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Hvad skal der til for at blive
virksomhedsejer?
Fa gode rad til

franchising i
Jyske Bank

Overvejer du at blive virksomhedsejer

ved at kgbe dig ind i en franchise? Eller skal din

virksomhed vokse, ved at andre bliver franchisetager

hos dig? I Jyske Bank pa Kongens Nytorv far du en erhvervs-
radgiver, der har lang erfaring med begge sider af franchising.

Snak franchising med Jyske Bank — du far:

e Enpersonlig radgiver, der forstar bade rollen som
franchisegiver og franchisetager

« En sparringspartner, der taenker langsigtet sammen
med dig

» Enproaktiv bank, der tager initiativ, nar der opstar nye
muligheder

» Adgang til gkonomiske specialister efter behov

« Radgivning der tager hgjde for samspillet mellem din
virksomheds gkonomi og din private gkonomi

Kontakt os og fa et uforpligtende mgde: Ring pa tlf. 89 89 59 00
eller skriv pa kongensnytorv.erhverv@jyskebank.dk
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Kom godt fra start med LETT

Vi radgiver om alle juridiske aspekter af franchiseforhold, og vi har
omfattende erfaring med at udforme franchisekontrakter.

Kontakt os for en uformel dreftelse af, hvordan vi kan hjeelpe dig
i relation til franchising.

Torkil Hog Ulrik Bangsbo Hansen Claes Wildfang
Partner Partner Partner

+45 33 34 00 09 +45 33 34 00 08 +4533 34 08 14
tho@lett.dk ubh@lett.dk cwi@lett.dk
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Forord

Vi har i de mange ar, vi har arbejdet med franchising - herunder med
rekruttering af franchisetagere — ment, at der manglede noget skriftligt
materiale, som kommende franchisetagere kunne lese for at forberede
sig pa de mange sporgsmal og krav, som franchisegivere vil stille i lobet
af en rekrutteringsproces. Martin Mendelsohn har skrevet sadan en bog,
som hedder "How to Buy a Franchise”, eller som den kom til at hedde pa
dansk ”Sadan bliver du franchisetager”. Bogen er egentlig en oversattelse
af Martins bog, men den er bearbejdet til det danske marked, saledes den
er helt relevant for enhver som overvejer at blive franchisetager. Bogen
giver en kvik og let indfering i, hvad det vil sige at veere franchisetager. Det
er vigtig information at vere i besiddelse af, inden det besluttes at indga
i et franchisesystem. Bogen gennemgar mange forhold, bl.a. det forhold,
som etableres mellem franchisetager og franchisegiver. Nar dette forhold
er godt, skabes der forretninger, som er starke, innovative, overordentligt
profitable og endeligt sjove at vere del af. Nar forholdet er anstrengt og
praeget af mistillid og egoisme, bliver virksomhederne svage, uprofitable,
ufleksible og sidst men ikke mindst - meget traettende at arbejde i. Vi vil
god franchising, og det er hvad vi gerne vil udbrede kendskabet til.

Det fremgar flere steder, at franchisetagere skal indstille sig pa at arbejde
hardt, og at pengene ikke bliver tjent let. Det er i hoj grad ogsa erfar-
ingerne fra franchisesystemer i Danmark, og nér vi skal arbejde hardt, er
det vigtigt, at det samtidig er sjovt og profitabelt. Det er derfor vigtigt at
beslutte, om du som selvstaendig vil acceptere, at du ikke selv kan treffe
alle beslutninger, at ikke alle reklamekampagner vil vere optimale for
netop din forretning, at du vil blive kontrolleret og assisteret, at beslut-
ninger, som du oprindelig var modstander af, viser sig at veere darlige, og
at de muligvis koster dig nogle penge, og endelig at du skal dele dine erfar-
inger og ideer med andre. Hvis du allerede nu kan sige, at det vil du ikke
deltage i, sa kan du lige sd godt legge denne bog fra dig nu. Franchisetage-
re har ikke samme frihedsgrader som helt selvstendige erhvervsdrivende
har, og det er nodvendigt at erkende, at fordelene ved at veere en del af et
system overstiger generne ved at have en begranset frihed.

Sluttelig vil vi gerne benytte lejligheden til at takke Martin Mendelsohn,
fordi vi har faet lov til at overstte bogen, og i @vrigt for den stotte, som
Martin har ydet i arbejdet med international franchising.

Bo Forsberg & Bo Zoffmann



Var din egen chef

Da denne bog omhandler fremgangsmaden ved keb af en franchise, vil alle, der valger
at forfelge denne retning, ende med at have grundlagt sin egen forretning. Det forste du
derfor bor overveje er, om du er i stand til at patage dig en lederrolle og om du vil kunne
arbejde som selvstendig.

Der eksisterer forskellige strukturer herfor, hvoraf de mest velkendte er:

Enkeltmandsvirksomheden: Her opstarter en person virksomheden pé egen hind, ejer
alle aktiver, risikerer sin kapital - herunder sine personlige aktiver som bil og bolig - og
tjener hele profitten eller lider hele tabet.

Interessentskabet: Her opstarter to eller flere personer eller virksomheder sammen og
deler aktiverne, de risikerer deres samlede kapital og alle deres aktiver, og de deler profit-
ten og/eller tabet. Nogle gange indledes interessentskaber mellem den person, der ensker
at arbejde i virksomheden, og en investor, der kan fremskaffe kapitalen. I sidanne til-
felde vil den ikke-aktive investor kunne begrense sit ansvar ved en selskabskonstruktion
eller via et kommanditselskab.

Selskabet med begranset ansvar: (aktie-, anpartsselskab eller iveerksetterselskab) Her
danner de involverede parter et selskab med begrenset heftelse. I teorien er ejerne (ak-
tionarerne eller anpartshaverne) beskyttet mod et personligt erstatningsansvar i forhold
til virksomhedens gald og forpligtelser. I realiteten vil banker eller andre finansielle ud-
bydere kraeve sikkerhed og personlig garanti fra aktionzrerne. Udlejere vil kraeve person-
lig garanti, og leverandorer kan ogsa eftersporge en garanti - i det mindste indtil en rekke
betalinger over en given periode er indbetalt rettidigt. Hovedaktionarerne underlegges
saledes en reekke personlige forpligtelser, som de kan drages til ansvar for.

I valget af den mest hensigtsmassige virksomhedsstruktur er det fornuftigt at sege
professionel radgivning. Mange af dem, der etablerer nye virksomheder (ikke-franchise
virksomheder) gennemgér en rekke klassiske problemer. Et betydningsfuldt antal gir
konkurs inden for de forste to ars levetid og endnu flere inden for de forste fem ar.
Risikoen for at blive en del af denne triste statistik kan reduceres ved at anerkende ar-
sagerne til fiasko og ved at sege radgivning. Franchising er en anerkendt made, hvorpa
disse risici kan reduceres. Dette sker, fordi der gennem franchising netop kan gives den
viden og erfaring, som en nystartet erhvervsdrivende ofte mangler.

For at afdekke, om en franchise vil veere rigtig for dig, er det nedvendigt at forestille sig,
hvordan forholdene ser ud uden franchising,
Ved etableringen af en ny virksomhed har den nystartede erhvervsdrivende utvivlsomt



udviklet en ny forretningsidé, som enten er baseret pa tidligere erfaringer og ferdigheder
eller som er et forsog pa at realisere en drom.

Ved etableringen af virksomheden er der behov for startkapital til de investeringer, som
er ngdvendige for at dbne virksomheden. Der er endvidere behov for en vis driftskapital
til at dekke behovet for likviditet, indtil virksomhedens drift frembringer et positivt
cash flow, som pa sigt vil sikre virksomhedens lensomhed. Disse behov udger den forste
forhindring og kan benavnes “den risikable udviklingsperiode”. Der sker mange fejl i
denne periode, da den nystartede erhvervsdrivendes finansielle ressourcer slipper op,
inden problemerne nar at blive lgst. Andre, der klarer sig igennem perioden, er ikke i
stand til at fastholde likviditeten, indtil vicksomheden bliver tilstreekkelig rentabel. En
let konjunkturnedgang pa markedet eller uventede angreb fra konkurrenter kan her af-
gore forskellen.

Inden du starter med at overveje de mange udfordringer, der er forbundet med at etablere
din egen virksomhed, ber du forst se dig selv i spejlet og gennemga nedenstiende checkliste:

1. Er du fordomsfri og besidder du evnen til at vere fleksibel
ved handtering af udfordringer?

2. Er du sund og rask?

3. Kan du leve med risikoen, ansvaret, presset fra familien
og det stress, som folger med?

4. Kan duleve med ikke at modtage en manedlig lonseddel,
indtil der frembringes et overskud?

5. Besidder du de nedvendige ferdigheder og den rette indstilling?
Kan du f.eks. szlge? Har du ledererfaring, og har du evnerne til
at betjene kunder og leverandorer?

6. Vil du rligt indromme, hvis du ikke egner dig som chef
til trods for store dromme og hgje ambitioner?

Der er mange aspekter, som du skal evne at handtere. Disse vil indbefatte folgende (ikke
i den givne rekkefolge):

Ledelse af virksomheden

Eventuel udvelgelse af lokaler/beliggenhed

Indretning af lokalerne

Det finansielle set-up af virksomheden

Valg af leverander og logistik

Skabelsen af produkt- og servicesortimentet

Kalkulation af salgspriserne

Udarbejdelse af budget og cash flow prognoser

Udarbejdelse og analyse af de interne regnskaber

0. Etablering af et regnskabssystem, der kan handtere
moms, lenninger, a-skat o.s.v.

11. Ekspedition af mobilepay, online bank og kreditkort

12. Opkravning af geld

— O 001NN W~



10

13. Udvelgelse af radgivere:
advokater
revisorer
konsulenter — inden for dette omrade er mundtlige anbefalinger
at foretrakke, men enkelte vil besidde specialiseret viden og
erfaring, som er nyttig at trekke pa.
14. Indhente finansiel assistance og udarbejdelse af forretningsplaner
15. Valg af navn og beskyttelse af dette navn samt ovrig ejendomsret
16. Finde frem til, hvor meget den fremtidige virksomhed har rad til
at betale i leje og andre faste udgifter
17. Planlzegge og eksekvere marketing og reklame
18. Skaffe relevant viden om f.eks. virksomhedslovgivning,
herunder is@r ansxttelseslovgivning.

Det faktum, at det er de feerreste, som har viden og ekspertise til at klare alle de ov-
enstdende opgaver, og at franchisegiver netop hjelper den nystartede erhvervsdrivende
med at se realiteterne i gjnene og hjelper ham, hvor han mangler viden, er den storste
arsag til, at franchising er sa succesfuld.



Forklaring af
franchise konceptet

Franchising er mest udbredt inden for detailbranchen, men det er afgjort ikke kun inden
for detailbranchen, at franchising er succesfuld. Denne beskrivelse kan nu og da give
det indtryk, at det blot gelder for detailvirksomheder, hvilket bestemt ikke er tilsigtet.
Mange af udfordringerne er de helt samme uanset branche og virksomhedstype.

Franchising er en metode til markedsfering af varer og tjenester, hvor franchisegiverens
evner, erfaring, systemer og ejendomsret blandes med en franchisetagers arbejdskraft,
ressourcer og ivaerksatterevner.

Franchising i sin nuvarende form har eksisteret i storstedelen af det sidste arhundrede.
Konceptet blev udviklet, fordi erhvervsdrivende sogte svaret pa en rakke problemer. De
havde udviklet en succesfuld forretning, som de enskede at udvide mere, end deres kapi-
tale ressourcer tillod dem. I mange af de tidligste franchisesystemer udbredtes metoden
gennem venner eller forretningens kunder, der forespurgte franchisegiveren, om han ville
lzere dem at drive en lignende virksomhed.

Disse erhvervsdrivende, der kan betegnes som de tidligste pionerer inden for franchising
i 1940’erne og 1950’erne i USA, anerkendte den mulighed, de var stillet overfor. De gik
med til at lade franchisetagerne bruge deres navn og videregav mod betaling og en rakke
serlige vilkar deres forretningshemmeligheder.

Ud fra dette simple koncept har franchising udviklet sig til et globalt fenomen, der nu
eksisterer i 140 lande.

Franchising indbefatter ikke blot, at andre fir mulighed for at drage fordel af en allerede
bevist succes. Der er en reekke yderligere faktorer, som ber tages i betragtning.

Mange franchisetagere har ikke erfaring med at drive en virksomhed, og de ved derfor
ikke, hvordan de skal drive en af franchisegivers virksomheder. De kender ikke engang
til de grundleggende principper for at starte en virksomhed, herunder at finde lokaler
og forhandle lejen — hvor skal det ligge, hvor meget skal der anvendes, og hvad er en
fornuftig pris?

Det er derfor nedvendigt, at en franchisegiver rekrutterer de franchisetagere, der er
egnede til hans sarlige virksomhed, hjzlper dem i gang med virksomheden og ser efter
dem, nar de er etablerede franchisetagere.

Forestil dig den type forretning, der appellerer til dig — hvad behever du for at kunne
drive en sddan forretning?

Dette bringer os frem til en af de mange tekniker, som en franchisegiver ma udvikle for
at kunne skaffe sine franchisetagere og etablere og fastholde dem i systemet. F
ranchisegiveren er nodsaget til at gennemga folgende:

1. Etablere udvelgelses-procedurer for franchisetagerne
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2. Oplere franchisetageren i at drive forretningen (se kapitel 1 for listen over de
omrader, som en franchisetager skal have viden om, for at kunne etablere og drive
en forretning)

3. Give vedvarende stotte og stille en rekke serviceydelser til radighed.

I kapitel 3 gennemgds disse omrader mere detaljeret. Ligesom franchisegivere skal ud-
vise forsigtighed i udvalgelsen af deres franchisetagere, sa gelder dette ogsd i det om-
vendte tilfelde. Som en mulig franchisetager er du ligeledes nodsaget til at vare papas-
selig 1 dit valg af franchisegiver.

Vi ser saledes, at franchising - pa trods af dets simple kernekoncept - kraever en betydelig
infrastruktur for at fungere. Malet er at knytte en person til virksomheden, som ikke har
nogen som helst erfaring med at drive en sddan virksomhed, gore dem i stand til at drive
virksomheden lige sa godt eller bedre end den virksomhed som franchisegiveren selv
driver, stille hjzlp og assistance til radighed og pa denne made hjazlpe franchisetageren
til at opna succes.

En franchisetager ma derfor acceptere, at der er indbygget kontrol i systemet, som folger
med de mange fordele. Denne kontrol skal afdekke, om franchisetageren driver sin for-
retning ud fra den fremgangsmaéde, som franchisegiveren fremlegger. Dette er ngdven-
digt for at beskytte logo og forretningsnavn (market) og for at sikre, at kunderne opnar
et ensartet serviceniveau, som gradvist er blevet forbundet med virksomheden, uanset
hos hvilken franchisetager kunderne valger at handle. Hvis du ikke kan acceptere at
blive palagt denne form for kontrol i din drift af virksomheden, er franchising ikke noget
for dig.



Fordelene ved at kgbe
en franchise frem for
at abne egen virksomhed

I kapitel 1 har vi diskuteret nogle af de problemer, en nystartet franchisetager konfron-
teres med. Der er en stor risiko forbundet med udviklingen af en ny virksomhed, og det
er derfor relevant at finde mader, hvorpa denne kan minimeres. Det er vanskeligt at finde
og betale for den rette radgivning. Den heje risiko sammenholdt med, at banker og andre
finansieringskilder stiller krav om sikkerhed, kan ikke kun medfere tab af virksomheden,
men kan ogsd fore til okonomisk ruin, herunder tab af den private bolig. Dette skal
ikke forstas pa den made, at ingen nystartede virksomheder kan opna succes. Der findes
mange solstralehistorier, men desverre er de i undertal.

