: Regressionsanalyse — Faktorwerte und Gesamtzufriedenheit der Franchisepart-

ner

Erwahnenswert erscheinen bei der Betrachtung der Regression die positiven Zu-
sammenhange zwischen den verschiedenen Faktorwerten und der Gesamtzufrie-
denheit des Franchisenehmers. So lasst sich erkennen, dass besonders geringes
Autoritatsverhalten von Seiten des Franchisegebers eine positive Auswirkung auf die
Zufriedenheit des Franchisenehmers hat. Da auch die Selbsteinschrankung opportu-
nistischen Verhaltens seitens der Franchisenehmer positiv mit der Zufriedenheit in
Verbindung steht, scheint hier ein méglicher Ansatzpunkt zur Einschrdnkung oppor-
tunistischen Verhaltens seitens der Franchisenehmer vorzuliegen. Sowohl die Flexi-
bilitat innerhalb der Beziehung als auch die Offenheit in der Kommunikation sind fur
die Zufriedenheit der Franchisenehmer verantwortlich.

In diesem Zusammenhang ist es sinnvoll, sich noch einmal die vier Teilaspekte der
Franchisenehmer-Zufriedenheit vor Augen zu fuhren, die in Kapitel 3.2.1.2 bereits auf
einen Faktor der Gesamtzufriedenheit verdichtet wurden. So wurde mit der Aussage
.Ich habe die richtige Entscheidung getroffen, Franchisepartner zu werden” die Ein-
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stellung des Franchisenehmers geprift. Die folgenden drei Aussagen hingegen be-
schreiben Verhaltenskomponenten: ,Hatte ich noch einmal die Wahl, Franchisepart-
ner zu werden, wurde ich mich wieder fur dieses System entscheiden”, Wirde mein
Franchisevertrag heute aus laufen, wirde ich nicht zégern, ihn zu verlangern® und
»Ich plane bei Vertragsende, den Franchisevertrag zu verlangern®.

Die Schlussfolgerungen dieser nachgewiesenen Zusammenhange zwischen dem
Beziehungsmanagement mit dem Franchisegeber, der Zufriedenheit und dem daraus
resultierenden Erfolg der gesamten Franchise-Beziehung kdnnen in Abbildung 30
noch einmal nachvollzogen werden. Es steht demnach im Interesse des Franchise-
gebers, diejenigen Attribute, die fur die Zufriedenheit verantwortlich sind, sehr zu for-
dern.

Einschrankung
opportunistischen Verhaltens

Flexibilitat in der
Franchisebeziehung

Zufriedenheit des
Franchisenehmers

Geringes Autoritatsverhalten
des Franchisegebers

Offenheit in der
Kommunikation

Abbildung 30: Empirisch gestitzte These zur Einflussnahmemadglichkeit auf die Franchise-
nehmer-Zufriedenheit und den daraus folgenden wirtschaftlichen Erfolg

3.4.1.3 Franchisenehmereinstellungen zum Innovationsmanagement

Im Rahmen der Befragung wurden Daten zur Einstellung der Franchisenehmer be-
zuglich des Innovationsmanagements erhoben.

Als Ausgangspunkt dienten hierzu vier Thesen (vgl. Abb. 31), die von den Franchise-
nehmern auf einer Fiinferskala abgestuft bewertet werden sollten®.

2 In der Graphik entspricht eine vollstandige Ablehnung einer ,1%, eine vollige Zustimmung einer ,5%,

eine neutrale Haltung zur Fragestellung entsprache einer ,3".
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These 4

These 1

These 3

These 1:

These 2:

These 3:

These 4:

Franchisenehmer sollten bei
der Entwicklung neuer Pro-
dukte die Fihrung Uber-
nehmen.

Der Erfolg meines Franchi-
se-Systems beruht auf der
standigen Verbesserung
unserer Produkte und
Dienstleistungen.

Franchisenehmer sollten bei
der Entwicklung neuer Pro-
zesse die Fihrung Uber-
nehmen.

