ein Grund zur Kiindigung des Vertrages.
Die Loyalitat des Franchisenehmers, die
sich bei der Behandlung des Know-how zei-
gen muB, wird auch in seinem sonstigen
Wettbewerbsverhalten vorausgesetzt. Inso-
fern darf der Franchisegeber dem Fran-
chisenehmer Kapitalbeteiligungen an Kon-
kurrenzunternehmen untersagen, wenn die-
ser damit einen wesentlichen EinfluB auf
das geschaftliche Verhalten des Konkur-
renzunternehmens ausiiben konnte.

Besondere Wettbewerbssituationen

Ein Franchisesystem, dessen vertragliche
Grundlagen sich in vollem Umfang mit den
Vorschriften der Freistellungsverordnung
decken, kann dennoch im Einzelfall von
der EG-Kommission untersagt werden, wenn
es in der Praxis zu besonderen Wettbe-
werbsbeschrankungen fiihrt.

Die Verordnung nennt dazu beispielhaft,
daB durch Gebietsschutz und mehrere pa-
rallele Netze von konkurrierenden Her-
stellern der Wettbewerb in erheblichem
MaBe eingeschrankt ist. Das gleiche gilt,
wenn kein wirksamer Wettbewerb mit ande-
ren Waren oder Dienstleistungen besteht,
Kunden lediglich aufgrund ihres Wohnortes
am Bezug der Produkte gehindert werden,
die Franchisenehmer untereinander selbst
Verkaufspreise abstimmen oder etwa der
Franchisegeber seine Kontrollrechte zu
anderen Zwecken als zur funktionalen Si-
cherung des Franchisenetzes miBbraucht.

Zwischenstation Deutschland

Ublicherweise wird zundchst ein Franchi-
singsystem in der Bundesrepublik eta-
bliert sein oder werden, bevor der
Schritt lber die Grenzen in den europa-
ischen Markt in Betracht kommt. In dieser
Phase greift das europdische Wettbewerbs-
recht nicht ein, weil der Binnenhandel
zwischen den Mitgliedstaaten nicht be-
troffen ist. Stattdessen sind die Regeln
des nationalen deutschen Wettbewerbs-
rechts anwendbar. Auch hier gilt grund-
satzlich das Verbot von Kartellen, Aus-
schlieBlichkeitsbindungen, Preisbindungen
und anderen Vereinbarungen, die geeignet
sind, den Wettbewerb zu beeintrachtigen.
Allerdings sieht das Gesetz gegen Wett-
bewerbsbeschrankungen ( GWB )eine Reihe
von Ausnahmen vor, wie etwa Mittelstands-
kooperationen, die als ZusammenschluB von
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Unternehmen auf gleicher Ebene genehmigt
werden konnen. Bei den Bindungen zwischen
nachfolgenden Wirtschaftsstufen ist zum
Beispiel eine Preisbindung nicht zulas-
sig, wahrend gewisse Bezugsbindungen oder
Gebietsklauseln systembedingt notwendig
und damit erlaubt sind. In der Ausgestal-
tung auch eines nationalen Franchisings-
ystems muB folglich ebenfalls ein Katalog
von wettbewerbsrechtlichen, Uibrigens auch
arbeits- und gesellschaftsrechtlichen An-
forderungen beriicksichtigt werden.

Spielraum fiir weitere Vereinbarungen

SchlieBlich ist der in der EG- Verordnung
aufgelistete Katalog von generell zulds-
sigen Vereinbarungen von der EG-Kommis-
sion nicht abschlieBend gemeint. Diese
erkennt an, daB sich im Zuge der weiteren
Entwicklung auch andere Bindungen als
notwendig herausstellen konnen. In einem
solchen Fall muB jedoch das Vertragswerk
wiederum einzeln der Kommission vorgelegt
werden. In einer Frist von 6 Monaten nach
einer derartigen Anmeldung des Vertrags-
systems gilt die Genehmigung als erteilt,
wenn die Kommission sich nicht ablehnend
duBert. Gegen eine solche negative Ent-
scheidung konnten entsprechende Rechts-
behelfe in Anspruch genommen werden.