I overvejelsen om etablering af virksomhed er det derfor nedvendigt at erkende sin egen
manglende viden og erfaring samt de begrensede gkonomiske ressourcer. I forfolgelsen
af en livsdrom er det vigtigt at anerkende risikoen forbundet hermed, sdledes at drem-
men ikke ender som et mareridt.

Inden vi gennemgar fordelene ved franchising, skal det papeges, at der er en ulempe
boende i franchise-modellen, som ikke optrader i andre virksomheder. Ulempen er fran-
chisegiveren. Du vil fa tilladelse til at bruge hans navn og forretningsmetoder, men inden
for kontrollerede omgivelser. Du vil blive opkravet en pris for at benytte franchisesys-
temet, hvilket eventuelt vil fa dig til at spekulere pd, om servicen er sa god og palidelig,
som der gives udtryk for. Har franchisegiver de okonomiske ressourcer, som det kraver
for at finansiere virksomheden? Eftersom din drift af vicksomheden kontrolleres, hvad vil
der da ske, hvis franchisegiveren laver en rakke fejl, og hvordan beskytter du i det hele
taget dig selv?

Det er derfor afggrende, at du feler dig overbevist om franchisegivers evner, og at du
mener I vil kunne oparbejde et positivt samarbejde.

Vivil behandle dette aspekt mere detaljeret i kapitel s.

Nogle ville fremfore: "Nar franchising er et sa succesfuldt og udbredt koncept, som det
er tilfeldet, md der ogsd vaere en lang rekke fordele ved at veere en del af "klubben” og
ved at udnytte de mange muligheder.”

Dette er naturligvis et fornuftigt reesonnement, og ulemperne gennemgas her, fordi de er
vigtige at anerkende. Det er nemlig nemmere at undga de potentielle problemer, der kan
opsta, hvis de pa forhand anerkendes og eventuelt droftes.

Huis du har betankeligheder ved en given franchisegiver, er det vigtigt at fa afklaret, hvor
det kan g galt. Hvis der er tale om en ny franchise, der endnu ikke er veletableret pa
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markedet, er det nodvendigt at undersege grundigt, hvor godt franchisegiveren har pilot-
testet og udviklet sit forretningskoncept.

Det er ifolge de franchise-etiske regler et kray, at franchisegiver selv etablerer og driver
et antal enheder. Pa denne made sikres det, at virksomheden har det forretningsmassige
grundlag for at kunne overleve. Igennem pilotfasen skal franchisegiveren lere af sine
fejltagelser og sorge for at tilpasse forretnings-konceptet, sd disse fejl ikke gentages. Hvis
du ikke mener, dette er sket, bor du forkaste tilbuddet. Desvarre er mange franchise-
tagere sd forbleendet af forretnings-ideen og tanken om de mange penge, de kan komme
til at tjene, at de er uforsigtige og springer til (ofte pa trods af advarsel), selv om de burde
springe fra.

Hvis der er tale om en etableret franchise, forholder det sig noget nemmere, da du vil
kunne tale med allerede eksisterende franchisetagere om franchisegiverens kunnen. Det
er her vigtigt, at du er realistisk i din bedemmelse af kommentarerne. Nogle gange kan en
sveer overgangsperiode, som gennemleves af mange virksomheder, eller personlige sam-
menstod mellem franchisetageren og franchisegiverens supportmedarbejdere fore til et
misvisende indtryk. Det kan skyldes, at det ofte er svart at rekruttere franchisetagere
iseer i begyndelsen, hvor de ikke har erfaring med at foretage disse udvalgelser, og hvor
franchisesystemet er ukendt.

Du bor vere tryg ved, at din franchisegiver har tilstrekkeligt med ekonomiske ressourcer
til at opretholde og udvikle franchisesystemet. Om dette er tilfeldet vil kreeve en profes-
sionel radgivers vurdering.

Der er betydelige fordele forbundet med at deltage i et franchisesystem, som du ikke vil
nyde godt af i en ikke-franchise virksomhed. Lad os tage disse i betragtning:

1. Franchisegiveren udvikler et "brand”, som franchisegiver
og franchisetager drager fordel af. Jo mere systemet vokser
og markerne udbredes, des flere fordele tilfalder franchisetageren.
2. Franchisegiveren oplerer franchisetageren (og hvis passende
hans medarbejderstab) i at drive virksomheden.
Treningen er fokuseret pa de elementer der er i at drive
den pageldende virksomhed. Lige fra det helt praktiske/
operationelle til ledelse af virksomheden.
3. Den enkelte franchisetager skal som minimum klare sig lige s godt,
som en gennemsnitligt franchisetager klarer sig i systemet.
Hvis du besidder de rette evner og den rigtige energi, kan du
imidlertid udrette meget mere. Der er mange, der har startet ud
som franchisetager og siden har sluttet sig til franchisegiverens team
eller etableret sit eget franchisesystem inden for et helt nyt
forretningsomrade.
Deres erfaringer som franchisetagere har siledes hjulpet dem
til storre praestationer.
4. Franchisegiverens erfaringer ber hjzlpe franchisetageren til
at bruge sine finansielle ressourcer optimalt i den indledende fase.
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Erfaringerne er kommet ved at anvende viden fra udviklingsfasen
samt ved brugen af netvarkets samlede erfaringer.

5. Franchisegiveren vil stille en raekke tjenester til radighed,
som udstyrer franchisetageren med den forngdne information,
radgivning, viden og erfaring, som identificeredes i kapitel 1.

6. Franchisetageren far gleede af systemets samlede ressourcer,
hvilket betyder: - en mere effektiv udferelse af reklame
og salgsfremmende aktiviteter- at netvaerket kan udnytte
franchisekonceptets samlede kebekraft.

Store virksomheder har bedre indkebsmuligheder og kan derfor
opna lavere priser og bedre leveringsaftaler, end en enkelt
virksomhed kan.

7. De fleste franchisegivere yder vedvarende stotte fra deres
support-team, der er specialiseret i driften af systemet,
og som har den rette viden og erfaring.

Eksempler herpa er interne driftskonsulenter, som har
indgdende driftserfaring, og som kan assistere franchisetageren
i at optimere sin virksomhed.

8. Et konkurrerende marked mellem bankerne om at levere
finansieringen til franchisetagere, der er langt bedre end de
traditionelle lan med selvskyldnerkaution, som ikke-franchisetagerne
optager ved etableringen af en virksomhed (se kapitel 7).

9. En franchisetager bor i det hele taget modtage en masse assistance
og fordele til en okonomisk fordelagtig pris, som ingen anden
erhvervsdrivende vil kunne opna.

Ud fra disse mange fordele vil du maske mene, at du nu kun behever at underskrive kon-
trakten for at opna rigdom, der overstiger dine dromme.

Denne antagelse er helt forkert! Det er rigtig nok bevist, at franchising er en effektiv
made at reducere risikoen ved etableringen af en virksomhed, men fremgangsmaden
eliminerer bestemt ikke hele risikoen, og den er ingen garanti for succes. Du er nedt til
at arbejde hardt, for at din franchise bliver en succes. I arbejdet mod succes vil du skulle
foretage vurderinger og sken, som kan vise sig at vare forkerte.

Et godt eksempel er ansattelse af de rigtige medarbejdere, som altid er en udfordring, og
som kan vere kilden til store skonomiske tab. Et godt gennemprovet og testet system, en
god franchisegiver og en hardtarbejdende franchisetager er imidlertid en god begyndelse.



Sadan finder du
den rigtige franchisegiver

Vi har allerede diskuteret, hvad en franchise er, men der findes ogsa andre former for
erhvervsmassig aktivitet, som ikke er franchising, men som ofte beskrives som varende
franchising. Det er meget vigtigt at anerkende, hvad der ikke er franchising. Det er svert,
da det ikke kun er dem, som ensker at misbruge navnet, der bruger termen franchising,
men ogsé reportere i medierne og forretningsfolk bruger ofte navnet uden at vare sikker
pa betegnelsen.

Vi vil her gennemgé nogle af advarselssignalerne.

1. Distributionssystemer, som ikke er franchising.

Der er mange distributionssystemer, som ikke er franchising, og i mange varianter. Der
udbydes lovlige distributionssystemer, men de systemer, som er tvivlsomme, er de, der
hentyder til eller beskriver tilbuddet som vaerende franchising uden i virkeligheden at
vare det. Systemerne tilbyder territoriale enerettigheder til forhandling af et produkt for
en betydelig investering.

Produktet er ofte helt ukendt, og det er ikke serlig sandsynligt, at der er en eftersporgsel
eller et marked for produktet. Det forudsattes, at der ved opstarten skal investeres i en
dyr lagerbeholdning. Herefter er leverandererne kun interesserede i at tvinge forhan-
dleren til at kebe endnu flere produkter.

Ver aldrig den forste i et foretagende, der indeholder sadanne elementer. Hvis du bliver
fristet af tilbuddet, sporg da altid efter en liste over alle forhandlerne med kontakt- ad-
resser og telefonnumre. Herved kan du selv tilfeeldigt udvalge navne fra listen og tale
med sd mange som muligt om deres oplevelser. Lad ikke leverandererne udvzlge navnene
for dig. Var sikker pa. at du kommer til at tale med forhandlere, der har arbejdet inden
for systemet i en leengerevarende periode - minimum et til to ar. Hvis der ikke er nogle,
ber det undre dig. Det kan skyldes, at systemet lige er startet op, og du risikerer derved
at blive et tidligt "offer”, eller méaske hanger det sammen med, at ingen er blevet inden
for systemet, fordi det reelt er et darligt tilbud.

2. Pyramidesalg, hvor marketing foregar via netvark
Pyramidesalg er ikke franchising, men forveksles ofte bevidst hermed.

Salgsmetoderne bygger pa et gradigt instinkt, som vakkes hos mange mennesker, nér
de tror, de kan opna let tjente penge. Metoderne involverer ofte prasentationsmeder,
hvor succesfulde deltagere forteller om de mange penge, de har "tjent” inden for en kort
tidsperiode. Problemet ved disse projekter er, at de fd medlemmer, som kommer ind
i starten, tjener deres penge pa bekostning af de medlemmer, der optages senere, som
derfor med en vis sandsynlighed taber deres penge. Et andet karakteristisk trek ved disse
meder er, at de deltagende anmodes om at underskrive kontrakten med det samme. Det
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er ikke tilladt at bringe kontrakten eller andet materiale med sig hjem for nzrmere over-
vejelse. Uden den euforiske stemning til mederne og med radgivning udefra er det nemlig
ikke serlig sandsynligt, at der er nogen, der vil lade sig hverve. Pyramidesalget involverer
forhandling af produkter pé forskellige niveauer (heraf beskrivelsen). De, der introdu-
cerer nye forhandlere, modtager en del af det gebyr, som de nye forhandlere betaler.

Det system, som skabes, kan have mange niveauer mellem producenten eller stifteren og
forbrugeren — jo flere niveauer der er, des mere "flode kan der skummes”.

Malet er at skabe en salgsstyrke, der vil szlge produkter fra dor til dor eller til parorende,
venner og kollegaer. I praksis er det svart at fa solgt produkterne.

Priserne er normalt sat urealistisk hojt, og der eksisterer muligvis slet ikke noget marked
for produkterne.

Salget af de rettigheder, som kraves for at blive forhandler, er langt mere indbringende
end salget af selve produkterne, sa alle i systemet sigter derfor efter at selge rettigheder
frem for selve produktet.

Bortset fra den betaling, der udstedes ved rekruttering, er der ogsd andre indtjen-
ingsmuligheder sdsom fortjeneste og kommission for salg af produktet.

Det skal bemarkes, at der er seripse og velfungerende salgssystemer, der ofte betegnes
network marketing eller multi level marketing. Problemet er, at betegnelserne anvendes
i fleng, og det er nodvendigt at undersoge det enkelte system ngje for at afgere, om der
er tale om et ulovligt pyramidesalgssystem eller et lovligt og seriost multi level marketing
system.

Der er ingen klare linjer og krav om definitioner. Leren ma derfor vare, at der ber ind-
hentes professionelle rd, for der investeres i sidanne systemer, og hvis du bliver bekym-
ret over omkostningen ved at fa dette rad, sa tenk over, hvad det kan koste dig, hvis du
investerer i et userigst system og taber pengene.

3. Tilbud om hurtig rigdom

Hvis du star over for et forretningstilbud, hvad enten det er udformet som franchising
eller ej, der legger op til, at du kan tjene en masse penge hurtigt og uden at du behover
at arbejde for det, sa GLEM DET - disse systemer er aldrig, hvad de giver udtryk for at

V&ere.

Alle de tre ovenstdende eksempler spiller pi mange menneskers enske om at blive hurtigt
rige. Disse fremgangsmader samt ethvert andet tilbud, der indeholder elementet om hur-
tigt tjente penge, SKAL undgds — medmindre du ensker at tabe dine penge.

De eneste forretningstilbud, der ber overvejes, er de, der anerkender muligheden for
succes, men som understreger, at det vil kreeve hardt arbejde. Efter at have overvejet de
tilbud, der kan forveksles med franchising - og som ber undgas - vil vi nu behandle, hvor-
dan du finder den rette franchise.

Vived nu, hvad en franchise er (se kapitel 2). Hvordan kommer du sd i gang? En god start
er at kontakte Franchise Danmark (www.franchisedanmark.org)


http://www.franchisedanmark.org
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Franchise Danmark har medlemmer, som dels er franchisegivere, dels er virksomheder,
som tester systemer med henblik pa at blive franchisegivere, og endelig virksomheder,
som tilbyder serviceydelser til franchisegivere og franchisetagere. Disse virksomheder
er advokater, revisorer, banker, konsulenter, som er specialiserede inden for franchising.

Medlemskab af franchisegiverforeningen giver ikke sikkerhed for succes, men forenin-
gen er et godt sted at starte for at fd yderligere information.

Der er desverre ikke arrangeret udstillinger med franchisevirksomheder i Danmark de
seneste dr, for det er ellers en rigtig god mulighed, hvor det kan lade sig gore at mode og
kort tale med representanter fra den eller de virksomheder, som kan virke tillokkende.

I Danmark er det mest almindelige at kommende franchisetagere lidt tilfeldigt steder
pa franchisekonceptet og finder det interessant. Der sker ofte, det at den kommende
franchisetager nermest forelsker sig i virksomheden, og efterfolgende gennemforer de
indledende ovelser. Det er vores anbefaling at nar det sker, sd husk at der er andre fran-
chisekoncepter. Prov at se om der er andre koncepter i samme branche, og se efter om
ikke de er lige sd attraktive som det oprindeligt tillokkende koncept.

Det er meget vigtigt at tale med franchisegiveren, da forholdet mellem franchisegiver og
franchisetager er af stor betydning. Du ber derfor lzegge et stort arbejde i udvalgelsen
af den rette franchisegiver. Veelger du den forste og bedste, risikerer du ikke at opna det
mest effektive samarbejdsforhold. Forhandlingerne ber aldrig fores udelukkende med en
mellemmand eller konsulent, da din egentlige fremtidige forbindelse vil veere franchise-
giverens ansatte.

Underskriv aldrig en aftale pa en udstilling eller ved andre lejligheder, hvor der skabes en
forste kontakt. Tag aftalen med hjem — undersog nermere — gennemtank omhyggeligt
tilbuddet — sog radgivning og tag ikke beslutningen uden at have haft flere samtaler og
moder med franchisegiver.

