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WEITERBILDUNG

Mit Fortbildungen, eigenen
Akademien und IHK-Zertifikaten

wollen immer

mehr Franchise-

Unternehmen die Ausbildung der
stationaren Partner optimieren.
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Fast 850 Franchise-Geber versprechen
Existenzgriindern in Deutschland eine
blendende unternehmerische Zukunft.
Doch auch bewiéhrte Konzepte und
etablierte Marken wie McDonald’s,
Kamps oder Obi kénnen betriebswirt-
schaftliche und fachliche Kenntnisse
nicht ersetzen. Die Franchise-Zentra-
len kiimmern sich deshalb verstirkt
um die Qualifizierung der stationédren
Partner: Die Branche hat die Weiter-
bildung entdeckt — und nimmt sie auch
selbst in die Hand.

Zum Beispiel Kamps: Der Backwa-
renspezialist griindete als eines der
ersten Systeme eine eigene Akademie.

Sie dient der Ausbildung der Fran-
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chise-Nehmer, aber auch der Partner-
wahl. ,Von 100 Bewerbern bestehen
nur zehn die Auswahlphase”, berichtet
Jens Wallmeier, bei Kamps fiir die Rek-
rutierung neuer Franchise-Nehmer zu-
standig. Neben einem dreiwdchigen
»Iraining on the Job" lernen die kiinf-
tigen Backshop-Betreiber in Gruppen
von zehn bis 15 Personen eine Woche
lang theoretische Grundkenntnisse
wie die Auswertung betriebswirt-

schaftlicher Zahlen.

Kooperation mit IHK

Auch Tee Gschwendner setzt auf quali-
fizierte Partner: Im April 2006 sollen
die ersten Teilnehmer das IHK-Zertifi-
kat ,Fachmann/Fachfrau Einzelhan-
delsmanagement® erhalten. Der Lehr-
gang wurde von der Tee-Gschwend-
ner-Akademie und der IHK Bonn/
Rhein-Sieg gemeinsam initiiert. ,Die
Anforderungen im Einzelhandel ha-
ben sich in den vergangenen Jahren
erheblich gewandelt”, betont Akade-
mieleiterin Karen Gajewski. ,Nur wer

-ranchise macht Schule

sich permanent weiterentwickelt, ist
auch in Zukunft den Herausforderun-
gen des Marktes gewachsen.”

Eine dhnliche Strategie verfolgt der
Massivhausanbieter Town & Country
mit der ,Weiterbildung zum zertifi-
zierten Hausverkaufer®. Gemeinsam
mit der IHK Erfurt und der Europai-
ischen Kommunikations-Akademie fiir
Bildung, Beratung und Projekte entwi-
ckelte das Franchise-Unternehmen ein
Schulungsprogramm, das neben dem
Basiswissen fiir Hausverkaufer auch
Lektionen in Finanzierungsberatung
und Verkauf bietet. Die ersten 30 Ab-
solventen erhielten Ende 2005 die
Qualifizierung — und bieten ihren Kun-
den nunmehr ein Plus an Sicherheit.
JWir beobachten immer wieder, dass
Bauprojekte durch mangelhafte Bera-
tung, insbesondere bei der Finanzie-
rung, scheitern. Deshalb schaffen wir
einen einheitlichen Qualitatsstandard,
der auch dem Schutz der Bauherren
erklart

dient®, IHK-Abteilungsleiter

Karl-Heinz Pfiindner.
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® Invier Semestern zum
Franchise-Manager

Rhetorik und Dialektik fiir

Franchise-Spezialisten, die sich system- Verkaufsfihrungskréfte

unabhangig weiterqualifizieren mochten,
bietet die Wilhelm-Knapp-Schule (WKS)
in Weilburg/Lahn interessante Perspekti-
ven. Als erste Weiterbildungseinrichtung
in ganz Deutschland kann dort ab August
2006 der Studienschwerpunkt Franchi-
sing belegt werden. Die neue, staatlich
geforderte QualifizierungsmaBnahme
zum ,Franchise-Betriebswirt” soll eine
Ausbildungsliicke schlieBen und die Ab-
solventen innerhalb von vier Semestern
fur leitende Tatigkeiten im Rahmen eines
Franchise-Systems qualifizieren.
Kontakt:

wilhelm-Knapp-Schule,

Telefon 06471 2071,
www.fachschule-wirtschaft.de

Betriebsverfassungsrecht

Ladendiebstahl: Vorbeugung
und Bekd@mpfung

Barockes Lernen
Das ABC des erfolgreichen Verkaufens,
geschickter Warenprésentation und
perfekter Tischkultur lernen die Fran-
chise-Nehmer des Lifestyle-Anbieters
Villeroy & Boch im barocken Interieur
der Alten Abtei Mettlach. Fein wie das
Ambiente ist auch das Produktportfo-
lio des Unternehmens: Porzellan, Kris-
talle, Bestecke und andere Artikel
rund um Kiiche und Tischkultur.

