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Vorwort

Als mich Frau Martius fragte, ob ich ein Vorwort zu ihrem Buch schreiben wollte, war
ich mir nicht sicher, ob ich – als Vertreter eines der erfolgreichsten Franchisesysteme der
Welt – der Richtige wäre.

Viele Menschen glauben ja, dass bei McDonald’s – mehr als bei irgendeinem anderen
Franchisesystem – technokratische Fakten, Daten, Zahlen sowie Autorität und strenge
Hierarchie die Partnerschaft bestimmen. Und Frau Martius beschreibt in diesem Buch
sehr nachdrücklich die Wirkung und Unverzichtbarkeit von sogenannten „Soft-Faktoren“
wie Wertschätzung, Anerkennung, Partnerschaft und Mitbestimmung.

Ich kenne Waltraud Martius nun seit über 20 Jahren, und wir arbeiteten vor allem im
Vorstand des Österreichischen Franchiseverbandes eng zusammen. Ich habe sie in dieser
Zeit aber nicht nur als „großherzige und kümmernde“ Persönlichkeit kennen gelernt, son-
dern sehr wohl auch als konsequente Entscheiderin, wenn es darum ging, strategische und
strukturelle Fragen zu klären. Es ist wohl diese Mischung, die sie mehr als viele andere
befähigt und autorisiert, ein solches Buch nun bereits in der 4. Auflage zu schreiben, in
dem sie Emotion und Struktur, Menschlichkeit und Strategie einander nicht gegenüber-
stellt, sondern in ihrer Bedeutung gleichstellt! Es geht eben nicht um ein Entweder-oder,
sondern um ein Sowohl-als-auch.

Die LeserInnen finden in diesem Buch über 30 Jahre Franchise- und Lebenserfahrung
einer Frau, die ganz genau weiß, worüber sie schreibt. Nämlich, dass Erfolg im Franchi-
sing nur auf Basis einer fairen Partnerschaft möglich ist, die auf gegenseitigem Respekt
und auf Wertschätzung und Anerkennung gründet. Wenn man diese Verantwortung ernst
nimmt – sowohl als Franchisegeber als auch als Franchisenehmer – ist ein großer Schritt
in Richtung gemeinsamer Erfolg bereits getan.

Und so denken auch wir bei McDonald’s, dem größten und erfolgreichsten Franchi-
sesystem der Welt. So gesehen ist es mir nicht nur eine große Freude, sondern auch ein
ehrliches Bedürfnis, das Vorwort zu diesem Buch zu schreiben.

Viele Jahre arbeitet Frau Martius für die Anerkennung des Franchisings im deutsch-
sprachigen und europäischen Raum – und ich denke und wünsche ihr von Herzen, dass
sie mit diesem Buch, auch in dieser 4. Auflage, einen weiteren großen Schritt zu diesem
Ziel machen wird.
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VI Vorwort

Den Leser*innen wünsche ich viel Spaß beim Lesen und die Möglichkeit, von diesem
Buch zu profitieren – als Franchisegeber*innen oder als Franchisenehmer*innen – oder
einfach nur als Menschen, die in der Wirtschaft erfolgreich arbeiten wollen Herzlichst.

Ihr James A. Sernett

Regional Vice President Global Franchising McDonald’s Europe IOM & IDML
ehemaliger Präsident des Österreichischen Franchiseverbandes
ehemaliger Chairman of the European Franchise Federation



Einleitung

In den Achtzigerjahren habe ich als junge Studentin der Betriebswirtschaftslehre mein
erstes Buch über Franchising gelesen und war sofort von der Idee begeistert, als selbst-
ständiger Unternehmer die Synergien eines systematischen Erfolgsmodells zu nutzen,
gemeinsam mit anderen in einer Gruppe erfolgreich zu sein und trotzdem die Verant-
wortung für mich und mein eigenes Unternehmen übernehmen zu können. Also schrieb
ich darüber meine Diplomarbeit (die Erste zum Thema Franchising in Österreich). Seit-
dem lässt mich dieses Thema nicht mehr los. Gleich nach meinem Studium bot sich mir
die Gelegenheit, ein Franchisesystem für den Handel zu entwickeln und es als Geschäfts-
führerin eines großen österreichischen Unternehmens auch umzusetzen. Mein damaliger
externer Franchiseberater war Dr. Hubertus Boehm aus München mit seiner Syncon Fran-
chiseberatung. Er sollte in weiterer Folge mein Geschäftspartner werden. 1989 machte ich
mich als Franchiseberaterin selbstständig. Seither habe ich mit meiner Beratung bei über
1400 Franchiseprojekten Erfahrungen gesammelt.