Nar du kontakter en franchisegiver, vil du modtage en brochure, der forklarer mere om
franchisen. Det varierer fra system til system, om du vil fa udleveret finansiel informa-
tion. Der er ikke nogen franchisegiver, der kan fremlegge et budget, som viser, hvad en
eventuel franchisetager vil kunne tjene. Enhver franchisegiver, som lover eller indikerer
en forventet indtjening, bor betvivles.

Du vil maske sporge, hvorfor det forholder sig sadan. Hvorfor skal jeg kebe en franchise,
hvis franchisegiveren ikke kan fortalle mig, hvilken fortjeneste jeg kan forvente at opna?
Dette er et velbegrundet sporgsmal, men det eneste en franchisegiver kan fremvise er in-
formation, der viser, hvad han selv eller de gvrige franchisetagere rent faktisk har opnet.
Det er imidlertid svert, da det ikke er muligt at afslore individuelle franchisetageres
finansielle oplysninger uden deres samtykke, og det er usandsynligt, at en franchisetager
vil gd med til at publicere sit regnskab. Sagen er den, at en franchisetagers succes i meget
hoj grad athenger af hans evner og engagement. Hvis en franchisegiver udarbejder et
budget over den forventede profit, vil han blive palagt ansvar, hvis franchisetageren ikke



opnir de opstillede mil, ogsd selv om franchisetageren selv barer skylden herfor. Even-
tuel okonomisk information ber derfor swttes i perspektiv, og radgivning ber seges hos
€N Ievisor.

Du vil blive bedt om at udfylde en detaljeret ansegning, som ger franchisegiveren i stand
til at bedemme, om du pa baggrund af dine kvalifikationer og din erfaring er egnet som
kandidat til franchisesystemet.

Herefter vil du blive inviteret til et mode med franchisegiveren (se kapitel 5).

Husk pa, at interviewet er gensidigt. Ligesom franchisegiveren vil vurdere, om du passer
ind i franchisesystemet, bor du ogsd vurdere, om franchisegiveren og hans forretnings-
system er det rette for dig.

Franchisegivers udvelgelsesprocedurer varierer, og du skal eventuelt gennemga en rakke
meder, inden den endelige beslutning traeffes. Husk pa, at du ogsa skal traffe din beslut-
ning, og at du ogsa kan velge at trekke dig ud, hvis ikke du er fuldt tilfreds.

Pas pa, hvis du palagges at betale et depositum. Veer informeret om, hvad belobet dak-
ker over, og om du far det tilbagebetalt. Hvis franchisegiveren beholder en del af dit
depositum, ver da overbevist om, at det han krever er rimeligt og fornuftigt. Hvis du
ikke er overbevist herom, sa ga til en anden franchisegiver. En franchisegiver, som ikke er
rimelig og fornuftig i forhandlingssituationer, vil med al sandsynlighed heller ikke veere
det i det videre samarbejde.

Du ber fa kontrakten udleveret til neermere gennemlesning. Du ma aldrig skrive hoved-
kulds under. Visse franchisegivere vil fremsztte en deadline for din underskrift. Et oplagt
argument herfor vil veere: "Vi har et opleringskursus, som begynder i naste uge, og hvis
du ikke underskriver nu, vil du gé glip af kurset, og vi ved ikke, hvornar det naste athol-
des”. Lad dig ikke narre heraf. Franchisegivere behever dygtige franchisetagere, og de vil
derfor ogsa vente pa de rigtige. En franchisegiver, der ikke er villig til at vente, bor du ga
langt udenom. Veer sikker p4, at du til hver en tid kan trakke dig tilbage, hvis du ikke er
helt tilfreds med det samarbejde, der er udsigt til, og de personer, du har med at gore. Du
vil maske blive skuffet, men det er langt billigere end at indga et fejlagtigt samarbejde.
Fa franchisegiveren til at forklare dig kontraktforholdene og bevaeggrundene bag de op-
stillede krav. (Se kapitel 8). Undersog, om de indledende og fortsatte serviceydelser afspe-
jles i kontrakten. Hvis ikke det er tilfeeldet, er det et oplagt argument for ikke at indlede
samarbejdet.

Brug interviewene og diskussionerne til at vurdere, om franchisegiveren og branchen er
den rigtige for dig.

Franchisesystemet vil ofte krave, at franchisetageren besidder en rekke specifikke fer-
digheder. Mange vil kraeve dygtige salgsevner. Hvis du ikke er overbevist om, at du kan
leve op til disse ferdigheder, sa se dig om efter noget andet. Hvad enten gode salgsevner
er pakravet eller ej, vil du med sikkerhed skulle komme godt ud af det med de involv-
erede mennesker.
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Ver sikker pa, at virksomheden er forenelig med dine interesser og evrige prioriteter her
i livet, sdledes at du bliver helt tilfreds med dit valg.

Skaf juridisk radgivning i forbindelse med indgaelsen af kontrakten. Franchise Danmark
har en liste over advokater, som besidder erfaring inden for franchising. De, der besidder
erfaring, vil vaere i stand til at yde radgivning til en bedre pris end de, der mangler erfar-

ng.

Det vigtige i din radgivning er ikke prisen, men erfaringen. En advokat eller revisor som
ikke har viden om franchising, vil ikke forstd den kontrakt, som du bliver stillet overfor.
Ver derfor sikker pd at din valgte radgiver ved hvad han/hun taler om.

Du vil eventuelt ogsa behove radgivning fra en revisor.

Hvis du har venner, der er succesfulde forretningsfolk, er det ligeledes veerd at diskutere
tilbuddet med dem for at opnd en mere objektiv vurdering. Valget er i sidste ende dit
eget. Hvis du ikke er i stand til at treffe den endelige beslutning, vil du méske ikke egne
dig til at blive selvstendig,



Vurdering af
de mulige franchises

Efter at have fundet frem til de tilgengelige franchisesystemer, der appellerer til dig, er
det ngdvendigt at overveje folgende tre aspekter:

1. Franchisegiveren

Franchisegiveren er vigtig. Franchisegiveren har udviklet systemet og opbygget fran-
chisen. Franchisegiveren er ansvarlig for franchisens kvalitet og den fremtidige udvikling
af franchisen. Du kan ikke vare for forsigtig i evalueringen af franchisegiveren, da din
fremtidige forretning vil veere underlagt hans kontrol og udsattes for de mangler, som
franchisegiveren matte have.

Du er derfor nodsaget til at ga franchisegiveren efter i sommene. Er der nok kapital til
at holde forretningen kerende? Unge, hurtigt voksende systemer skal kunne finansiere
sine forretninger. Der kan ga op til flere dr, inden en nystartet franchisetager opnar rent-
abilitet, dette athenger selvfolgelig af hastigheden pa vaksten samt af den profit, der
indtjenes gennem forsogsvirksomhederne (pilotenhederne) eller gennem franchisegivers
egne virksomheder. Inden for hurtigt voksende systemer vil der ofte vere begransede
okonomiske ressourcer, da franchisegiverens infrastruktur af support-systemer m.v. skal
bygges op.

Hvis du har at gore med en "ung” franchisegiver, er det vaesentligt at overveje den kapital,
franchisegiver har til radighed, da mangel pa kapital kan fore til en lang rekke problemer.
Finansielt svage systemer kan have en tendens til at gennemfore en ringe udvalgelse af
nye franchisetagere ud fra et onske om at foroge antallet og derved generere et hurtigt
cash flow: Dette vil ikke kun skabe fremtidige problemer, men ringe franchisetagere vil
ligeledes optage en uforholdsmassig stor del af franchisegiverens tid, hvilket stiller yder-
ligere krav til den unge organisation, der kan vere svere at efterkomme.

Et andet relevant aspekt er, hvorvidt franchisegiveren har gennemfort en tilfredsstillende
pilottestning af virksomheden og dermed har sikret, at virksomheden er gennemtestet og
i stand til at tjene penge. Dette er ligeledes et problem for en ung franchisegiver. Imens
forretningen vokser, bliver pilotenheden/enhederne mindre betydningsfulde, da der er et
voksende antal franchisetagere.

Du kan vurdere franchisegiveren ud fra samtaler med eksisterende franchisetagere og
heraf leere af deres erfaringer samt hore, om de er tilfredse eller utilfredse og hvorfor. Du
ber vurdere franchisetagernes udtalelser noje.

Det kan vare, at den, du taler med, onsker at "mele sin egen kage” og derfor ikke giver
dig en objektiv synsvinkel.

I overvejelsen af en ny franchise er du som nevnt nedt til at forsikre dig om, at pilottest-
ningen har veret dekkende, og at testningen har bevist konceptets baredygtighed. Du
er ligeledes nedt til at vurdere, om franchisegiveren har opbygget konceptet baseret pa
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de erfaringer, der er opnaet gennem pilottestningen. Du vil eventuelt behove radgivning
pa dette omrade.

Du ber ligeledes overveje, om franchisegiveren er en dygtig erhvervsdrivende, og i hvilken
udstraekning han kan pavirke franchisetagerne. En franchisetager har ikke behov for en
darlig forretningsmand, der kan fortzlle ham, hvordan han kan bega fejltagelser — dette
kan han sagtens klare uden hjlp.

I Danmark udgives ikke guidelines om, hvad en franchisegiver bor oplyse om, og der
er pt. ingen lovgivningsmassige krav om, hvilke oplysninger franchisegiver skal give til
kommende franchisetagere. Sidanne guidelines og krav er almindelige i andre lande, og
Franchise Danmarks sosterorganisation i England (BFA) udgiver sddan en guideline, som
det anbefales at rekvirere og gennemlzse.

2: Branchen

Du ber s#tte dig ind i den branche, som franchisen er en del af. Er branchen praeget af
fremgang eller tilbagegang? Hvis sidstnavnte er tilfeldet, onsker franchisegiveren da kun
at videregive byrden til en anden? Har forretningen en konkurrencefordel inden for sin
branche? Hvilke fordele besidder franchisen i forhold til konkurrenterne? Opererer for-
retningen inden for et nyt aktivitetsomrade? Vil den med stor sandsynlighed forsvinde?
Nyder franchisen hvedebrodsdagene, som vil ende med en katastrofe. Er du pa baggrund
af din brancheundersegelse nogenlunde sikker pd, at franchisen er konkurrencedygtig,
steerk og baredygtig, og mener du, at der kan forudses veekst i branchen? Er franchisekon-
ceptet gennemtestet og bygger det pa skabelsen af en anderledes ny forretningsform, som
giver konkurrencemessige fordele? Kan prisfastsettelsen pa produkterne give konkur-
rencemassige fordele? Hvordan udmarker servicekonceptet og produktsortimentet sig?
Kan man bero sig pa leverandererne, og vil priserne forblive konkurrencedygtige?

2: Franchisesystemet

Franchisesystemet skal tilbyde noget serligt. Et forretningskoncept, der ikke indeholder
noget nyt eller specielt, vil fa sveert ved at opna succes som franchisesystem. For et nyt
eller ungt franchisesystem er den storste fordel ofte netop et nyt eller specielt element,
som bringes til markedet. I systemets tidlige udviklingsstadier vil maerket ikke vare vel-
kendt/udbredt.

Franchisekonceptet bliver etableret pa markedet pa grund af de forretningsmassige ny-
heder, og market eller brandet bliver mere udbredt.

Denne udbredelse gor det lettere at selge serviceydelsen eller produktet og dermed let-
tere at finde franchisetagere. Der findes dog undtagelser, hvor store virksomheder med
velkendte brands grundlegger franchisesystemer, efter at deres brand/marke allerede
har en betydelig slagkraft.

Mange franchisesystemer anvender frit tilgengelig viden i deres udvikling af systemet.
Det, som adskiller dem og gor dem serlige, er maden hvorpa de forener denne viden i
en ferdig pakkelgsning. Du vil derfor ved sammenligningen af to konkurrerende fran-
chisesystemer opdage, at der er store forskelle i fremgangsmade/metode. Produktsorti-
mentet og sammensa@tningen heraf kan variere. Hvis der ligeledes indgar serviceydelser



i franchisen, vil udvalget og karakteren heraf ligeledes adskille sig betydeligt. Kvaliteten
af franchisesystemet er altafggrende; detaljerne herom vil kunne findes i driftsmanualen,
men det er hojst usandsynligt, at du vil fa lov til at gennemlase denne, forend du har
underskrevet franchisekontrakten, idet den indeholder franchisegiverens fortrolige for-
retningsmetoder. Du er derfor nodsaget til at bedemme systemet og det, du herer og ser
pa baggrund af dine samtaler med allerede eksisterende franchisetagere.
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Hvad vil det koste ?

Omkostningerne ved at kebe en franchise varierer alt efter, hvilken slags forretning der
er tale om. De basale opstartsomkostninger spander fra kr. 100.000 for en lille enkelt-
mandsvirksomhed til flere millioner kroner for et hotel. Herimellem eksisterer mange
forskellige niveauer.

Opstartsomkostningerne vil indeholde en rekke elementer. Udover afgiften til franchise-
giveren vil der vaere en del af de omkostninger, som normalt er forbundet med opstarten
af en virksomhed. Disse inkluderer:

* Fremskaffelse af lokaler og omkostningerne forbundet hermed. Disse kan inkludere en
agent til at finde lokalerne samt advokatsaler. Franchisegiveren vil ofte, nér der er tale
om detailforretninger, anvise lokalerne. Safremt franchisetageren selv finder lokaler, vil
franchisegiver med al sandsynlighed forholde sig retten til at godkende lokalerne, inden
disse kan tages i brug.

* Er franchisen mobil, hvilket vil sige, at franchisetageren har et keretoj og stiller sin ser-
vice og sine produkter til ridighed pa kundernes bopzl eller arbejdsplads, skal keretgjet
erhverves enten ved keb eller leje (hvor sidst nevnte vil reducere startomkostningerne,
men forege driftsomkostningerne). Franchisegivere har ofte etableret hjelpeordninger
til fremskaffelsen af det rette koretoj og nu og da ogsa finansieringen heraf.

* Da franchisegiveren tilbyder standardplaner og arbejdsbeskrivelser, vil franchisetager
eventuelt have behov for en mere specifik radgivning, der er tilpasset lige netop hans
specifikke forhold. Franchisegiveren kan have ordninger med butiksmontarer (eller i
forbindelse med et koretoj specialiserede monterer), der kan tilbyde en mere rentabel
pakkelgsning.

* Det udstyr, som er nedvendigt, vil blive anbefalet af franchisegiveren, der enten selv
vil salge det til franchisetageren eller give franchisetageren en liste over godkendte
leverandorer eller fremkomme med en liste over egnede produkter, sa franchisetageren
selv kan kebe udstyret.

* Eventuelt indkeb af ting som medarbejder-uniformer og

* En hel del smating sasom kontorartikler m.v.

* Franchisegiveren vil opkraeve en indtredelsesafgift, som er en betaling der skal gores
inden virksomheden kan startes.
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Franchisegiveren vil udstyre franchisetageren med en detaljeret beskrivelse af alt, hvad
franchisetageren behover. De storste omkostninger, der medfelger, er dem til finansier-
ing af butiksindretningen og udstyret. Der vil som allerede nzvnt vare en lang raekke
omkostninger, der er bestemt af virksomhedens fremgangsmade og type. En detailhandel
med hylder, stativer og/eller udstilling vil ikke koste lige sa meget som et trykkeri, der
behever printere, kopimaskiner og andet rafhineret udstyr. En fast food virksomhed kan
koste alt fra kr. 600.000 til kr. 6.000.000.

Der er ikke udarbejdet undersogelser af gennemsnitlige investeringer i de enkelte branch-
er i Danmark.

