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Hermann Riedl und Martin Niklas sind langjihrige und tiefgehende
Kenner der Franchisewirtschaft, die ich sehr schdtze. Unsere Wege
kreuzen sich sehr regelmdfiig und ich freue mich bei jedem Treffen
tiber den fundierten fachlichen Austausch. Grofler Dank gebiihrt
ihnen, dass sie ihr rechtliches sowie unternehmerisches Fran-
chise-Wissen iiber ein solches Buch allen Interessierten zur Verfiigung
stellen. Ich mochte ganz herzlich zur neuen Auflage gratulieren und
hoffe, dass es weiter viele Menschen dazu inspiriert , der Franchise-
wirtschaft grofartige neue Konzepte und Ideen hinzuzufiigen.
Steffen Kessler

Von Seiten der Qualitdtsgemeinschaft des professionellen Fran-
chisings in Deutschland gratulieren wir den Autoren herzlich zu die-
ser ebenso informativen wie bedeutenden 3. Auflage von ,,Der
Franchisevertrag “. Dieses Werk erldutert den Aufbau, die Funktion
und nicht zuletzt die Bedeutung des Franchisevertrages fiir eine
funktionierende Franchisepartnerschaft aus der Praxis und leistet
damit einen wichtigen Beitrag fiir die Rechtssicherheit und Profes-
sionalisierung von Franchisesystemen.

Deutscher Franchiseverband e.V.

Herzlichen Gliickwunsch den Autoren zur gelungenen 3. Auflage!
Ihre umfassende Expertise und praxisbezogenen Erkenntnisse bieten
eine wertvolle Informationsquelle. Basierend auf langjdhriger Er-
fahrung, analysieren sie sorgfiltig Problemstellungen und be-
trachten breit Gestaltungsmoglichkeiten sowie operative Losungen
in verschiedenen Branchen. Wir danken den Autoren dafiir, dieses
wertvolle Wissen zu teilen. Das Buch trdgt damit auch ganz wesent-
lich zur fundierten Auseinandersetzung mit aktuellen Themen, rele-
vanten Fragestellungen sowie den damit verbundenen Heraus-
forderungen, Entwicklungen und Trends bei. Ein unverzichtbarer
Begleiter und Praxisleitfaden!

Osterreichischer Franchiseverband



Fast sechs Jahre sind vergangen seit dem Erscheinen der ersten Auflage unseres Standard-
werks ,,Der Franchisevertrag — Fallstricke, Hilfestellungen und Organisationen®.

Gerade im Franchiserecht, welches in Deutschland nicht gesetzlich kodifiziert ist,
schreitet die Entwicklung mit jedem neuen Urteil voran. Gleichzeitig fithren auch die teil-
weise sich iiberschlagenden Entwicklungen in Zeiten der Digitalisierung dazu, dass sich
die Anforderungen an eine Franchisepartnerschaft und damit an die zugrunde liegenden
Franchisevertrige ebenfalls andern.

In der 3. Auflage wurden insbesondere rechtliche Neuerungen eingearbeitet, soweit sie
sich beispielsweise aus der neuen EU-Vertikal-GVO und dem Geschéftsgeheimnisschutz-
gesetz ergeben. Zusitzlich wurden im einfithrenden ersten Kapitel mehrere grundlegende
Themen neu hinzugefiigt, so z. B. das Thema Selbstauskunft des Franchisenehmers,
kartellrechtliche Erldauterungen, Gedanken zur Aufgabenverteilung in der Franchise-
partnerschaft, zu gewerblichen Schutzrechten, zur Abgrenzung von andere Vertriebs-
systemen und zur Internationalisierung von Franchisesystemen.

Wir hoffen, allen am Franchising Interessierten, und insbesondere jenen, die sich auf
die eigene Vertragsgestaltung oder auf Vertragsverhandlungen vorbereiten, wertvolle und
teilweise auch neue Anstofe liefern zu konnen.

