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Kette Subwa
McDonald'’s.

zum Abkassieren
Bel den Kunden hat die US-Sandwich-

einen besseren Ruf als
och hinter den Tresen gart

es. Restaurantbetreiber klagen uber
rucksichtslose Lizenzvertrage - und

Mitarbeiter Uber Hungerlohne.

er Tag in Bremerhaven ist grau
und verregnet. Im historischen
Hafen diimpeln restaurierte
Kutter gegen die Kaimauer.
Zwischen den alten Kihnen
verlaufen sich wenige Touristen. Im ersten
Stock des Einkaufszentrums Hanse Carré
liegt still ein Subway-Restaurant. Obwohl
es Mittag ist, gibt es kaum Giste. Die Bedie-
nung ldchelt gelangweilt — iiber Schinken,
Gurken, Kidse und Baguettes herrscht Ruh’.
Gut méglich, dass es dem Subway-La-
den mit der Nummer 34 385 bald noch
schlechter geht. Denn im Umkreis von ein
paar Hundert Metern sind zwei neue Bu-
den geplant. Noch vor vier Jahren glaubte
Bernd Nacke, mit der Er6ffnung seines
Subway-Restaurants im Hanse Carré einen
erfolgreichen Schritt in die Selbststindig-
keit zu tun. Er kiindigte seinen Job als Ver-
sicherungsmakler, seine Lebensgefahrtin
gab ihre Beschiftigung als Altenpflegerin
auf, zusammen investierten die beiden
140000 Euro, um Subway-Restaurant-
betreiber zu werden. Jetzt kénnten ihnen,
obwohl das Geschift schon miserabel liuft,
zwei weitere Liden den Garaus machen.
»Die Subway-Organisation®, schimpft Na-
cke, ,,ist ein reines Inkassobiiro.“

Subway-Schnellimbissbude Konfektionierte
Stullenware fiir die Magen der Welt

Das Gefiihl, in die Fiange eines Geldein-
treibers geraten zu sein, eint offenbar die
Mebhrheit der rund 300 Subway-Restaurant-
betreiber in Deutschland. Anfang April ver-
weigerte der Deutsche Franchise-Verband
der Sandwichkette zum zweiten Mal in Fol-
ge die Vollmitgliedschaft, weil mehr als die
Hilfte der Betreiber unzufrieden mit Sub-
way ist. Je linger der Konzern Deutschland
mit Baguette-Belegstationen iiberzieht, des-
to groBer wird der Unmut derer, die eine Li-
zenz zum Stullenschmieren erwarben -
und sich nun angeschmiert fiihlen.

Statt wie erhofft vom Management der
US-Sandwich-Kette betreut zu werden,
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filhlen sich die meisten Restaurantbetrei-
ber wie anonyme Nummern in einem
kaum durchschaubaren System. Unterneh-
merisch meist unerfahren, merken viele zu
spét, dass sie sich mit ihrer Unterschrift un-
ter den Lizenzvertrag auf ein schlechtes Ge-
schift eingelassen haben. Analysen des
Subway-Managements iiber Standorte ein-
zelner Restaurants erweisen sich oft als
mangelhaft. Bei seiner aggressiven Expan-
sion in Deutschland gewéhrt Subway Res-
taurantbetreibern keinen Schutz vor neuen
Lizenznehmern. Kommt es zum Streit, ent-
gleitet der US-Konzern wie eine glitschige
Gewiirzgurke. Eine rechtsverbindliche Fas-
sung der Franchisevertrége gab es bis vor ei-
nem Jahr nur auf Englisch.