En franchisegivers krav om betaling kan vare udformet pd mange mader, men inden vi
betragter disse, vil vi forst tage hgjde for, hvad denne betaling dekker over.

Det er vigtigt at anerkende, at en franchisegivers eneste kilde til indkomst er hans fran-
chisetagere, og at virksomhederne er nedt til at generere indtagter nok til at frembringe
bade sit eget og sine franchisetageres overskud. Der er traditionelle mader for, hvordan
franchisegivere beregner deres betaling.

Opstartsafgift/Indtraedelsesafgiften: Denne skal dekke de afholdte serviceydelser og
produktomkostninger, der bl.a. inkluderer:

* rekruttering og udvalgelse af franchisetagere

* udvelgelse af beliggenhed (butiksindretning, udstyr etc.)

* oplring af franchisetageren og evt. de forste ledende medarbejdere
* etablering af regnskabs- og rapporteringssystemer

* markedsforing og salgsfremmende foranstaltninger

Udover betalingen for ovenstaende kan en opstartsafgift ogsa dekke betaling for medle-
mskab af "klubben” eller for retten til at anvende konceptet. Franchisetageren betaler et
periodemassigt f.eks. manedligt gebyr for den lobende service og kontrol, som franchise-
giver udforer, og som ofte fejlagtigt kaldes for royalty. Dette gebyr beregnes ofte som en
procentdel af franchisegiverens omsatning og indbetales ugentligt eller méanedligt.

I visse tilfelde, hvor franchisegivere szlger produkter til franchisetagerne, tjener fran-
chisegiver en avance pa dette salg af produkter.

Der foreligger ingen undersogelse af storrelsen af disse afgifter i Danmark, og det ma
derfor tilrddes, at der soges professionel radgivning.

En anden lobende omkostning er bidraget til markedsforing og andre salgsfremmende
aktiviteter. Dette s@tter franchisegiveren i stand til at bruge systemets samlede ressourc-
er og derved opna en mere effektiv markedsforing end den, franchisetagerne ville kunne
have opnéet pa egen hand.



Der foreligger ingen undersogelse af storrelsen af disse bidrag til markedsforingen her i
Danmark.

Du vil erfare, at der er meget store forskelle pa disse omkostninger, og du skal sikre dig,
at du far veerdi for pengene.
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Fremskaffelsen
af pengene

Da franchising er blevet en betydende del af dansk erhvervsliv, er de danske banker ge-
nerelt set interesseret i at tilbyde franchisetagerne bade lin og finansiel radgivning. Visse
af bankerne har franchisespecialister ansat og er interesseret i at stotte og opfordre til
franchising.

Bankernes interesse er rettet mod franchise, fordi de har opdaget og anerkendt, at det
er en mere sikker made at drive forretning pa. Ydermere medforer det gennemprovede
koncept og paraplyen af franchisegiveres organisationer, at forretningen har nemmere
ved at frembringe tilstrekkelig profit, og franchisetageren kan derfor tilbagebetale sine
lan og leve bekvemt. Dette betyder, at bankerne overvejer at udlane en storre andel af
franchisetagerens startomkostninger, end de normalt ville bevilge.

Nir du veelger en bank, er det vigtigt at sikre sig, at banken har forstdelse for franchis-
ing og for franchisegivers forretning. Det betyder, at banken har etableret et system, der
minder om franchising. Dette gores ved at udnzvne en eller et par filialer, hvor der op-
bygges viden om franchising og de enkelte franchisegivere. Alternativet hertil ville veere
at uddanne alle bankens filialer i franchising og vurderingen af lineansegninger. Dette
ville resultere i en uensartet tilgang til lineansogningerne, som ville veere odeleeggende
og forvirrende samt medfore, at know how om det enkelte franchisesystem ville vere sa
darligt opsamlet, at man ikke ville fa optimal gavn af den.

En centraliseret struktur gor bankerne i stand til at skabe en overensstemmende hold-
ning til det enkelte franchisesystem, og laneansegninger kan saledes vurderes hurtigere.
Pé denne vis vil en lokal bestyrer i en filial, der star over for en franchisetager, der vil line
til investeringen, ikke blive udsat for at skulle vurdere franchisen. Den lokale bestyrer
anmoder derimod den filial, som har specialistviden om det pagaldende franchisesystem,
om at vurdere ansegningen. P4 denne made bliver bankens beslutning om involvering i en
given franchise truffet af specialister med den forngdne viden og erfaring.

Bankens beslutning om at lane til en enkelt person treffes i den filial, som har den
specifikke viden om franchisesystemet, hvilket giver den store fordel, at forretningssys-
temet er kendt, og banken kender franchisegiver. Det er oplagt, at banken skal kredit-
vurdere den kommende franchisetager, og her kan det vere et minus, at banken ikke
allerede kender ansegeren. Dette opvejes dog af, at banken kender konceptet.

Som kommende franchisetager er det fristende at sperge sin egen lokale bankmand, som
muligvis har et langvarigt og indgdende kendskab til personens gkonomi og kreditvaer-
dighed, men som kommende franchisetager er det godt at vide, at franchisegiver har
arbejdet med en bank, og at banken derigennem allerede har et kendskab til franchise-
giveren. Det centrale bankarbejde er derfor bade en fordel for franchisetager og for fran-
chisegiver.
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Som kommende franchisetager bor du forsikre dig om, at den franchisegiver, som du
ligger i forhandlinger med, rent faktisk har etableret en ordning med en bank. Er dette
tilfzeldet, vil du blive sat i forbindelse med den pagzldende specialist-filial, sa I sammen
kan diskutere dine pkonomiske behov. Hvis der er mere end én bank, bor du sammen-
ligne de okonomiske tilbud. Der er hojst sandsynligt forskel pa de fremforte tilbud, og du
ber udvzlge det, der opfylder lige netop dine behow.

Et godt rad: - selv om banken eller finansieringsselskabet indgar i en sadan ordning, skal
du stadig undersgge sagen pa egen hand.  Nar banken eller finansieringsselskabet laner
dig kapital, er det ingen garanti for, at franchisegiveren er velfunderet. Husk ogsa p4, at
din undersogelse af franchisegiveren er den vigtige, du vil ikke veere i stand til at stille
banken til ansvar for tab, du lider som franchisetager.

Banker og andre finansielle lingivere vil kreeve en forretningsplan af franchisetageren.
Husk p4, du er nedt til at udarbejde en forretningsplan for din forretning. At forsege at
lede en virksomhed uden planlegning er ligesom at drive formalslost rundt pa vandet,
indhyllet i tdge. Du aner ikke, hvor du er, hvor du er pé vej hen, og hvor du har veret. Og
endnu verre - for eller siden vil du stede ind i et eller andet.

Selvom franchisegiver ikke beder dig om at lave en forretningsplan, ber du selv udfere
arbejdet. Det er ikke bare en god ide, men det giver dig ogsa en mulighed for at dele dine
forventninger med franchisegiver. Det er derfor godt, at lade franchisegiver gennemlase
og kommentere din forretningsplan.

En forretningsplan vil hjelpe dig med at udtrykke ngjagtigt, hvad du ensker at fa ud af
rejsen. Den kan indeholde en tidsplan for ferdiggerelsen af bestemte opgaver samt ud-
forelsen af de nedsatte mal og milepzle, som der styres henimod. Der er megen sandhed
i det ordsprog, som lyder: "Ikke at planlegge er at planlegge at mislykkes”.

Alle virksomheder ber definere en strategi, uanset om de har behov for at line penge
eller ej. Hvis der imidlertid er brug for at ldne, er det en fortraffelig made at prasentere
langiveren sin sag. En god forretningsplan opdateres lobende og er et levende dokument,
der ®ndres og forbedres efter forholdene i virksomheden.

Nar banken kontaktes af en ny eller allerede etableret kunde, der ensker at lane til en
franchise, vil banken forvente at se en forretningsplan.

Franchisegivers holdning til forretningsplaner varierer i de enkelte virksomheder. Nogle
tilbyder stor hjlp og opbakning i udformningen af forretningsplanen, der kan vare op-
sat efter en standard skabelon. Andre overlader hele opgaven til franchisetageren.

Nogle franchisegivere opgiver nogletal, som kan anvendes til budgetteringen, siledes at
franchisetageren kan udarbejde et realistisk skon over omsatningen, omkostningerne og
rentabiliteten forbundet med hans nye virksomhed. Dette skon er baseret pa de (eller
burde vare baseret pd) allerede opnéede tal fra franchise-netvarkets eksisterende eller
forhenverende francisetagere. Andre franchisegivere giver ingen hjzlp og fremviser in-
gen opgorelser. Dette gores bevidst for at undga senere sagsanlaeg, hvis franchisetagerne
skulle yde en ringere prastation.



Der er meget information og vejledning om udformningen af en forretningsplan. Mange
banker har vejledninger til nyetablerede forretningsfolk, og disse indeholder ofte ska-
beloner og lister over det, der ber indgd. Disse er ofte bade tilgengelige pa papir og i
elektronisk form. Hensigten med disse skabeloner er, at de skal kunne anvendes i alle
virksomheder. Da en franchise er meget forskellig fra en gennemsnitlig privatejet lille
virksomhed, vil en mere skraeddersyet tilgang ofte vere at foretrakke.

Din fremvisning af forretningsplanen er yderst vigtig. Mange franchisesystemer er velk-
endte og rader over nationalt anerkendte brands og marker. En forretningsplan, der
fremfores ordentligt, er struktureret, printet og indbundet og barer franchisesystem-
ets varemearke eller logo, vil give et meget steerkt forstehdnds indtryk. Den vil fortalle
leseren (eventuelt en langiver, der onskes overbevist), at personen bag planen anvender
en organiseret metodemassig fremgangsmade, og at forslaget er ngje gennemtzaenkt.
Derimod vil en forretningsplan, der bare er revet ud af en af bankens brochurer og feer-
diggjort i handen, ikke fremsta attraktivt. En attraktiv forretningsplan kreever omhyg-
gelighed. Selve indholdet af planen kan variere alt efter virksomhedens type, men den vil
med sikkerhed skulle indeholde folgende dele:

Om dig

Den mest afgorende del af puslespillet er dig selv. Det er dig, der kommer til at lede virk-
somheden, og det vil vaere din indsats og dine aktiviteter, som i sidste ende vil afgere, om
virksomheden Iykkes eller ej. I bund og grund ber du medtage dit fulde CV, som skal in-
deholde dine personlige oplysninger sasom dit fulde navn, adresse etc., samt en gennem-
gang af dit karriereforleb og dine interesser. Fokusér pa de evner, positive karaktertraek
og kvaliteter, som du kan gere brug af i din planlagte forretning.

Det ber imidlertid ikke glemmes, at mange franchisegivere gir uden om potentielle
franchisetagere med tidligere erfaring inden for branchen. Eksempelvis er de fleste af
McDonald’s franchisetagere uden nogen form for erfaring fra restaurations - eller fodeva-
rebranchen. Mange systemer foretrakker i stedet at ansatte en person med evner inden
for salg og markedsfering, som kan fremme forretningens salg. Det specifikke kan fran-
chisegiveren lere franchisetageren igennem treningsforlobet.

En specifikation af de samlede startomkostninger

Du skal udarbejde en komplet specificeret liste over alle startomkostningerne.
Specifikationen skal inkludere franchiseafgiften samt ethvert punkt, som der skal in-
vesteres i, inden virksomheden kan starte. Eksempler herpa er investeringer i butiksin-
dretning, keretgjer, inventar og andet udstyr, lagerbeholdning, computere osv. Banker
anser generelt ethvert behov for driftskapital for at veere en del af de overordnede star-
tomkostninger.

Dine aktiver og passiver

Hvis du investerer i en franchise, som er kendt og som allerede har bevist sin levedyg-
tighed, vil banken ofte lane dig op til 50 % - 70 % af dit kapitalbehow.

Det resterende kapitalbehov skal indskydes fra egne likvide og kontante ressourcer. Nar
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vi bruger benavnelsen likvide kontanter, mener vi penge, der er direkte tilgaengelige sa-
som et indestdende pa en bankbog, men ikke den friveerdi, som man eventuelt har opar-
bejdet i sit hus.

Den specificerede liste over aktiver og passiver bor derfor vise, hvilket lan der er behov
for, og hvordan egenfinansieringen fremkommer, og endelig gerne indikere, om du med al
sandsynlighed vil kunne tilbyde banken sikkerhed eller kaution til sikring af lanet.

Franchisen

Du ber kort forklare, hvilken franchise, der er tale om, hvad den gor og hvordan den
fungerer. Faktisk er der ingen grund til at gd i detaljer pa dette tidspunkt. Hvis du henv-
ender dig til en bank, der allerede arbejder med franchisegiver, vil banken af og til aflegge
franchisegiveren et besog. P4 baggrund af disse besog udarbejdes interne rapporter, som
giver banken et passende beslutningsgrundlag for at trefte en beslutning om at yde et lan.
Henvender du dig i en bank, som ikke har kendskab til den pagzldende franchisegiver,
stiller det sig selvfolgelig anderledes, og sa ma du give banken tilstrakkeligt med oplys-
ninger til, at banken bade kan vurdere din indsigt i franchisegivers forretning og i selve
konceptet.

Markedet eller branchen

En af de mest afgorende dele af en forretningsplan er, hvordan du forstar dit marked.
Dette fortaller leseren, i hvor hej grad du har gennemtankt produktet og/eller servicey-
delsens plads pa markedet. Kan du fremvise noje overvejelser af de relevante muligheder,
trusler, styrker og svagheder.

Branchens helhedsudsigter er med sikkerhed noget, der ber overvejes. Hvis det udbudte
produkt eller serviceydelsen udelukkende er et modelune, vil det abenlyst vaere uklogt at
indga en langsigtet forpligtelse, som en franchise er.

Ligeledes er det ngdvendigt at overveje, om franchisen har et produkt eller en servicey-
delse, som indeholder et nyt element pa markedet eller er pa forkant med den teknolo-
giske udvikling. Udover at dette er en mulighed for at blive den forste udbyder, kan det
ogsé betyde, at din teknologi inden for relativ kort tid kan blive overtaget af noget endnu
mere banebrydende. Forretningsplanen bor derfor indeholde en grundig vurdering af det
bredere marked for dit produkt eller din serviceydelse. Bade pa kort og lang sigt.

Beliggenhed

Du har nu bestemt dig for, hvilken franchise du ensker at erhverve, og er (efter grundig
research) blevet overbevist om, at de ovrige franchisetagere rundt om i Danmark driver
succesfulde forretninger. Men hvor egnet er salget af dit produkt eller din service i forhold
til den beliggenhed eller det omrade, du er blevet tildelt? Hvordan er konkurrencefor-
holdet? Hvem er konkurrenterne? Klarer de sig godt eller kemper de om kunderne pa et
allerede mattet marked?

Franchisetagere, der driver virksomhed fra en stationer adresse, vil - modsat mobile fran-
chisetagere, der eksempelvis driver virksomheden fra en varevogn - anse beliggenheden
for at veere afgorende. Mange forretningsfolk - herunder is@r detailhandlere - vil mene,
at de tre mest afgorende kriterier for succes er beliggenhed, beliggenhed og beliggenhed!
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Franchisegivere vil ud fra indhentede erfaringer have en klar idé om, hvor deres forret-
ninger vil fungere bedst. Behover virksomheden en A-beliggenhed, eller vil en sekundzer
- og derved billigere - placering vere tilfredsstillende, hvis forretningens synlighed ikke
er specielt vigtig?