Die beiden McKinsey-Berater Tom Peters und Robert Waterman haben uns 1982 mit
ihrem Buch „Auf der Suche nach Spitzenleistungen“ gezeigt, „was man von den bestge-
führten US-Unternehmen lernen kann“. Bei den Analysen herausragender amerikanischen
Unternehmen haben sie sich auf acht Erfolgsdimensionen konzentriert. Gelesen habe ich
dieses Buch gleich bei Erscheinen der ersten Auflage. Geprägt hat es mich so nachhaltig,
dass ich seither unablässig den Erfolgsbedingungen von Franchisesystemen auf der Spur
bin.

Franchising ist nämlich eine auf gemeinsamen, langfristigen wirtschaftlichen Erfolg
ausgerichtete Partnerschaft. Die Selbstständigkeit der beteiligten Partner steht dabei
im Vordergrund. Einem Unternehmen bietet diese Partnerschaft auf der Basis eines
erfolgserprobten Konzepts die Chance, wirtschaftlich erfolgreich zu sein und dabei das
unternehmerische Risiko zu reduzieren. Für den Franchisenehmer erweist sich Franchi-
sing als Selbstständigkeit unter dem Regenschirm: Auch sein unternehmerisches Risiko
vermindert sich, während er zugleich als Inhaber seiner eigenen Firma längerfristig
Sicherheiten aufbaut, was einem Angestellten kaum möglich ist.

Deshalb bietet sich das Franchising als zukunftsweisendes Modell an: Wer bereit
ist, Verantwortung zu übernehmen, findet im Franchising neue Chancen für sich selbst.
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VIII Einleitung

Und erzeugt dabei obendrein noch positive arbeitsmarktpolitische Effekte: Jüngsten
Erhebungen zufolge beschäftigen Franchisenehmer im Schnitt zehn Mitarbeiter.

Gerade heute können die Erfahrungen aus dem Franchising auch als Anregung für die
Entwicklung neuer wirtschaftlicher Existenzformen verstanden werden. Denn in gesell-
schaftlich und wirtschaftlich unsicheren Zeiten können die im Franchising gewonnenen
Erkenntnisse auch für Menschen hilfreich sein, die sich bislang nicht als Unternehmer
gesehen haben. Für Menschen also, die ihren Weg noch suchen. Für Menschen, die ihren
Platz noch nicht gefunden – oder schon verloren – haben.

Franchising bedeutet nämlich zuerst und zuletzt Pflege der Partnerschaft: Geld kann in
so einem System nur verdienen, wer sich gegenseitig als Partner achtet, wer miteinander
und auch füreinander arbeitet. Wer einen wertschätzenden, achtsamen Umgang pflegt.
Wer sich bewusst ist, dass Fachwissen und Know-how ohne diese Qualitäten ganz leicht
verderbliche Waren sind. Darin liegt das wahre Potenzial des Franchisings: Es bietet ein
klares Konzept, von dem jene profitieren können, die im Wirtschaftsleben mit anderen
wirklich zusammenarbeiten wollen. Eben Fairplay!

Dass Franchising in Deutschland und Österreich bislang noch nicht jenen Stellenwert
erreichen konnte, den es etwa in Frankreich, Italien oder Spanien genießt, ist eine Tat-
sache. Die Europäische Union schafft aber auch diesbezüglich bessere Bedingungen: Es
wird künftig immer einfacher, Franchisesysteme auch über nationale Grenzen hinweg
zu entwickeln. Damit ist nicht gesagt, dass im Franchising nationale Identitäten oder
gesellschaftliche Besonderheiten verleugnet werden. Ganz im Gegenteil: Durch das Fran-
chising wird es möglich, solche Besonderheiten auch in einer europäischen Dimension
als Erfolgsbaustein zu nutzen. In diesem Zusammenhang stelle ich erfreut fest, dass sich
in den vergangenen Jahren auch immer mehr Studenten an mich wenden, wenn sie Unter-
stützung bei ihren Diplomarbeiten zum Thema Franchising suchen – auch das ist ein
Indikator dafür, dass das Interesse am Franchising im deutschsprachigen Raum nach und
nach größer wird.