In meinem Franchise-
System betonen wir die
Vermarktung neuer innova-
tiver Produkte / Dienstleis-
tungen

Abbildung 31: Bewertung von Thesen zum Innovationsmanagement

Es ist deutlich erkennbar, dass die befragten Personen vor allem der Produkt- und
Dienstleistungsentwicklung vor allen anderen Thesen einen hohen Stellenwert bei-
messen. Der gemessene Mittelwert liegt hier (These 2) bei 4,33, die Standardabwei-
chung bleibt mit 0,83 hinter den Standardabweichungen der anderen Thesen, die

jeweils Gber 0,95 liegen, zuriick.

Im Ergebnis lasst sich festhalten:

Als entscheidende Faktoren bei den franchisegeberseitigen Leistungen
bewerten Franchisenehmer vor allem stdndige Produktverbesserungen
sowie eine hohe Innovationsfreudigkeit des Systems — also die Grundstei-

ne unternehmerischen Handelns.
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4 Fazit — eine Systematisierung der Ergebnisse mittels Er-
stellung eines Leitfadens zur erfolgreichen Franchise-
nehmerakquisition und zu einem effizienten Bezie-
hungsmanagement

In den vorangegangenen Abschnitten konnte ein Zusammenhang zwischen dem
Commitment, der Zufriedenheit von Franchisenehmern und dem Erfolg der Ge-
schaftsbeziehung zwischen Franchisenehmern und -gebern nachgewiesen werden,
wie er sich in folgender Graphik systematisieren lasst. Die grundlegenden Mecha-
nismen zur Optimierung der Beziehung zwischen Franchisegeber und -nehmer lie-
3en sich empirisch vor allem an den ,Stellschrauben“ Selektion und Information bzw.
Kommunikation ermitteln.

Commitment

= Familienstand

= Beschéaftigungsver-
héaltnisse

= Alter

= Berufs- & Branchen-

erfahrung

Selektion

Information /

Kommunikation

= Motivation

= |nformation
= Betreuung
= Produkte

Erfolg der Geschéftsbezie-
hung durch Franchiseneh-
mer-Zufriedenheit

Abbildung 32: Systematisierung der Franchise-Beziehung
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Hierauf baut die Struktur des Leitfadens auf. Anhand der ermittelten Ergebnisse wird
versucht, den Franchisegebern eine Art Leitfaden fir die zukinftige Akquisition von
Franchisegebern und ein effizientes Beziehungsmanagement an die Hand zu geben.

4.1 Der Leitfaden

4.1.1 Informations- und Kommunikationsmanagement vor Zutritt in das
Franchise-System

Es lie3en sich in dieser Studie verschiedene von den Franchisenehmern favorisierte
Informationsquellen aufdecken, die vor dem Eintritt in das Franchise-System geni-
gend Auskunft Gber dieses zur Verfigung stellen sollten. Des Weiteren konnten die
wichtigsten Griinde, warum ein Franchisene hmer sich fir ein bestimmtes System
entschieden hat, aufgezeigt werden. Falls diesen beiden Punkte von den Franchise-
Systemen aus gentgend Beachtung geschenkt wirde, kdnnte dies zu einer hohen
Zahl an Franchisene hmer-Bewerbern fihren.

Wichtige ex-ante Informationsquellen

Als priméar wichtigstes Mittel zur franchisenehmerseitigen Informationsbeschaf-
fung wurden Gesprache mit dem Franchisegeber eingeschéatzt. Direkt folgend
sind Gesprache mit den schon im System integrierten Franchisepartnern. Zwei
weitere als wichtig erachtete Informationsquellen stellen die Informationen und
Broschiren der System-Zentrale dar und der Infotag des selbigen. Im Ver-
gleich zur letztjahrigen Untersuchung konnte eine steigende Bewertung der
Wichtigkeit des Internets festgestellt werden.