Under forretningsplanens afsnit om beliggenhed er du derfor nedt til at redegere for,
hvordan du mener, din forretning vil fungere i de lokale omgivelser. Du kan eventuelt
fremskaffe informationer gennem et kundeforhold til en konkurrerende virksomhed og
medtage de anonyme resultater, du finder frem til. Du vil saledes have afprovet dine
konkurrenters udbud og ved saledes fra forstehandserfaring, hvordan de leverer deres
produket eller service.

Marketingsplanen

Der er overraskende mange mennesker, der spar, at deres forretningsplan vil medfore et
givet salgsniveau uden egentlig at have en klar idé om, hvordan de vil opna dette. Hvis en
forretningsplan fastslar, at der vil genereres en omsatning pa kr. 2.500.000 inden for det
forste ar, vil en bank, der skal udlane pengene, kraeve en beskrivelse af en klar og effektiv
strategi for opndelsen heraf.

Marketing er naturligvis et meget bredt emne, og jeg har derfor ikke mulighed for at
komme rundt om alle principperne i denne korte guide. Sagens kerne er imidlertid, at
du skal kunne demonstrere den liste af aktiviteter, som vil heve din omsatning fra kr.
o op til kr. 2.500.000 og hvordan omsatningen vil udvikle sig i drene herefter. Vil din
franchisegiver forhandle med storkunder, og vil dette oge din omsatning? Hvor vil du
reklamere? Hvordan og hvorfor?

Ligesom inden for forretningsplanens evrige omrader er det en god idé at opsatte et
tidspunkt for, hvornar de specifikke arbejdsopgaver skal veere udfert og allokere ansvaret
herfor, hvis der er andre, der vil indga i virksomhedens drift.

Finanserne

Den finansielle information er uden tvivl den vigtigste del af forretningsplanen, og det
er ogsa ofte i denne del, franchisetageren behover mest assistance fra franchisegiveren
eller sin egen radgiver. En franchisegiver vil oftest give den kommende franchisetager
en rekke finansielle prognoser, som ideelt set bor fremvise de gennemsnitligt opnaede
resultater i netveerket. Franchisetageren ber tilpasse disse grundleggende opgorelser til
sine egne lokale markedsbetingelser. Det kunne vare, at omsztningen ville blive hojere
eller lavere end normen, eller at visse omkostningsgrupper sasom arbejdskraft, husleje
eller andre lokale forhold vil medfere en afvigelse fra det samlede danske gennemsnit.
Det er i hvert fald helt sikkert, at franchisetageren skal kunne forklare baggrunden for
de opstillede tal, hvis han bliver spurgt. Hvis franchisetageren udelukkende har overfort
franchisgiverens angivne tal og ikke kan forklare, hvor de kommer fra, er det tydeligt, at
franchisetageren ikke har et passende indblik i sin egen forretningsplan.

Driftsbudgettet
Mange virksomheder frembringer enten ikke noget overskud, eller ogsa har de ikke nok
likviditet pa det rette tidspunkt, fordi ejeren ikke har haft en plan klar pa forhand. Alt for



ofte har de ikke viden om sterrelsen af overskuddet eller tabene forend mange maneder
efter regnskabsaret er ophort. Et andet karakteristisk traek er, at der ikke stilles passende
driftskapital til radighed, og en eventuel, krise kan séledes ikke overleves.

Budgettering er et nyttigt redskab i din planlegning. Ved at sammenligne din reelle
prastation med budgettet kan du afdekke problemerne tidligt i forlebet og na at rette
op pa dem. Alle forudsigelser er naturligvis bygget pa forudsztninger og ber derfor frem-
std sa specifikt og realistisk som overhovedet muligt. Det er altid hensigtsmassigt at
medregne nogle uforudsete udgifter. Dette gores ved at s@tte omkostningerne en smule
hejere end forventet frem for at leegge et for stramt budget. Driftsbudgettet har til for-
mal at vise indtzegter og udgifter og ikke likviditet, som behandles adskilt i likviditets-
budgettet. Det er en god idé at anvende budgettet til at udregne din nulpunktsomsat-
ning — det tidspunkt, hvor alle dine omkostninger er dekket, og du begynder at generere
profit. For at kunne gore dette er du nedt til at adskille dine faste omkostninger (dine in-
direkte omkostninger, som altid skal betales uathangig af salgsniveauet) fra dine variable
omkostninger (sdsom mangden af ravarer, der varierer alt efter, hvor mange produkter
og serviceydelser du selger).

Likviditetsbudget

Nir du har udarbejdet dit driftsbudget, er du klar til at fortsette med dit likviditetsbud-
get. Likviditeten er din virksomheds "hjerteblod”. En darlig styring af likviditeten er en
af hovedarsagerne til konkurs. Tiden, du bruger pa at finde frem til dit likviditetsbehow,
er godt givet ud, da du herefter er i stand til at:

*  finde frem til, hvornir og hvor du med stor sandsynlighed ikke vil have nok likvi-
ditet, inden tidspunktet indtraeffer

* finde frem til, hvornir du med stor sandsynlighed vil have overskydende likviditet
og gore effektiv brug af denne

*  vere forsikret om, at du har nok likviditet til enhver nodvendig investering

*  finde frem til, hvordan dine ressourcer kan udnyttes mest effektivt og derved redu-
cere omkostningerne.

Likviditetsbudgettet bygger ligesom driftsbudgettet pa forudsztninger og det er derfor
vigtigt, at du er realistisk. Likviditetsbudgettet omhandler, som navnet angiver, likvi-
diteten og ikke resultatet, og i likviditetsbudgettet bliver det estimeret, hvordan pengene
vil stromme ind og ud af din virksomhed i Igbet af en fastsat periode. Dette er sarlig
relevant for virksomheder, der leverer deres produkter og serviceydelser pa kredit, men
f.eks. moms kan have en ganske stor likviditetspavirkning. En ekstra fordel ved likvi-
ditetsbudgettet er, at det vil give et rimeligt overslag over f.eks. behovet for overtraek
pa kassekreditten, og anmodningen herom kan séledes ske i god tid, inden situationen

bliver pinefuld.

I forbindelse med budgetteringen og udarbejdelsen af likviditetsbudgetterne kan en revisor
assistere bl.a. med de budgetmassige sammenhange, men det anbefales, at du selv er aktiv
i udarbejdelsen, sd det bliver dit budget og ikke et budget, som er udarbejdet af en anden.
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Bind hele forretningen sammen

Hvorfor bruge tid pa administration og tunge
arbejdsgange, nar der er en meget lettere vej?

| e-conomic laver regnskabet naesten sig selv, og de

daglige opgaver klares nemt og smidigt. Slut med manuelt
tastearbejde, rod i bilagene, darlig planlaegning, glemte
omkostninger, tabte timer, slev fakturering og darligt overblik
over gkonomien.

Vores lgsning giver dig kontrollen tilbage og en langt mere
effektiv forretning, hvor alle bruger deres tid mest fornuftigt.

Arbejd smartere - tjen mere
Klar regnskabet nar som helst og hvor som helst
Arbejd nemt og smidigt sammen med din revisor og bogholder
Indberet jeres forbrug af timer og varer med fa klik
Fa styr pa virksomhedens karsel, udlaeg, tillaeg og gebyrer

Tjek den aktuelle omsaetning, uanset hvor du befinder dig

Kan tilpasses alle behov

e-conomic kan udvides med alle de funktioner, du har brug
for til at fa en nemmere hverdag som franchisetager. Vi
vokser med dig og serger for, at alting taler perfekt sammen
- 0gsa hvis du har flere butikker.

Giv os et kald pa 78 79 19 55
med det samme og her mere.

e-conomic.dk/lpd/franchise _
e-conomic


http://e-conomic.dk/lpd/franchise

Og til slut et par generelle rad:

Forestil dig, at du er den person, som skal praesenteres for dit eget forslag. Ville du
yde stotte til din egen virksomhed ud fra den information, du har fremlagt?

Ver sa tydelig og kortfattet som muligt. Ger ikke alting i det sidste minut. Giv dig
selv tid nok og fremsend en kopi af forretningsplanen inden medet.

Ver realistisk. Vurdér forholdene klart og afger, om det er nodvendigt at inkludere
en alternativ plan, hvis det varst teenkelige indtraeffer. Vaer klar til at besvare udfor-
skende sporgsmal om din fremlagte forretningsplan.
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Franchisekontrakten

Franchisekontrakten er det dokument, som forbinder hele transaktionen. Den skal af-
spejle pracis de lofter, der er indgéet, og vere retferdig samtidig med, at den indeholder
tilstreekkelig mange kontrollerende foranstaltninger, der sikrer beskyttelsen af systemets
integritet. Kontrakten er naturligvis vigtig, men vagtes imidlertid ofte uforbeholdent
hejt. Kontrakten skal:

*  behandle franchisegiverens rettigheder juridisk korrekt

* indeholde en beskrivelse af de driftsmaessige strukturer og kontrolforanstaltninger

sikre franchisetagerens drift af vitksomheden og hans evne til at udvikle og szlge et
immaterielt aktiv

I sidste instans er franchisekontrakten en forsikringspolice for begge parter i tilfeelde
af, at tingene udarter sig. Hvis kontrakten bliver gennemlast efter at begge parter har
underskrevet den, er det ofte, fordi der er opstdet et problem, og ikke fordi en af de to
parter forsgger at kurere sin sovnloshed ved hjlp af kedelig juridisk laesning.

Det personlige forhold mellem franchisegiveren og franchisetageren og deres fzlles
streeben mod succes er langt vigtigere end den formelle kontrakt. I de fleste franchisesys-
temer er det almindelig anerkendt, at franchisegiveren ejer:

*  Varemerket eller firmanavnet og den goodwill, der er forbundet hermed

*  Virksomhedskonceptet — et system, der er beskrevet i en driftsmanual, eller manu-
aler, der indeholder konfidentielle elementer

* I visse tilfelde formularer, hemmelige opskrifter, arbejdsbeskrivelser, tegninger og
skitser samt operationelle dokumenter

*  Copyright pa de af ovennzvnte elementer.

Litteraturen om rekruttering af franchisetagere gor opmarksom pa typen og omfanget
af de indledende serviceydelser, som franchisegiveren skal stille til radighed for franchi-
setageren, for reekken af fortsatte serviceydelser, som franchisetageren kan benytte sig af,
samt prisen for at blive en del af franchisesystemet. Vi vil gennemga de tre ovennzvnte
faktorer. De franchiseetiske regler, som er en del af denne bog, ber gennemlzses, og der
kan hentes yderligere assistance hos Franchise Danmark og/eller de professionelle radgi-
vere, som er medlemmer af denne forening.

Startinvesteringerne indeholder alle de dele, der er nedvendige for at kunne starte for-
retning. Franchisegiveren vil hgjst sandsynligt kreve en franchiseafgift, som dekker
omkostningerne forbundet med de indledende serviceydelser, som franchisetageren
modtager, samt en afgift for optagelse i systemet. Der er ingen klare og faste regler for



disse afgifter, da alle systemer er forskellige. Vedvarende gebyrer og maderne, hvorpa de
betales, vil fremgd af kontrakten. Det er afggrende, at franchisegiveren ikke har skjulte
indkomstkilder pa bekostning af franchisetageren. Han ma heller ikke veere i stand til
vilkarligt at kunne haeve priserne pa de produkter, han leverer til sine franchisetagere.

I mange franchisesystemer er franchisegiveren ansvarlig for reklame og de salgsfrem-
mende aktiviteter og modtager en afgift fra franchisetagerne til dekning af disse
markedsforings-omkostninger (se kapitel 6), Den mest anvendte fremgangsméde til
indsamling af dette bidrag er — ligesom ved franchiseafgiften - at franchisetagerne betaler
en vis procentdel af deres bruttoomsatning. I enkelte tilfelde vil franchisegiveren lade
reklameudgifterne indgd i den samlede franchiseafgift og forpligte sig til at bruge en pro-
centdel af afgiften pa markedsfering. Der er ogsa tilflde, hvor den lokale markedsforing
er vigtigere end den nationale, og franchisetageren kan her opleve, at franchisegiveren
ikke yder sit bidrag, hvilket tvinger franchisetageren til at bruge en yderligere sum pa
lokal markedsforing.

Indledende serviceydelser

De indledende serviceydelser vil variere i de forskellige virksomheder. Det er naturligvis
givet, at en mobil franchise ikke har brug for at udvzlge sin beliggenhed, ligesom en
detailhandler ikke behgver oplering i at kontakte kunderne pa samme made, som fran-
chisetageren til den mobile franchise gor.

Det overordnede princip bestar i, at de indledende tjenesteydelser (inkluderet oplering)
skal s@tte den uerfarne franchisetager i stand til at kunne drive sin franchise ved dbningen.

Vedvarende/lgbende service
Efter at franchisetageren har etableret sin forretning, er franchisegiveren ansvarlig for at
bidrage med en rekke stottende serviceydelser. Disse inkluderer:

*  driftskontrol for at opretholde standarder og rentabilitet

*  vedvarende ajourfering af metoder og ny innovation

* markedsanalyser og reklameinitiativer

* fellesindkeb for at opna storkebsfordele

* etableringen af et hovedkontor, der udbyder specialiserede ydelser til gavn for for-
retningens udvikling

Kontraktens vasentligste karakteristika
Kontrakten indeholder normalt felgende:

@) Beskrivelse og identificering af franchisegiverens ejendomsrettigheder
Punktet indeholder en beskrivelse af franchisegivers ejendomsret til f.eks. varemerke,
firmanavn, copyright materiale samt franchisegiverens forretningskoncept og know-how.

b) Karakteren og omfanget af de rettigheder, der overdrages til franchisetageren
Punktet indeholder en beskrivelse af driften af virksomheden og den formelle overdra-
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Skal vi hjeelpe din
virksomhed vokse
fra enkelt forretning
til succesrig kaede,
igennem franchising?
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gelse af de rettigheder, franchisetager erhverver til at bruge varemarket, copyright ma-
teriale osv.

Det er her relevant at nzvne de territoriale rettigheder, da de medferer en reekke prak-
tiske problemer. Der opstar to slags problemer, nir der gives rettigheder til specifikt
angivne omrader. For det forste er der de kommercielle overvejelser, og disse har medfort
mange problemer for franchisegiverne gennem drene. Det er meget sveert at fastsette en
territorial aftale, som er fair for begge parter, is@r fordi det ikke er let at bedomme omf-
anget af merkets potentiale og indtrengning pa markedet. Faktisk kan selv storrelsen af
det pagzldende marked ofte ikke anslas.

Igennem mange ar har franchisegivere, der har valgt at udstede enerettigheder til territo-
riale omrader, kunnet konkludere, at man ikke kan vare sikker pd, at omradet udnyttes
fuldt ud. Folgerne heraf kan skade netverket som helhed. Udfordringen er, at markedet
og eftersporgslen f.eks. skabes gennem markedsfering, og hvis omradet ikke udnyttes
fuldt ud, giver det anledning til, at et konkurrerende mzrke kan etablere sig. Samtidig
vil utilfredse eller potentielle kunder inden for et franchisesystem med al sandsynlighed
ikke se sig om efter en anden enhed i samme system for at fa opfyldt sine behov. Fran-
chisen opbygger saledes et darligt omdemme.

Den abenlyse reaktion herpa vil veere at opstille prastations-mal. Da vurderingen af de
opstillede prestations-mal ath@nger af de samme faktorer, som indgdr, nir et territorialt
omrade skal defineres, er problemet det samme.

I opstillingen af realistiske prastations-mal ber ligeledes indgé faktorer som forretnin-
gens potentielle udvidelse. Disse anliggender er tilsvarende svare at behandle pa retfer-
dig vis.