Waustermark, Deutschland Hermann Riedl
Essen, Deutschland Martin Niklas
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Hiufig reicht ein Blick in das Gesetz, wenn es um die Rechtsfindung beim Ausgestalten
von Vertrigen geht, oder auch bei strategischen Entscheidungen in allen Bereichen eines
Unternehmens. Jedoch nicht beim Franchising. Immer wieder ergeben sich in den Unter-
nehmen oder auch bei spezialisierten Anwilten offene Fragen zur Rechtsprechung im Be-
reich Franchising, zum Beispiel im Vertragsrecht, bei der Haftung, bei Immobilien, zur
Expansion oder zu Vertrieb oder Marketing, deren Antworten im Rahmen der Recherche
nicht selten nur mit einem hohen zeitlichen und finanziellen Aufwand gegeben werden
konnen. Dieses Buch gibt dem Nutzer Antworten, kann aber auch iiber etwaige Hinweise
zur Rechtsprechung zum Thema ,,Franchisevertrag®, dessen Aufbau und Fallstricke aus
der Praxis informieren.

Die Rechtsprechung in Deutschland zum Thema Franchising ist kein einfaches Thema,
denn die Problematik liegt darin, dass es in Deutschland keine fest definierte gesetzliche
Regelung gibt. Diesbeziiglich ist man immer mehr auf einzelne Urteile in vergleichbaren
Fillen angewiesen, um MaBnahmen oder Entscheidungen daran auszurichten.

Andere Liander, zum Beispiel Belgien, Frankreich, Italien, Schweden, Spanien und zu-
kiinftig auch Griechenland, besitzen gesetzliche Regelungen zum Thema Franchising und
haben hier Rechte und Pflichten umfassend oder in Teilbereichen klar geregelt.

Wir mochten in diesem Buch die Zielgruppe der Rechtsanwilte, der Franchisegeber
und kiinftiger oder auch bestehender Franchisenehmer, aber auch Unternehmen an-
sprechen, um die Verkniipfung von Franchisevertrag und dessen operativen Nutzen heraus-
zustellen, als Grundlage und Denkansto3, damit ein Franchisevertrag praktisch nutzbar
gestaltet werden kann.

Das Buch orientiert sich an vielen Erfahrungen aus der Praxis im Bereich Recht und
Unternehmenssteuerung und den daraus resultierenden Problemstellungen, teilweise auch
anderweitiger Rechtsprechung, soweit sie sich direkt auf franchiserelevante Frage-
stellungen bezieht, oder zumindest dort analog anwendbar ist. Der Darstellung ver-
schiedener Gestaltungsmoglichkeiten schlieen sich dann Gedanken hinsichtlich der Kon-
sequenzen fiir das operative Geschift an, einerseits hinsichtlich einer Vermeidung von
Konflikten im Rahmen der Systemgestaltung, andererseits hinsichtlich konkreter Losungs-
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moglichkeiten. Dieses Buch bietet selbstverstindlich kein vollstindiges Bild des Franchise-
rechts in Deutschland. Auch kann keinerlei Gewihr fiir eine Vollstindigkeit und fiir eine
erhoffte Rechtssicherheit iibernommen werden.

Die fiir alle wichtigen Regelungsbereiche eines typischen Franchisevertrags auf-
gefiihrten verschiedenen Beispielklauseln représentieren dabei nicht nur optimale, son-
dern teilweise auch in der Praxis vorkommende rechtlich bedenkliche Losungen. Auch
passen nicht alle jeweils aufgefiihrten Varianten einer Klausel zu jeweils allen Varianten
anderer Regelungsbereiche. Schlieflich fehlen auch einige typische Klauseln eines
Franchisevertrages, wie beispielsweise Regelungen zur Haftung, zur Schriftform, oder
eine salvatorische Klausel, weil diese in den meisten Vertrdgen fast identisch sind, und
weil deren Inhalte allenfalls fiir spezifisch juristische Diskussionen taugen. Daher eignet
sich dieses Buch nicht dazu, sich aus den dargestellten Beispielvarianten beliebig einen
Franchisevertrag ,,zusammenzubasteln®.

Insgesamt ergibt sich jedoch in der Zusammenschau ein breit gefachertes Bild eines
Franchisevertrages und der moglichen operativen Losungen aus den Bereichen Handel,
Retail, Gastronomie, Handwerk, Beratung und anderen Dienstleistungszweigen. Dabei
dienen die Musterformulierungen der Einarbeitung in die jeweilige Thematik, der Ent-
scheidungsfindung und dem Abgleich mit vorhandenen oder geplanten Prozessstrukturen.

Wir wiinschen Thnen viel Spaf3 beim Lesen.