» Als Franchisegeber sollten Sie besonders lhre Moglichkeiten der Infor-
mationsbereitstellung in Form von Gesprachen mit den zukinftigen
Franchisepartnern, Broschiren und Informationstagen ausschopfen.
Des Weiteren ware es sehr sinnvoll, die bereits akquirierten Franchise-
nehmer zu Gesprachen mit den potenziellen Franchisepartnern zu be-
fahigen. Ein besonderes Augenmerk sollten Sie auch auf den Internet-
auftritt lhres Systems legen, da dieses Kommunikationsmittel immer
noch stark im Kommen ist.

Wichtige Entscheidungskriterien bei der Systemauswabhl

Als priméar wichtigste Indikatoren fur die Entscheidung, sich bei einem be-
stimmten Franchise-System zu bewerben, sahen die Befragten dieser Studie
das erprobte Konzept des Systems und das hohe Mal3 an Eigenstandigkeit als
Franchisepartner.

» Fur Sie als Franchisegeber bedeutet dies nattrlich weiterhin, Ihr erprob-
tes Konzept auszubauen, um einen hohen Grad an neuen Bewerbern
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gewéhrleisten zu kénnen. AulRerdem sollten Sie lhren Franchisene h-
mern genigend Raum zu eigenstandigem Handeln einrdumen.

4.1.2 Gezielte Selektion anhand objektiver Beurteilungskriterien

Die empirische Analyse zeigte einige Zusammenhé&nge zwischen objektiven Beurtei-
lungskriterien der Franchisenehmer und dem Commitment, also der Verbundenheit
zum Franchise-System auf. Es ist davon auszugehen, dass ein mit dem System in
enger Verbundenheit stehender Franchisenehmer motivierter und engagierter an
seine tagliche Arbeit herangeht als jemand, der sich mit seinem Franchise-System
nicht identifizieren kann. Diese Motivation und dieses Engagement der Franchise-
nehmer fuhren wiederum zu wirtschaftichem Erfolg, der vom Franchisegeber ge-
wunscht wird.

Im Folgenden sollen an die Franchisegeber gerichtete, kurze und pragnante Vor-
schlage fur eine erfolgreiche Selektion geeigneter zuklnftiger Franchisenehmer auf-
gefuhrt werden.

Auswahlkriterium , Berufsstand vor Franchisenehmerschaft”

Im Rahmen der Studie konnten Unterschiede im Bezug auf das Commitment
in Abhangigkeit friherer Beschaftigungsverhéltnisse aufgedeckt werden. So
zeigen frihere Selbststandige ein starkeres Commiment auf der Ebene eines
hoheren Arbeitseinsatzes (in Form von Uberstunden) sowie eine starkere Be-
geisterung fur das und Verbundenheit mit dem System. Stolz, Mitglied des
Systems zu sein, waren ehemalige Angestellte und frihere Selbststandige in
gleichem Mal3e. Lediglich die Aussage ,Dieses Franchise-System ist fir mich
zur Zeit das Wichtigste im Leben.” bestatigten friihere Angestellte in hoherem
Mal3e als ehemalige Selbststandige.

> Falls Sie eine starke Verbundenheit zum System als Erfolgskriterium Ih-
rer Franchisenehmer sehen, sollten Sie vorwiegend ehemalige Selbst-
standige als Franchisenehmer akquirieren.

Die Untersuchung von Zusammenhangen zwischen der Zufriedenheit der
Franchisenehmer und ihrem friiheren Beschéaftigungsverhéltnis fihrte jedoch
zu folgendem Ergebnis: Insgesamt ist die Gruppe der ehemaligen Angestell-
ten zufriedener als die der ehemaligen Selbststandigen.

> Sie sollten fur den Zutritt in ihr System ehemalige Angestellte auswa h-
len, wenn sie eine hohe Zufriedenheit gewahrleisten wollen.

