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1 Einleitung

.Die Entscheidung fur das Eingehen einer Vertragsbeziehung mit einem potenziellen
Franchisenehmer hat aus Sicht des Franchisegebers den Charakter einer Lotterie"
(Burkle, T./Posselt, T. 2003, S. 90). Dieser Vergleich beschreibt sehr treffend den
Sachverhalt der Franchisenehmerauswahl. Kennzeichen einer Lotterie ist einerseits
das damit verbundene Verlustrisiko und andererseits der Glickspielcharakter. Auch
die Franchisenehmerauswahl ist mit einem sehr hohen Risiko verbunden. Durch
Auswahl unproduktiver, opportunistisch handelnder und unzufriedener Franchise-
partner kann der Erfolg des gesamten Franchisesystems gefahrdet sein. Ziel ist es
folglich, mittels einer qualifizierten Auswahl von Franchisenehmern das Risiko einer
falschen Auswahl zu minimieren und die Erfolgsquote in Bezug auf den ,richtigen®
Franchisepartner zu erhéhen, um somit den Glicksspielcharakter ablegen zu kon-
nen. Weiterhin ist zu betonen, dass durch die Ausbildung eines Franchisenehmers
dem Franchisesystem Kosten in Hohe von mehreren tausend Euro entstehen. Eine
falsche Auswahl ist folglich neben der potenziellen Erfolgsgefahrdung zusatzlich mit
sehr hohen Kosten in Folge der Fehlinvestition verbunden.

Vor diesem Hintergrund drangt sich die Frage auf, wie eine solch qualifizierte und
zweckdienliche Auswahl von Bewerbern aussehen kdnnte. Insbesondere ist zu hin-
terfragen, welche sich in der Literatur und Praxis herauskristallisierten Selektionskri-
terien als besonders geeignet erweisen und inwiefern man mittels der jeweiligen
Auspragung eines solchen Kriteriums auf die zukinftige Leistung und Verhalten der

FN schlieRen kann.

Zu diesem Zweck wird nachfolgend zunachst eine mit amerikanischen FN bereits
durchgefuhrte Studie auf Basis einer identischen Befragung deutscher FN repliziert.
Kapitel 2 umfasst den Untersuchungshintergrund, das Untersuchungsdesign und die
Beschreibung der Stichprobe. Daran anschlielend beinhaltet Kapitel 3 einerseits die
Hypothesenbildung und den Ergebnisvergleich der Replikation mit der Originalstudie.
Dieses Kapitel endet in einem Zwischenfazit zur Replikation. Kapitel 4 umfasst eine
Erweiterung der Replikation. Dazu wurden nochmals 50 Vertreter von Franchisesys-
temen befragt, welche direkt am Auswahlprozess beteiligt sind. Auf Basis dieser Er-
gebnisse wurde ein aus Franchisegebersicht ideales Anforderungsprofil an einen
potenziellen FN entwickelt. Kapitel 5 enthalt die aus einer Synthese der Kapitel 3 und

4 entwickelten Implikationen fur die Franchisenehmerauswahl in der Praxis. Hierzu



wurden aus den Ergebnissen der Replikation und der Erweiterung Implikationen ge-

neriert. Die Studie endet mit einer Zusammenfassung und einem kritischen Ausblick.
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Abb. 1:  Gang der Untersuchung
Quelle: Eigene Darstellung



2 Untersuchung

2.1 Gegenstand der Untersuchung und Untersuchungsziel
2.1.1 Untersuchungshintergrund und theoretische Einordnung

Untersuchungsobjekt dieser Studie ist die Beziehung zwischen dem FG und seinen
Franchisepartnern. Diese Beziehung zwischen rechtlich selbststandigen Partnern
basiert auf einer engen vertraglichen Bindung, die zugleich Uber mehrere Jahre ge-
schlossen wird. Insbesondere die Qualitat solch einer langfristigen, vertraglich konsti-
tuierten Zusammenarbeit entscheidet haufig tber den Erfolg des gesamten Franchi-
sesystems. Folglich ist es von besonderer Bedeutung, dass nicht nur der zukinftige
FN das System auf seine Anspriiche hin untersucht, sondern insbesondere der FG
die Fahigkeit und Eignung seiner potenziellen Partner genau pruft. Zentraler Kern
dieser Arbeit ist die Prifung theoretisch anerkannter Selektionskriterien, die bzgl. der
Auswahl potenzieller FN zum Einsatz kommen. Als Basis dienen bereits in der Fran-
chise-Literatur vorgeschlagene Selektionskriterien, welche sich zu insgesamt vier
Kategorien zusammenfassen lassen: Finanzielle Ausstattung, Erfahrung und Mana-
gementfahigkeiten, Soziodemographika und Einstellung/Personlichkeitsmerkmale
(vgl. Tatham, R./Douglass, R./Bush, R.F. 1972; Axelrad, N.D./Rudnick, L.G. 1987,
Olm, K.W./Eddy, G. G./Adaniya, A.R. 1988). Diese Kategorien werden vor dem Hin-
tergrund des gewlnschten Outputs seitens der FG untersucht. Sowohl die Akquisiti-
on als auch die Selektion potenzieller FN lasst sich theoretisch in den Bereich der
Prinzipal-Agenten-Theorie einordnen, woraus auch zusatzlich der gewtinschte Out-
put ableitbar ist. Der zeitlich vorgelagerte Akquisition und der sich daran anschlie-
Benden Selektion ist das Vorliegen asymmetrischer Informationen gemein, was
zugleich die Hauptproblematik darstellt. Grundgedanke der asymmetrischen Informa-
tionsverteilung ist die Qualitatsunsicherheit seitens des FG.* Der FG ist die schlech-
ter informierte Seite und hat unzureichende Informationen Uber die Fahigkeit und Ei-
genschaften potenzieller FN. Folglich ist das Eingehen einer vertraglich festgelegten
Beziehung mit einem FN fur den FG ein sehr risikoreiches Unterfangen. Burkle und
Posselt sprechen im Zusammenhang dieser Problematik treffender Weise vom Cha-

! Nachfolgend wird diese Problematik nur aus Perspektive des FG betrachtet. Das Vorliegen einer
zweiseitigen asymmetrischen Informationsverteilung zum Nachteil des FN wird bewusst aus der Un-
tersuchung ausgeklammert, da der Kern der Arbeit die Perspektive des FG umfasst.



rakter einer Lotterie, wobei es das Ziel des FG ist, die Wahrscheinlichkeit eines rich-
tigen Urteils bzgl. der Fahigkeiten und Eigenschaften der potenziellen FN mdglichst
hoch ausfallen zu lassen (vgl. Burkle, T./Posselt, T. 2003, S. 90).

An dieser Stelle ist allerdings zu betonen, dass nicht nur die Auswahl der FN Uber die
kunftige Beziehungsqualitat entscheidet, sondern zu einem grofRen Teil die Zusam-
menarbeit zwischen der Zentrale und der Partner und somit das Beziehungsmana-
gement des Franchisesystems. In diesem Zusammenhang sind insbesondere oppor-
tunistische Handlungen sowohl seitens der FN als auch seitens der FG in Systemen
zu nennen. Opportunismusreduzierende Handlungsempfehlungen nach Vertrags-
schluss werden besonders in der Arbeit von Steiff herausgearbeitet (vgl. Steiff, J.
2003, S. 120ff.). Die vorliegende Arbeit konzentriert sich eher auf die vorvertragliche
Phase des Auswahlprozesses, sodass aus der Perspektive des FG die Auswahl po-

tenzieller FN optimiert werden soll.

2.1.2 Ableitung des Untersuchungsziels

Untersuchungsziel der vorliegenden Studie ist es, zunachst eine Replikation der be-
reits von Jambulingam und Nevin durchgefihrten Studie zu erstellen. Diese Replika-
tion erfillt zweierlei Zweck: Zum einen wird ein Vergleich von amerikanischen und
deutschen FN durchfuhrt werden, und somit potenziellen Unterschiede herausgestellt
werden. Zum anderen muss an dieser Stelle die wichtige Rolle von Replikationen in
der Wissenschaft betont werden, da sie zur Erh6hung der internen und externen Va-
lidiat beitragen und somit auch dem Fortschritt und der Weiterentwicklung dienen
(vgl. Baumgarth, C./Evanschitzky, H. 2005, S. 253ff.). In einem weiteren Schritt wer-
den zugleich diese Ergebnisse fiir eine Uberprufung der bisher sowohl in der Praxis
als auch in der Theorie zur Anwendung kommenden Selektionskriterien herangezo-
gen. Infolgedessen wird ersichtlich, ob diese Selektionskriterien einer statistischen
Prufung standhalten und tatsachlich die Auswahl vom FG erwinschter Partner unter-
stutzen bzw. férdern. In diesem Zusammenhang werden die zuvor aus sachlogischen
und literaturgestitzten Uberlegungen aufgestellten Hypothesen bzw. Zusammen-
hange auf ihre Gultigkeit hin getestet.

Weiterhin ist es Ziel der Analyse, die wirklich aussagekraftigen Auswahlkriterien zu
identifizieren. Folglich kdnnen und werden aus dieser Identifikation Handlungsemp-

fehlungen generiert werden, die einerseits dem FG bei der Auswahl helfen, anderer-



seits den Erfolg des gesamten Franchisesystems fordern, indem fir das System er-

folgreiche und produktive Mitglieder ausgesucht werden.

Zusatzlich wird in der vorliegenden Studie auf Basis einer aktuellen Befragung des
Internationalen Centrums fur Franchising und Cooperation der Status-Quo der Ak-
quisition und Auswahl von FN innerhalb der deutschen Franchisebranche untersucht.
Ziel dieser deskriptiven Analyse der Franchisepraxis ist es, einen aktuellen Einblick in
den Akquisitions- und Auswahlprozess der Franchisesysteme zu erhalten und einen
Uberblick tiber die wichtigsten Auswabhlkriterien in der Franchisepraxis zu geben. Auf
Basis dieser Befragung von FG wird ein idealtypisches, aus der Praxis abgeleitetes
Franchisenehmerprofil entwickelt. Im Anschluss daran ist es das Ziel, einen Ver-
gleich, insbesondere eine Synthese aus den theoretisch und praktisch gewonnenen
Ergebnissen zu generieren. Somit soll die praktische Erfahrung der FG mittels theo-

retisch gewonnener Ergebnisse ergéanzt werden.

Die nachfolgenden Kapitel 2.2 bis einschlief3lich Kapitel 4 beinhalten die Replikation

der oben angesprochenen Studie.

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-
menhé&nge von Franchisepartnereigenschaften in den nachfolgend aufgefihrten Fel-

dern 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 Geschaftsverhaltnisses (Fran-

chise Relationship and Business Outcome Measures)

Dartber hinaus wurden Fragenkomplexe entwickelt, die sich auf das Informations-
verhalten- und das Franchise-System-Auswahlverhalten 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.

Grundsatzlich wurden die Messungen auf der Basis von Fiinfer-Rating-Skalen?, frei-

en Textantworten und der Abfrage dichotomer Merkmale vorgenommen.

Im Rahmen der Vorbereitung von Plausibilitdtsprifungen wurden einige derjenigen
Abfragen, die auf der Basis von Funfer-Rating-Skalen zu beantworten waren, negativ
formuliert gestellt. Dieser Sachverhalt wurde bei der Auswertung der Fragebdgen

durch eine entsprechende Umskalierung beriicksichtigt.

Auch wenn es sich rein formal bei der Messung von Einstellungen auf der Grundlage
von Rating-Skalen (im Sinne von Schulnoten oder Wichtigkeitseinschatzungen) 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 Abstédnde zwischen den Rangplatzen als konstant betrachtet

werden.

Somit erfilllen die verwendeten Rating-Skalen die mathematischen Voraussetzungen
von Intervallskalen. Der Einsatz statistischer Methoden, die metrische Skalierungen
zur Voraussetzung haben, ist folglich mdglich (vgl. Meffert, H. 2000, S. 149).

2 Es wurde auf monopolare Skalen mit verbalen Extrempunktpunktbeschreibungen zurtickgegriffen,

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



2.2.2 Durchfuhrung 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 Fragebdgen eine E-Mail, in welcher diese Befragung angekindigt wurde.
Um eine hohe Rucklaufquote zu erzielen und eine mdglichst schnelle Beantwortung
der Fragebotgen zu erreichen, wurde eine anonymisierte Auswertung zugesichert und
eine Rucksendemaoglichkeit per Fax an die auswertende Stelle geschaffen. Dartber
hinaus wurde ein Incentive in Form eines Gewinnspiels eingesetzt. Die Befragung
wurde jeweils in den Jahren 2002 und 2003 durchgefiihrt. Nachfolgende Ergebnisse
basieren auf der Aggregation beider Datensatze. Im Jahr 2002 wurden insgesamt
779 Fragebodgen an Franchisepartner aus 11 verschiedenen Franchise-Systemen in
Deutschland versendet. Ein Jahr spater wurden im Rahmen der Fragebogenaussen-
dung insgesamt 1305 Franchisepartner aus 14 verschiedenen, wiederum in Deutsch-

land ansassigen Franchise-Systemen, kontaktiert.

Die Franchise-Systeme decken verschiedenartige Branchen wie z.B. Gastronomie,
Handel, Telekommunikation oder IT-Dienstleistung ab. Des Weiteren erstreckt sich
das Jahr des Systembeitritts der Partner tUber eine Bandbreite von 1975 bis 2003.
Hiertber sollen im Folgenden genauere Aussagen getroffen werden.

2.3 Zusammensetzung der Stichprobe
2.3.1 Branchenzusammensetzung der Stichprobe

Im Zeitraum der beiden Erhebungen konnte ein kumulierter Rucklauf von 321 Frage-
bdgen erzielt werden, dieses entspricht einer Ricklaufquote von 15,40%. Nachfol-
gend wird diese Quote hinsichtlich der Branchenzugehdrigkeit, der Systemgrol3e
nach Anzahl der Partner und des Beitrittsjahres der FN detailliert betrachtet.
Insgesamt lassen sich die Systemzugehdérigkeiten der Franchisenehmer unter sieben
verschiedenen Branchen subsumieren (vgl. Abbildung 2): Der mit Abstand grofte
Anteil mit 24% aller Befragten bildet hierbei die Branche ,Finanzberatung®, gefolgt
von ,Lebensmittelhandel” (18,4%) und ,sonstiger Handel* (17,2%).



Branchenzugehorigkeit der Franchisesysteme
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Abb. 2: Branchenzugehorigkeit: Befragung 2002 und 2003
Quelle: Eigene Darstellung

Eine ahnliche Aufteilung ergibt sich anhand eines Grél3envergleichs der Systeme auf

der Basis einer Abfrage der Mitarbeiteranzahl:

Bei einer durchschnittlichen Zahl von rund 287 Partnern pro System und einer
Spannweite von bis zu 16599 Partnern weist eine Gruppierung der Angaben auf eine

recht hohe Heterogenitat der Stichprobe hin:

Rund 58% der befragten Franchisenehmer sind Partner mittelgroRer Systeme (101
bis 500 Partner). Diese Gruppe lasst sich wiederum in zwei fast gleichgrol3e Gruppen
unterteilen. Zum einen sind die Franchisesysteme mit 101 bis 200 Partnern (30,9%)
zu nennen und zum anderen sind die Systeme mit 201 bis 500 Partnern zu fast 28%
in der Stichprobe vertreten. Des Weiteren bildet die Gruppe mit bis zu 50 Partnern
mit 23,7% fast ein Viertel der Stichprobe. Eine detaillierte Darstellung der Zusam-

mensetzung kann Abbildung 3 enthommen werden.



