Expertpanel

Ondernemersvragen beantwoord

Kan min bedryf als franchise sneller groeien?

Ondernemers die regi-
onale of zelfs landelijke
dekking zoeken komen
onvermijdeljkvoorde
keus te staan: doe ik dat
met eigen vestigingen of
met franchisefilialen?

Robert Mulders
Amsterdam

Jos Burgers, directeur Neder-
landse Franchise Vereniging

‘Een van de voordelen van fran-
chisen is dat je sneller kunt groei-
en dan wanneer je dat met eigen
vestigingen doet. De franchise-
nemer doet de investering in het
vestigingspunt. Als je dat zelf zou
moeten doen, zit je al snel op één
tot drie ton. Met tientallen vesti-
gingen loopt dat behoorlijk in de
papieren.’

‘Met een franchiseformule kun

je in een beperkt aantal jaren een
heel redelijke schaalgrootte krij-
gen. Je geniet dan allerlei marke-
ting- en inkoopvoordelen, je kunt
afnameverplichtingen opleggen.
Franchisenemers zijn doorgaans
gemotiveerder dan filiaalhouders,
ze halen meer omzet uit hun zaak
en letten meer op de kosten. Je
vergroot je slagingskans als je be-
schikt over een goedlopend, uitge-
test concept, waar een franchise-
nemer een goede boterham aan
kanverdienen.’

‘Doorgroeien is belangrijk. Je
kunt wel twee tot vijf franchiseves-
tigingen erbij hebben, maar datle-
vert niet zo veel op. Stel dat je per
vestiging €1000 per maand aan
fees binnenkrijgt. Tja, dat is dan
nietveel. De ervaringleertdat fran-
chiseformules die het niet redden
zijn blijven steken in hun groei. Je
kunt ook een mix van eigen vesti-
gingen en franchisevestigingen
overwegen.’

‘Wij waarschuwen wel voor een
te snelle uitrol. Je zult zelf geld
moeten steken in een ondersteu-
nende organisatie. Met twintig
tot dertig vestigingen kost dat zo
€500.000 tot €700.000. Dat geeft
een kapitaalbeslag en levert al snel
een negatief eigen vermogen op.
Banken zullen je net als wij advise-
renin eenrustigtempo te groeien.’
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Remco Robelus, directeur van
Spare Rib Express Nederland.
Het fastfoodbedrijf ging in
1996, vier jaar na de oprichting,
over op een franchiseformule
en telt nu 32 vestigingen.

‘Als ik niet op franchising was
overgestapt, was Spare Rib Ex-
press nooit zo groot geweest als
het nu is. Het is mijn overtuiging
dat je een bedrijf als dit niet kunt
laten groeien met filiaalmana-
gers. Die kun je niet vragen om
zeven dagen per week te werken.
Een fastfoodzaak moet door de ei-
genaar gerund worden, zeker met
de instelling van de huidige jeugd.
Wij werken veel met jongeren en
studenten voor wie het toch bij-
baantjes zijn.’

‘Bovendien ben ik niet de per-
soon om een heel grote organi-
satie te leiden. Toen ik nog drie
eigen vestigingen had, ging daar
meer tijd naar uit dan naar de
franchisezaken. Iedereen zag
mij als de grote directeur, ik had
honderd man parttime in dienst
en nog een groothandel ernaast.

Dat ging niet goed, ook financi-
eel niet. Ik heb de vestigingen
allemaal verkocht en vanaf dat
moment werd dit een echt com-
mercieel bedrijf. Ik doe sindsdien
waar ik goed in ben: motiveren,
praten met de franchisenemers.
De negatieve rol, het beheer van
openstaande posten, laat ik over
aan mijn boekhouder.’

‘Franchising heeft ons geen
windeieren gelegd. Als je liefde
voor hetvak hebt, en ik ben eigen-
lijk altijd een spareribbakker ge-
bleven, is dit de beste manier om
te groeien.’

Theodoor Ludwig, partner bij
advocatenkantoor Ludwig &
Van Dam. Heeft zich gespecia-
liseerd in franchiserecht.

‘Er gaat nogal eens wat fout bij
franchising. Deels komt dat om-
dat er in Nederland geen wetge-
ving is rond franchiseovereen-
komsten, in tegenstelling tot
landen om ons heen.’

‘Er is weliswaar een Europe-
se Erecode, maar die is niet bin-

dend. Er is jurisprudentie, maar
die moet je kennen en bijhouden.
Voor de meeste ondernemers is
dat niet weggelegd. Ik pleit daar-
om al langer voor een Nederland-
se franchisewet.’

‘Het gros van de conflicten die
wij in de praktijk zien, gaat over
een door de franchisegever afge-
geven financiéle prognose die niet
uitkomt en wijzigingen in de for-
mule waar de franchisenemer een
herinvestering voor moet doen,
zoals een restyling.’

‘Ook kan een formule die de
franchisenemer nauwelijks nog
wat oplevert een bron van conflic-
ten zijn. Dan betaalt hij wel een
fee, maar is de formule verouderd
of zijn de producten niet adequaat
meer.’

‘Een vierde categorie bestaat
uit koop- en verkoopgeschillen.
Dan spelen zaken als onderhuur,
of een concurrentiebeding bij ver-
koop en uittreding een rol.’

‘Franchising is per definitie een
bedrijfsmodel waarin je voortdu-
rend met elkaar in gesprek bent.
Doe je dat niet, dan ontstaan er
bijna vanzelf spanningen. Com-
municeer goed en maak helde-
re afspraken. Creéer concensus,
stel een goede franchiseraad in
en vaardig niet eenzijdig decreten
uit want dat werkt natuurlijk hele-
maal niet.’
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