Was also macht Franchiseunternehmen so besonders erfolgreich? Und wie lassen sich
diese Erfolgsfaktoren in einen Kontext bringen, sodass allenfalls auch Menschen, die nicht
in Franchisesystemen tätig sind, von diesem Wissen profitieren können? Mein Credo: Ein
klares Konzept, ein funktionierender Betriebstyp allein genügen nicht. Vertrauen schaffen,
Sicherheiten bieten, für Geborgenheit sorgen – diese weichen Faktoren sind in Franchise-
systemen wie in modernen Unternehmen wichtiger denn je. Denn nur wer seine Partner
achtet, wird auf Dauer erfolgreich sein.

Nach all den Jahren schlagen immer noch zwei Herzen in meiner Brust: Einerseits ist
es meine Aufgabe als Beraterin, meine Klienten davon zu überzeugen, dass sie techno-
kratisch und strategisch ihr Bestes geben müssen. Dass sie perfekte Strukturen, perfekte
Tools, perfekte digitalisierte Organisationsabläufe und klare Spielregeln aufsetzen müs-
sen, um ein erfolgreiches Franchisesystem aufbauen und führen zu können. Andererseits
muss ich aber darauf achten, dass die menschliche Komponente bei alledem nicht zu kurz
kommt: Gefühle und ehrliche Wertschätzung gegenüber den Personen, die ihre Existenz



Einleitung IX

einem Franchisegeber anvertrauen. In der täglichen Beratung mag diese zweite Kompo-
nente manchmal zu kurz kommen. In diesem Buch erhält sie nun den Stellenwert, den
ich ihr tatsächlich beimesse.

Ich sehe mich selbst als Botschafterin eines seriösen, partnerschaftlichen Franchisings.
Es sind nicht nur die Hardfacts eines perfekt ausgearbeiteten Franchisepakets, die Fran-
chising so erfolgreich machen. In gleichem Maße tragen die sogenannten Softfacts zum
Erfolg bei.

Wertschöpfung durch Wertschätzung, Franchising als „people management“, Men-
schen begeistern – und zwar nicht nur am Beginn einer Partnerschaft, nicht nur in den
ersten Phasen der Verliebtheit, sondern auf Dauer. Diese Schlagworte will ich anhand von
konkreten Fällen und Erfahrungen in diesem Buch nachvollziehbar machen. Ich will an
praktischen Beispielen zeigen, warum Wertschätzung – und zwar: Wertschätzung jenseits
aller Hierarchien – der zentrale Begriff im Franchising ist. Warum Gleichberechtigung
und Mündigkeit keine leeren Phrasen sein dürfen. Warum das Wirtschaften in einem so
klar definierten System nur auf Basis der Erfolgsteilung und nicht auf Kosten der Partner
funktionieren kann.

Es stimmt schon: Franchisesysteme zeichnen sich vordergründig durch ein klares
Regelwerk aus. Erprobte Marketing- und Sales-Konzepte, klare Vorgaben für Einrichtung
und Ausstattung, Training der Franchisenehmer und deren Mitarbeiter bis hin zu Con-
trolling und Benchmarking – all das ist in einem Franchisepaket auf Punkt und Komma
geregelt. Auf dem Weg zum Erfolg geht es jedoch darum, auch jene Faktoren zu ken-
nen, die neben all diesen technokratischen und organisatorischen Voraussetzungen für das
Funktionieren des Systems unabdingbar sind, eben die Regeln des Fairplay.

Als Beraterin und als Ehrenpräsidentin des Österreichischen Franchiseverbandes setze
ich mich seit vielen Jahren dafür ein, dass Franchising in der Wirtschaft, aber auch in
der breiteren Öffentlichkeit jenes Ansehen bekommt, welches diesem partnerschaftlichen
Erfolgsmodell meiner Überzeugung nach zusteht. Sie, liebe Leserinnen und Leser, werden
meine Kernbotschaften auch schnell erkennen und verstehen.