Systemgrof3e nach Anzahl Partner
@ <50
m 51-100
0 101-200
0 201-500
12,2% m 501-1000
30,9% @ >1000
Abb. 3: Gruppierte Darstellung der Systemgrof3e nach Anzahl der Partner
(2002/2003)
Quelle: Eigene Darstellung

2.3.2 Beitrittsjahr der Franchisenehmer

Dem Beitrittsjahr der Franchisenehmer kommt in der vorliegenden Studie eine be-
sondere Rolle zu. Wie bereits in Kapitel 2.2.2 angesprochen, wurde der Datensatz
aus den Studien der Jahre 2002 und 2003 zusammengeflgt. Um eine genaue Repli-
kation der Jambulingam/Nevin Studien zu gewahrleisten, wird eine nach dem Ein-
trittsjahr der Franchisenehmer gesonderte Auswertung vorgenommen. In der oben
angesprochen Studie wurden nur Franchisenehmer bericksichtigt, die erst bis zu
drei Jahren dem System angehdrten. Diese Vorgehensweise sollte potenzielle Lern-
und Erfahrungseffekte begrenzen (vgl. Jambulingam, T./Nevin J.R. 1999, S. 376). In
der vorliegenden Studie wurde leicht von dieser restriktiven Vorgehensweise abgewi-
chen. Statt einer Systemzugehdrigkeit von 3 Jahren (vgl. Jambulingam, T./Nevin J.R.
1999, S. 376) wird in den Analysen der Kapitel 3 und 4 eine Zugehdrigkeit der Fran-
chisenehmer von bis zu 6 Jahren akzeptiert. Diese Vorgehensweise liegt darin be-
grundet, dass der erste Franchisevertrag eine durchschnittliche Dauer von 5-7 Jah-
ren hat, um dem FN die Amortisation seiner Anfangsinvestition zu erméglichen. So-
mit wird davon ausgegangen, dass bei Franchisenehmern mit einer Systemzugeho-
rigkeit von bis zu 6 Jahren potenzielle Lern- und Erfahrungseffekte nur in begrenztem
Umfang vorliegen, so dass eine Verfalschung der Ergebnisse nicht vorliegen durfte.
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Folglich werden einerseits die Eintrittsjahre 1997 bis 2002 (Studie 2002) und ande-
rerseits die Jahre 1998 bis 2003 der Studie 2003 mit einbezogen. Zusammen ergibt
sich daraus eine Stichprobengrof3e von 189 Franchisenehmern, welche eine geringe-

re bzw. maximal eine Systemzugehdérigkeit als 6 Jahre vorweisen.
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3 Replikation der Jambulingam/Nevin Studie

3.1 Design der Studie

3.1.1 Selektionskriterien und Hypothesengenerierung

Die Selektionskriterien der Jambulingam-Nevin-Studie basieren auf der Arbeit von Olm et
al. aus dem Jahre 1988 (vgl. Olm, K. W./Eddy, G. G./Adaniya, A. R. 1988). Diese Krite-
rien, nachfolgend auch als Schlisselkriterien zur Selektion von FN bezeichnet, werden
zum einen in traditionelle Kategorien (finanzielle Leistungsfahigkeit, Erfahrung und Ma-
nagementfahigkeit, demografische Faktoren) unterteilt. Zum anderen werden weitere funf

Faktoren unter dem Topic ,Einstellungen zum Business" gebildet.

Im Folgenden wird die Faktoren- und Hypothesengenerierung der einzelnen Items und
Kategorien erlautert.’

Die finanzielle Leistungsfahigkeit potenzieller FN stellt seitens der Franchisegeber ei-
nes der wichtigsten traditionellen Selektionskriterien dar (vgl. Tatham, R. L./Douglass,
R./Bush, R. F. 1972, S. 19). Auf diese wird indirekt durch die Angabe des geleisteten
prozentualen Anteils aus eigenen Mitteln des Startkapitals resp. der Einstiegsgebihr des
Franchisesystems geschlossen. Den Franchisegebern wird neben den finanziellen As-
pekten somit die Bereitschaft und die Fahigkeit potenzieller FN signalisiert, die finanziel-
len Anforderungen des Systems erfiillen zu kdnnen. Seitens der FN entsteht durch die
Startinvestition aus eigenen Mittel eine Art Lock-in-Effekt. Hieraus ergibt sich die erste

Hypothese:

H1: Ein groRerer Anteil des Startkapitals aus eigenen Mitteln steht
(a) positiv mit der wahrgenommen Kooperation,
(b) positiv mit der FN-Zufriedenheit bzgl. der Businessentscheidung und
(c) negativ mit dem opportunistischem Verhalten gegeniiber dem FG

in Beziehung.

® Die Kapitel 3.1.1 und 3.1.2 verdeutlichen die Vorgehensweise seitens T. Jambulingam und J.R. Ne- vin
und sind somit eng an deren Ausfiihrungen angelehnt.
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Die Kategorie ,Erfahrungen und Managementfahigkeiten* wird durch die vier Variab-
len Erfahrungen in der Branche, vorherige Selbststandigkeit, weitere Geschafte und Ma-
nagement des taglichen Geschafts gemessen. In Franchisesystemen stellen diese Vari-
ablen Schliusselkriterien im Selektionsprozess der FN dar (vgl. Peterson, A./Dant, R.P.
1990, S. 49). Die Wichtigkeit der Variable Erfahrungen in einer ahnlichen Branche der FN
wird in der Literatur kontrovers diskutiert (vgl. Tatham, R. L./Douglass, R./Bush, R. F.
1972, S. 19; Owen, T. 1989, S. 32). Nachfolgend wird die These vertreten, dass FN mit
Erfahrungen in der Branche mehr hinter der Entscheidung stehen, wissen, was den Er-
folg im System ausmacht und somit deren Erwartungen an das System eher erflllt wer-
den als bei FN ohne Erfahrungen innerhalb der Branche. Hieraus wird folgende Hypo-

these generiert:

H2: Erfahrungen der potenziellen FN in einer &hnlichen Branche stehen
(a) positiv mit der wahrgenommen Kooperation,
(b) positiv mit der FN-Zufriedenheit bzgl. der Businessentscheidung und
(c) negativ mit dem opportunistischem Verhalten gegeniiber dem FG

in Beziehung.

Hinsichtlich der friheren Selbststandigkeit wird davon ausgegangen, dass FN, die zuvor
selbststandig waren, mehr Verstandnis fur ihren FG aufbringen. Durch die eigene Selbst-
standigkeit wissen sie, was es bedeutet, ein Unternehmen zu leiten. Basierend auf dieser

Annahme wird die dritte Hypothese gebildet:

H3: Fruhere Selbststandigkeit der FN steht
(a) positiv mit der wahrgenommen Kooperation,
(b) positiv mit der FN-Zufriedenheit bzgl. der Businessentscheidung und
(c) negativ mit dem opportunistischem Verhalten gegenuber dem FG

in Beziehung.

Des Weiteren wird in der Kategorie ,Erfahrungen und Managementfahigkeiten“ die Betei-
ligung an weiteren Geschéaften Uber den Franchise-Betrieb hinaus, abgefragt. In diesem
Fall kdnnte das Franchisegeschaft nur als eine Art Investmentmdglichkeit zur Gewinn-
maximierung seitens der Investoren gesehen werden. Vor diesem Hintergrund soll die

folgende Hypothese getestet werden:
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H4: Beteiligung an weiteren Geschaften steht
(a) negativ mit der wahrgenommen Kooperation,
(b) negativ mit der FN-Zufriedenheit bzgl. der Businessentscheidung und
(c) positiv mit dem opportunistischem Verhalten gegentiber dem FG

in Beziehung.

Ein weiterer Punkt, welcher eng mit Hypothese 4 in Verbindung steht, umfasst die Lei-
tung des taglichen Betriebs in Franchisesystemen. In der Literatur wird die Meinung ver-
treten, dass die Leitung des taglichen Geschafts durch einen vom FN angestellten Ma-
nager negative Auswirkungen auf die Performance des Franchisebetriebs hat (vgl. Axel-
rad, N. D./Rudnick, L. G. 1987). Abschliel3end wird vor diesem Hintergrund nachfolgende
Hypothese getestet:

H5: Die eigene Leitung des taglichen Franchisebetriebs steht
(a) positiv mit der wahrgenommen Kooperation,
(b) positiv mit der FN-Zufriedenheit bzgl. der Businessentscheidung und
(c) negativ mit dem opportunistischem Verhalten gegeniber dem FG

in Beziehung.

Die Soziodemographika werden in der vorliegenden Untersuchung durch vier Variablen
abgefragt: Alter, Geschlecht, Schulbildung und Familienstand. Franchisesysteme bevor-
zugen haufig jungere FN, da diese besser den korperlichen Belastungen des Arbeitsall-
tags Uber einen langeren Zeitraum standhalten. Je alter die FN werden, desto mehr
konnten sie daran interessiert sein bei reduziertem Arbeitseinsatz mehr zu verdienen.
Die Folge konnte eine Verstarkung der opportunistischen Verhaltensweise gegentber

dem FG sein. Darin liegt zugleich die Hypothese 6 begrindet.

H6: Das Alter der FN steht
(a) negativ mit der wahrgenommen Kooperation,
(b) negativ mit der FN-Zufriedenheit bzgl. der Businessentscheidung und
(c) positiv mit dem opportunistischem Verhalten gegentber dem FG

in Beziehung.
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Weiterhin wird dem Geschlecht eine zunehmend wachsende Rolle zugerechnet. Es ist
die Frage zu beantworten, ob Manner oder Frauen kooperativer, zufriedener und weniger
opportunistisch handelnd sind. Allerdings zeigt es sich, dass traditionell mehr Manner FN
sind, Frauen aber in den letzten 10 Jahren einen stetig wachsenden Anteil am gesamten
Franchisenehmertum verzeichnen. Nachfolgend wird die Annahme zu Grunde gelegt,
dass Frauen eher an einer guten Beziehung zum FG interessiert sind und auch mehr
Verstandnis gegenuber den Winschen seitens des FG aufbringen. Daraus ergibt sich
folgende zu testende Hypothese bzgl. des Geschlechtes:

H7: Mannliche FN stehen im Vergleich zu weiblichen FN
(a) negativ mit der wahrgenommen Kooperation,
(b) negativ mit der FN-Zufriedenheit bzgl. der Businessentscheidung und
(c) positiv mit dem opportunistischem Verhalten gegentiber dem FG

in Beziehung.

Der Bildungsstand potenzieller FN wird in der Literatur kontrovers diskutiert. Einige Auto-
ren sind der Ansicht, dass der Bildungsstand des FN als Selektionskriterium eher nach-
rangig ist (vgl. Tatham, R. L./Douglass, R./ Bush, R. F. 1972, S. 19; Olm, K. W./Eddy, G.
G./Adaniya, A. R. 1988). Im Gegensatz dazu vertreten andere Autoren die Meinung,
dass der Bildungsstand als Selektionskriterium allerdings wichtig sei, denn FN mit h6he-
rem Bildungsstand seien einerseits leichter zu schulen (vgl. Wattel, H. 1968/69, S. 60f.).
Andererseits wird die These vertreten, dass besser ausgebildete FN ihre Entscheidung

im Vorfeld grindlicher durchdacht haben. Folglich ergibt sich die Hypothese.

H8: Hohere Bildungsniveaus potenzieller FN stehen
(a) positiv mit der wahrgenommen Kooperation,
(b) positiv mit der FN-Zufriedenheit bzgl. der Businessentscheidung und
(c) negativ mit dem opportunistischem Verhalten gegeniiber dem FG

in Beziehung.

Die letzte Hypothese der Demographika bezieht sich auf den Familienstand der FN. Ver-
heiratete FN gehen verantwortlicher mit ihrer Arbeit um und haben die Unterstiitzung der
Familie (vgl. Olm, K. W./Eddy, G. G./Adaniya, A. R. 1988). Hieraus ergibt sich zugleich

die neunte Hypothese:
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H9: Verheiratete FN stehen
(a) positiv mit der wahrgenommen Kooperation,
(b) positiv mit der FN-Zufriedenheit bzgl. der Businessentscheidung und
(c) negativ mit dem opportunistischem Verhalten gegeniber dem FG

in Beziehung.

Die Einstellungen der FN gegenuber geschéaftsbezogenen Bereichen (im Folgenden
auch: Einstellung zum Business) sollten als Schlisselfaktoren im FN-Selektionsprozess
benutzt werden (vgl. Axelrad, N. D./Rudnick, L. G. 1987; vgl. Olm, K. W./Eddy, G.
G./Adaniya, A. R. 1988). In der vorliegenden Studie wird die Einstellung zum Business
als generelles Gefuihl gegenluber verschiedenen Aspekten des Franchisegeschafts defi-
niert. Einstellung zum Business setzt sich insgesamt aus funf Faktoren zusammen:
Wahrgenommene Innovationsbereitschaft, Verlangen nach personlicher Entwicklung
(Personalentwicklung), Suche nach beruflichen Herausforderungen, persénliches Enga-
gement im Franchisegeschaft und die Ubernahmen von Geschéftsrisiken. Die Zusam-

mensetzung dieser Faktoren wird nachfolgend detailliert erlautert.

Der Faktor Wahrgenommene Innovationsbereitschaft spiegelt das Engagement und die
Unterstitzung des FN bzgl. neuer Ideen, Innovationen und Gestaltungsprozesse wider,
welche als Ergebnis bspw. neue Produkte und/oder Dienstleistung des Gesamtsystems
hervorbringen kann. Untersuchungen ergaben, dass FG, die ihre FN motivieren, innova-
tiv und kreativ zu arbeiten, ein solidarisches Verhdltnis férdern (vgl. Strutton, D./Pelton,
L.E./Lumpkin, J.R. 1995, S. 81 ff.). Allerdings herrschen in der tberwiegenden Mehrzahl
deutscher Franchisesysteme klare und festgesetzte Normen im Hinblick auf das System-
verhalten der FN, so dass haufig Kreativitat und Innovationskraft einzelner Systempart-
ner unterbunden wird. Die Hypothese wird auf Basis der Aussage von Axelrad und Rud-
nick (1988) gebildet. Die Autoren vertreten die Ansicht, dass FN mit einer héheren Inno-
vationsbereitschaft einerseits kreativer sind. Andererseits verstehen diese FN, wie man
erfolgreich neben dem FG und anderen FN im System bestehen kann. Hieraus ergibt

sich folgende Hypothese:

H10: Die wahrgenommene Innovationsbereitschaft der FN steht

(a) positiv mit der wahrgenommen Kooperation,
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(b) positiv mit der FN-Zufriedenheit bzgl. der Businessentscheidung und
(c) negativ mit dem opportunistischem Verhalten gegentber dem FG

in Beziehung.

Der Faktor Wahrgenommene Innovationsbereitschaft setzt sich aus vier Fragen (bzgl.
des Designs der Skala vgl. Kap. 2.2.1) zum Innovationsmanagement des Systems zu-
sammen: Zunachst wird durch zwei Fragen ermittelt, ob der FN bei der Entwicklung neu-
er Produkte und Prozesse die Fuhrung dbernehmen sollte. Weiterhin soll der Proband
beurteilen, inwiefern der Erfolg des Systems auf der stéandigen Verbesserung der Pro-
dukte und Dienstleistungen beruht. Die vierte Variable umfasst die Beurteilung der Ver-
marktung neuer Produkte und Dienstleistungen durch das Franchisesystem resp. durch
den FG.

Der zweite Faktor der Untersuchung wird als Verlangen nach persoénlicher Entwicklung
(Personalentwicklung) bezeichnet; diese Eigenschaft wird sowohl von bestehenden als
auch von den zukunftigen FN erwartet. Der Wunsch nach personlicher Entwicklung bein-
haltet einerseits die Entwicklung neuer Qualifikationen und andererseits die Forderung
des ,personlichen Wachstums®. Allerdings kénnten FN mit diesem Wunsch die personli-
chen Ziele den Systemzielen voranstellen und somit durch ihr Verhalten einen negativen
Einfluss auf die Performance des gesamten Franchisesystems ausuben. In dieser These
liegt zugleich die elfte Hypothese begrindet:

H11: Der Wunsch nach personlicher Entwicklung der FN steht
(a) negativ mit der wahrgenommen Kooperation,
(b) negativ mit der FN-Zufriedenheit bzgl. der Businessentscheidung und
(c) positiv mit dem opportunistischem Verhalten gegentiber dem FG

in Beziehung.