Auswahlkriterium , Berufserfahrung/spezifische Branchenerfahrung*

Da ein positiver Zusammenhang zwischen der Lange der Berufserfahrung der
Franchisenehmer und den individuell bewerteten Managementfahigkeit fest-
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gestellt werden konnte, l&asst sich folgende Aussage treffen: Je mehr Berufser-
fahrung eine Person schon hat, desto besser sind die vorzuweisenden Mana-
gementfahigkeiten.

» Sie sollten diejenigen Franchisenehmer in Ihr System aufnehmen, die
schon ausreichend Berufserfahrung erwerben konnten, je nachdem fur
wie wichtig Sie die Managementfahigkeiten ihrer Franchisenehmer er-
achten.

In Kontrast dazu ist bemerkenswert, dass die spezifische Branchenerfahrung
in keinem signifikanten Zusammenhang mit der zu erbringenden Leistung
steht.

» Obwonhl die spezifische Branchenerfahrung ein beliebtes Kriterium zur
Selektion von Franchisenehmern darstellt, ist dies durch diese empiri-
sche Analyse nicht zu empfehlen.

Auswahlkriterium ,weitere berufliche Tatigkeiten neben Franchisenehmer-
schaft”

Ein besonders aussagekraftiges Ergebnis konnte aus dem Zusammenhang
zwischen der Tatigkeit in einem weiteren Berufsfeld und den Aussagen zur
System-Verbundenheit gewonnen werden. So stellte sich heraus, dass alle
Aussagen zum Commitment von denjenigen Franchisepartnern utberdurch-
schnittlich positiv bewertet wurden, die ausschlie3lich der Geschaftstatigkeit
als Franchisene hmer nachgehen.

» Wahlen Sie gerade die Personen als neue Franchisenehmer lhres Sys-
tems, die sich nicht auch noch nebenbei in anderen beruflichen Feldern
betatigen, um eine hohe Verbundenheit mit lhrem System zu erreichen.

Auswabhlkriterium , Alter der Franchisepartner”

Im Rahmen der Studie konnte nachgewiesen werden, dass die htention der
beruflichen Verbesserung und die damit in Verbindung stehenden Aufstiegs-
chancen, wie sich schon vermuten lasst, einem intertemporalen Wandel unter-
liegt. So legen besonders junge Unternehmer grof3en Wert auf diesen Aspekt,
und fur die Alteren trifft dieses Ziel eher nicht zu.

» Das Alter konnte folglich bei der Auswahl von Franchisenehmern in Be-
tracht gezogen werden, insofern Sie groRen Wert auf die Intention der
beruflichen Verbesserung, von Seiten des Franchisenehmers, legen.
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Auswahlkriterium , Einstellungen des Franchisenehmers*

Als weiteres Ergebnis der Studie ist zu erwdhnen, dass die positive Einstellung der
Franchisenehmer zur 6konomischen Fundierung des Franchise-Konzepts, wie die
Attraktivitdt der Branche, die Begeisterung von und das Marktpotenzial der Ge-
schaftsidee und die Verdienstmdglichkeiten, wahrend der Systemauswahl eine Rolle
spielt. Diese Einstellung steht in direkter Verbindung mit dem zukinftigen Erfolg ei-
nes Franchisenehmers.

» Sie sollten daher gerade diejenigen Franchisenehmer akquirieren, die
die Wichtigkeit dieser 6konomischen Aspekte als Grinde fur ihren Ein-
tritt in das System erwahnen.

4.1.3 MalBnahmen fir ein effizientes Beziehungsmanagement

Es konnten auf3erdem Vorschlage fir ein effizientes Beziehungsmanagement her-
ausgearbeitet werden. So wurden einige Kriterien aufgedeckt, die in positivem Z-
sammenhang mit der Zufriedenheit des Franchisene hmers, Mitglied ihres Franchise-
Systems zu sein, stehen. FUr uns ist die Zufriedenheit eines Franchisenehmers
gleichzeitig ein Indikator fir seinen Erfolg. Man kann davon ausgehen, dass auch ein
zufriedener Franchisenehmer motvierter und engagierter an seine tagliche Arbeit
herangeht als jemand, der offensichtliche Probleme und resultierende Unzufrieden-
heit mit dem Franchisegeber hat. Diese Motivation und dieses Engagement der
Franchisenehmer fiihren ebenfalls, wie eine ausgepragte Verbundenheit zum Sys-
tem, zu wirtschaftlichem Erfolg und sind dementsprechend sehr zu pflegen.