74 -
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Martin Niklas Rechtsanwalt Martin Niklas ist Griinder und
Inhaber der in Essen und Berlin ansissigen ,,Anwaltskanzlei
Niklas — Franchising, Marketing, Immobilien“. Als Fach-
anwalt fiir Handels- und Gesellschaftsrecht beschiftigt er sich
seit vielen Jahren in besonderer Weise mit dem Thema ,,Fran-
chising® und vertritt sowohl Franchisenehmer als auch
Franchisegeber. Er ist ,,Assoziierter Experte* im Deutschen
Franchiseverband (DFV) und Mitglied des DFV-Rechtsaus-
schusses.

Er widmet sich der nachhaltigen Ausrichtung von Fran-
chisesystemen und hat sich insbesondere auch im Bereich
»docial Franchising® iiber Deutschland hinaus einen
Namen gemacht. Rechtsanwalt Niklas berit Existenzgriinder
bei regelmiBig stattfindenden Sprechtagen fiir Franchise-In-
teressenten bei der Industrie- und Handelskammer Essen/
Miilheim/Oberhausen, genauso wie Franchisesysteme im
Rahmen der Systemkonzeption und -weiterentwicklung.

Niklas ist Lehrbeauftrager fiir Franchiserecht an der Staat-
lichen Studienakademie Plauen, Studiengang ,.Handel und
Internationales Management®, Studienrichtung Systemgastro-
nomie. Er publiziert regelmifig in juristischen Fachzeit-
schriften und Online-Medien zu franchisespezifischen und
sonstigen vertriebsrechtlichen Themen.
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Uber die Autoren

Hermann Riedl ist seit knapp 30 Jahren im Dienst-
leistungs-gewerbe tétig und bringt einen groen Erfahrungs-
schatz aus den unterschiedlichsten Unternehmenskulturen
und Branchen mit. Die Basis fiir das unternehmerische Den-
ken sammelte er bereits als Jungunternehmer in der klassi-
schen Gastronomie und nahm in Folge, Fiihrungsaufgaben bei
PepsiCo, Pizza Hut und Kentucky Fried Chicken im Bereich
Franchise und der Operative wahr. Bei McDonald’s Deutsch-
land bekleidete Hermann Riedl die Position eines Director
Operation und war verantwortlich fiir die Fachbereiche Fran-
chise, Bau, Immobilien, Personal und Operations. Inter-
national war Hermann Riedl als Managing Director/Ge-
schiftsfithrer Partnerbrand/McDonald’s International fiir
Systemaufbau, Entwicklung und Operation verantwortlich.
Des Weiteren begleitete Hermann Riedl, diverse abteilungs-
tibergreifende Positionen in der Geschiftsfiihrung von natio-
nalen und internationalen Unternehmen.

2009 wurde die Beratungsgesellschaft RiedlConsult ge-
griindet. Die besondere Kompetenz von RiedlConsult besteht
in der Restrukturierung und Entwicklung von Franchise-
systemen sowie der strategischen Ausrichtung von Filialisten
und Unternehmen. Die Mandatserfahrungen erstrecken sich
vom Existenzgriinder zum Franchisegeber, von der klassi-
schen Konzernstruktur im Filialsystem und Franchise, bis hin
zur systematischen, vernetzten Unternehmensfiihrung. Ein
weiterer Bereich ist die Mandatstriagerschaft von Aufsichts-
und Beiratsfunktionen, sowie die strategische Beratung
von Kapitalgesellschaften im Unternehmenskauf oder Re-
strukturierungen.

Hermann Riedl ist zudem Griinder und Anteilseigner eines
IT-Unternehmens, das durch Partner und Fachspezialisten ge-
fiihrt wird. Zum Aufgabenspektrum gehoren die Entwicklung
von Schnittstellenprogrammierung, Erstellung von Vertriebs-
modulen mit KI-Systemen, Shopsystemen, Internetportalen
sowie Dienstleistungen fiir technisch verkniipfte System-
handbiicher.