Der Faktor wird insgesamt aus drei Items gebildet. Mittels dieser Items soll der Hinter-
grund untersucht werden, die den Bewerber bewegen, FN in einem System zu werden.
Im Detail soll der Proband bzgl. der beruflichen Verbesserung, die Entwicklung neuer
Fahigkeiten und dem Verfolgen eigener Interessen, die Starke des Einflusses angeben.

Ein weiterer Faktor wurde unter dem Topic Suche nach beruflichen Herausforderungen
gebildet. Individuen, welche nicht arbeitsscheu und sehr motiviert sind, werden vom FG

als potenzielle FN bevorzugt. Dies liegt darin begrindet, dass solche FN, die aufgrund
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ihrer personlichen Merkmale einerseits positiv gegeniiber neuen Herausforderungen ein-
gestellt sind und andererseits kontinuierlich tiber Verbesserungen nachdenken, den Er-
folg eines Franchisesystems ausmachen. Zugleich liegt in dieser positiven Einstellung

gegenuber beruflichen Herausforderungen auch die zu testende Hypothese begrindet:

H12: Die Suche nach beruflichen Herausforderungen der FN steht
(a) positiv mit der wahrgenommen Kooperation,
(b) positiv mit der FN-Zufriedenheit bzgl. der Businessentscheidung und
(c) negativ mit dem opportunistischem Verhalten gegeniber dem FG

in Beziehung.

Der Faktor wird wiederum durch drei Variablen gemessen, die sich alle auf die tagliche
Arbeit der FN beziehen (vgl. Kapitel 3.1.3, S. 23).

Der vorletzte Faktor umfasst das personliche Engagement im Franchisebusiness. Per-
sonliches Engagement der Individuen ist fir den Gesamterfolg und fur die Performance
des Gesamtsystems von sehr hoher Bedeutung (vgl. Poe, R. 1991, S. 64 f.) und wirkt
sich positiv auf die Beziehung zwischen FN und FG aus. Auf Basis dieser Erkenntnis

wird folgende Hypothese formuliert:

H13: Das perstnliche Engagement im Franchisebusiness steht
(a) positiv mit der wahrgenommen Kooperation,
(b) positiv mit der FN-Zufriedenheit bzgl. der Businessentscheidung und
(c) negativ mit dem opportunistischem Verhalten gegeniber dem FG

in Beziehung.

Der letzte Faktor im Bereich Einstellungen zum Business wird als Ubernahme von Ge-
schaftsrisiken bzw. Risikoeinstellung (potenzieller) FN bezeichnet. Bzgl. der Risikouber-
nahme werden in der Literatur verschiedene Sichten vertreten. Einerseits wird die An-
sicht vertreten, dass die Selbststandigkeit in Franchisesystemen das Risiko im Gegen-
satz zum eigenstandig gegrundeten Unternehmen verringert (vgl. Rubin, H. 1978). Ande-
rerseits wird die Meinung verfolgt, dass die Selbststandigkeit im Franchisesystem auf-
grund der zahlreichen Verpflichtungen seitens des FG risikoreicher als die eigenstandige

Unternehmensgrindung ist (vgl. Gartner, W. 1985). Vor diesem Hintergrund werden die
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Probanden bzgl. ihrer Risikoeinstellung getestet. Es wird die These vertreten, dass risi-
koaffine Individuen eher experimentierfreudig sind und nicht stringent die Verhaltensan-
weisungen des Systems einhalten. Daraus wird die folgende Hypothese generiert:

H14: Die Einstellung zur Ubernahme von Geschéftsrisiken steht
(a) negativ mit der wahrgenommen Kooperation,
(b) negativ mit der FN-Zufriedenheit bzgl. der Businessentscheidung und
(c) positiv mit dem opportunistischem Verhalten gegentber dem FG

in Beziehung.

Die letzte Hypothese bezieht sich auf den Vergleich zwischen den funf Faktoren der Ein-
stellung zum Business und den traditionellen Kategorien. Nachfolgend wird der Meinung
nachgegangen, dass die Einstellung zum Business eines potenziellen FN wichtiger als
die traditionellen Kriterien ist. Die funf Dimensionen kdnnen als eine Teilmenge der ge-
samten Eigenschaften insbesondere der Personlichkeit potenzieller FN angesehen wer-
den. Jede dieser identifizierten Dimension charakterisiert die erwiinschten Eigenschaften
eines im System erfolgreich agierenden FN, der somit auch zum Erfolg des Gesamtsys-
tems beitragt. Daher wird in dieser Untersuchung die Wichtigkeit der Einstellung zum Bu-
siness in Relation zu den traditionellen Kategorien als hoher eingeschatzt. Die zu testen-

de Hypothese lautet folglich:

H15: Die Kriterien der funf Dimensionen ,Einstellung zum Business” sind in Bezug auf
den Erklarungsgehalt der ,Folgen der FN-Selektion* (wahrgenommen Kooperati-
on, FN-Zufriedenheit bzgl. der Businessentscheidung und dem opportunistischem
Verhalten gegentber dem FG) wichtiger als die finanzielle Leistungsfahigkeit, Er-

fahrung und Managementfahigkeit und die Demographika.

3.1.2 Erwinschte Folgen der Franchisenehmerselektion

Als ,erwinschte Folgen der Franchisenehmerselektion wird im Folgenden das von Jam-
bulingam und Nevin entwickelte Konstrukt ,Outcomes desired by the franchisor* (Jambu-
lingam, T./Nevin, J.R.1999, S.364 ff.) bezeichnet. Dieses Konstrukt wird insgesamt durch
drei Faktoren (,Kooperation®, ,Franchisenehmerzufriedenheit* und ,Opportunismus®) ge-

genuber dem FG gemessen (vgl. Abbildung 4).
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Erwlnschte Folgen der Franchisenehmerselektion

I 3

Kooperation Zufriedenheit | | Opportunismus
Abb. 4: Bestandteile des Konstruktes ,Folgen der Franchisenehmerselektion*®
Quelle: Eigene Darstellung

So ist es das Ziel eines jeden Franchisesystems, Partner zu akquirieren und auszuwah-
len, welche sich gegenuber der Zentrale kooperativ verhalten, mit ihrer Entscheidung
bzgl. des Systems zufrieden sind und sich gegeniiber dem FG wenig oder gar nicht op-
portunistisch verhalten. Allerdings wird in der Jambulingam-Nevin-Studie nur indirekt auf
die ,erwinschten Folgen der FN-Selektion“ geschlossen. Wie oben bereits erwéhnt, setzt
sich dieses Konstrukt aus drei Faktoren zusammen. Mittels der Regressionsanalyse (vgl.
insbesondere Kapitel 3.2) wird der Einfluss und Zusammenhang einiger Selektionskrite-
rien auf die drei Faktoren des Konstruktes untersucht. In einem weiteren Schritt wird
dann bspw. von der Kooperationsbereitschaft auf die ,erwinschten Folgen der FN-
Selektion* geschlossen. Dies bedeutet, dass vom Einfluss signifikanter Selektionskrite-
rien auf die Kooperationsbereitschaft indirekt auf die erwtinschte Folge der Selektion ge-
schlossen wird. So werden bspw. Kriterien bzgl. der Risikoeinstellung abgefragt und an-
schlieBend analysiert, wie sich unterschiedliche Risikoeinstellungen der befragten Pro-

banden auswirken.

3.1.3 Analyseprozess der Replikation

Der Analyseprozess erfolgt in enger Anlehnung an die Jambulingham/Nevin-Studie in
vier Schritten. Zun&chst werden die Faktoren der Kategorie ,Einstellung zum Business*
auf Basis des Cronbachs-Alpha und einer konfirmatorischen Faktorenanalyse getestet.
Innerhalb der Replikation wurde auf die Darstellung der Ergebnisse einer explorativen
Faktorenanalyse verzichtet, um den replikativen Charakter der Untersuchung zu wahren.
Folglich wurden die in der replizierten Studie aufgedeckten Faktoren Gbernommen. An-
schlieBend wird eine Regressionsanalyse durchgefihrt, in welcher die traditionellen I-

tems (finanzielle Leistungsfahigkeit, Erfahrung und Managementfahigkeit, demografische
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Faktoren) als unabhangige Variablen und jeweils eine der Erfolgsgréf3en (Kooperation,
Zufriedenheit und nicht opportunistisches Verhalten der FN) als abhéngige Variable die-
nen. In einem weiteren Schritt werden die Faktoren der ,Einstellung zum Business” als
unabhangige Variablen genutzt und letztlich in einem Gesamtmodell sowohl die traditio-

nellen Items als auch die ,Einstellung-zum-Business* — Faktoren.

3.2 Ergebnisvergleich

3.2.1 Gitekriterien des Modells

Zunéchst wird die Reliabilitat der Faktoren auf Basis des Cronbachs-Alpha getestet.
Cronbachs-Alpha dient als Mal3 der internen Konsistenz mehrer Items, welche zu einem
Item zusammengesetzt wurden. Interne Konsistenz bedeutet in diesem Zusammenhang,
dass einzelne Items mit anderen Items zusammenhéngen. Alpha kann Werte bis zu +1
annehmen, was eine perfekte interne Konsistenz darstellen wirde. Allerdings kann Alpha
auch negative Werte annehmen. Folglich stellen hohe Werte (nahe 1) gute Ergebnisse
dar. Als K.O.- Kriterium werden unter bestimmten Bedingungen Alpha-Werte unter 0,5
angesehen (vgl. hierzu insbesondere Davis, F.B. 1964, S. 24). Zusatzlich werden die Al-
pha-Werte angegeben, welche sich nach Loschung des jeweiligen Items ergében. Ein
Vergleich kann aufgrund fehlender Werte in der Studie von Jambulingam/Nevin nicht

durchgeftihrt werden (vgl. Anhang 1, S. 50)

Die Faktoren ,Opportunismus® und ,FN-Zufriedenheit* weisen mit Alpha-Werten grol3er
als .90 exzellente Werte auf. Des Weiteren kann die Reliabilitat der Faktoren ,Flexibilitat*
und ,Problemlésungskompetenz* mit Werten Gber 0,70 als akzeptabel bezeichnet wer-
den. Einschrankungen sind allerdings bei den Faktoren ,Informationsaustausch* und
.Kooperation* zu verzeichnen. ,Informationsaustausch“ wird durch drei Items gemessen,
welche nur einen Alpha-Wert von insgesamt 0,58 erreichen. Diese Tatsache kdnnte dar-
aus resultieren, dass die Fragen I.A.2 und I.A.3 eher negativ formuliert worden sind und
somit die Mittelwerte der bivariaten Inter-ltem-Korrelation starker streuen. Wie man An-
hang 1 entnehmen kann, fuhrt auch das Herauslassen einzelner Items nicht zu einer
Verbesserung der Reliabilitat. Der Faktor ,Kooperation“ stellt einen Faktor zweiter Ord-
nung dar. Die Reliabilitat dieses lUbergeordneten Faktors lasst sich mit einem Wert von
0,64 als ausreichend beurteilen. Verglichen mit den Werten der Jambulingam/Nevin-

Studie ist die interne Konsistenz der zu einem Faktor zusammengefassten Items ausge-
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hend von den Alpha-Werten als durchaus gleichwertig zu beurteilen. Die einzigen Aus-
nahmen bilden die bereits oben angesprochenen Faktoren ,Informationsaustausch® und
~,Kooperation*.

Nachfolgend sind die Faktorladungen und Gutekriterien des Messmodells dargestellt.
Das Messmodell beinhaltet die Faktoren erster und zweiter Ordnung. Im Vergleich zu
Jambulingam/Nevin werden in der vorliegenden Studie allerdings neuere Gitekriterien
als der GFI (Goodness of Fit-Index) und AGFI (Adjusted Goodness of Fit-Index) benutzt.
Hier sind bspw. der Tucker-Lewis-Index (TLI) und der Comparative-Fit-Index (CFIl) zu
nennen (vgl. Tucker, L. R./Lewis, C. 1973).

Die Faktorladungen der vorliegenden Studie sind sehr unterschiedlich ausgepragt (vgl.
Anhang 2, S. 51). Manche Items, wie bspw. 1.A.3 mit einer Ladungshéhe von nur 0,362,
wurden bei einer explorativen Faktorenanalyse nicht mit in den Faktor einbezogen. Da es
sich bei dieser Untersuchung um eine Replikation einer bereits durchgefihrten Studie
handelt, ist die Vorgehensweise mit einer konfirmatorischen Faktorenanalyse vergleich-
bar. Die verwendeten Faktoren werden folglich nicht aufgrund ihrer Faktorladungen und
Eigenwerte gebildet, sondern auf Basis der zuvor in der Jambulingam-Nevin-Studie ver-
wendeten Faktoren. Als Grenzwert wird eine Faktorladungshéhe von > 0,5 angesehen
(vgl. Backhaus, K./Erichson, B./Plinke, W./Weber, R. 2003, S. 299). Dieser Grenzwert
wird im Vergleich zu Jambulingam/Nevin zweimal unterschritten (vgl. Item [.A.3 und
[.C.3). Variable 1.C.4 wurde aufgrund der sehr geringen Faktorhéhe von 0,244 sowohl in
der vorliegenden Auswertung als auch in der zu replizierenden Studie aus den Berech-
nungen herausgenommen und nur zur Verdeutlichung in der Tabelle 2 mit aufgefuhrt.

Alle Faktorladungen im Modell sind auf einem Niveau von 0,01 signifikant.

Wie bereits oben angesprochen wird die Gite des Modells Kooperation, insbesondere
die partielle/relative Gesamtanpassung des Modells, mittels des TLI und CFI beurteilt
(vgl. Tucker, L. R./Lewis, C. 1973). Das Modell erreicht einen TL-Index von 0,991, was
eine sehr gute Anpassung bedeutet (vgl. Hair,J. F./Anderson,R. E./ Tatham, R. L./Black,
W. C. 1998, S. 657). Ebenso zeigt der CF-Index mit einem Wert von 0,994 eine sehr gute
globale Anpassung des Modells (vgl. Hair,J. F./Anderson,R. E./ Tatham, R. L./Black, W.
C. 1998, S. 657). Zusatzlich wurde das Anpassungsmall RMSEA (Root Mean Square
Error of Approximation) hinzugezogen. Mit dem RMSEA wird gemessen, inwiefern das
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Modell die Realitat hinreichend approximiert. Ein Modell mit einem RMSEA kleiner/gleich
0,05 wird als ,close” bezeichnet, was einen guten Modellfit bedeutet (vgl. Backhaus,
K./Erichson, B./Plinke, W./Weber, R. 2003, S. 375). Das vorliegende Modell liegt mir ei-
nem Wert von 0,026 deutlich unter dieser Grenze, folglich kann von einem sehr guten
Modellfit gesprochen werden.* Diese exzellenten Giitekriterien sind allerdings bei diesem
wenig komplexen Modell nicht verwunderlich. Ahnlich gute Werte werden auch in der
Jambulingam-Nevin-Studie erzielt (GFI = 0,93; AGFI = 0,91; RMSR = 0,053).

Die beiden anderen Modelle ,,Opportunismus gegentuber dem FG* und ,Zufriedenheit mit
der Businessentscheidung“ zeigen ebenfalls einen sehr guten Modellfit auf (vgl. Tabelle
1).

Konstrukt TLI CFlI RMSEA
Opportunismus 0,994 0,991 0,066
Kooperation 0,991 0,994 0,026
Zufriedenheit 0,965 0,988 0,130
Tab.1: Gutekriterien der Konstrukte Opportunismus, Kooperation und Zu-
friedenheit

Die Kategorie ,Einstellung zum Business* wird insgesamt durch funf Faktoren gebildet. In
der nachfolgenden Tabelle sind diese Faktoren inkl. der einzelnen Items abgebildet. Mit-
tels des Cronbachs-Alpha (vgl. S. 19) wurde die Reliabilitat der einzelnen Faktoren ge-
testet. Zusatzlich beinhaltet die Tabelle diejenigen Alpha-Werte, welche sich durch L6-

schung bzw. Herauslassen der jeweiligen Items ergaben.