Det andet aspekt vedrerer de juridiske overvejelser. Indferelsen af eneret til territoriale
omrader er basalt set i strid med dansk og europziske konkurrencelovgivning. Der er
givet en undtagelse, som de fleste franchisesystemer ma antages at falde ind under - on-
skes der yderligere oplysninger herom, henvises til speciel litteratur om emnet.

o) Aftalens lobetid

Mange tror pa det grundleggende princip, at samarbejdet mellem franchisetager og fran-
chisegiver skal kunne besta pa lengere sigt. Af forskellige drsager, herunder den retslige
stillingtagen til det begrensede produktudbud, kan der forekomme en relativ kort lo-
betid i kontrakten (pd eksempelvis fem &r). De fleste franchiseaftaler giver imidlertid
franchisetageren ret til at forny aftalen. Hvis aftalen ikke indeholder en ret til at forny
aftalen, bor den kommende franchisetager vere varsom. Det kan betyde, at franchise-
giveren ikke er indstillet pa at indgd fornyelsen eller vil forsoge at tage en hej pris for
fornyelsen. Der kan vere juridiske arsager, der ikke gor det muligt at give en kontrakt-
massig rettighed til endelos forlengelse, og de fleste aftaler vil indeholde en vis tidsmaes-
sig begrensning,

Du ber dog vogte dig for aftaler, der bevilliger en forholdsvis kort begyndelsesperiode og
opkraver en stor tillegsbetaling ved fornyelsen.
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d) Typen og omfanget af franchisegiverens serviceydelser - bide i den indledende periode og fremover.
Disse omhandler de indledende serviceydelser, der gor franchisetageren i stand til at
abne sin forretning. Franchisegiveren vil udbyde den lobende service, som er specificeret
i aftalen (se den lobende service ovenfor) og vil herudover eventuelt introducere og ud-
vikle nye ideer.

¢) Franchisetagernes indledende og lobende forpligtigelser

Disse vil spende fra accepten af den finansielle byrde, der kraves for at starte virk-
somhed under franchisegiverens forudsetninger, til at forpligte sig til at efterkomme
de driftsregnskabsmassige og andre administrative systemer, der sikrer, at den nedven-
dige information er tilgeengelig for begge parter. Disse systemer vil ofte vere beskrevet i
driftsmanualen, som franchisetageren introduceres for i opleringsperioden, og som han
fortsat vil kunne anvende som opslagsguide. Denne manual vil lebende opdateres i takt
med systemets udvikling.

) Den driftskontrol, der palwgges franchisetageren

Disse kontrolforanstaltninger skal sikre, at de driftsmaessige standarder overholdes, da en
forsemmelse heraf i en forretning vil skade hele netverket af virksomheder i franchise-
systemet. Franchisetagere vil med god grund vere utilfredse, hvis en af deres kollegaer
ikke formar at overholde standarderne, og hvis franchisegiveren ikke swtter ind herover-
for. Den driftsmessige kontrol vil som oftest fremstd meget detaljeret med henvisninger
til driftsmanualen.

Kontrakten vil beskrive forpligtelserne, og manualen vil forklare, hvordan virksomheden
skal drives.

Flytte/omlegningsklausuler kan fremsta harmlose, men give franchisegiveren ret til at
kreve, at en franchisetager nedlegger sin forretning og flytter til en ny lokalitet. Dette
kan i sidste ende betyde, at en franchisetager enten ma abne sin forretning i andre om-
givelser eller miste sin franchise.

@ Salget af virksombeden

Succeselementerne ved franchising bestér af franchisetagerens motivation ved at blive
selvstendig erhvervsdrivende samt hans incitament til at opnd en kapitalgevinst ved
salget af sin forretning. Derfor skal franchisen kunne szlges. Der vil imidlertid altid
vere kontrollerende elementer, og eksisterer der ikke nogle regler for salg, bor du vere
mistenksom.

Nir alt kommer til alt, vil en franchisegiver, der er omhyggelig i sin udvalgelse af nye
ansegere, have lige sa stor grund til at veere selektiv overfor de, som bliver en del af net-
verket ved opkebet af en etableret franchise. Tilflde, hvor franchisetageren selv finder
en keber til sin forretning, er det eneste, hvor franchisegiveren ikke selv star for rekrut-
teringen. Kriterierne for, hvordan en eventuel keber ber bedommes, skal fastsattes i
kontrakten. Visse franchisegivere indfejer i kontrakten, at de har en option til at kebe
forretningen og/eller godkende prisen, hvis franchisetageren onsker at slge.

Hvis en sadan bestemmelse indfojes i kontrakten, ber franchisegiveren som minimum



udbetale den pris, der svarer til, hvad en =gte keber ville tilbyde. Enhver kunstig formular,
der gor det muligt for franchisegiveren at kebe til under markedsvardien, bor modszttes.

h) I tilfelde af franchisetagerens dod

For at give franchisetageren fred i sindet bor der opstilles foranstaltninger, der sikrer, at
franchisen er et aktiv, som kan realiseres eller alternativt overtages af boet efter franchi-
setager under forudsetning af, at de kan kvalificeres som franchisetagere.

1) Konfliktlosning

Der opstar nu og da konflikter i franchisesystemer. Kontrakten kan indeholde bestemmelser
om, hvordan konflikter skal loses. Visse konflikttyper egner sig til at blive lost ved mediation.
Mediation er i praksis en proces, hvor der indgar en opmand (mediator), som er udvalgt af
de involverede parter. Dette er fordelagtigt, da forhandlingen foregdr privat; den udvalgte
mediator eller opmand kan velges pa baggrund af sin specialiserede viden om den for-
retning, som er genstand for konflikten.

Tidspunktet for forhandlingen kan fastszttes ud fra, hvorndr det passer de involverede
parter. De to parter kan fastsla reglerne for forhandlingen og derved spare tid og penge.
Der er ogsa ulemper forbundet med denne type af konflikthdndtering. Det er ikke en-
hver stridighed om franchisekontrakten, der kan lgses ved at udpege en mediator - eks-
empelvis vil en franchisegiver ikke acceptere at fa en mediator til at demme, hvorvidt
kvalitetsstandarderne og andre driftsstandarder overholdes. Franchisegiverens ret til at
fremsette et pibud/forbud kan svaekkes, hvis mediatoren ikke giver franchisegiver ret i de
fremsatte pastande. Et forkert valg kan medfere en afgorelse, der ikke er tilfredsstillende
for nogle af parterne. Omraderne, hvor mediation er velegnet, er konflikter, som eksem-
pelvis skyldes misforstaelser omkring beregningen af afgifter eller i forhold til retten til
at fa fornyet franchiseaftalen.

7) Opbavelse og konsekvenserne berved

Der vil altid vaere regler for ophavelse i det tilfelde, hvor franchisetageren ikke lever op
til sine kontraktmaessige forpligtigelser. Franchisetageren ber have mulighed for at rade
bod pa mindre brud og derved undgi ophvelsen, givet at han ikke fortsatter kontrak-
tbruddene. Konsekvenserne ved en ophavelse vil normalt vare, at franchisegiveren vil
have al forbindelse med franchisetageren til at ophere. Franchisetageren vil ikke have ret
til at anvende varemzrket/firmanavnet samt franchisegiverens ovrige ejendomsret.
Herudover er franchisetageren forpligtet til ikke at konkurrere med franchisegiveren
eller andre franchisetagere inden for en vis tidsperiode.

Franchisetageren vil heller ikke have mulighed for at anvende franchisesystemet eller
andre elementer af franchisesystemet.

I dette kortfattede kapitel er det ikke muligt at fa deekket alle de detaljerede aspekter.
De ovennavnte punkter indeholder imidlertid nogle af de grundleeggende dele af fran-
chisekontrakten og sxtter leseren i stand til at arbejde med kontakten pa et relativt
oplyst grundlag. Denne bog skal ikke forsege at erstatte ordentlig juridisk assistance.
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Endelig opstart

Sandhedens gjeblik er kommet, forretningen er klar til at blive lanceret. Alle de juridiske
aspekter er pa plads, franchisekontrakten er underskrevet, medarbejderne er ansat, og
med franchisegiverens vejledning er de juridiske betingelser nu efterkommet.
Lokaliteten er blevet valgt og indrettet. Skiltene er sat op. Abningskataloget med produk-
ter og/eller forbrugsgoder er pé plads. Lageret er (hvis det er en detailhandel) gjort salgs-
klart. Vinduesudstillingerne er forberedt.

I tilfzelde af en mobil franchise er keretgjet erhvervet og udstyret og dekoreret med
franchisetagerens firmamarke og farver. Hvis der er behov for udstyr, er dette anskaffet
og installeret, og hvis der er involverede produkter, vil disse vare udstillet pa de opsatte
hylder eller stativer.

Franchisetageren har modtaget oplaring af franchisegiveren, og i visse tilfzlde vil me-
darbejderne ogsa have modtaget oplaring af franchisegiveren. Nogle franchisegivere
tilbyder en indledende stotte-service, der kan besta af en enkelt person eller et mandskab
— hvor sidstnzvnte er mest almindeligt i storre foretagender. Formalet med at give stotte
pa dette tidspunkt er for at sikre, at franchisetageren gennemforer det, han har lert
igennem sin oplering. Der er forhabentlig fremkaldt betydelig interesse for abningen af
forretningen og skabt en stor mangde interesserede kunder.

Du ber overveje, hvordan du vil markere din abning. Din franchisegiver kan meget vel
have en standard fremgangsmade ved dbning med medieopmarksomhed, du kan fa gavn
af. Mange franchisegivere rader franchisetagerne til at medregne et beleb til de abnings-
aktiviteter, og nogle inkluderer denne omkostning i den indledende afgift.

Da du ensker at gore den lokale befolkning opmarksom pa din tilstedevarelse, er det
vigtigt, at dbningen bliver en stor sensation. Du kan eventuelt overtale de lokale blade
til at deltage. Ved at give dem en historie af lokal interesse kan det eventuelt lede frem
til en artikel.

Nir al spandingen ved lanceringen og dbningen er overstdet, slar du dig ned for at op-
bygge din forretning gennem brugen af de teknikker, du har lert igennem din oplering.
Se efter i driftsmanualen og ver sikker pd, at du har husket alt, hvad du behover at vide.
Det er netop nu, hvor du ber vere tilmodig og ikke blive usikker. De feerreste virksom-
heder er profitable fra den forste dag. Det tager tid at bygge noget nyt op, og du vil skulle
arbejde meget hardt for at opna de resultater, du hiber pa.

Giv ikke op og husk pa, at din franchisegiver er en vardifuld ressource, som star til din
radighed, og som du betaler for.



Fremtiden

Hvad kan du forvente, at fremtiden vil bringe? Der er en rekke serviceydelser, som din
franchisegiver hejst sandsynligt vil stille til radighed. Ikke alle tilbyder hele rakken, og i
visse tilfelde er det ikke alle serviceydelser, der er nodvendige.

De udbudte serviceydelser inkluderer:

*  Styring og stotte

¢ Fortsat trening

*  Forskning og udvikling

*  Markedsundersogelser

*  Reklame og salgsfremmende aktiviteter

Disse serviceydelser udbydes af franchisegiverens kontor, der svarer til hovedsadet i en
forretningsejet virksomhed. Dette understottende forhold er et afgerende led i franchi-
setagernes succes.

Lad os se pa et eksempel, hvor en nystartet ikke-franchise virksomhed kommer i vanske-
ligheder. Hvem kan han sege hjlp hos? Det er ikke sandsynligt, at den uerfarne forret-
ningsdrivende vil have stillet én til radighed, der kan give ham viden om forretningen og
om branchen. Den erhvervsdrivende kan naturligvis kontakte sine personlige radgivere,
advokater og revisorer, men de vil ikke besidde den specialiserede viden, som han be-
hever. De vil muligvis fortelle ham det helt oplagte, og at han ber begranse tabet ved at
springe fra i tide. Flere og flere banker har forretningscentre med radgivere, men disse
besidder heller ikke den specialiserede viden. De vil eventuelt vare bekymrede for, at
bankens lan er i fare, og vores uheldige forretningsdrivende vil fole et yderligere pres om
at betale sit lan tilbage. Han kunne herudover opsege en virksomhedskonsulent, men
ogsa han ville mangle den serlige viden om virksomheden for at kunne radgive om andet
end generelle forhold. Mange af - om ikke alle - disse typer radgivning vil kreve et hon-
orar - og dette pa et tidspunkt, hvor der ikke er mange penge tilgeengelige.

Set dette scenarium i kontrast til en franchisetager, som oplever modgang.

Arsagerne til problemerne kan skyldes franchisetageren sely; eller de kan skyldes udefra
kommende faktorer. Hvordan er franchisetageren anderledes stillet? Der er opstillet en
rekke valgmuligheder — hans forste rab om hjelp vil rettes mod franchisegiverens drift-
skonsulent, der sandsynligvis allerede har identificeret problemet og underrettet fran-
chisetageren, hvilket er en del af de styrende og stottende tjenesteydelser. Fordelen ved
franchisegiver-teamet af konsulenter er, at de kender til udviklingen i forretningssystem-
et og ligger inde med franchisesystemets samlede erfaringer. Der er derfor stor sandsyn-
lighed for, at andre inden for franchisesystemet allerede har gennemgaet de samme eller
lignende problemer, og at der er fundet en lgsning herpa. Denne koncentration af viden
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og erfaring er en yderst vardifuld ressource for franchisetagerne og er en del af fran-
chiseafgiften.

Der vil fortsat vare dialog mellem franchisegiveren og franchisetageren, og begge parter
(ja, dette geelder ogsd franchisetageren) har pligt til at sikre, at kommunikationen forb-
liver klar og entydig. Der kan alt for let opstd misforstaelser, og der ber altid arbejdes
hardt pa at opklare disse. Der er tid nok til at blive oprevet, nar ikke der er tale om en
misforstaelse. Mange af de uoverensstemmelser, der opstar mellem franchisegiveren og
franchisetageren kan loses med sund fornuft og forstaelse. Folk udtrykker sig ikke altid
sa tydeligt, som de burde, og det bor tages i betragtning. En franchisegiver og en fran-
chisetager er nodt til at kunne stole pa hinanden. Hvis der er tillid og vilje til at gore den
negdvendige indsats, vil det ikke vaere svart at opbygge et sterkt forhold.
Franchisegiveren ber opstille foranstaltninger, der sikrer en god kommunikation. Udover
en driftskonsulent som kontaktperson er der ligeledes mulighed for at kontakte andre i
franchisegiverens team. Normalt vil kommunikationen indebare folgende:

*  regulere opdateringssystemer

*  markedsforing og reklamemateriale samt information

*  arlige franchiseforsamlinger

* nyhedsbreve

*  visse systemer har regelmassige franchisemoder

* visse systemer har franchiseforeninger, der forsterker samarbejdet, kommunika-
tionen og forstdelsen mellem franchisegiver og franchisetager.

Hvad kan du forvente af serviceydelserne, beskrevet ovenfor:

Kontrol og stgtte

Den type stotte, som du kan forvente, er beskrevet tidligere. Kontrol udeves i varierende
grad. Franchisegiveren vil som minimum fore kontrol med og analysere den finansielle
information samt f.eks. manglende preastationer, saledes at der kan reageres med det
samme. Nogle franchisegivere velger at lade de regnskabsmassige serviceydelser blive
varetaget uden for systemet, da servicekontrollen kan traekke hardt pa en franchisegivers
organisation.

Franchisegiveren vil ligeledes kontrollere franchisetagernes prastationer rundt om i bu-
tikkerne for at sikre, at systemets kvalitetsstandarder overholdes.