Seit 2014 ist Hermann Riedl Buchautor beim Verlag Sprin-
ger Gabler mit der Publikation des Fachbuches ,,Praxisleit-
faden Franchising 3. Auflage — Strategien und Werkzeuge
fiir Franchisegeber und -nehmer“, dem Fachbuch ,.Der
Franchisevertrag 3. Auflage” und dem Fachbuch ,,Digitali-
sierung um Filialsystem*.
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Grundlegend sollten bei einem Franchisevertrag immer die Interessen der beiden Parteien
zu Beginn der Gestaltung den Vordergrund gestellt werden. Der Franchisevertrag stellt den
rechtlichen Rahmen, sowie die Basis der Zusammenarbeit zwischen Franchisenehmer und
Franchisegeber dar. Schon vor dem eigentlichen Vertragsabschluss bestehen zwischen den
potenziellen Partnern wechselseitige Rechte und Pflichten, die gerade beim Franchisever-
trag eine wichtige Rolle spielen konnen. Nicht selten wird vergessen, die Beweggriinde fiir
einen Franchisevertrag und den Ursprung fiir das Interesse des Franchisesystems seitens
des Franchisenehmers zu definieren. Der Franchisegeber hat ein klares Bild seiner Ziel-
setzung, ebenso der Franchisenehmer, welcher als eigenstindiger Unternehmer auftritt
und fiir alle rechtlichen und wirtschaftlichen Belange des Franchisestandortes gerade ste-
hen muss. Der Franchisevertrag ist im rechtlichen Sinne ein Formularvertrag. Gerade aus
dieser Sicht sind bestehende Vertrige meist mit Inhalten iiberfrachtet, welche im Zu-
sammenhang die Beweggriinde widerspiegeln, aber in keinster Weise die Zusammenarbeit
klar und prozessorientiert wiedergegeben.

Grundlegend sollten immer im Vorfeld die Belange und Interessen beider Ver-
tragsparteien in den Blick genommen werden, damit der Franchisevertrag
nicht nur Formsache ist, sondern auch ein Bestandteil der Unternehmensphilo-
sophie wird.

© Der/die Herausgeber bzw. der/die Autor(en), exklusiv lizenziert an Springer 1
Fachmedien Wiesbaden GmbH, ein Teil von Springer Nature 2024
H. Riedl, M. Niklas, Der Franchisevertrag, https://doi.org/10.1007/978-3-658-42594-4 _1
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1 Vorliberlegungen zum Franchisevertrag

Ubersicht
Interessen in einem Franchisevertrag — Franchisegeber:

* Die Franchiseidee soll zu 100 % vom Franchisenehmer kopiert, prasentiert und
gefiihrt werden.

* Der Franchisenehmer setzt sich fiir die Franchisemarke an seinem Standort und
in seiner Region ein.

¢ Der Franchisenehmer investiert finanzielle Mittel zur Expansion und zum Erhalt
des Standortes.

e Der Franchisenehmer ist loyal zum System und vertritt die Philosophie des
Unternehmens zu 100 % nach innen und auf3en.

e Verbindliche Expansion durch den Franchisenehmer, anhand eines Ex-
pansionsplanes.

e Umsetzung des Franchisesystems mit Wachstum im Bereich Kennzahlen und
Finance.

¢ Kontrollierbare, rechtssichere und markensichere Prozessstruktur.

Interessen in einem Franchisevertrag — Franchisenehmer:

* Durchdachtes und strukturiertes Franchisesystem

» Klare Prozessstruktur und Prozesssicherheit

* Zukunftsperspektive in Vermogensaufbau und Expansion

* Mehr als marktiibliche Verzinsung des eingesetzten Kapitals, genannt Rol
» Fihrungsstarker Franchisegeber

* Markensicherheit hinsichtlich Systemstruktur und Prozessen

» Systemsicherheit in finanzieller Hinsicht und Wirtschaftlichkeit

o Zeitgemiles Franchisesystem mit Innovation und Weiterentwicklung

* Ineinandergreifende Trainings und Operationssysteme

Fallstrick
Ein Franchisevertrag allein stiitzt nicht die partnerschaftliche Zusammenarbeit in
einem System. Grundlegend sollte immer zu einem Franchisevertrag auch das
Prozesshandbuch fiir die Zusammenarbeit zwischen Franchisegeber und Franchise-
nehmer in einer klar definierten Prozessstruktur ausgearbeitet werden. Dieses Hand-
buch, genannt auch Administrationsmanual, ist rechtlich mit dem Franchisevertrag
abzugleichen, und die Inhalte sind den Vertragsinhalten anzupassen.

Nicht selten werden Franchisevertrige standardisiert und Unternehmensprozesse
passen nicht zu den Vertragsinhalten. Wir unterscheiden das Handbuch der System-