Im Vergleich zur Jambulingam-Nevin-Studie sind alle Werte mit einer Ausnahme (,per-
sonliches Engagement in Franchisebusiness®: 0,67 vs. 0,72) deutlich schlechter. Aller-
dings ist der kritische Alpha-Wert von 0,50 nur einmal, beim Faktor ,Ubernahme von Ge-
schaftsrisiken“ (0,43), unterschritten. Zusatzlich muss an dieser Stelle aber betont wer-
den, dass die tbrigen Werte nicht unbedingt gute Werte reprasentieren. Somit ist die Re-
liabilitat, also die Zuverlassigkeit der Konstrukte, zu hinterfragen.

Ahnlich kritische Werte weisen auch die Faktorladungen und die Giitekriterien des
.Messmodells* auf. Tabelle 5 zeigt einen Vergleich der Faktorladungen der Jambulin-

gam-Studie und der Faktorladungen der Replikation. Teilweise wurde die kritische Fak-

* Die Wahrscheinlichkeit, dass das vorliegende Modell einen RMSEA-Wert von kleiner/gleich 0,05 aufweist,
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torhéhe von 0,5 deutlich unterschritten (vgl. 1.2, V.2 und V. 3), so dass bei einer explora-
tiven Vorgehensweise diese Items dem Faktor nicht zugeordnet wirden. Wie bereits o-
ben angesprochen, kommt in diesem Fall eine konfirmatorischen Faktorenanalyse zur

Anwendung, so dass die Items nicht eliminiert werden.

Die Gute des Faktorenmodells wurde wiederum auf Basis neuerer Gutekriterien CFl und
TFI getestet. Es ist aufgrund der schlechten Cronbachs-Alpha-Werte und der teilweise
niedrigen Faktorladungen wenig verwunderlich, dass dieses Modell auch bei den Giite-
kriterien die kritischen Werte unterschreitet. Der Tucker-Lewis-Index (TLI) mit einem Wert
von 0,776 unterschreitet den empfohlenen Wert in Hohe von 0,90 gravierend. Ahnlich
schlecht stellt sich auch der Comparitve-Fit-Index (CFI) mit einem Wert in H6he von
0,817 dar. Um von einem guten Modellfit sprechen zu kdnnen, sollte der CF-Index tber
0,90 liegen. Des Weiteren liegt der RMSEA mit 0,087 deutlich tber der kritischen Grenze
von 0,05 und wird mit einer Wahrscheinlichkeit von 0% einen Wert kleiner/gleich 0,05
annehmen. Verglichen mit dem Faktorenmodell der Jambulingam-Nevin-Studie (GFI =
0,93; AGFI = 0,91; RMSR = 0,053) ist die Gute und der Fit des replizierten Modells deut-
lich schlechter.

3.2.2 Lineare Regressionsanalyse zur Aufdeckung von Einflussen und Zusam-

menhangen

Bei der Durchfiihrung einer Regressionsanalyse mussen verschiedene Pramissen erfullt
sein.”> Nachfolgend wird das Regressionsmodell auf Multikollinearitat getestet, um eine
exakt lineare Abhangigkeit der Regressoren auszuschlie3en. Eine unabhéngige Variable
(Regressor) darf sich folglich bei einer linearen Regression nicht als Funktion anderer
unabhangiger Variablen darstellen lassen (vgl. Backhaus, K./Erichson, B./Plinke,
W./Weber, R. 2001, S. 88). Zunachst wird dazu eine Korrelationsmatrix (vgl. Tabelle 6)
betrachtet, die erste Hinweise auf Vorliegen von Multikollinearitat ergeben soll. Absolut-
werte nahe 1 deuten auf Multikollinearitatsprobleme hin. In der vorliegenden Korrelati-
onsmatrix sind die jeweils htchsten Korrelationen einer unabhangigen Variablen grau
hinterlegt. Die hochste Korrelation, mit einem Wert von 0,610, weisen die Faktoren ,Op-

portunismus* und ,Bereitschaft zur Ubernahme von Geschéftsrisiken* auf, so dass be-

liegt bei 80,1%.

® Insbesondere sind hier Nichtlinearitat, Erwartungswert der StorgroRe ungleich Null, falsche Auswahl der
Regressoren, Homoskedastizitat, das nicht Vorliegen von Autokorrelation und Multikollinearitat zu nennen
(vgl. Backhaus, K./Erichson, B./Plinke, W./Weber, R. 2001, S. 77ff.). In der zu replizierenden Studie wur-
de das Regressionsmodell nur auf Multikollinearitat getestet.
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reits der kritische Wert von 0,6 Uberschritten worden ist. Somit sollten diese Daten einer
zusatzlichen Prufung unterzogen werden. Dazu bietet sich die Verwendung der sog. To-
leranz an, welche sich durch das Bestimmtheitsmald der Regressionsanalyse einer un-
abhangigen Variable auf die tibrigen Regressoren berechnen lasst.® Toleranzwerte nahe
Null deuten auf ein sehr hohes Bestimmtheitsmalf3 hin, welches besagt, dass sich die un-
abhangige Variable durch Linearkombination der Ubrigen unabhangigen Variablen er-
zeugen lasst. Im vorliegenden Fall weist der Faktor ,Opportunismus® mit einem Tole-
ranzwert von 0,351 und der Faktor ,Bereitschaft zur Ubernahme von Geschaftsrisiken*
mit einem Wert von 0,624 trotz hoher Korrelation nicht auf Multikollinearitat hin. In der
Jambulingam-Nevin-Studie wurde nach Interpretation der Korrelationsmatrix das Vorlie-
gen von Multikollinearitat ausgeschlossen, da die héchste Korrelation zwischen den I-
tems ,personlicher Anteil des Ersparten® und ,Alter* lediglich 0,29 betragt (vgl. Jambulin-
gam/Nevin, S. 384).

Nachfolgend werden die in Kapitel 3.1.1 aufgestellten Hypothesen tber Einflisse und
Zusammenhéange der traditionellen Items und der Faktoren der Kategorie ,Einstellung
zum Business” auf die Faktoren des Konstruktes ,Folgen der FN-Selektion®, bestehend
aus Zufriedenheit der FN, Kooperationsbereitschaft und opportunistischem Verhalten,
getestet. Dazu gehen jede Variable und jeder Faktor (Einstellung zum Business) als un-
abhéngige Variable und jeweils die drei Faktoren des Modells ,Folgen der FN-Selektion*
(Kooperation, Zufriedenheit und Opportunismus) als abhangige Variable in das Regres-
sionsmodell ein. Die Analyse erfolgt innerhalb von drei Schritten: Das erste Modell be-
steht aus den jeweiligen Faktoren des Konstruktes ,Folgen der FN-Selektion“ als abhan-
gige Variable und den traditionellen Items als unabhangige Variable. Im zweiten Modell
werden die aus dem vorherigen Modell unabhéngigen Variablen gegen die Faktoren der
Kategorie ,Einstellung zum Business" ausgetauscht. Die unabhéngigen Variablen des
letzten Regressionsmodells umfassen sowohl die traditionellen Items als auch die Fakto-
ren der Kategorie ,Einstellung zum Business®. Die Ergebnisse der Regressionsanalyse

sind in der Tabelle 7 dargestellt.

3.2.3 Kooperation, Zufriedenheit und Opportunismus

Zunachst werden die Einflisse und Zusammenhange auf den Faktor ,Kooperation* un-

tersucht, um sowohl negative als auch positive Auswirkungen identifizieren zu kénnen.

® Berechnung der Toleranz: T,=1- RZJ-, mit sz als Bestimmtheitsmal3 fir Regression der unabhangigen
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Die Einflusse der traditionellen Items sind bis auf die Variable ,eigene Leitung des tagli-
chen Franchisebetriebs* (3 = 0,288; p = 0,049) nicht signifikant. Weiterhin steht diese
Variable mit der ,wahrgenommenen Kooperation“ in einem positiven Zusammenhang,
was die vermutete Beziehung zwischen eigener Leitung des Franchisebetriebs und dem
kooperativen Verhalten unterstitzt. Das gesamte Modell weist aulerdem nur ein Be-
stimmtheitsmald von -2,4% auf und erbringt somit nur einen sehr geringen Erklarungsbei-
trag, was sich als nicht interpretierbar erweist. Ahnliche schlechte Ergebnisse liefert auch
die Jambulingam-Nevin-Studie im ersten Regressionsmodell mit einem Wert von 0,1%
(vgl. Jambulingam, T./Nevin J.R. 1999, S. 386). Die einzige signifikante Einflussvariable
ist die ,vorherige Selbststandigkeit”, die aber auch in einem positiven Zusammenhang
mit der ,wahrgenommenen Kooperation“ steht.

Das zweite Regressionsmodell (,Einstellung zum Business") liefert auf einem Signifi-
kanzniveau von Kkleiner als 0,01 einen Erklarungsbeitrag von 21,1% (R%crr = 0,211). Die-
ses ist im Vergleich zum ersten Modell deutlich besser ist. Des Weiteren kénnen zwei
signifikante Einflussfaktoren hinsichtlich des ,Kooperationsbereitschaft® der FN identifi-
ziert werden. Zum einen ist der Faktor ,personliches Engagement” (3 =0,390; p = 0,000)
mit einer positiven Wirkungsrichtung zu nennen. Dieses zeigt, dass FN mit einer hohen
Bereitschaft personliches Engagement im Franchisesystem aufzubringen, eher koopera-
tiv handeln. Zum anderen ist der Faktor ,Einstellung zur Ubernahme von Geschéftsrisi-
ken“ mit einem Beta von -0,220 signifikant (p = 0,017). Die negative Wirkungsrichtung
dieses Faktors verstéarkt die eingangs aufgestellte Hypothese, dass risikoaffine FN auf-
grund ihrer eigenstandigen Verhaltensweisen gegeniber der Systemzentrale unkoopera-
tiver sind. Die Jambulingam-Nevin-Studie liefert andere signifikante Einflussfaktoren, ei-
nerseits die ,wahrgenommen Innovationsbereitschaft der FN* und andererseits das ,per-
sonliche Engagement in Franchisebusiness”. Die Regressionsfunktion liefert einen Erkla-
rungsbeitrag von 14% (vgl. Jambulingam, T./Nevin J.R. 1999, S. 384).

Im dritten Regressionsmodell wird sowohl der Einfluss der ,Einstellung zum Business-
Faktoren* als auch der traditionellen Items untersucht. Dieses Modell beinhaltet wieder-
um als signifikante Einflussvariable den Faktor ,personliches Engagement” mit einem 3
von 0,468 und einem Signifikanzniveau unter 0,01. Das Bestimmtheitsmal3 liefert mit ei-
nem Wert in Hohe von 26,8% (R%r = 0,268; p = 0,006) einen im Vergleich zu den vor-

herigen Modellen héchsten Erklarungsbeitrag. Folglich kann aufgrund dieser signifikan-

Variablen in der Regressionsfunktion (vgl. Backhaus, K./Erichson, B./Plinke, W./Weber, R. 2001, S. 90)
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ten Steigerung des Bestimmtheitsmal3es die Hypothese, dass die ,Einstellung zum Busi-
ness-Faktoren” einen hoheren Erklarungsbeitrag bzgl. der wahrgenommenen Kooperati-
on liefern als die traditionellen Items, bekraftigt werden. Zum gleichen Ergebnis kommen
auch die Autoren der originaren Studie (vgl. Jambulingam, T./Nevin J.R. 1999, S. 384).

Nachfolgend wird die Starke und Richtung des Einflusses verschiedener Variablen auf
den Faktor ,Zufriedenheit der FN mit ihrer Entscheidung fur das Franchisesystem*®
gemessen. Das erste Regressionsmodell liefert im Gegensatz zur Jambulingam-Nevin-
Studie keine signifikanten Einflussvariablen auf die Zufriedenheit der FN mit ihrer Ent-
scheidung fir das System und liefert somit auch keinen signifikanten Erklarungsbeitrag.
Die Ergebnisse des zweiten und dritten Regressionsmodells konnen zusammengefasst
dargestellt werden. In beiden Modellen ist lediglich der Faktor ,persoénliches Engage-
ment* in positiver Richtung signifikant (Bmoden 2 = 0,488; Buoden 3 = 0,5444; P, 3 = 0,000).
Dieses unterstitzt wiederum die eingangs formulierte Hypothese, dass engagierte FN mit
ihrer getroffenen Entscheidung bzgl. des Systems zufriedener sind. Das kénnte darin
begrindet liegen, dass engagierte FN (vgl. dazu insbesondere Items zum Faktor ,Per-
sonliches Engagement im Franchisebusiness, S. 23) generell mehr hinter ihrer Entschei-

dung stehen als weniger engagierte FN.
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Kooperation

Zufriedenheit

Opportunismus

Traditionelle Traditionelle Traditionelle
Unabh. Variablen (Selektionskriterien) Faktoren ATB Beide Faktoren ATB Beide Faktoren ATB Beide
Prozent aus Erspartem
Beta -0,043 -0,072 -0,106 -0,051 -0,020 -0,030
T-Wert -0,315 -0,568 -0,752 -0,365 -0,157 -0,254
Signifikanz 0,754 0,573 0,455 0,717 0,875 0,800
Erfahrungen
Beta 0,066 0,006 0,028 -0,114 -0,184 -0,116
T-Wert 0,525 0,050 0,223 -0,948 -1,545 -1,089
Signifikanz 0,601 0,960 0,825 -0,348 0,127 0,281
Vorher selbststandig?®
Beta 0,128 0,049 -0,153 -0,213 -0,215 -0,040
T-Wert 0,904 0,379 -1,062 -1,582 -0,161 -0,336
Signifikanz 0,370 0,706 0,292 0,120 0,112 0,739
Weitere Geschafte®
Beta -0,051 -0,176 0,008 -0,141 -0,039 -0,008
T-Wert -0,356 -1,358 0,058 -1,025 -0,288 -0,068
Signifikanz 0,723 0,181 0,954 0,310 0,774 0,946
Taglicher Betrieb
Beta 0,288* 0,202 0,029 -0,053 -0,125 -0,141
T-Wert 2,009 1,531 0,205 0,387 -0,924 -1,168
Signifikanz 0,049 0,132 0,838 0,701 0,359 0,248
Alter
Beta 0,074 0,114 -0,012 -0,145 0,033 0,059
T-Wert 0,533 0,831 -0,083 -0,993 0,251 0,468
Signifikanz 0,596 0,410 0,934 0,325 0,803 0,642
Geschlecht?®
Beta -0,023 -0,026 -0,205 -0,205 0,038 -0,001
T-Wert -0,176 -0,201 -1,567 -1,513 0,309 -0,009
Signifikanz 0,861 0,842 0,122 0,136 0,759 0,993
Jahre Schulbildung
Beta 0,073 0,038 -0,024 -0,162 0,010 0,100
T-Wert 0,545 0,294 -0,179 -1,199 0,079 0,865
Signifikanz 0,588 0,770 0,859 0,236 0,937 0,391
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Kooperation Zufriedenheit Opportunismus
Traditionelle Traditionelle Traditionelle
Unabh. Variablen (Selektionskriterien) Faktoren ATB Beide Faktoren ATB Beide Faktoren ATB Beide
Familienstand (Dummy-Variable)
Beta 0,185 0,169 0,087 0,093 -0,289* -0,154
T-Wert 1,393 1,395 0,654 0,739 -2,314 -1,376
Signifikanz 0,169 0,169 0,516 0,463 0,024 0,175
Innovationsfahigkeit
Beta 0,040 0,209 -0,079 0,005 -0,105 -0,068
T-Wert 0,470 1,773 -0,931 0,038 -1,786 -0,639
Signifikanz 0,640 0,082 0,354 0,970 0,077 0,526
Persdnl. Entwicklung
Beta 0,144 0,006 0,058 -0,065 -0,372 -0,082
T-Wert 1,530 0,040 0,622 -0,434 -5,731 -0,647
Signifikanz 0,129 0,968 0,535 0,666 0,000 0,521
Berufl. Herausforderungen
Beta 0,017 0,096 -0,032 -0,105 0,111 -0,284*
T-Wert 0,187 0,735 -0,340 -0,772 1,741 -2,370
Signifikanz 0,852 0,466 0,734 0,444 0,084 0,022
Persdnliches Engagement
Beta 0,390** | 0,468** 0,448** 0,544+ -0,042 -0,189
T-Wert 4,324 3,534 4,968 3,896 -0,669 -1,541
Signifikanz 0,000 0,001 0,000 0,000 0,505 0,129
Risikoeinstellung
Beta -0,220* | -0,102 -0,002 -0,221 0,575 0,455**
T-Wert -2,428 | -0,831 -0,025 -1,738 0,911 3,991
Signifikanz 0,017 0,410 0,980 0,088 0,000 0,000
Grindungsjahr (Kontrollvariable)
Beta 0,171 0,074 0,124 -0,069 -0,065 -0,074 0,108 -0,029 0,056
T-Wert 1,237 0,834 0,972 -0,486 -0,735 -0,548 0,821 -0,474 0,475
Signifikanz 0,221 0,406 0,336 0,629 0,464 0,586 0,415 0,636 0,636
BestimmtheitsmaR (R? korr) -0,024 0,211 0,268 -0,065 0,180 0,174 0,055 0,607 0,359
Signifikanz 0,596 0,000 0,006 0,841 0,000 0,040 0,198 0,000 0,000