• Seriöses Franchising kann nur funktionieren, wenn die Franchisepartner langfristig
wirtschaftlich erfolgreich sind und mit ihrer Selbstständigkeit eine sichere Existenz
für sich und ihre Familie aufbauen können.

• Der konsequente unternehmerische Einsatz des Franchisenehmers ist ein unerlässlicher
Erfolgsfaktor.

• Im Franchising ist Erfolg die logische Konsequenz aus ehrlicher und wertschätzender
Partnerschaft.

• Gemeinsames zielgerichtetes Handeln und Wirken macht darüber hinaus auch Spaß
und ist eine erfüllende Lebensaufgabe.

• Es ist völlig ausgeschlossen, dass im Franchising auf Kosten der Franchisenehmer
langfristig Geld verdient werden kann.



X Einleitung

Dieses Buch ist in erster Linie für jene geschrieben, die mit Franchising schon zu
tun haben oder demnächst selbst Franchisegeber oder Franchisenehmer werden wollen.
Gleichermaßen sollen Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen von Franchisezentralen mit diesen
Ausführungen angesprochen werden. Darüber hinaus soll dieses Buch aber auch all jenen
Anregungen bieten, die in der Wirtschaft in führenden Positionen tätig sind, ob freibe-
ruflich, im Angestelltenverhältnis oder als Unternehmer. Denn meine Überzeugung, dass
Wertschätzung zur Wertschöpfung beitragen kann, führt nicht nur in Franchisebetrieben
zum Erfolg.

Die ersten drei Auflagen des Buches waren schnell ausverkauft, denn es hatte sich
in der deutschsprachigen Franchiseszene herumgesprochen, dass dies das erste Buch
ist, das sich intensiv mit den Soft-Faktoren des Franchisings beschäftigt. Für viele
Franchisegeber ist „Fairplay Franchising“ mittlerweile zum unverzichtbaren Teil ihrer
Know-how-Dokumentation geworden. Franchisesysteme wie z. B. McDonald’s, Town &
Country, EFM Versicherungsmakler, Bodystreet, Unimarkt, Biogena, Das Futterhaus oder
Baywa, Rainbow International und andere haben „Fairplay Franchising“ ihren Franchise-
nehmern zur Verfügung gestellt oder verwenden das Buch in ihrem Auswahlprozess oder
in der Grundausbildung ihrer Franchisepartner. Ich freue mich sehr, der Franchisebranche
nun die vierte Auflage mit vielen neuen Fallbeispielen und neuen Spielregeln des Fairplay
Franchising anbieten zu können. Nach der überaus positiven Resonanz auf die ersten drei
Auflagen war die Überarbeitung eine sehr schöne Aufgabe für mich. Ebenfalls neu in
dieser Auflage ist die überarbeitete Checkliste „Fairplay Franchising“, die zum Download
bereitsteht (siehe Kap. 1). Mit dieser einmaligen Checkliste ist es für Franchiser möglich,
festzustellen, wo ihr Franchisesystem in Bezug auf die Kriterien des „Fairplay“ steht, und
entsprechende Maßnahmen daraus abzuleiten.

Zuletzt noch ein Hinweis: Sie, liebe Leserin, sind mir ebenso wichtig wie Sie, lieber
Leser. Dennoch verzichte ich auf den nächsten Seiten bewusst darauf, diese Geschlechter-
ausgewogenheit in jedem Satz durch politisch korrektes, aber sprachlich sehr unhübsches
„Gendern“ zu dokumentieren. Seien Sie also versichert, verehrte Leserinnen, dass ich
auch Sie mit einschließe, wenn von Franchisepartnern die Rede ist. Mir geht es in diesen
Fällen ausschließlich darum, Ihnen einen möglichst leicht lesbaren und gut verständlichen
Text an die Hand zu geben. Entsprechende Begriffe gelten im Sinne der Gleichbehand-
lung grundsätzlich für alle Geschlechter. Ich danke für Ihr Verständnis und freue mich
über Ihr Interesse.

Salzburg, im Winter 2023 Waltraud Martius
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