Oplaering

Vi har allerede talt om den indledende oplering. Der er imidlertid altid behov for
treening. Hvis en franchisetager ikke folger systemets procedurer, kan han have brug
for yderligere oplering. Der er ogsa behov for oplaring ved indferelsen af nye ideer og
systemer. Endelig kan der ligeledes opstd behov for hjlp til oplering af et nyt personale.

Forskning, udvikling og markedsanalyse
For at holde sig opdateret og vare konkurrencemassigt pa forkant ber franchisegivere



give sig i kast med udvikling af nye produkter, metoder og serviceydelser for herigennem
at forbedre forretningen og driftssystemet.

Nye ideer kraever grundige markedsundersogelser og testning, inden de frigives. Denne
proces kan gennemfores inden for franchisesystemet i udvalgte franchisetager-drevne
forretninger, hvor franchisetagerne er villige hertil.

Reklame og salgsfremmende foranstaltninger

De fleste franchisesystemer beskaftiger sig i storre eller mindre grad med markeds-
forende aktiviteter samt administrationen af franchisetagernes bidrag hertil.

I et nyt system er forestillingen om en national reklamekampagne ofte forhastet. I nogle
systemer vil lokal markedsforing, direct marketing eller brochurer vere at foretrekke,
medens andre vil klare sig bedre med regional markedsfering. Andre vil, hvis de er store
nok, drage fordel af en national markedsferingsstrategi, og der kan ligeledes indga for-
skellige kombinationer af de ovennavnte.

Reklamekampagnerne vil eventuelt skulle understottes af materiale pa salgsstedet.

Franchisetagere er meget fokuseret pa netop deres behov i forbindelse med de felles
reklamekampagner. De ma imidlertid indse, at styrken ligger i det kombinerede forbrug
og markedsferingsindsats. Reklameordningerne tilbyder sjeldent et belob til markeds-
foring af en specifik franchisetagers markedsomrade. Det er ikke ualmindeligt, at fran-
chisegivere diskuterer reklame og salgsfremmende kampagner med franchisetagerne pa
enten arlige moder eller i en franchiseforening.

Hvis du er ndet s langt pa din franchise rejse, er du er en del af en keempestor verden-
somspzndende familie bestdende af tusindvis af franchisetagere spredt over mange
lande, vil du helt sikkert opleve, at de der klarer sig bedst, arbejder meget hardt og holder
sig til konceptet og reglerne.

De har ogsa et godt forhold til deres franchisegiver og en sund respekt for franchisegivers
bidrag til deres succes. Husk det, det er super vigtigt at du er driftsmaessigt uangribelig.
Hvis du leverer en fejlfri indsats i forhold til best practice, sa vil franchisegivervirksom-
heden vare mere tilbgjelig til at stotte dig hvis det ikke gar som forventet. De verste
konflikter i franchisevirksomheder er de konflikter der opstar fordi parterne beskylder
hinanden for ikke at leve op til forventningerne og til ikke at yde deres bedste.

Held og lykke med din rejse.
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Forretningsplan

Som vi har skrevet her i bogen, si er det lig med at planlagge en fiasko, nar man ikke laver
en forretningsplan. Det kan ikke anbefales nok, at du udarbejder en god og gennemar-
bejdet plan, inden du starter med din franchise. Det er vigtigt for dig sely, saledes at du
fokuserer din indsats. Det er ogsa vigtigt, nar du skal have finansieret din virksomhed,
og det er vigtigt for din franchisegiver. Visse franchisegivere har en skabelon til en for-
retningsplan, men afgjort ikke alle. Denne beskrivelse tager udgangspunkt i en skabe-
lon, som du kan finde pa Virk Startvekst, eller du kan finde linket til skabelonen pa
www.franchisepartner.dk.

Set god tid af til udarbejdelse, og stil gerne sporgsmal til franchisegiver, som ber have
indgdende viden om de elementer, der skal indga i planen.

Introduktion

En forretningsplan er en beskrivelse af den virksomhed, du vil etablere, og samtidig er
det en plan for, hvordan du vil drive og udvikle den. Planen vil bla. veere i stand til
at samle tradene fra dine ovrige forbe-redelser og derved gore dine virksomhedsplaner
meget mere overskuelige — bade for dig og dine radgivere.

Husk ogsd, at forretningsplanen skal bruges som grundlag til at forhandle med banken og
evt. med forretningsforbindelser, som skal overbevises om at give dig et lan eller kredit.
Den kan ogsa hjzlpe med at overbevise dine omgivelser om, at du er serigs med din plan
om at starte egen virksomhed.

De forste fire punkter i forretningsplanen behgver du ikke at tznke pa endnu, da de forst
skal bruges, nar du har beskrevet alle de andre punkter. For at folge kronologien far du
alligevel en beskrivelse af dem nu.

Skabelonen til planen kan hentes pa Virk Startvaekst:
https://startvaekst.virk.dk/start/lav-en-forretningsplan/skabeloner-til-din-forretning-
splan

Du skal ogsa udarbejde et budget. Det bor vaere et budget, som rekker udover det forste
ar. Vi anbefaler, at der udarbejdes et budget, som deekker 3 til 5 ar. Franchisegiver ber
have en budgetmodel, som du kan tage udgangspunkt i. Franchisegiver bor ligeledes in-
teressere sig for det budget, som ud udarbejder, og have en holdning til, om det er for
optimistisk eller for pessimistisk. Du skal blot huske p4, at det er dit budget, og at fran-
chisegiver ikke bor udarbejde budgettet for dig.

Indholdsfortegnelse i din plan.

Det skal gores nemt for leseren at finde rundt i planen og sld op under de enkelte emner.
Her er et forslag til indholdsfortegnelsen:

Indholdsfortegnelse 2


https://startvaekst.virk.dk/start/lav-en-forretningsplan/skabeloner-til-din-forretningsplan

Idégrundlag 4
Personlige ressourcer og mal 4
Elevatortale/salgstale 7
Markedsbeskrivelse/analyse 8
Salg og markedsforing 10
Virksomhedens udvikling I
Budgetter 12
Privatbudget 12
Etableringsbudget 12
Driftsbudget 12
Likviditetsbudget 12
Finansiering 13
Bilag 14
Organisering af virksomheden 14
Business case 16

Resumé

Resuméet skal give leseren et hurtigt overblik over din virksomhedsidé. Det ber inde-
holde de vigtigste oplysninger fra forretningsplanen.

Resuméet bor placeres i starten af forretningsplanen, men du ber vente med at skrive
det til sidst!

Resuméet kan have folgende hovedpunkter:

*  Hvem er jeg/vi?

*  Hvad szlger virksomheden?

e Hovilken vardi skaber vi for kunderne?
*  Hvilke og hvor mange kunder?

*  Omsetning det forste ar.

*  Overskud det forste ar.

*  Behov for finansiering,

Idégrundlag

Idégrundlaget er en beskrivelse af virksomheden, set fra de lidt heje luftlag.
Idégrundlaget skal bruges til at give dig og dine interessenter en preacis beskrivelse af
kernen i din virksomhedsidé. Hvad er det for en veerdi, din virksomhed skaber? Beskriv-
elsen bor vere helt klar, da det jo fremgdr af franchisekonceptet.

Virksomhedens idé/eksistensberettigelse:
Virksomhedens forretningsgrundlag — hvad tjener virksomheden penge pa?:

Personlige ressourcer og mal

Inden du for alvor gar videre med dine planer, skal du overveje, om du har de nedvendige
personlige, skonomiske og faglige ressourcer til at udvikle virksomheden. Hvis du ikke
har de relevante ressourcer i dag, bor du overveje, hvordan du vil tilegne dig dem. Ofte

51



52

bliver du trenet af franchisegiver til at drive franchisevirksomheden, men skriv noget
om, hvad din personlige baggrund er, og hvad du skal lere i franchisevirksomheden.

Du bgr ligeledes beskrive:

*  Dine steerke sider i forhold til virksomheden/produktet/servicen.

*  Dine svage sider i forhold til virksomheden/produktet/servicen.

*  Forventning om indtjening (din lon) det forste ar.

*  Produkter/varegrupper/ydelsers forskelle i forhold til konkurrenternes.

*  Kobsfrekvens/levetid af produkt.

*  Hvordan bliver evt. vare leveret, og af hvem?

*  Er der nodvendig lagerstorrelse og omsatningshastighed.

*  Beskriv distributionsform/salgskanaler for produktet/ydelsen.

*  Beskriv branchens udviklingsmuligheder.

*  Angiv navne pa virksomhedens centrale netvark, interessenter
og brancheforening.

Konkurrenter:

Hvem er de 3 vigtigste konkurrenter?

Hvordan er konkurrenternes prisstruktur i forhold til din virksomheds?
Konkurrenternes forretningsmodel og distributionsform.

Sterke og svage sider ved konkurrenterne, og hvorfor du vil vare i stand til at skabe
konkurrencemassige fordele.

Markedsbeskrivelse/analyse

For du er i stand til at udfere salgs- og markedsferingstiltag, er det nodvendigt at vide
noget om markedet. Markedsbeskrivelsen kan betragtes som den del af et isbjerg, der
ligger under vandet. Markedsferingen — dvs. brochurer, visitkort, annoncer m.v. - er den
lille del af isbjerget, der er synligt.

For at kunne lave en god markedsfering er det nedvendigt at have en solid viden om
markedet. De oplysninger, som du angiver i markedsbeskrivelsen, vil meget ofte veere
tilgeengelige hos franchisegiver. Det er dog vigtigt, at du forholder dig til dit marked og
viser, at du har gjort dig tanker om, hvordan din virksomhed kan bruge franchisegivers
metoder, brand og salgsprocesser. Din beskrivelse bor indeholde:

*  En beskrivelse af den typiske kunde uanset om det er en privat kunde
eller en offentlig eller privat virksomhed.

*  Den geografiske afgraensning af kunderne i dit markedsomrade.

*  Et realistisk antal kunder eller en realistisk markedsandel.

¢ Statistisk baggrundsmateriale (fx databaser som Eurostat
og private virksomhedsdatabaser, se ogsa business case under bilag)

Hvis du kan se trusler, der kan odel®gge mulighederne, fx nye konkurrenter, teknologi
eller love som kan fa betydning, ber du omtale det.



Endelig indeholder den gode forretningsplan en samlet vurdering af virksomhedens mu-
ligheder pa markedet. Der er tale om en konklusion pa markedsanalysen

Salg og markedsfgring

Du har forhabentlig veret meget konkret i din beskrivelse af markedet. Det vil gore arbe-
jdet med salg og markedsfering meget nemmere. Hvis du praecis ved, hvem du vil ramme,
er det nemmere at velge, hvilke midler du vil bruge i markedsferingen og salgsaktivite-
terne. Du skal forholde dig til:

*  Loebende salgs- og markedsforingsaktiviteter fra start.

¢ Netvark

e Hvem i dit netvaerk skal forst have at vide, at du har startet virksomhed?
*  Arligt budget til markedsforing.

*  Serlige markedsforingsaktiviteter (lanceringsbudget).

*  Pris pa denne markedsforing.

*  Public Relation (PR) ved abning af virksomheden.

Virksomhedens udvikling

Det er ofte svert at tenke 3-4 ar frem i tiden for sin virksomhed, for man overhovedet
har startet den. Det vil dog vere en styrke for dig som virksomhedsejer, hvis du allerede
nu kan se konturerne af en sterre og mere interessant virksomhed, end den du sidder
med i dag.

De udfordringer, du steder pa ved at drive virksomhed, vil virke mindre, ndr du ved, at
du er pa vej til noget bedre.
Hvor forventer du, at virksomheden er om henholdsvis et og tre ar?

Budgetter

Budgetter er at stte tal pa de planer, du har beskrevet i de foregiende afsnit. Jo mere
konkret du har veret med dine planer, jo nemmere er det at lave budgetter.
Budgetterne kan ogsa hjelpe med at konkretisere dine planer, si ga blot tilbage og ret i
planerne, hvis budgetterne viser, at de er urealistiske — og omvendt.

Typisk ber du lave fire budgetter, for du starter egen virksomhed:

Privatbudget

Privatbudgettet skal vise, hvor mange penge du har brug for til at betale dine daglige
personlige udgifter. Hvis du har en budgetkonto i en bank, kan du tage udgangspunkt i
den. De penge, du har brug for, skal gerne kunne trakkes ud af virksomhedens overskud.
Virksomhedens overskud er nemlig din "lon”.

Etableringsbudget

Etableringsbudgettet skal vise, hvor mange penge du har brug for ved abning af din virk-
somhed. Det er ret forskelligt, hvad den enkelte virksomhed har brug for. En virksomhed,
der skal producere 10 meter cementrer, har brug for enormt mange penge til maskiner,
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ravarer og bygninger. Derimod har en it-konsulent, der lgser softwareproblemer, oftest
kun brug for den viden, han allerede har erhvervet.

Driftsbudget

Driftsbudgettet viser de indtzegter og udgifter, du forventer, der kommer i virksomheden,
nar den er startet. Jo mere konkret du har varet med dine planer, jo nemmere er det at
lave et driftsbudget. Under arbejdet med budgettet ma du ofte ga tilbage og @ndre i dine
planer, da dine gnsker og forhabninger ikke altid kan harmonere med driftsbudgettets
praktiske afdeekning af virkeligheden.

Likviditetsbudget

Likviditetsbudgettet skal maned for maned vise, om du har penge i kassen/banken til at
betale de udgifter, du ved, du far. Det kaldes ogsa betalingsstrommen i virksomheden.
De tre forste budgetter kan du forholdsvis nemt lave sely hvis du har lavet en plan for din
virksomhed. Med likviditetsbudgettet er det noget svarere, da det kraever en talkyndig
person, som kan holde rede pd de mange belgb, et sidan budget indeholder.

Heldigvis er det ogsa det budget, du sidst behover at lave, sd brug din tid og dine krefter
pa de tre forste budgetter. Senere kan du tilkalde hjelp til likviditetsbudgettet.

Finansiering

*  Nodvendig etableringskapital (fra etableringsbudgettet).

*  Nodvendig likviditet (likviditetsbehov udregnes efter likviditetsbudgettet).
*  Samlet finansieringsbehov (etablering + likviditet).

*  Forventning/tilsagn om likviditet-lan/tilskud fra:

* Digselv
e Familie
*  Banklin

¢ Kassekredit
*  Samlet finansiering

Sikkerhed for lin. Hvordan forestiller du dig, at der stilles sikkerhed for linene?
Navn, adresse

Bilag

Du kan vedlegge bilag, hvis du har yderligere oplysninger, der er relevante for projektet.
Fx franchiseaftale, tekniske specifikationer/tegninger, skriftlige tilsagn om ordrer, refer-
encer, samarbejdsaftaler m.v. Det kan ogsa vere personlige informationer sasom CV pa
neglepersonerne.



Her kan du laase mere

Der er ikke meget litteratur pa dansk. Nedenstdende liste er hentet fra Franchise
Danmarks hjemmeside. Nogle af bagerne er udsolgte fra forlaget, og andre er udkommet
i en nyere udgave. Hvad angdr internationale beger henvises til www.amazon.com, som
har en omfattende liste over beger, hvis der seges pa ordet “franchising”.