Tab. 2:

Ergebnisse der Regressionsanalyse

*Der Regressor ist auf einem Niveau von 0,05 signifikant

** Der Regressor ist auf einem Niveau von 0,01 signifikant
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Ahnlich zu unseren Ergebnissen ist bei Jambulingam und Nevin im zweiten Regres-
sionsmodell der Faktor ,persénliches Engagement” mit einem 3-Wert von 0.989 sig-
nifikant (p<0,001). Zuséatzlich wirkt der Faktor ,Innovationsfahigkeit®, wiederum in po-
sitive Richtung, sich signifikant auf die Zufriedenheit der FN bzgl. ihrer Entscheidung
aus (R=0,177; p<0,01). Das dritte Regressionsmodell in der Jambulingam-Nevin-
Studie (Einfluss traditioneller Items und Einstellung zum Business auf die Zufrieden-
heit der FN) liefert mit einem signifikanten Bestimmtheitsmal3 in Hohe von 52% einen
sehr hohen Erklarungsbeitrag. Insgesamt ist die Auswirkung von fuinf Items und Fak-
toren auf die Zufriedenheit der FN signifikant. Zu diesen Variablen zahlen die Héhe
des Anteils der Startinvestition aus eigenen Mitteln, die vorheriger Erfahrung, die
wahrgenommene Innovationsfahigkeit, das personliche Engagement und das Griin-
dungsjahr des Systems (vgl. Jambulingam, T./Nevin J.R. 1999, S. 385). Die Richtung
der Einflisse ist bis auf die unabhéngige Variable ,Anteil der Startinvestition aus ei-
genen Mitteln” identische zu den aufgestellten Hypothesen. Somit zeigt sich, dass die
Zufriedenheit bzgl. der Entscheidung fur das System nicht durch einen héheren An-
teil der Startinvestition aus eigenen Mitteln gesteigert wird, obwohl man dieses auf-
grund eines dadurch resultierenden intensiveren Entscheidungsprozesses der FN
vermuten kénnte. Hypothese 15 wird wiederum durch einen signifikanten Anstieg des
Bestimmtheitsmaf3es von 9% (Regressionsmodell 1) auf 52% (Regressionsmodell 3)
unterstutzt (vgl. Jambulingam, T./Nevin J.R. 1999, S. 386).

Abschlie3end werden die drei Regressionsmodelle mit dem Faktor ,Franchiseneh-
mer-Opportunitat” als abhangige Variable getestet. Das erste Modell ist dadurch
gekennzeichnet, dass lediglich die Variable ,Familienstand” einen signifikanten Ein-
fluss auf das opportunistische Verhalten der FN hat (3= -0,289; p = 0,024). Die auf-
gestellte Hypothese (H9c — Verheiratete FN verhalten sich gegentber ihrem FG we-
niger opportunistisch) wird durch die negative Wirkungsrichtung verstarkt. Daraus
kann geschlossen werden, dass verheirate FN aufgrund eines hoheren Verantwor-
tungsgefuhls und der Unterstitzung seitens ihrer Familie weniger opportunistisch
handeln. Das Bestimmtheitsmal3 im ersten Modell ist nicht signifikant. Im zu replizie-
renden Modell besitzen sowohl das Alter (3 = -0,007; p = 0,003) und auch das Ge-
schlecht (3 = 0,250; p = 0,094) einen signifikanten Einfluss auf das opportunistische
Verhalten der FN (vgl. Jambulingam, T./Nevin J.R. 1999, S. 385). Folglich kann die
Hypothese, dass éaltere FN opportunistischer gegeniber ihrem FG handeln, nicht ge-

stutzt werden. Zusatzlich wird in der Jambulingam-Nevin-Studie durch die Signifikanz
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der Variable ,Geschlecht” herausgestellt, dass Frauen im Gegensatz zu Mannern
weniger opportunistisch handeln.

Das zweite Regressionsmodell (,Einstellung zum Business®) liefert zwei signifikante
Einflussfaktoren auf das opportunistische Verhalten der FN. Der Wunsch nach per-
sonlicher Entwicklung steht in einem negativen Verhdaltnis zum opportunistischen
Handeln, so dass die eingangs formulierte Hypothese unterstitzt werden kann. FN
mit einem ausgepragten Wunsch nach personlicher Entwicklung handeln eher oppor-
tunistisch und konnten die Interessen des Gesamtsystems hinter die eigenen Inte-
ressen stellen. Des Weiteren steht der Faktor ,Ubernahme von Geschaftsrisiken® in
einem positiven und signifikanten Verhaltnis (3 = 0,575; p < 0,01) zum Opportunis-
mus. Folglich tendieren risikoaffine FN eher zu opportunistischen Verhalten gegen-
uber ihrem FG als risikoaverse FN. Der Erklarungsbeitrag mit einem signifikanten
Bestimmtheitsmal3 in Hohe von 0,607 kann als sehr gut bezeichnet werden. In der
Jambulingam-Nevin-Studie Uben die Faktoren ,wahrgenommene Innovationsbereit-
schaft®, ,berufliche Herausforderungen“ und ,persénliches Engagement im Business*
einen negativ signifikanten Einfluss auf das opportunistische Verhalten der FN aus
(vgl. Jambulingam, T./Nevin, J.R. 1999, S. 387). Die Risikoeinstellung der FN kann
gleichbedeutend zu unseren Ergebnissen interpretiert werden; auch in der zu repli-
zierenden Studie besteht ein positiver Zusammenhang zwischen Risikoeinstellung
und Opportunismus. Dies bedeutet, dass risikoaffine FN eher zu opportunistischem
Verhalten gegeniber ihren FG tendieren. Das zweite Regressionsmodell liefert bei
Jambulingam und Nevin lediglich einen Erklarungsbeitrag von 11,7% (vgl. Jambulin-
gam, T./Nevin, J.R., 1999, S. 387).

Im dritten Regressionsmodell wird wiederum der Einfluss aller Variablen und Fakto-
ren auf den Opportunismus getestet. Der Einfluss des Faktors ,Risikolbernahme* ist
verglichen zum zweiten Modell mit geringen Abstrichen signifikant geblieben (3 =
0,455; p < 0,01). Allerdings ist die Signifikanz des Einflussfaktors ,Wunsch nach per-
sonlicher Entwicklung® nicht mehr vorhanden, dafur ist aber der Faktor ,Suche nach
beruflichen Herausforderungen“ mit einem signifikanten Zusammenhang hinzuge-
kommen (3 = -0,284; p = 0,022). Der eingangs vermutete negative Zusammenhang
zwischen diesem Faktor und dem opportunistischem Verhalten wird durch das nega-
tive Vorzeichen des Beta-Wertes der Regressionsfunktion bestatigt (vgl. H 15c¢). So-

mit kann daraus geschlossen werden, dass diese FN aufgrund ihrer Persénlichkeits-
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merkmale bzgl. der beruflichen Herausforderung weniger opportunistisch handeln als
diejenigen, welche berufliche Herausforderungen eher meiden. Auch dieses Modell
liefert wiederum mit einem signifikanten Bestimmtheitsmald von 0,359 einen hohen
Erklarungsbeitrag. Vergleicht man nun die Bestimmtheitsmalf3e des zweiten und drit-
ten Regressionsmodells mit dem Wert des ersten Modells (vgl. Tabelle 7), so wird
Hypothese 15, dass die ,Einstellung zum Business®-Faktoren einen héheren Erkla-
rungsgehalt besitzen als die traditionellen Items, bekraftigt. Das dritte und letzte Reg-
ressionsmodell in der Jambulingam-Nevin-Studie liefert &hnliche Ergebnisse wie die
ersten beiden Modelle der Studie. Alle signifikanten Einflussvariablen der ersten bei-
den Modelle stellen auch im dritten Modell einen signifikanten Zusammenhang dar
(vgl. Jambulingam, T./Nevin, J.R. 1999, S. 386). Der Erklarungsbeitrag in H6he von
13,6% kann im Vergleich zur Replikation (35,9%) als sehr niedrig bezeichnet werden.

3.3 Zwischenfazit zur Replikation

Die Ergebnisse des Kapitels 3.2.3 verdeutlichen, dass einige signifikanten Einfluss-
variablen auf die gewtinschten Eigenschaften, d.h. Kooperationsbereitschaft, Zufrie-
denheit und geringer Opportunismus, von FN existieren. Folglich ist es mittels einer
zielgerichteten FN-Selektion mdglich, diejenigen FN, welche mit hoher Wahrschein-
lichkeit die erwinschten Eigenschaften besitzen, aus einem Pool von Bewerbern
herauszufiltern. Diese potenziellen Franchisepartner tragen dann zum Erfolg des Ge-
samtsystems bei und wirken sich auf die Arbeit der Systemzentrale unterstitzend
aus. Allerdings muss in diesem Zusammenhang betont werden, dass die Liste der
Einflussfaktoren resp. Selektionskriterien der vorliegenden Replikation nicht ab-
schlieRend ist und somit keinen Anspruch auf Vollstandigkeit erhéalt.

Die nachfolgende Tabelle (Tab. 3) veranschaulicht nochmals in abstrahierter Weise
die zuvor in den Hypothesen vermuteten Zusammenhénge und Wirkungsrichtungen
der unabh&ngigen und abhéngigen Variablen. Weiterhin sind in der Tabelle die tat-
sachlichen Ergebnisse sowohl der Jambulingam-Nevin-Studie als auch der Replikati-
on angegeben. Aufgrund einiger nicht signifikanter Vorzeichenwechsel (vgl. Tabelle
2, S. 27/28) wurde die fur die tatsachlichen Ergebnisse der Replikation die Wirkungs-
richtung das jeweils dritte Regressionsmodells (traditionelle Items und ,Einstellung
zum Business“-Faktoren) zugrunde gelegt. In einem direkten Vergleich der Resultate

beider Studie ist ersichtlich, dass keine Variable der traditionellen Items innerhalb der
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vorliegenden Stichprobe einen signifikanten Einfluss auf die drei abhangigen Variab-
len besitzt.” Allerdings ist ersichtlich, dass bei jeder abhangigen Variablen mindes-
tens ein Faktor aus der Kategorie ,Einstellung zum Business® relevant ist. Zusatzlich
kommt hinzu, dass die Steigerung des Bestimmtheitsmal3es der jeweiligen Regressi-
onsmodelle die Wichtigkeit der Faktoren unterstreicht (vgl. Ergebnisse des Kapitels
3.2.3), bspw. liefert das zweite Regressionsmodell mit Opportunismus als abhangige
Variable, einen Erklarungsbeitrag von 60,7%, wobei im Gegensatz dazu das erste
Modell lediglich einen Beitrag von 5,5% leistet.

Abhéangige Variablen
Unabhéngige Kooperation (@) [ Zufriedenheit (b) Opportunismus (c)
. vermute- | Jambulin- | Replikati-
Variablen . :
ter Ein- | gam-Nevin- ons-
fluss Ergebnis Ergebnis
@) ) ®3) Q1 @ 16| @O |3 3

Traditionelle Items
Prozent aus Erspartem + - - + - - - - -
Erfahrungen + S + + + - - - -
Vorherige Selbst-
standigkeit + + + + + - - - -
Weitere Geschéfte - - - - - - + - -
Taglicher Betrieb + + + + - - - + -
Alter - - + - - - + _* +
Geschlecht - - - - ¥ - + + -
Jahre Schulbildung + - + + - - - - +
Familienstand + - + + - + - - -
Einstellung zum
Business
Innovationsbereitschaft + +* + + +* + - _* -
Personl. Entwicklung - - + - + - + + -
Berufl. Heraus-
forderungen + - + + + - - _* _*
Personliches
Engagement + + +¥* + + 4x* - - -
Risikoeinstellung - - - - - - + + R

** Signifikant auf einem Niveau von 0,01
* Signifikant auf einem Niveau von 0,05

Tab. 3: Vergleich von vermuteter und tatsachlicher Wirkungsrichtung

" Es wurden nur die standardmaRigen Signifikanzniveaus in Hohe von 0,01 und 0,05 in die Analyse
einbezogen. Das Signifikanzniveau in Héhe von 0,1 (vgl. Jambulingam, T./Nevin, J.R. 1999, S. 386)
wurde nicht mit zur Interpretation herangezogen.



33

4 Franchisenehmerauswahl am Beispiel der deutschen

Franchisewirtschaft

4.1 Gegenstand und Zusammensetzung der Stichprobe

Nachdem einige signifikante Selektionskriterien aus einem Pool mdglichen Auswahl-
kriterien herausgefiltert wurden, wird im Folgenden zusatzlich ein Uberblick zur FN-
Akquisition und -Auswahl innerhalb der deutschen Franchisebranche gegeben. Ins-
besondere wird in diesem Zusammenhang ein von FG als ideal eingeschatztes Fran-
chisenehmerprofil abgeleitet, um vergleichen zu kénnen, welche Eigenschaften in
der Praxis als erwiinschte Voraussetzung fungieren und welche als eher unbedeu-
tend eingeschatzt werden. Zu diesem Thema fiihrte das Internationale Centrum fur
Franchising & Cooperation kurzlich eine Befragung tber die zum Einsatz kommen-
den Akquisitions- und Auswahlinstrumente deutscher FG durch. Die Stichprobe um-
fasst insgesamt 50 Franchisesysteme. Innerhalb dieser Systeme wurden die perso-
nalverantwortlichen Mitarbeiter bzw. die fur die FN-Akquisition und -Auswahl verant-
wortlichen Mitarbeiter mittels einer telefonischen Umfrage interviewt. Der Fragebogen
wurde bewusst offen gestaltet, um ein mdoglichst breites Spektrum von Antworten zu
erhalten.

Die Franchisesysteme der Stichprobe lassen sich den Branchen Handel, Dienleis-
tung, Handwerk und Gastronomie zuordnen, wobei die Branchen Handel und Dienst-
leistung mit Gber 74% den gréf3ten Anteil einnehmen (vgl. Abb. 4).

10%

@ Gastronomie
m Handel

0O Handwerk
38% O Dienstleistung

16%

Abb. 4: Branchenzugehdrigkeit: Befragung 2005
Quelle: Eigene Darstellung
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Des Weiteren wurde bei der Befragung hinsichtlich der SystemgréRe auf eine mog-
lichst hohe Heterogenitat geachtet, so dass differenzierte Aussagen Uber unter-
schiedliche Strategien und Schwerpunkte bei der Entwicklung eines idealtypischen
Franchisenehmerprofils getroffen werden kdénnen. Abbildung 5 veranschaulicht die

GroRRe der befragten Systeme in einer gruppierten Darstellungsweise.