Im Folgenden werden einige an die Franchisegeber gerichtete Ratschlage aufge-
fahrt, um ein erfolgreiches Beziehungsmanagement zwischen Franchisenehmern
und dem Franchisegeber gewéhrleisten zu kdnnen.

Kriterium , Alter der Franchisenehmer*

Die Untersuchung des Franchisenehmeralters in Verbindung mit der Wieder-
wahlentscheidung fir das System brachte zum Ausdruck, dass sich beson-
ders die Franchisenehmer im Alter von 60 bis 69 Jahren unterdurchschnittlich
oft noch einmal fir das gleiche System entscheiden wirden. Dies lasst die
Schlussfolgerung zu, dass gerade diese Altersgruppe unterdurchschnittlich zu-
frieden ist, was wiederum zu geringerem Erfolg fuhren kdnnte.

» Verstarken Sie besonders bei lhren alteren“ Franchisenehmern die
Malinahmen, die mit Ihrer Zufriedenheit in Verbindung stehen.
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Vermittlung von Herausforderungen fir die Franchisenehmer

Mit Hilfe der Studie konnten tagliche Herausforderungen als durchaus stark
positiver Motivationsfaktor fir die Franchisenehmer identifiziert werden.

» Geben Sie lhren Franchisenehmern die Moglichkeit, Herausforderun-
gen zu meistern und motivieren Sie sie dadurch in ihrer taglichen Ar-
beit.

Betreuungsangebote als wichtiger Indikator fur Zufriedenheit und Commitment
der Franchisenehmer

Es zeigte sich, dass dem Betreuungsangebot von Seiten des Franchisegebers
eine hohe Bedeutung zugemessen wird. Die empirische Analyse konnte wei-
terhin belegen, dass diejenigen Franchisenehmer ein hohes Commitment
aufweisen, die eine hohe Zufriedenheit mit der Qualitat der Betreuungsleistun-
gen des Franchisegebers empfinden. So konnten zum Beispiel ein positiver
Zusammenhang zwischen dem ,Stolz des Franchisenehmers® sowie mit der
.verbundenheit mit dem Franchise-System* und der Qualitat des Betreuungs-
angebots von Seiten der Franchisegeber festgestellt werden.

» Die Moglichkeit der Aus- und Fortbildung sowie des Gesprachs mit an-
deren Franchisepartnern und Start-up Schulungen wurden als wichtigs-
te Betreuungsangebote angesehen. Tragen Sie dafir sorge, dass Sie
den Franchisenehmern diese Mdoglichkeiten in effizienter Weise zur
Verfliigung stellen, um eine hohe Zufriedenheit und eine starke Verbun-
denheit mit dem System zu erreichen.

Zufriedenheit der Franchisenehmer in Verbindung mit dem Verhaltnis zum
Franchisegeber

Diesen Zusammenhang verdeutlicht am besten die bereits oben verwendete
Abbildung der Einflussnahmemdglichkeit auf die Franchisenehmer-
Zufriedenheit und den daraus resultierenden wirtschaftlichen Erfolg.

» Versuchen Sie diese vier, das Verhaltnis zwischen Franchisenehmer
und -geber beschreibenden Merkmale, verstarkt zu férdern, um Zufrie-
denheit und Erfolg zu generieren.