(Verordnung EWG) Nr. 4087/88 der Kommis-
sion vom 30.11.1988/Amtsblatt der Euro-
paischen Gemeinschaften Nr. L 359/46 vom
28.12.88

Adressen europdischer Franchiseverbande
sowie der Verordnungstext der Franchise-
Verordnung erhdltlich uber
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Franchising im Binnenmarkt

Rechtsanwalt Ulrich Herfurth, Hannover

Die groBen Markterfolge von Franchising-
systemen, insbesondere seit Mitte der
70-er Jahre, beruhen auf der Besonder-
heit, daB mehrere eigenstandige Unter-
nehmen nach einer gemeinsamen bewdhrten
athode am Markt auftreten. Dabei liegen
die Vorteile auf beiden Seiten: Der Fran-
chisegeber ist an der Ausweitung und Ver-
vielfdltigung des von ihm entwickelten
Geschaftssystems beteiligt, ohne zusatz-
liches eigenes Kapital einsetzen zu mis-
sen; der Franchisenehmer kann fiir sein
eigenes Geschdft eine bereits erprobte
Methode Uibernehmen. Zusdtzlich werden die
Marktchancen der beteiligten Unternehmen
durch das einheitliche Bild, das das
Franchisingsystem nach auBen gegeniiber
dem Kunden vermittelt, erhoht.
Die finanzielle Beteiligung und die selb-
standige unternehmerische Stellung des
Franchisenehmers schaffen zudem bei ihm
mehr Motivation und Dynamik als dies bei
angestellten Mitarbeitern erreichbar wa-
re. Moderne Kontroll- und Marketingmetho-
an sind bei einem groBeren Volumen ren-
tabler oder werden dadurch erst ermog-
Ticht, genauso wird das unternehmerische
Gesamtrisiko auf viele Partner verteilt.
SchlieBTlich kann ein neuer Markt in kiir-
zerer Zeit erobert und exklusiv abgedeckt
werden.

Leistungen im System

Das erprobte Betriebskonzept des Fran-
chisingsystems einschlieBlich Organisa-
tionsablauf und Marketingkonzept wird in
der Regel in einem Betriebshandbuch fiir
alle Beteiligten verbindlich niederge-
legt. AuBerdem bieten typischerweise
Franchisingsysteme iliber ihre Systemzen-
tralen den angeschlossenen Partnern eine
ganze Palette von Vorteilen:

COMPACT

- eine individuelle Betriebskonzeption
mit Standortbewertung und Rentabili-
tatsrechnung

- die Nutzung von Schutzrechten wie Pa-
tente, Warenzeichen, Dienstleistungs-
marken, Geschmacksmuster u.a.

- Hilfe bei dem Organisationsaufbau, ins-
besondere Auswahl und Schulung des Per-
sonals

- ein Kommunikationsbiindel fiir Werbung,
Verkaufsforderung und Offentlichkeits-
arbeit

- ein individuelles, auf den einzelnen
Standort abgestimmtes Beschaffungs- und
Absatzkonzept

- laufende Unterstiitzung bei Sonderpro-
blemen, z.B. bei der steuerlichen
Gestaltung

- standige Systemkontrolle durch kurz-
fristige Erfolgsrechnungen und Aus-
tausch interner Betriebsvergleichszah-
len, laufenden Erfahrungs- und Ideen-
austausch aller Beteiligten des Netzes
zur Weiterentwicklung des Geschaftskon-
zepts.

Markterfolge in unterschiedlichsten
Branchen :

Nach Konzeptionen dieser Art sind insbe-
sondere Einzelhandels- und Dienstlei-
stungs-Franchisingsysteme erfolgreich.
Mittelfristig wird im Einzelhandel und
Handwerk ein Marktanteil von 30 % erwar-
tet, im Dienstleistungsmarkt sogar bis zu
70 %. Bereits jetzt sind einige hundert
Systeme in der Bundesrepublik etabliert;
in Frankreich und GroBbritannien ist der