8% 12%

6%

@<10 FN

W 11-30 FN
031-100 FN
0101-200 FN
3206 W 201-500 FN
@>500 FN

Abb. 5.: Gruppierte Darstellung der Systemgréf3e nach Anzahl der Partner, 2005
Quelle: Eigene Darstellung

Ein weiteres fur die Auswertung interessantes Kriterium der Stichprobe ist das Grin-
dungsjahr der befragten Systeme. Das durchschnittliche Alter der befragten Franchi-
sesysteme betragt 14 Jahre. Mit einem Minimum in Hohe von 4 Jahren (Grindungs-
jahr 2001) und einem maximalem Alter von 39 Jahren (Grindungsjahr 1966) bildet
die Stichprobe eine sehr breite und somit heterogene Verteilung ab. Abbildung 6 ver-

anschaulicht nochmals eine gruppierte Darstellung des Systemalters:
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Abb. 6: Gruppierte Darstellung des Systemalters
Quelle: Eigene Darstellung

4.2 Das idealtypische Franchisenehmerprofil in der Praxis

Nachfolgend werden auf Basis der Franchisegeberbefragung Anforderungsprofile an
FN aus verschiedenen Perspektiven identifiziert. Dazu wurden die 50 FG befragt,
welche Voraussetzung ein idealer FN ihres Systems mitbringen sollte. Diese Frage
wurde zuné&chst bewusst offen gestellt, um die jeweilige Bedeutung nach Anzahl der
Nennungen beurteilen zu kénnen. Die unterschiedlichen Perspektiven umfassen ei-
nerseits die Branchen Handel und Dienstleistungen und andererseits die GréRenun-
terschiede der Systeme. Hinsichtlich der Systemgroé3e erfolgt eine Gruppierung nach
Anzahl der FN des Systems. Diese Gruppierung wird durch eine Unterteilung in klei-
ne (bis zu 30 Partner), mittlere (31 bis 100 Partner) und grol3e Systeme mit bis zu

mehr als 500 Partnern vollzogen.

Zunachst wird allerdings das vom FG gewiinschte Anforderungsprofil Gber die ge-
samte Stichprobe erhoben, um maégliche branchen- und gréRenabhéngige Schwer-
punktverlagerungen identifizieren zu kdnnen. Die Ergebnisse zeigen, dass sowohl
die Vertriebsorientierung als auch die kaufmé&nnischen Kenntnisse von sehr hoher
Bedeutung sind. Bspw. nennen mehr als 90% der befragten FG die Vertriebsorientie-
rung des FN als wichtige Voraussetzung fur ihr System. Vertriebsorientierung bedeu-
tet in diesem Zusammenhang, dass der potenzielle FN die gewlnschten Persoénlich-

keitsmerkmale eines Verkaufers aufweist. Hier waren bspw. die Kommunikationsfa-
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higkeit, die Kunden- und Serviceorientierung zu nennen (vgl. Pauli, K.S. 1992, S. 66
f.). Von ahnlich hoher Bedeutung (79%) sind die kaufmannischen Grundkenntnisse
potenzieller FN. Dieses wird von den Franchisesystemen héaufig als notwendige Vor-
aussetzung angesehen, um gewabhrleisten zu kénnen, dass der zukinftige FN seine
Geschafte zum uUberwiegenden Teil eigenstandig leiten kann. Des Weiteren wird die
Branchenerfahrung von 72% der FG und ebenfalls das personliche Engagement
(72%) zukunftiger FN als sehr wertvoll und wiinschenswert erachtet. Die Branchener-
fahrung umfasst den individuell gesammelten Erfahrungsgrad in der jeweiligen Fran-
chisebranche (vgl. Ahlert, D./Wunderlich, M. 2002, S. 30). Weitere von den befragten
Systemen als wichtig erachtete Anforderungen an den idealen FN sind der nachfol-

genden Abbildung zu entnehmen:

Vertriebsorientierung

kfm. Kenntnisse

Branchenerfahrung

Engagement

finanzielle Ausstattung

betriebsbezogene Interessen

Teamfahigkeit

Berufserfahrung
Fihrungskompetenz
Flexibilitat

Alter

1 \ \ \ \ \ \ \ \ \ \
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Abb. 7: Anforderungsprofil an Franchisenehmer
Quelle: Eigene Darstellung

Ahnliche Ergebnisse liefert die gruppierte Analyse des Anforderungsprofils an FN im
Handelsfranchising (vgl. Abb. 8). Kaufmannische Kenntnisse zukunftiger FN werden
als besonders wichtig erachtet; insgesamt 63,2% der befragten FG benennen dies
als Voraussetzung eines idealen FN. Weiterhin wird auch im Handel die Vertriebsori-
entierung (57,9%) potenzieller FN als wichtige Bedingung eines idealen FN-Profils
genannt. Ebenso werden die Branchenerfahrung und das Engagement mit jeweils
42,1% fur einen idealen FN als sehr wiinschenswert eingeschatzt.
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Abb. 8: Anforderungsprofil an Franchisenehmer im Handel
Quelle: Eigene Darstellung

Innerhalb der Dienstleistungsbranche gestaltet sich das Anforderungsprofil an einen
idealen FN geringfugig anders (vgl. Abb. 9).

Vertriebsorientierung : : : Py
Finanzielle Ausstattung | ‘ ‘ P
kfm. Kenntnisse ‘ ‘ ‘ P
Engagement ‘ ‘ ‘ J
betriebsbezogene Kenntnisse ‘ ‘ J
Branchenerfahrung ‘ ‘ J
Teamfahigkeit ‘ ‘ P
Flexibilitét ‘ ‘ 7
vorhandener Betrieb P
Fuhrungskompetenz
Berufserfahrung
Alter
[ I

I I I I I I
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Abb. 9: Anforderungsprofil an Franchisenehmer in der Dienstleistungsbranche
Quelle: Eigene Darstellung
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Zusatzlich zur Vertriebsorientierung kommt innerhalb der Dienstleistungsbranche die
finanzielle Ausstattung eines FN hinzu, welche von fast 40% als wichtiges Kriterium
eines FN genannt wird. Des Weiteren werden von fast einem Drittel der befragten FG
sowohl die kaufménnischen Kenntnisse, das personliche Engagement als auch die
betriebsbezogenen Kenntnisse als besonders wiinschenswert erachtetet. Die Bran-
chenerfahrung wird im Gegensatz zur gesamten Stichprobe und zur Teilstichprobe
innerhalb des Handels als weniger wichtig angesehen. Dieses kdnnte darin begrin-
det liegen, dass gerade Dienstleistungen teilweise durch einen hohen Innovations-
grad gekennzeichnet sind und es sich somit als unmoglich gestaltet, Erfahrungen in

diesem Bereich zu sammeln.

Nachfolgend werden die nach Systemgrof3e gruppierten Anforderungsprofile an ei-
nen idealen FN dargestellt. Wie bereits oben angesprochen, wird die Stichprobe in
drei Gruppen unterteilt: Kleine, sich noch in der Expansionsphase befindende Sys-
teme, mit bis zu 30 FN, mittelgrof3e Systeme mit bis zu 100 Partnern und grof3e Sys-
tem mit bis zu 1000 FN. Auffallend hierbei sind die von Franchisesystemen mit bis zu
30 Partnern verhaltnismafig haufig erwinschten Anforderungen bzgl. der Vertriebs-
orientierung und des Engagement potenzieller FN. Diese Systeme suchen FN, wel-
che das System durch ihren Einsatz weiterentwickeln und somit im Wachstum unter-
stutzen. Im Gegensatz dazu stehen allerdings die Anforderungen an die finanzielle
Ausstattung zukunftiger FN. Verglichen mit gréReren Systemen wird dieses als weni-
ger wichtig erachtet, was vor dem Hintergrund einer moéglichen Expansion sehr ver-
wunderlich erscheint. Gerade in dieser Phase ist der Finanzbedarf eines Systems
sehr hoch, so dass die Eigenkapitalfinanzierung durch den FN eigentlich bedeuten-
der eingeschéatzt werden musste. Auffallend bei der Analyse mittelgrof3er Franchise-
systeme sind die von fast 40% der befragten Systeme erwiinschte betriebsbezoge-
nen Kenntnisse und die von mehr als einem Drittel geforderte Berufserfahrung kunf-
tiger FN. Ebenso wird die Branchenerfahrung von den grol3en Systemen mit mehr als
100 FN sehr erwiinscht. Des Weiteren kann man den Ergebnissen entnehmen, dass
die Anforderungen an potenzielle FN bei den groRen Systemen deutlich héher sind
als bei den kleinen Franchisesystemen. Dies liegt wahrscheinlich darin begrindet,
dass sowohl mittelgroRe als auch grof3e Systeme deutlich mehr im Markt etabliert
sind als kleine Systeme und somit auch hohere Anspriiche an ihre FN stellen kon-

nen. Ferner befinden sich mittelgroRe und auch grofRe Systeme nicht mehr in der
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Expansionsphase, so dass diese eine deutlich geringere Quote an FN pro Jahr ak-
quirieren missen als sich im Wachstum befindende Systeme. Abbildung 10 veran-
schaulicht nochmals detailliert die Ergebnisse:

- I I I I

Vertriebsorientierung
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Branchenerfahrung —_‘ ]
- \ \

Teamfahigkeit r
J I
FlexibilitétES'
vorhandener Betrieb H

Fiihrungskompetenz
Berufserfahrung
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@ bis zu 30 Partner B 31 bis 100 Partner O mehrals 101 Partner
Abb. 10: Anforderungsprofil an Franchisenehmer — gruppiert nach der
Systemgrof3e
Quelle: Eigene Darstellung

Abschliel3end kann festgehalten werden, dass das ideale Anforderungsprofil eines
potenziellen FN in hohem Mal3e von sog. Soft Facts dominiert wird. Insbesondere die
Vertriebsorientierung und das vom FN geforderte Engagement — sowohl branchen-
als auch groRRentbergreifend durchgangig als besonders wichtig erachtet — sind hier-
bei zu betonen. Hard Facts, wie bspw. Berufserfahrung und Alter der FN, werden
dagegen als weniger wichtig beurteilt.
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5 Implikationen fir die Auswahl von Franchisenehmern

Nachdem in Kapitel 3 Auswahlkriterien auf ihren Zusammenhang zwischen Koopera-
tionsbereitschaft, Zufriedenheit und Opportunismus getestet wurden, verdeutlicht Ka-
pitel 4 die erwiinschten Anforderungen, im weiteren Sinne auch als Auswahlkriterien
definierbar, seitens FG an ihre potenziellen FN. Die Formulierung dieses Anforde-
rungsprofils seitens der FG basiert auf den jahrelangen Erfahrungen der befragten
Systeme. Uberdies wurde zusatzlich ein reprasentativer Querschnitt deutscher FG
untersucht, so dass diese Ergebnisse durchaus zur Generierung von Handlungsemp-
fehlungen herangezogen werden kénnen. Ziel ist es, einerseits durch die theoreti-
schen Erkenntnisse des Kapitels 3 und andererseits mittels der Formulierung eines
idealen Anforderungsprofils (Kap. 4) durch die befragten Franchisesysteme einen
Katalog moglicher Auswahlkriterien fir die kinftige Franchisenehmerauswahl zu
erstellen. Dieser Katalog von Auswabhlkriterien soll helfen, eine mégliche Vorauswahl

aus einem Pool von Bewerbern zu treffen.

Die bereits in Tabelle 3 (vgl. S. 32) dargestellten Ergebnisse verdeutlichen, welche
Beziehung resp. Wirkungsrichtung zwischen den Auswahlkriterien und den vom FG
erwinschten Einstellungen und Eigenschaften besteht. Im Folgenden stehen insbe-
sondere die signifikanten Beziehungen zwischen abhéngiger und unabhangiger Va-
riable im Fokus der Analyse.

Kein Kriterium der traditionellen Items, wie bspw. Alter, Geschlecht, Berufserfah-
rung, Hohe der Startinvestition der Bewerber etc., liefert signifikante Ergebnisse auf
die Faktoren Kooperationsbereitschaft, Zufriedenheit der FN oder Opportunismus
gegenuber dem FG (vgl. S. 37). Folglich kbnnen mit Hilfe dieser Auswahlkriterien
kaum treffende Aussagen Uber die hier zugrunde gelegten Einstellungen und Eigen-
schaften potenzieller FN getroffen werden. In der Auswahlpraxis der Franchisesys-
teme hingegen werden diesen Selektionskriterien unterschiedliche Bedeutungen zu
gemessen. Das Alter und die Berufserfahrung bspw. spielen bei einem Anforde-
rungsprofil an einen idealen FN eine eher untergeordnete Rolle. Eine hingegen nicht
untergeordnete Rolle spielen einerseits die kaufmannischen Kenntnisse und ande-
rerseits die bereits gesammelte Branchenerfahrungen der FN. Mehr als 70% der be-
fragten Systeme ordnen sowohl die kaufmannischen Kenntnisse als auch die Bran-

chenerfahrung einem idealen Anforderungsprofil zu. Auch der finanziellen Ausstat-
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tung zukunftiger FN kommt in der Praxis eine hohe Bedeutung zu, was in einem er-
hohten Kapitalbedarf vieler Franchisesysteme begrtindet liegt. Nachfolgend sind die
als besonders wichtig erachteten Auswahlkriterien aus dem Bereich der Hard Facts®

(traditionelle Items) zusammenfassend dargestellt:

e Sind beim Bewerber kaufmannische Grundkenntnisse vorhanden?

e Hat der Bewerber bereits Erfahrungen in der Branche gesammelt?

e Ist eine Eigenkapitalausstattung seitens des Bewerbers in ausreichender
Hohe vorhanden?

e Hat der Bewerber bereits praktische Berufserfahrung sammeln kénnen?

Im Fokus dieser Untersuchung stehen allerdings nicht traditionellen Auswabhlkriterien,
sondern die Soft Skills potenzieller FN. Die hohe Bedeutung sog. Soft Skills wurde
zudem in der vorliegenden Studie gezeigt. So konnte Hypothese 15, dass die Krite-
rien der fuinf Dimensionen ,Einstellungen zum Business® einen héheren Erklarungs-
beitrag als die traditionelle Items liefern, angenommen werden. Diesbezlglich sind
hier die Faktoren der Einstellung zum Business zu nennen (vgl. Kap. 3) und zusatz-
lich die von den befragten Systemen als besonders wichtig erachteten Anforderun-
gen (vgl. Kap. 4). Die Replikation am Beispiel deutscher FN liefert einige signifikante
Ergebnisse auf die vom FG erwinschten Eigenschaften und Einstellungen eines FN.
Personliches Engagement wirkt sich zum einen positiv auf das kooperative Verhal-
ten aus, zum anderen steht es in einem positiven Zusammenhang mit der Zufrieden-
heit seitens der FN bzgl. der Entscheidung fur das Franchisesystem. Zudem wird
dem Engagement potenzieller FN auch in der Praxis eine hohe Bedeutung zuge-
sprochen. Dieses bedeutet, dass Franchisesysteme im Vorfeld der endgultigen Aus-
wahl zunéchst das personliche Engagement der Bewerber testen sollten. Ziel ist es
in diesem Zusammenhang moglichst engagierte Bewerber zu selektieren. Der Faktor
personliches Engagement setzt sich aus vier Fragen zusammen, welche die person-
liche Verpflichtung zum Franchisesystem beschreiben. Um eine Ubertragbarkeit auf
den Auswahlprozess zuklnftiger FN gewahrleisten zu kénnen, missen die Fragen
bzw. Items hinsichtlich des Engagements angepasst werden. Die in der Replikation
abgefragten Items beziehen sich insgesamt auf die Situation nach Vertragsschluss,

d.h. auf die Situation als FN eines Systems. In diesem Zusammenhang kdnnten

® Hard Facts dienen in erster Linie als K.O.-Kriterium, ohne adaquate Erfiillung dieser kommen die
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bspw. die Einstellung gegeniiber Uberstunden, den Stellenwert und die Bedeutung
des zukinftigen Systems im Leben des Bewerbers als Selektionskriterien genutzt

werden.