45

Einschrankung
opportunistischen Verhaltens

Flexibilitat in der
Franchisebeziehung

Zufriedenheit des
Franchisenehmers

Geringes Autoritdtsverhalten
des Franchisegebers

Offenheit in der
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Abbildung 30: Empirisch gestltzte These zur Einflussnahmemdglichkeit auf die Franchise-
nehmer-Zufriedenheit und den daraus folgenden wirtschaftlichen Erfolg

All diese vier Merkmale, also die Einschrdnkung des opportunistischen Verhal-
tens der Franchisenehmer, die Flexibilitat in der Franchisebeziehung, geringes
Autoritatsverhalten des Franchisegebers und die Offenheit in der Kommunika-
tion stehen in direkter positiver Verbindung mit dem Vertrauen der Franchise-
nehmer zum Franchise-System.

» Sie sollten auch ein besonderes Augenmerk auf diese Merkmale rich-
ten, um eine enge Vertrauensbeziehung zu den Franchisenehmern zu
bilden.

Franchisegeberseitige Leistungen

Als entscheidende Faktoren bei den franchisegeberseitigen Leistungen he-
werteten die Franchisenehmer vor allem standige Produkt- und Dienstleis-
tungsverbesserungen und eine hohe Innovationsfreudigkeit des Systems.

» Als Grundsteine des unternehmerischen Handelns sollten Sie standige
Produktverbesserungen und hohe Innovationsfreudigkeit zeigen. Dies
sind fur die Franchisenehmer wichtige Punkte des Innovationsmana-
gements.
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5 Fazit: Executive Summary

Das Internationale Centrum fir Franchising und Cooperation (F&C) untersuchte im
Sommer 2003 im Rahmen der vorliegenden Studie die Faktoren der erfolgreichen
Franchisepartner-Akquisition. Die Ergebnisse lassen sich in drei wesentliche Teilbe-
reiche gliedern:

1. Das Informations- und Kommunikationsmanagement vor Zutritt des Franchise-
nehmers in das Franchise-System,

2. die gezielte Selektion der Franchisenehmer anhand objektiver Beurteilungskrite-
rien und

3. die Malinahmen fur ein effizientes Beziehungsmanagement.

Im Folgenden werden diese drei Teilbereiche der Ergebnisse zusammenfassend be-
schrieben und die Ergebnisse kurz erlautert.

Dem Informations- und Kommunikationsmanagement eines Franchise-Systems
kommt eine besondere Bedeutung zu, wenn man bedenkt, dass ein erfolgreiches zur
Verfugung stellen der richtigen Informationen vor Zutritt in ein Franchisesystem und
eine ansprechende Kommunikationsplattform zu einer hohen Anzahl an Franchise-
nehmer-Bewerbern fihren kann.

Es lieRen sich in dieser Studie verschiedene von den Franchisenehmern favorisierte
Informationsquellen aufdecken, die vor dem Eintritt in das Franchise-System geni-
gend Auskunft Uber dieses zur Verfligung stellen sollten. Als primér wichtigstes Mittel
zur franchisenehmerseitigen Informationsbeschaffung wurden Gesprache mit dem
Franchisegeber eingeschéatzt. Direkt folgend sind Gesprache mit den schon im Sys-
tem integrierten Franchisepartnern. Zwei weitere als wichtig erachtete Informations-
guellen stellen die Informationen und Broschiren der System-Zentrale dar und der
Infotag des selbigen. Im Vergleich zur letztjahrigen Untersuchung konnte eine stei-
gende Bewertung der Wichtigkeit des Internets festgestellt werden.

Des Weiteren konnten die wichtigsten Griinde, warum ein Franchisenehmer sich ftr
ein bestimmtes System entschieden hat, aufgezeigt werden. Die wichtigsten Indikato-
ren fur die Entscheidung, sich bei einem bestimmten Franchise-System zu bewer-
ben, stellten fur die Befragten dieser Studie das erprobte Konzept des Systems —
symbolisiert durch die Marke — und das hohe Mal3 an Eigenstandigkeit als Franchi-
separtner dar.