Franchising — et forretningssystem for fremtiden
Schultz Forlag 1985, 172 sider
Klaus Fog og Mogens Bjerre

90 “ernes forretningskoncept — Franchising
Schultz Forlag 1990, 218 sider
Mogens Bjerre

Franchising i praksis
Borsen 1991, 153 sider
Peter A. Arendorft

Franchise i dansk detailhandel
DetailBladets Forlag 1991, 18 sider
Henrik Denman

Franchiseguiden 2003
ErhvervsBladets boger
Mogens Bjerre og Henrik Denman

Franchising
Borsens Forlag 2006, 240 sider
Toke Allentoft, Paul Neale, Michael West og Bo Zoffmann
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Franchise Danmarks
udgave af de etiske regler

1. Definition af franchising

Franchising er et system til markedsforing af varer ogleller serviceydelser ogleller
teknologi, som er baseret pa et tet og vedvarende samarbejde mellem virksomheder, som
er indbyrdes juridisk og okonomisk adskilte og uathangige: Franchisegiveren og dennes
individuelle franchisetagere, hvorved franchisegiveren overdrager til sine franchisetagere
retten og forpligtelsen til at drive virksomhed i henhold til franchisegiverens koncept.
Denne ret berettiger og forpligter den enkelte franchisetager til mod et direkte eller indi-
rekte vederlag at anvende franchisegiverens forretningsnavn og/eller varemzrke og/eller
servicemarke, knowhow, forretningsmetoder, teknologi, processer, opskrifter og andre
immaterielle rettigheder, alt sammen understottet af en forpligtelse for franchisegiveren
til at yde vedvarende forretningsmassig og teknisk bistand, inden for rammerne og kon-
traktsperioden i henhold til en skriftlig franchiseaftale, der med dette formal er indgdet
mellem parterne.

”Knowhow” betyder en samlet ikke-patenteret praktisk viden, som stammer fra fran-
chisegiverens erfaringer og afprevning, og som er hemmelig, vesentlig og identificeret.
"Hemmelig” betyder, at den pagaldende knowhow som helhed eller i sin ngjagtige form
og sammenstning ikke er almindeligt kendt eller let tilgeengelig. Begrebet skal dog ikke
forstas i snaver betydning pa den made, at hver enkelt bestanddel af den pagzldende
knowhow skal vere fuldstendig ukendt eller utilgaengelig uden for franchisegiverens
virksomhed.

”Veesentlig” betyder, at den pigeldende knowhow omfatter oplysninger, som er af be-
tydning for salget af varer eller leveringen af serviceydelser til den endelige bruger og
iseer for praesentation af varer til salg, forarbejdning af varer i forbindelse med levering
af serviceydelser, metoder for kundebetjening samt administration og finansforvaltning.
Denne knowhow skal vere nyttig for franchisetageren og stte denne i stand til pa tid-
spunktet for aftalens indgdelse at forbedre sin konkurrencestilling, serligt ved at forbed-
re franchisetagerens prastationer eller hjzlpe denne med at trenge ind pa et nyt marked.

"Identificeret” betyder, at den pagzldende knowhow skal vare beskrevet pa en til-
streekkeligt udtommende made, siledes at det kan efterproves, om den opfylder hemme-
ligheds- og vaesentlighedskriterierne. Beskrivelsen kan veere indeholdt i franchiseaftalen
eller et serskilt dokument eller vare beskrevet pa anden egnet made.

2. Ledende principper
2.1 Franchisegiveren er den, der har etableret franchisenetvaerket, som omfatter fran-



chisegiveren og dennes enkelte franchisetagere. Franchisegiveren har pligt til at sikre
franchisenetvarket pa lang sigt.

2.2 Franchisegiverens forpligtelser:
Franchisegiveren skal

* iet rimeligt tidsrum med succes have drevet et forretningskoncept
i mindst én pilotenhed forud for sin etablering af franchisenetveerket

* eje eller rade over retten til at anvende netvaerkets forretningsnavn,
varemzrke og andet serligt kendetegn

* give franchisetageren indledende uddannelse og vedvarende forretnings-
mssig og/eller teknisk bistand i hele aftalens lobetid.

2.3 Franchisetagerens forpligtelser:
Franchisetageren skal

+ anvende hele sin arbejdsindsats pa vaeksten af franchisevirksomheden
og pa at opretholde franchisenetvarkets felles identitet og omdemme

* forsyne franchisegiveren med dokumenterbare driftsoplysninger til
brug for effektiv driftskontrol

* opgive fornaden gkonomisk rapportering til brug for ledelsesstyring
samt pa franchisegiverens begaring og pa rimelige tidspunkter
give franchisegiver eller dennes reprasentanter adgang til
franchisetagers lokaler og beger

* undlade i og efter kontraktperioden at afslgre over for tredjemand
den knowhow, som franchisegiveren har stillet til radighed.

2.4 Parternes lobende forpligtelser:

Parterne skal i deres indbyrdes forhold udvise rimelig kontraktsmeassig adferd ("fair-
ness”). I tilfaelde af misligholdelse fra franchisetagerens side, skal franchisegiveren afgive
skriftlig advarsel og, hvor det er muligt, en rimelig frist til athjeelpning af misligholdelsen.
Parterne ber soge at lose indbyrdes klager og anden uenighed med en positiv indstilling
og, sa vidt det rimeligvis er muligt, gennem dialog og direkte forhandling.

3. Rekruttering, annoncering og information

3.1 Annoncering efter franchisetagere ma hverken vere misvisende eller pd anden made
vildledende.

3.2 Ethvert offentligt tilgengeligt rekrutterings- og annonceringsmateriale, der direk-
te eller indirekte henviser til mulige fremtidige resultater eller indtjening, som fran-
chisetageren skal kunne forvente, skal vaere objektivt og ikke vildledende.

3.3 For at en vordende franchisetager skal kunne indga en franchiseaftale med fuld indsigt,
skal den pagzldende have udleveret et eksemplar af denne kodeks og en fuldstendig og
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ngje beskrivelse af alle oplysninger, der er relevante for franchiseforholdet.

3.4 Hvis franchisegiveren over for en franchisetagerkandidat anvender en forkontrakt,
skal folgende betingelser vere opfyldt:

* forud for sin underskrift af nogen forkontrakt skal den vordende franchise-
tager skriftligt oplyses om formalet med kontrakten og om enhver form
for vederlag, franchisetageren skal betale til franchisegiveren til dekning
af dennes faktiske omkostninger i og vedrerende forkontraktsperioden.
Huvis der efterfolgende indgas franchisekontrakt, bor franchisegiveren
tilbagebetale det pigzldende vederlag til franchisetageren eller
modregne det i sit eventuelle krav pa franchisetagerens betaling af
indtraedelsesafgift

* forkontrakten skal angive sin kontraktperiode og indeholde
opsigelsesbestemmelser

* franchisegiveren kan stille krav om konkurrenceklausul og/eller
hemmeligholdelsesklausul til beskyttelse af sin knowhow.

4. Udvaelgelse af franchisetager

Franchisegiver bor alene udvzlge franchisetagere, der efter en rimelig undersogelse an-
tages at vaere i besiddelse af den grundleggende traning, uddannelse, personlige egen-
skaber og okonomiske ressourcer, som kraves for at drive den virksomhed, der udbydes
i franchise.

5. Franchiseaftalen
5.1 Franchiseaftalen skal veere i overensstemmelse med national lovgivning, EU-lovgiv-
ning og disses etiske regler inklusive eventuelle nationale tilfojelser.

5.2 Aftalen skal afspejle de interesser, som deltagerne i franchisenetverket har i at
beskytte franchisegiverens immaterielle rettigheder og i at opretholde den felles iden-
titet og omdemme af franchisenetvaerket. Alle aftaler og andre kontraktsmassige forhold
i forbindelse med franchiseforholdet skal foreligge skriftligt og veere affattet pa dansk.
Underskrevne aftaler skal straks udleveres til franchisetageren.

5.3 Franchiseaftalen skal entydigt angive parternes respektive forpligtelser og ethvert
andet vilkar af betydning for kontraktforholdet

* franchisegiverens rettigheder

* franchisetagerens rettigheder

* de varer og/eller serviceydelser, der er omfattet af franchisen
* franchisegiverens forpligtelser

* franchisetagerens forpligtelser

* de for franchisetageren galdende betalingsvilkar



* aftalens varighed, som skal vare tilstrekkelig til, at franchisetageren
kan afskrive den investering, som er specifik for franchisen

* vilkdrene for eventuel forleengelse af aftalen

* vilkdrene for franchisetagerens eventuelle ret til at afsta eller pa anden
made overfore franchisevirksomheden samt franchisegiverens
eventuelle forkebsret i sd henseende

» vilkdrene for franchisetagerens ret til at anvende franchisegiverens
serlige kendetegn, forretningsnavn, varemarke, servicemarke,
butiksskiltning, logo eller andre former for identifikation

* franchisegiverens ret til at tilpasse systemet til nye eller endrede metoder

* vilkarene for aftalens opher

* vilkdrene for omgdende tilbagelevering ved aftalens opher af ethvert
materielt og immaterielt aktiv; der tilhorer franchisegiveren eller
tredjemand.

6. De etiske regler i forhold til master-franchisesystemer

Disse etiske regler er geldende for retsforholdet mellem franchisegiveren og dennes
enkelte franchisetagere og ligeledes for forholdet mellem en master-franchisetager og
dennes franchisetagere. Reglerne er derimod ikke gzldende for retsforholdet mellem
franchisegiveren og dennes masterfranchisetagere.

Disse etiske regler, som blev vedtaget af Dansk Franchise Forening ( nu Franchise
Danmark ) til at geelde fra og med 1994, er en integreret del af medlemsforpligtelser over
for foreningen. Medlemmer er altsa pligtig at folge disse og har ligeledes pligt til at folge
foreningens iflg. vedtagterne trufne beslutninger i etiske sporgsmal samt omhyggeligt
at overholde sddanne anvisninger, som kan komme til at fremga af beslutninger, truffet i
foreningens etiske navn.
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Franchisetagere kan ogsa
forsikre sig mod ledighed

Af marketingkonsulent, Charlotte Roed
DANA — Selvstendige Sammen
Maj 2016

Hvorfor springe ud uden sikkerhedsnet, nar det er muligt at forsikre sig?
Du kan som franchisetager blive forsikret mod ledighed hos os, hvis du er fyldt 18 ar og
indtil 2 ar for din pensionsalder og har fast bopal i Danmark.

Vi har fokus pa de selvsteendige, og er specialister i de udfordringer og problemer, du som
selvsteendig meder i din dagligdag.

Som medlem kan du forst og fremmest sikre dig retten til dagpenge ved ledighed. Du har
ogsd mulighed for at fa stette til kurser og uddannelse.

Du kan lzse mere her: www.dana.dk/dagpenge
Vi er mere end en a-kasse
Vi ser os selv bade som en a-kasse og en udviklingskasse, der har fokus pa at holde din

forretning i live, derfor satser vi pa at styrke din virksomhed og give den vakst.

For udover dagpenge, sygedagpenge og andre forsikringer tilbyder vi radgivning, kurser,
verktojer og et netveerk, der kan hjzlpe dig med at drive din forretning bedre og sikrere.

Det er nemlig en bedre forretning for bade dig og os.

Helt konkret er vi et netvaerk kun for selvstandige bestdende af ca. 30.000 medlemmer.
Det betyder, at du kommer i direkte kontakt med ligesindede og kan handle direkte
med hinanden. Det ved vi af erfaring giver nye forretningsforbindelse, ny viden og nye

kontakter.

Las mere her: www.dana.dk/netvaerk


http://www.dana.dk/dagpenge
http://www.dana.dk/netvaerk

Kontante fordele til dig og din virksomhed
Vi har fundet gode og relevante tilbud til dig som selvsteendig, det bliver derved nemmere
for dig at drive virksomhed og vere selvstendig i det hele taget.

Snyd ikke dig selv! Benyt de mange tilbud — www.dana.dk/fordele
Styrk din forretning

Vi gor alt hvad vi kan for at hjelpe dig med at styrke din forretning.
I DANA er vi selvstendige sammen.

Onsker du at:

*  skille dig ud fra mengden

*  oge dit salg ved at forbedre din markedsfering

*  handterer gkonomisk stette i for af 1an og anden finansiering

Lzs mere her: www.dana.dk/forretning

Den bedste investering i din fremtid
En solid a-kasse er en af de bedste investeringer, du kan lave i din fremtid.

Mere end 50 % af alle danske ivarksattere drejer ngglen om inden for de forste fem ar.
12 kr. om dagen ggr hele forskellen
Du har sikkert forsikret bade hus og bil — men din fremtid er athengig af, at du kan op-

pebzre en indtzegt pa dig selv.

For bare kr. 12 om dagen efter skat kan vi sikre dig ret til mere end kr. 215.000 om aret i
dagpenge.

Lad os sikre dig og din virksomhed
Start med at fa en uforpligtende samtale med www.dana.dk/franchise

SDANA

SELVSTANDIGE SAMMEN

61


http://www.dana.dk
http://www.dana.dk/fordele
http://www.dana.dk/forretning
http://www.dana.dk/franchise

62

Franchise Danmark er
organisationen for dig,

der arbejder professionelt
i en franchisekade,

med en franchisekade
eller for en franchisekade.

Hos Franchise Danmark kan du hente ny viden og ny erfaring, afsege nye muligheder og
etablere nye bekendtskaber.

Vi er interesseorganisation for franchisekederne i Danmark - og den eneste, der uathangigt
af brancheinteresser tilbyder netveerk for kaedechefer, selvstendige i franchisekzder,
radgivere og leveranderer til franchisekzder.

Franchise Danmark er den officielle interesseorganisation for franchise anliggender i
Danmark. Franchise Danmark skaber verdi og nye muligheder for medlemmerne ved
netvaerksskabende aktiviteter, vidensdeling, service, inspiration og pavirkning af de
politiske vilkar for franchise.

Vi udbreder kendskabet til Franchise Modellen i Danmark. Vi vil assistere med at sikre
”’God Franchising”.

DFF

Franchise Danmark


http://franchisedanmark.org/franchising

Nyttige Adresser:

Franchise Danmark
http://www.franchisedanmark.org

PS4 FranchisePartner
Borgergade 20, 3. sal
1300 Kebenhavn K
TIf: 70 27 85 85
www.franchisepartner.dk
info@franchisepartner.dk

Jyske Bank
Kgs. Nytorv Erhverv
Store Kongensgade 1
1264 Kobenhavn K
TIf: 89 89 59 00
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Bo Forsberg

Mere end 20 ars erfaring med fran-
chising. Han har gjort karriere og
skabt resultater inden for alle job-
funktioner af Franchise Operations,
herunder som virksomhedskonsu-
lent, markedschef og driftsdirektar/
Head of Operations med ansvar for
bl.a. franchisedrift og -udvikling. Der-
udover har Bo selv veeret franchise-
tager gennem flere ar og Advisory
Board medlem som dansk repraesen-
tant for McDonald's franchisetagere
i Europa. Bo har gennem de seneste
ar haft sit virke som franchise- og
managementkonsulent og har rad-
givet, faciliteret, traenet og undervist
mere end 100 virksomheder.

Bo Zoffmann
Franchiseerfaring siden 1990,
gkonomidirektgr, franchise-
manager og radgiver i forbin-
delse med dansk og internatio-
nal franchising.

Udover at Bo har medvirket til
udvikling af franchisesystemer i
stgrre grad end nogen anden i
landet, er Bo ligeledes forfatter
til flere bager, oplaegsholder og
benyttes ofte af danske medier
i forbindelse med udtalelser
inden for franchising.

PS4 FranchisePartner er det mest erfarne franchiseradgivnings-
firma i Danmark. Vi har arbejdet med franchising siden 90’erne,
og vi tilbyder en komplet vifte af ydelser, herunder udvikling af
nye franchisesystemer, optimering af eksiste-

finansiering, udvikling af driftsmanual og sup-
portprogram samt effektiv internationalisering

rende franchisesystemer, franchiserekruttering, “ “

via master franchise search.

8000070097