Ein interessantes Ergebnis liefert der Zusammenhang zwischen dem Faktor ,Suche
nach beruflichen Herausforderungen® und opportunistische Handlungen gegen-
uber dem FG. Die zunachst vermutete positive Wirkungsrichtung kann nicht auf-
rechterhalten werden. Es zeigte sich, dass FN, welche nach beruflichen Herausforde-
rungen suchen, weniger opportunistisch handeln als FN, die beruflichen Herausfor-
derungen eher negativ gegentber stehen. Eine Begrindung kénnte darin liegen,
dass FN, welche negativ beruflichen Herausforderungen gegenuberstehen, versu-
chen, nicht durch Arbeitseinsatz und Weiterentwicklung, sondern durch opportunisti-
sches Verhalten ihren Erfolg zu maximieren. Getestet wurde die Einstellung durch

folgende drei Kriterien auf Basis einer 4er-Skalierung:
e Ich suche bei der Arbeit nach Herausforderungen.
¢ Ich denke viel Uber berufliche Weiterentwicklungsmaéglichkeiten nach.

e Es bereitet mir Freude, bei meiner beruflichen Tatigkeit auf neue Herausforde-

rungen zu treffen.

Folglich sollte es das Ziel von Franchisesystemen sein, Bewerber auszuwahlen, die
maoglichst positiv neuen Herausforderungen gegentberstehen und versuchen, sich
beruflich weiter zu entwickeln. Die Befragung der Franchisesysteme hat gezeigt,

dass dieser Punkt in der Auswahlpraxis noch vernachlassigt wird.

Ein weiteres, unter den befragten Systemen noch keine Anwendung findendes Aus-
wabhlkriterium stellt die Risikoeinstellung des Bewerbers dar. Die vorliegende Unter-
suchung verdeutlicht allerdings, dass ein signifikant positiver Zusammenhang zwi-
schen der Risikoeinstellung und opportunistischen Handlungen gegentber dem FG
besteht. Eine Integration dieses Selektionskriteriums in den Auswahlprozess bietet
sich somit an. Es zeigt sich, dass risikoaffine Individuen, eher zu opportunistischen
Handlungen neigen als risikoaverse Individuen. Franchisesysteme sollten daher dar-

auf bedacht sein, FN zu akquirieren, welche nicht risikofreudig, sondern eher risiko-

Bewerber nicht in den ndheren Auswabhlprozess, vgl. Pauli, K.S. (1992), S. 671f.
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scheu eingestellt sind. Die Identifikation der jeweiligen Risikoeinstellung erfolgte mit-

tels vier Kriterien, wiederum auf Basis einer 4er-Skalierung:

e Meine Geschéftsstrategie ist durch eine hohe Bereitschaft, riskante Projekte

durchzufihren, gekennzeichnet.

e Ein Unternehmen sollte nur in den Bereichen Risiken eingehen, mit denen es

vertraut ist.
e Nachforschungen sind wichtig, bevor man riskante Entscheidungen trifft.

e Ich bin eine Spielernatur — es ist unmdglich, fur die Zukunft zu planen.

Zusammenfassend lasst sich festhalten, dass eine Kombination von bereits in der
Praxis Anwendung findenden, somit auch praktisch bewahrten Auswahlkriterien, und
den hier auf signifikante Einflisse und Wirkungszusammenhange getesteten Selekti-
onskriterien als sehr sinnvoll erscheint. Zusatzlich werden die Anforderungen der

Franchisesysteme an ihre FN durch die Ergebnisse gefestigt und erganzt.
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6 Zusammenfassung und Ausblick

Abschlie3end lasst sich festhalten, dass sowohl die Anforderungen der Franchise-
praxis an einen idealen FN als auch die theoretische Untersuchung zeigen, welch
hohe Bedeutung den Soft Skills zugeschrieben wird und auch werden kann. Bran-
chentbergreifend werden bspw. die Vertriebsorientierung und das Engagement po-
tenzieller Mitarbeiter als besonders wichtig und wiinschenswert erachtet. Des Weite-
ren wird die Wichtigkeit sog. Soft Skills dadurch untermauert, dass die Befragung zu
den Einstellungen der FN hohere Erklarungsbeitrage als die Auswertung der traditio-
nellen Items liefert. Diese Arbeit erganzt die bisher in der Praxis Anwendung finden-
den Auswahlkriterien und Anforderungen an einen idealen FN. Mittels der Synthese
aus Theorie und Praxis erhélt man einen Katalog von Auswabhlkriterien, der den Pro-
zess der Franchisenehmerauswahl effektiver und effizienter gestaltet. Auf Basis der
gewonnen Kriterien kann bspw. der Prozess der Vorauswahl potenzieller FN dahin-
gehend optimiert werden, dass bereits friihzeitig kooperative, und somit wenig oppor-
tunistisch handelnde Bewerber herausgefiltert werden kdnnen. So liefert die vorlie-
gende Studie einen Beitrag dazu, dass die Auswahl von FN den Charakter einer Lot-
terie ablegt und somit das Risiko, einen ungeeigneten und den Systemerfolg gefahr-

denden FN auswahlt, minimiert.

An dieser Stelle muss allerdings betont werden, dass die Befragung zur Aufdeckung
der Beziehung zwischen Selektionskriterien und kooperativem Verhalten und Zufrie-
denheit der FN mit Teilnehmern durchgefiihrt worden ist, welche bereits FN waren.
Diese waren zum Zeitpunkt der Befragung allerdings erst maximal bis zu sechs Jah-
ren Partner des Systems, so dass durch diese Einschrankung mogliche Erfahrungs-
und Lerneffekte gering gehalten werden sollten und eine Ubertragbarkeit der Ergeb-
nisse auf potenzielle Systempartner gewahrleistet werden kann. Weiterhin ist in die-
sem Zusammenhang die Integritat der befragten FN hinsichtlich ihres Antwortverhal-
tens zu hinterfragen. Auch wenn es sich um eine anonymisierte Befragung handelte,
sind Selbsteinschatzungen, bspw. zu opportunistischen Handlungen gegeniiber dem

FG, haufig mit Fehleinschatzungen verbunden.

Diese Einschrankungen der vorliegenden Studie bilden zugleich eine Grundlage fir

madgliche kinftige Untersuchungen. Ziel sollte es zukiinftig sein, diese Untersuchung
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aus verschiedenen Perspektiven und nicht als Zeitpunktanalyse, sondern als Zeit-
raumanalyse durchzufuhren. Die Perspektive sollte sowohl junge FN und Bewerber
als auch FG umfassen. Durch die Synthese der verschiedenen Perspektive und mit-
tels einer Zeitraumanalyse lie3en sich noch fundierter Aussagen Uber den Zusam-
menhang zwischen Selektionskriterien und den vom FG erwinschten Eigenschaften
und Einstellungen und Eigenschaften, wie Zufriedenheit und Kooperationsbereit-
schaft der FN treffen. Zusammenfassend lasst sich festhalten, dass im Bereich der
Franchisenehmerselektion noch erhebliches Forschungspotenzial vorhanden ist, das
allerdings nicht allein von der wirtschaftswissenschaftlichen Seite gedeckt werden
kann, sondern zusatzlich disziplinentbergreifend bspw. aus psychologischer Per-

spektive untersucht werden sollte.
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Anhang 1: Reliabilitatsbeurteilung auf Basis des Cronbachs Alpha

Cronbachs Alpha

Faktor Jambulingam| Replikation
I. Kooperation 0,92 0,64
A. Informationsaustausch 0,62
B. Flexibilitat 0,45
C. Problemlésungskompetenz 0,53
A. Informationsaustausch 0,85 0,58
1. Informationsaustausch ist gut 0,51
2. Mitteilung jeglicher Informationen 0,31
3. Austausch vertraulicher Infos 0,58
B. Flexibilitat 0,84 0,77
1. Flexible Reaktion auf Anderungen 0,62
2. Anpassungsfahigkeit 0,64
3. Akzeptanz von Anderungen 0,79
C. Problemlésungskompetenz 0,82 0,74
1. Akzeptable Losungsfindung fir EN & FG 0,69
2. Bemuhung des FG fir Problemlésungsfindung 0,69
3. Beilegung von Auseinandersetzungen 0,57
4. FG-seitige Losung von Unstimmigkeiten 0,65
Il. Opportunismus 0,88 0,97
1. Veranderte Darstellung der Tatsachen 0,98
2. Leere Versprechungen ggu. dem FG 0,97
3. Zurickhaltung von Informationen 0,96
4. Nicht rechtzeitige Mitteilung von Informationen 0,97
5. Abgabe von vagen Versprechungen 0,96
6. Gut dastehen, aufgrund Informationszurickhaltung 0,96
7. Erzahlen, was der FG héren mdchte 0,96
lll. FN-Zufriedenheit 0,91 0,92
1. FN zu werden, war die richtige Entscheidung 0,90
2. Wiederwahlentscheidung fur das System 0,88
3. Jetzige Verlangerung des Vertrags 0,89
4. Verlangerung bei Vertragsende 0,90
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Anhang 2: Vergleich der Faktorladungen — Messmodell ,FN-Outcome*

ltem Informationsaustausch | Flexibilitdt |Problemldsungskompetenz
I.A.1 0,639 (0,929
I.A.2 0,685 (0,85)
I.A.3 0,362 (0,65)
1.B.1 0,821 (1,00%
1.B.2 0,772 (0,91)
1.B.3 0,612 (0,70)
I.C.1 0,869 (0,88%)
I.C.2 0,932 (0,88)
I.C.3 0,329 (0,80)
[1.C4 0,244 (---) ]
Faktor 2ter Ordnung: Kooperation

Info. 0,734 (0,95 %)

Flex. 0,769 (0,82)
Problemlsg. 0,779 (0,95)

a: fixierte Parameter; Vergleichswerte Jambulingam/Nevin in Klammern
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Anhang 3: Reliabilitat der ,Einstellung zum Business“-Faktoren

Faktor Cronbachs Alpha
Jambulingam | Replikation

I. Wahrgenommene Innovationsbereitschaft 0,73 0,53
1. FN Gibernehmen die Fiihrung bei der Produktentwicklung 0,32
2. Erfolg des Systems durch standige Verbesserung 0,55
3. FN Ubernehmen die Fihrung bei der Prozessentwicklung 0,37
4. Vermarktung neuer/innovativer Produkte 0,55
Il. Verlangen nach persdnlicher Entwicklung 0,78 0,66
1. Wunsch nach beruflicher Verbesserung 0,61
2. Wunsch nach Entwicklung neuer Fahigkeiten 0,34
3. Eigene Interessen verfolgen 0,69
Ill. Suche nach beruflichen Herausforderungen 0,76 0,67
1. Suche Herausforderungen bei der Arbeit 0,40
2. berufliches Weiterkommen 0,71
3. neue berufliche Herausforderungen bereiten Freude 0,63
IV. Persdnliches Engagement im Franchisebusiness 0,67 0,72
1. Uberstunden sind gut fiir das Franchisesystem 0,70
2. Franchisesystem ist derzeit das wichtigste im Leben 0,62
3. Kein Gewinn im nachsten Monat wiirde die Freude nicht mindern 0,65
4. Verbundenheit mit dem Franchisesystem 0,66
V. Ubernahme von Geschéftsrisiken 0,58 0,43
1. Hohe Bereitschaft, riskante Projekte einzugehen 0,24
2. Unternehmen sollte nur "vertraute" Risiken eingehen 0,47
3. Vor riskanten Entscheidungen sind Nachforschungen wichtig 0,41
4. Spielernatur 0,20
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Anhang 4: Vergleich der Faktorladungen — Einstellung zum Business

Faktor / Item

Faktorladung

Jambulingam | Replikation
I. Wahrgenommene Innovationsbereitschaft
1. FN iibernehmen die Fiihrung bei der Produktentwicklung 0,57 0,843
2. Erfolg des Systems durch sténdige Verbesserung 0,67 0,452
3. FN uibernehmen die Fithrung bei der Prozessentwicklung 0,70 0,770
4. Vermarktung neuer/innovativer Produkte 0,64 0,492
Il. Verlangen nach persdnliche Entwicklung
1. Wunsch nach beruflicher Verbesserung 0,65 0,603
2. Wunsch nach Entwicklung neuer Fahigkeiten 0,89 0,818
3. Eigene Interessen verfolgen 0,78 0,586
lll. Suche nach beruflichen Herausforderungen
1. Suche Herausforderungen bei der Arbeit 0,69 0,854
2. berufliches Weiterkommen 0,74 0,681
3. neue berufliche Herausforderungen bereiten Freude 0,77 0,557
IV. personliches Engagement in Franchisebusiness
1. Uberstunden sind gut fiir das Franchisesystem 0,57 0,615
2. Franchisesystem ist derzeit das wichtigste im Leben 0,63 0,768
3. Kein Gewinn im nachsten Monat wiirde die Freude nicht mindern 0,60 0,701
4. Verbundenheit mit dem Franchisesystem 0,71 0,744
V. Ubernahme von Geschéftsrisiken
1. Hohe Bereitschaft, riskante Projekte einzugehen 0,63 0,716
2. Unternehmen sollte nur "vertraute" Risiken eingehen 0,49 0,252
3. Vor riskanten Entscheidungen sind Nachforschungen wichtig 0,47 0,372
4. Spielernatur 0,56 0,730
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1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 | 17

Prozent aus Er-
1 spartem 1’000
2 Erfahrungen -0,004 1,000

Vorher selbst-
3 stindig 0,102 | 0,059 | 1,000
4 | weitere Geschafte | -0,234** | -0,012 | 0,254* | 1,000
5 | taglicher Betrieb -0,070 0,080 |-0,219* |-0,174*| 1,000
6 Alter 0,231* | -0,053 | -0,185* | -0,132 | -0,017 | 1,000
7 Geschlecht 0,092 | 0,055 | -0,005 | 0,017 | 0,048 | 0,023 | 1,000
8 Jahr%frfg”'b"' 0,120 | -0,194* | 0,081 | 0,157 | 0,033 | -0,185 | 0,084 | 1,000
9 | Familienstand 0,088 | -0,022 | -0,077 | 0,069 | -0,000 | 0,213* | -0,104 |-0,084 | 1,000
10 | - nnovationsbe- | 45, | 5037 | 0036 | 0218 | 0063 | -0157 | -0,131 |-0,068 | 0,176 | 1,000

reitschaft
1|k per?ur'fg“t"‘”c"' 0,005 | -0,121 | 0,240* |0,336* | -0,102 | -0,344** | 0,070 |-0,203 | 0,043 | 0,233* | 1,000
1 | F-berufl. Heraus-| o >0 | 5475 | 0069 |-0028 | 0101 | -0157 | -0115 | 0114 | 0,151 | 0,142 | 0.298* | 1,000
forderung

13| F.Engagement | -0,211* | -0,005 | 0,091 |0,323* | -0,066 | -0,077 |-0,283* | 0,015 | 0,084 |0,466**| 0,322* | 0,179 | 1,000
1] B R'S:E‘;g'”sml' 0,006 | 0,004 |-0,295* | -0,116 | 0,22 | 0,052 | -0,056 |-0,180 | -0,061 | -0,100 | -0,348* | 0,003 | -0,010 | 1,000
15| Griindungsjahr | -0,026 | 0,098 | -0,161 | -0,145 | 0,064 | 0,067 | -0,168* | 0,193 | 0,009 | -0,024 | -0,254* | 0,322** | -0,068 | 0,239* | 1,000
16 | Faktor *;%Operat" 20,075 | -0,029 | 0,113 | 0,054 | 0,029 | -0,105 | -0,029 | 0,059 | 0,010 |0,412* | 0,388* | 0,228* |0,451** | -0,220* | -0,005 | 1,000
17 Faktorﬁ:ift”e"e”' 0,058 | 0058 | -0,012 | 0,074 | 0,077 | -0,153 | -0,196* | 0,021 | 0,098 |0,449* | 0,304* | 0,225* |0,515**| -0,042 | -0,076 | 0,560** | 1,000