Die empirische Analyse zeigte des Weiteren einige Zusammenhange zwischen ob-
jektiven Beurteilungskriterien der Franchisenehmer und dem Commitment, also der
Verbundenheit zum Franchise-System, auf. Es ist davon auszugehen, dass ein mit
dem System in enger Verbundenheit stehender Franchisenehmer motivierter und
engagierter an seine tagliche Arbeit herangeht als jemand, der sich mit seinem Fran-
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chise-System nicht identifizieren kann. Diese Motivation und dieses Engagement der
Franchisenehmer fiihren wiederum zu wirtschaftlichem Erfolg, der vom Franchisege-
ber gewiinscht wird. Es lassen sich also die im Folgenden erlauterten Beurteilungs-
kriterien der Franchisenehmer als Selektionskriterien von Seiten der Franchisegeber
verwenden.

Im Rahmen der Studie konnten Unterschiede in Bezug auf das Commitment in Ab-
hangigkeit friherer Beschaftigungsverhéaltnisse der Franchisenehmer, welches hier
das objektive Beurteilungskriterium ausmacht, aufgedeckt werden. So zeigen friihere
Selbststandige ein starkeres Commiment auf der Ebene eines héheren Arbeitsein-
satzes (in Form von Uberstunden) sowie eine starkere Begeisterung fir das System
und eine hohere Verbundenheit mit dem System. Stolz, Mitglied des Systems zu
sein, waren ehemalige Angestellte und friihere Selbststéandige in gleichem Mal3e.
Lediglich die Aussage ,Dieses Franchise-System ist flr mich zur Zeit das Wichtigste
im Leben.” bestétigten frihere Angestellte in héherem Mal3e als ehemalige Selbst-
standige. Die Untersuchung von Zusammenhangen zwischen der Zufriedenheit der
Franchisenehmer und ihrem friiheren Beschaftigungsverhéltnis fiihrte zu folgendem
Ergebnis: Insgesamt ist die Gruppe der ehemaligen Angestellten zufriedener als die
der ehemaligen Selbststandigen.

Ein weiteres Beurteilungskriterium lie3 sich in der allgemeinen Berufserfahrung und
der spezifischen Branchenerfahrung der akquirierten Franchisenehmer aufzeigen. Da
ein positiver Zusammenhang zwischen der Lange der Berufserfahrung der Franchi-
senehmer und den individuell bewerteten Managementfahigkeit festgestellt werden
konnte, lasst sich folgende Aussage treffen: Je mehr Berufserfahrung eine Person
schon hat, desto besser sind die vorzuweisenden Managementfahigkeiten. im Kon-
trast dazu ist bemerkenswert, dass die spezifische Branchenerfahrung in keinem sig-
nifikanten Zusammenhang mit der zu erbringenden Leistung steht.

Ein besonders aussagekraftiges Ergebnis konnte aus dem Zusammenhang zwischen
der zusatzlichen Tatigkeit in einem anderen Berufsfeld, ein weiteres Beurteilungskri-
terium, und der Aussagen zur System-Verbundenheit gewonnen werden. So stellte
sich heraus, dass alle Aussagen zum Commitment von denjenigen Franchisepart-
nern Uberdurchschnittlich positiv bewertet wurden, die ausschlief3lich der Geschéfts-
tatigkeit als Franchisenehmer nachgehen.

Das Alter der Franchisenehmer stellt ebenfalls ein objektives Beurteilungskriterium
der Franchisenehmer dar. Im Rahmen der Studie konnte nachgewiesen werden,
dass die Intention der beruflichen Verbesserung und de damit in Verbindung ste-
henden Aufstiegschancen, wie sich vermuten lasst, einem intertemporalen Wandel
unterliegt. So legen besonders junge Unternehmer grof3en Wert auf diesen Aspekt,
und fur die Alteren trifft dieses Ziel eher nicht zu.