Die verkaufsfordernde Prisenta-
tion in den Franchise-Shops ist ebenso

Seminarthema wie Konfliktmanage-
Auslandseinsatz von

ment oder Mitarbeiterfithrung. ,Bei
Mitarbeitern

Workshops zu Themen wie Warenwirt-
schaftssysteme, Produktwissen, Ver-
kaufstraining oder Unternehmensfiih-
rung konnen wir auf eigene Trainer
zuriickgreifen. Sie stehen interessier-
ten Franchise-Partnern auch nach den
Seminarterminen zur Verfiigung®,
beschreibt Thadddus Anton, Leiter
der Global Academy von Villeroy &
Boch, das Bildungsangebot der Unter-
nehmen. >
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Datenschutz und Multimedia

Moderieren und Présentieren

Projekt-Management
und -Controlling

Grundlagen der Betriebs-
wirtschaft
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> Um die Servicequalitiat sicherzu-
stellen, bietet auch das westfilische
Kaffee-Unternehmen Cup&Cino um-
fangreiche Trainings in einer Coffee-
Akademie. Auf dem Lehrplan stehen
Kommunikation, EDV, Produktschu-
lungen und weitere Unterrichtsinhalte,
die zur Fiilhrung eines Coffee-Houses
notwendig sind. Besonderen Wert legt

Franchise-Karriere
nach Lehrplan
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vilnr: Albert
Gschwendner,
Karen Gajewski,
zertifizierte
Seminarteil-
nehmer, Otto
Brandenburg
von der IHK
Bonn/Rhein-Sieg
(hinten).

Foto: Tee Geschwendner

Geschaéftsfiithrer Frank Epping auf Do-
zenten mit Systemkenntnissen: ,Nur
Spezialisten, die Geschiftsidee und
Philosophie aus dem Effeff beherr-
schen, konnen unsere Wettbewerbs-
vorteile optimal vermitteln.*

Nur gut geschulte Partner bringen
eine Geschiiftsidee auf Dauer voran —
das wusste schon Ray Kroc, der legen-

Geschéftsfilhrer des
Deutschen Franchise-
Verbandes (DFV), iber

systemspezifische
Akademien und den neuen
Studiengang Franchising.

ddre Grunder des Franchise-Systems
McDonald’s. Bereits in den 50er-Jah-
ren versorgte er seine Geschiftspart-
ner nicht nur mit dem Rezept fiir die
inzwischen weltbekannten Frikadel-
len, sondern lieferte auch gleich das
passende Ambiente, die Qualitits-
iiberwachung sowie das komplette
Know-how mit. Nach dem Prinzip der
1961 in Illinois er6ffneten ,,Hamburger
University” bietet die grofte Fran-
chise-Kette der Welt (zirka 31.000 Be-
triebe in 119 Landern) auch hier zu
Lande seinen Fiihrungskriaften und
Franchise-Nehmern ,akademische
Lehrstunden®. Fast 90 Kurse umfasst
das aktuelle ,Vorlesungsverzeichnis®
der Miinchener ,Hochschule, groRzii-
gig ausgestattet mit Auditorium und
Testkiiche auf 1.800 Quadratmetern.
Beste Voraussetzungen fir alle
Franchise-Nehmer, an dem Schulungs-

angebot Geschmack zu finden.

Immer mehr Franchise-Geber werten ihre Ausbildun-
gen mit eigenen Akademien und IHK-Zertifikaten auf.
Hat die Branche ein Bildungsdefizit?

Nein. Franchise-Systeme nehmen in den letzten Jahren
das Thema Ausbildung zunehmend selbst in die Hand. Sie
bieten ihren Franchise-Nehmern in eigenen Akademien
ein hochwertiges Schulungsprogramm an, um so eine
praktische und individuelle, auf das jeweilige System zu-
geschnittene Ausbildung zu foérdern. Wir greifen diesen
positiven Trend als Verband auf und bieten unseren Mit-
gliedern zum Beispiel Workshops fiir kleine Systeme an.

Mit dem Begriff Akademie verbindet man hohe MaB-
stabe in Ausbildung und Qualifikation. Sind diese Er-
wartungen nicht etwas hoch gesteckt?

Mit dieser Begriffswahl mochten die Systeme zum Aus-

druck bringen, dass sie ihre eigene Weiterbildung ernst
nehmen. Am Ende steht, dass die Franchise-Nehmer und
ihre Mitarbeiter gerustet sind, um den Kunden zufrieden

Zu stellen.

Im August startet in der wilhelm-Knapp-Schule in
Weilburg der Studiengang Franchising. Was sind die

Schwerpunkte der Ausbildung?

Voraussetzung flr die Studie ist eine abgeschlossene
kaufmannische oder administrative Berufsausbildung so-
wie eine einjahrige Berufserfahrung. Die neue Ausbildung
wird Franchise-spezifisches Wissen und Verstandnis fir
die Zusammenhange im Franchise-Unternehmen vermit-
teln. Die Praxisnahe entsteht durch die enge Kooperation
mit Unternehmen aus der Branche, die in die unterrichts-
begleitenden MaBnahmen involviert sind.
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