Faktor Opportu- ) ) } ) o | } i} * o | ok - - ok
18 et 0,010 | -0,028 0,139 | -0,037 | -0,226 0022 | -0122 | -0,040 | 0,221* | 0675 | -0,070 [0,257 | o f s | 5oy | 0,391 | 0,164

** Die Korrelation ist auf dem Niveau von 0,01 signifikant

* Die Korrelation ist auf dem Niveau von 0,05 signifikant
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Anhang 6: Fragebogen

Westfalische Wilhelms-Universitat

hilinster

Marketing Centrurm Manster

F
&c

und Cooperation

Internationales Centrum fiir Franchising

Distribution&Handel

Prof. Dr. Dieter Ahlert

»Franchise-Partner Umfrage*

1. Wie alt waren Sie, als Sie die Entscheidung
trafen, Franchise-Partner zu werden?
Jahre

2. Ihr damaliger Familienstand: Q alleinstehend
U verheiratet /
zusammenlebend

3. Welcher Tatigkeit gingen Sie vor lhrer Entscheidung,
Franchise-Partner zu werden, nach?

4. Wie lange waren Sie

vorher berufstatig? Jahr(e)

Q Selbstéandiger/Freiberufler O Angestellter
1 StudentfAuszubildender U (Fach-)Arbeiter
O Beamter 4 Hausfrau/-mann

Wie viele Jahr Schulbildung haben Sie? Jahre

5. Waren Sie zuvor jemals selbsténdig?
Qja Onein

wenn ja: wie viele Jahre? Jahr(e)

6. In welcher Branche waren Sie zuvar tatig?

Q Finanzen Q Beratung O Telekommunikation O Gastronomie O Touristik/Freizeit O Sonstige Dienstleistungen
1 Bekleidungshandel [ Elektrohandel 1 Lebensmittelhandel U Automobilhandel 0 Sonstiger Handel

Q Handwerk 0O Industrie O Sonstige

7. Hatten Sie bereits Erfahrungen in einer dhnlichen Branche gesammeilt,
bevor Sie sich fur Ihr Franchisesystem entschieden haben?
O nein, keine Erfahrung O geringe Erfahrung O ausreichende Erfahrung

J gute Erfahrung U umfassende Erfahrung

8. Wie viel Zeit verging zwischen |hrer
Entscheidung, sich selbsténdig zu
machen, und der Franchisevertrags-
unterzeichnung? Monat(e)

9. Wie wurden Sie auf lhr Franchise-System aufmerksam?

O a) Stellenanzeigen e Informationen im Internet

[0 | k) Werbung [J|H durch die Nutzung des Angebotes (Kunde)

O ¢) Messe I @ ichwar friher Mitarbeiter in meinem Franchise-System

O |d) Freunde/Bekannte | hy Sonstiges:
9i) Bei der Entscheidung, Franchisenehmer zu werden Ziele voll und Ziele vollig
hatten Sie sicherlich gewisse Ziele, die Sie erreichen ganzsmeicit verfehlt
wollten. Insgesamt: Wie beurteilen Sie die Erreichung
dieser selbst gesetzten Ziele? u [ u = L u u

10.a) Wie haben Sie sich vor Ihrer Entscheidung tiber die verschiedenen Franchise-Systeme informiert und welche
Bedeutung messen Sie den jeweiligen Inform ationsmaglichkeiten allgemein zu? Wie wurden Sie auf |hr Franchise-

System aufmerksam ?

habe ich
genutzt

Maoglichkeit

nicht
wichtiy

sehr

|

a)
Mitarbeitern der Franchise-Zentrale

persénliches Gesprédch mit dem Franchisegeber/

O O

b) Besuch des Internetauftritts

Messen

)

IHK

Start-up Veranstaltungen

Gesprach mit Franchise-Parthern des Systems

Informationen des Deutschen Franchise Verbandes

Verbandes

Informationen des Deutschen Franchise-Nehmer

Informationsmaterial / Broschire der Zentrale

Informationstag des Franchise-Systems

Sonstiges:

Oog| o | gjooooo o

oionooooooonn
Oono| o oooooano o
goooooooonon o
oooooooooo o
Ooooooaooonno

wichtig
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] . wollk i . vollkemmen
10. b) Wie warden Sie |hren Informationsstand nach Nutzung der o.g. informiert - ® L ninformiert
Informationsmaéglichkeiten insgesamt bewerten? (| [ (| | |

10.¢) Welche Angebote/Informationen oder Ahnliches waren wunschenswert gewesen, um Ihnen die Entscheidung fur
das Franchise-System zu vereinfachen?

11. Warum haben Sie sich fur einen Eintritt in ein Franchise-System entschieden?

10 [ wirtschaftliche Sicherheit l 5 [] |besseres Einkemmen g O beruflicher Aufstieg
20 mehr Eigenstandigkeit | 6 erprobtes Konzept 10 [] | Sonstiges:

30 geringe kaufmannische Kenntnisse | 70 geringeres Risiko ’

4 [ |geringe eigene Erfahrung ] 8 [ |bekannte Marke

12. Welche Ziffer war fur lhre Entscheidung ausschlaggebend?

13. Haben Sie erwagt, auch ohne Partner eines Franchise-Systems zu sein, sich Cia [ nein
selbstandig zu machen? )
14. Welchen Einfluss hatte jedes der folgenden personlichen Ziele bei |hrer keinen . sehr starker
Entscheidung, Franchise-Partner zu werden? ol e
a) lch méchte mich beruflich verbessern. O O 0O O O
b) Ilch mochte neue Fahigkeiten entwickeln. O O O O O
c) lch méchte meinen Interessen nachgehen. | | O O O
15. Welche Aussagen treffen auf Ihre tagliche Arbeit zu? st::um;i:; oo ‘+—> simmlch
a) Ich suche bei der Arbeit nach Herausforderungen. O 0O 0 0 |
b) lch denke viel daruber nach, wie ich beruflich weiter kommen kann. [l [l [l [l [l
c) Es bereitet mir Freude, bei meiner beruflichen Tatigkeit auf neue
Herausforderungen zu treffen. O O O O O
16. Welche Aspekte waren bei der Wahl des Franchise-Systems nicht sohr
far Sie entscheidend? wicntig ~ €———————®  wicntig

a) Attraktivitat der Branche

b) persanliche Voraussetzungen / Fahigkeiten

¢) Konditionen (Einstiegsgebuhr, laufende Gebthren)

d) Aftraktivitat / Begeisterung von der Geschaftsidee

e) Bekanntheitsgrad des Franchise-Systems

f} Image des Franchise-Systems

g) Marktpotenzial der Geschéftsidee

h} Verdienstméglichkeiten

i} Empfehlung von Dritten

j}  Vertrauen zum Franchise-System/ in den Franchise-Geber

Oo|gooooooagoono
O 0o|goooooaOoonn
O oOo|ooooooaoonn
Oo|goooooogoono
O 0o|o|o0oooo0ooan

k) Betreuungsangebot durch den Franchise-Geber

17. Gerade am Anfang ist die Betreuung durch den Franchise-Geber von groRer Bedeutung. Welche Betreuungs-
angebote bietet Ihr Franchise-Geber und fur wie wichtig halten Sie diese? Welche haben Sie persénlich auch
genutzt?

BITTE WENDEN
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JA S Nein ‘ Angebot V:Lcnr:n +—> w::rhn:n :?;.:.;h
O O a) Start-up-Schulung O O O 0O d O
O O | b) Start-up-Intensivbetreuung O O O O O O
(| | . c) Gesprache mit System-Partnern O O O o O O
d) ,Schnuppertage”
O O (Besuch von System-Partnern) O O O O O O
O O e) Patenschaftsmodelle 0O O O O O 0
) Hilfestellungen beim Organisatorischen
= m | (z.B. Gewerbeanmeldung, Versicherungen) - u u n - n
| | g) Aus- und Forthildung O | | | | |
O O h) Erfa-Tagungen 0 O O O O O
O O i) Sonstige: | O O O 0O |
18. Wie zufrieden sind Sie mit dem Betreuungsangebot |hres Franchise- VC::(%mmen e vollkfo!:dmen
Systems insgesamt? Al bl
O O O O |
19. Wie wirden Sie lhre perstnliche Verpflichtung zum Franchise-System stimme ich lber- g p  stimmeich
beschreiben? haupt nicht zu voll zu
a) Uberstunden machen mir nicht viel aus, da sie dem Franchise-System
Zugute kommen. O O O O O
b) Dieses Franchise-System ist fur mich zur Zeit das wichtigste im Leben. O O O O O
c) Sollte ich nachsten Monat keinen Gewinn erzielen, wirde dies meine
Begeisterung fur das Franchise-System nicht mindern. O O u O O
d) Ich fuhle mich diesem Franchise-System sehr verbunden. O O O O O
e) Ich bin stolz, Franchise-Partner meines Systems zu sein. O O O O O
20. Wie sieht |hre Einstellung gegenuber Geschaftsrisiken aus? !*r:;'::rlﬂcch VI s f—— S
a) Meine Geschaftsstrategie ist durch eine hohe Bereitschaft, riskante Projekte O O 0 O O
durchzufuhren, gekennzeichnet.
b) Ein Unternehmen sollte nur in den Bereichen Risiken eingehen, mit denen es
vertraut ist. m m O u O
¢) Nachforschungen sind wichtig, bevor man eine riskante Entscheidung trifft. ] ] ] 0o O
d) Meine Einstellung gegentber dem unternehmerischen Handeln mit all seinen Vor-
und Nachteilen ist sehr positiv. O O O O O
e) Ich bin eine Spielernatur — es ist unmaglich, fur die Zukunft zu planen. N | O O O
21. Wie beurteilen Sie folgende Aussagen zum Innovationsmanagement |hres stimme ich ber- p stimmeich
Fra nchise—&,’stems’? haupt nicht zu voll zu
a) Franchise-Nehmer sollten bei der Entwicklung neuer Produkte die Fuhrung
Ubernehmen. o g O o g
b) Der Erfolg meines Franchise-Systems beruht auf der standigen Verbesserung
unserer Produkte/Dienstleistungen. o a O a O
c) Franchise-Nehmer sollten bei der Entwicklung neuer Prozesse die FUhrung
abernehmen. o o O o O
d) In meinem Franchise-System betonen wir die Vermarktung neuer innovativer
Produkte/Dienstleistungen. o o O o O
22. Habe Sie schon einmal daran gedacht, das System zu verlassen oder zu wechseln? Oia O nein
23. Sind Sie uber Ihren Franchise-Betrieb hinaus an weiteren Geschaften beteiligt? Lia [ nein
24, Leiten Sie den taglichen Betrieb in Ihrem Franchise-Betrieb? O ja [ rein
25. Haben Sie fur Inren Franchise-Betrieb den Wohnort wechseln mussen? Dja [ rein
26. Wie viel Prozent des Startkapitals fur Ihren Franchise-Betrieb haben Sie aus eigenen Mitteln %
finanziert?
27. In wie weit stimmen Sie den Aussagen zu, die Ihre Beziehung zu Ihrem Franchise- |, % R
Geber betreffen? haupt nicht zu vell zu
a) Bei Problemen kann ich mit meinem Franchise-Geber schnell eine fur beide

Seiten akzeptable Lésung finden.

o o o 0O 0O
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b) Mein Franchise-Geber ist wirklich bemuht, Probleme zwischen uns zu losen. O O O O O
c) Mein Franchise-Geber ist wenig geneigt, Auseinandersetzungen mit mir
beizulegen. O . o o .
d) Unstimmigkeiten zwischen mir und meinem Franchise-Geber werden
gewohnlich einseitig durch ihn geldst. u [ O O u
e) Der Informationsaustausch mit meinem Franchise-Geber erfolgt regelmaliig und
informell und beschrankt sich nicht blof auf den im Franchisevertrag O O O O O
festgelegten Austausch.
f) In unserer Franchise-Beziehung wird erwartet, dass jegliche Informationen, die 0 0O 0O 0 0O
der anderen Seite nutzlich sind, dieser auch mitgeteilt werden.
q) In unserer Franchise-Beziehung wird erwartet, dass selbst vertrauliche
Informationen ausgetauscht werden, sofern diese der anderen Seite von Nutzen | [] | O O |
sind.
h) Vereinzelt stelle ich Tatsachen leicht veréndert dar, um die Zusammenarbeit mit
meinem Franchise-Geber zu verbessern. O O O O O
i) Manchmal verspreche ich meinem Franchise-Geber, ausdricklich die von ihm O = O O =
erwarteten Dinge zu tun, ohne diese spater auch wirklich umzusetzen.
1) Manchmal halte ich Informationen gegentber meinem Franchise-Geber zurick, 0 0 0 0 O
die ihm helfen wirden, das Franchise-System zu fahren.
k) Ich teile meinem Franchise-Geber Informationen nicht immer rechtzeitig mit. O O O O O
1) In manchen Fallen gebe ich gegentber meinem Franchise-Geber vage
Versprechen ab, die ich spater ignoriere. .| O o ] O
m)  Vereinzelt halte ich absichtlich Informationen gegentber meinem Franchise- O ] 0O 0O O]
Geber zurlck, die mich in ein schlechtes Licht stellen wirden.
n) Manchmal erzahle ich meinem Franchise-Geber, was er htren machte, anstatt
ihm clie Wahrheit zu sagen. O O o O O
) Charakteristisch fur unsere Beziehung ist das flexible Reagieren auf
erforderliche Anderungen. O O O O O
p) Die Fahigkeit, sich an veranderte Bedingungen anzupassen, ist
kennzeichnend fur die Franchise-Beziehung. u O O O u
qd) Mein Franchise-Geber und ich stehen Anderungen im Franchise-Vertrag offen | O 0 0 O

gegenuber, wenn unerwartete Umstande dies erfordern.

28. Wie zufrieden sind Sie mit |hrer Entscheidung, Franchise-Partner

geworden zu sein?

stimme ich Ober- ‘_’ stimme lch

haupt nicht zu voll 2u

a) Ich habe die richtige Entscheidung getroffen, Franchise-Partner zu werden. O O O O O
b) Hatte ich noch einmal die Wahl, Franchise-Partner zu werden, wurde ich mich 0 0 0 0 O

wieder fUr dieses Franchise-System entscheiden.
c) Worde mein Franchisevertrag heute aus laufen, warde ich nicht zégern,

ihn zu verlangern. g o O O O
d) Ich plane bei Vertragsende, den Franchisevertrag zu verlangern. D D D D D
e) Insgesamt wurde ich mich als sehr erfahrenen, guten Manager bezeichnen. |l |l | [l (|

aufiergewshnlich Uberhaupt nicht

f) Wie erfolgreich schatzen Sie Ihr eigenes Franchiseoutlet erfolgreich erfolgreich

insgesamt ein? O O O O O U
29. Geschlecht: [] mannlich [ weiblich | 30. jetziger Familienstand: [] alleinstehend | 31. Ihr Alter

[ verheiratetizusammenlebend Jahre

32. Branchenzugehorigkeit ihres Franchise-Systems:
OFinanzen [Beratung  [JTelekommunikation [JGastronomie  [JTouristik/Freizeit —[Jsonstige Dienstleist.

[OBekleidungshandel ~ [JElektrohandel  [JLebensmittelhandel (JAutomebilhandel  [Jsonstiger Handel

[CJHandwerk [Isonstige

33. Systemumsatz 34. Grundungjahr des 35. In welchem Jahr sind 36. Anzahl der Franchise-
2001 [Mio. Euro] Systems: Sie Franchise-Partner Partner in lhrem System:
2002 [Mio. Euro] geworden?
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