Als weiteres Ergebnis der Studie ist zu erwahnen, dass die positive Einstellung der
Franchisenehmer, welches als objektives Beurteilungskriterium der Franchisenehmer
anzusehen ist, zur 6konomischen Fundierung des Franchise-Konzepts wahrend der
Systemauswahl eine Rolle spielt. Zur 6konomischen Fundierung gehoéren beispiels-
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weise die Attraktivitat der Branche, die Begeisterung von und das Marktpotenzial der
Geschaftsidee und die Verdienstmdglichkeiten. Diese Einstellung steht in positiver
Verbindung mit dem zukinftigen Erfolg eines Franchisenehmers.

Weitere aussagekréftige Ergebnisse konnte die Studie im Bereich des effizienten
Beziehungsmanagements zwischen Franchise-System und den Franchisenehmern
hervorbringen. So wurden einige Kriterien aufgedeckt, die in positivem Zusammen-
hang mit der Zufriedenheit des Franchisenehmers, Mitglied des Franchise-Systems
zu sein, stehen. Man kann davon ausgehen, dass auch ein zufriedener Franchise-
nehmer motivierter und engagierter an seine tagliche Arbeit herangeht als jemand,
der offensichtliche Probleme und resultierende Unzufriedenheit mit dem Franchise-
geber hat. Diese Motivation und dieses Engagement der Franchisenehmer fuhren
ebenfalls, wie eine ausgepragte Verbundenheit zum System, zu wirtschaftlichem Er-
folg und sind dementsprechend sehr zu pflegen.

Mit Hilfe der Studie konnten dartber hinaus tagliche Herausforderungen als durch-
aus stark positiver Motivationsfaktor fur die Franchisenehmer identifiziert werden.

Als weiteres Ergebnis zeigte sich, dass dem Betreuungsangebot von Seiten des
Franchisegebers eine hohe Bedeutung zugemessen wird. Die empirische Analyse
konnte weiterhin belegen, dass diejenigen Franchisenehmer ein hohes Commitment
aufweisen, die eine hohe Zufriedenheit mit der Qualitat der Betreuungsleistungen
des Franchisegebers empfinden. So konnten zum Beispiel ein positiver Zusammen-
hang zwischen dem ,Stolz des Franchisenehmers* sowie mit der ,Verbundenheit mit
dem Franchise-System" und der Qualitat des Betreuungsangebots von Seiten der
Franchisegeber festgestellt werden. Die Mdglichkeit der Aus- und Fortbildung sowie
des Gesprachs mit anderen Franchisepartnern und Start-up Schulungen wurden als
wichtigste Betreuungsangebote angesehen.

AulRerdem konnten innerhalb der Auswertung der empirischen Daten Faktoren gebil-
det werden, die die Zufriedenheit und das Vertrauen des Franchisenehmers zum
Franchisegeber fordern. Diese Faktoren sind die Flexibilitat innerhalb der Franchise-
beziehung, das geringe Autoritatsverhalten des Franchisegebers und die Offenheit in
der Kommunikation, welche zu einer Einschréankung des opportunistischen Verhal-
tens von Seiten der Franchisenehmer fuhrt.

Ein weiteres Kriterium zur Beurteilung der Beziehung zum Franchise-System besteht
in den Leistungen, die das System gegentber den Franchisenehmern zur Verfiigung
stellt. Als entscheidende Faktoren bei den franchisegeberseitigen Leistungen bewer-
teten die Franchisenehmer vor allem standige Produkt- und Dienstleistungsverbesse-
rungen und eine hohe Innovationsfreudigkeit des Systems.

Welches sind aber die Kriterien, auf die Ein Franchisesystem bei der Auswahl seiner
zukinftigen Franchisenehmer Wert legen sollte? Die Studie kommt hier zu dem Er-
gebnis, dass insbesondere die Einstellung des potenziellen Franchisenehmers zur
Selbststandigkeit — er sollte mdglichst Erfahrung als Selbststéandiger gesammelt ha-
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ben — und sein persodnliches Engagement und Commitment dem Franchisesystem
gegenuber einen positiven Einfluss auf sein allgemein kooperatives, nicht opportunis-
tisches Verhalten sowie die Zufriedenheit im bzw. die Loyalitdt zum System austibt.
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