Vorldufiger Tiefpunkt im Verhiltnis
zwischen Betreibern und Subway-Manage-
ment ist die Umstellung der Erstlizenz-
gebiihr in H6he von 10000 US-Dollar auf
10000 Euro vom kommenden Juli an, die
US-Konzerndirektor Don Fertman Mitte
Mirz bekanntgab (WirtschaftsWoche 15/
2008). Das entspricht einer Erhchung um
50 Prozent. ,Die Expansion von Subway in
Deutschland®, sagt Rechtsanwalt Christian
Prasse aus Ahrensburg in Schleswig-Hol-
stein, der den Bremerhavener Subway-Be-
treiber Nacke gegeniiber der US-Kette ver-
tritt, ,findet auf dem Riicken der ersten
Franchisenehmergeneration statt.” »
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Die Idee, ohne Fachwissen und unter-
nehmerisches Know-how schnell Geld zu
verdienen, indem man belegte Brétchen
verkaulft, fillt auf fruchtbaren Boden in Zei-
ten von Hartz IV und riickldufigen Realloh-
nen. An Nachwuchs mangelt es Subway in
Deutschland nicht. Rund 2000 Interessen-
ten bewerben sich nach Angaben der Kette
jeden Monat um eine Lizenz. Und wenn
die Kalkulation nicht aufgeht und die Kos-
tenlast der Subway-Zentrale zu groB wird,
bleibt immer noch der Ausweg, den wirt-
schaftlichen Druck an die Mitarbeiter wei-
terzugeben. Auch die sind héufig froh, ei-
nen Job gefunden zu haben - und akzeptie-
ren nicht selten Hungerlohne von unter
sechs Euro pro Stunde. Der seit Dezember
2007 giiltige Tariflohn fiir die sogenannte
Systemgastronomie, zu denen Fastfoodket-
ten zéhlen, liegt bei 7,50 Euro — Subway ist
regelméBig weit darunter.

Dass von dem Elend bisher kaum etwas an
die Offentlichkeit drang, verdankt Subway
der offenkundigen Zufriedenheit der Kund-
schaft mit den saftig-herzhaft und prall ge-

fillten Baguettes. So schneidet Subway
nach einer Erhebung des Kélner Marktfor-
schungsinstituts Psychonomics bei den
Giisten in wichtigen Belangen um ein Viel-
faches besser ab als die Konkurrenten
McDonald’s und Burger King.

Dabei ist das Konzept der Kette mit
dem griin-weiB3-gelben Schriftzug an Ein-
fachheit kaum zu tiberbieten. Im Gegensatz
zum Bicker um die Ecke, der Schinken-,
Kise- und sonstige Brétchen in iiberschau-
barer Auswahl hinter Glas diinstelnd feil-
bietet, setzt Subway auf direkte Zubereitung
und Supervielfalt. Jeder Kunde wihlt am
Tresen eine bestimmte Sorte frisch geba-
ckenen Baguettes von 15 oder 30 Zenti-
meter Linge, das ein Subway-Mitarbeiter
sodann mit allem vollstopft, was gewiinscht
wird und zwischen zwei Brothilften passt:
vom vorgegrillten Hiihnchenfleisch iiber
Thunfischmasse bis zu héllenscharfen Pep-
peroni, alles getrdnkt in sii-saurer, klarer
oder rosafarbener Sof8e und versenkt in Sa-
lat und Gemiise. Wem die Entscheidung
schwer fillt, kann sich im Internet mithilfe
eines ,Sandwich-Konfigurators“ seinen

»Sub“ zusammenstellen. Mit dem Salat und
dem Gemiise suggeriert Subway gesunde
Erndhrung, das fordert das Image. Ledig-
lich die Preise bis zu vier Euro pro ,Kon-
figuration“ kommen weniger gut an.

Der Einfall, die Mi4gen der Welt mit
konfektionierter Stullennahrung zu fiillen,
geht zuriick auf Fred DeLuca, einen im New
Yorker Stadtteil Brooklyn geborenen Sohn
italienischer Einwanderer. Der eroffnete,
um sein Psychologiestudium zu finanzieren,
1965 als 17-jahriger Highschoolabsolvent in
Bridgeport im US-Staat Conneticut einen
Sandwichladen, indem er mit 1000 Dollar
Starthilfe eines Freundes einfach einen
Raum mietete, einen Tresen baute und ein
paar Lebensmittel kaufte. DeLuca zog sein
Studium durch, avancierte danach aber
zum unangefochtenen Brotchenkonig, der
weltweit inzwischen 29200 identische
Schnellrestaurants steuert, die fiir rund elf
Milliarden Dollar Einnahmen (Gewinn un-
bekannt) sorgen — nach Umsatz die zweit-
groBte, nach Filialen die drittgroBte Fast-
food-Kette auf dem Globus.

Moglich machte Griinder DeLuca die ra-
sante Expansion durch Franchise. Das
heiBt: Subway bietet die Geschiftsidee inte-
ressierten Existenzgriindern, den soge-
nannten Franchisenehmern, gegen Zah-
lung eines bestimmten monatlichen Betra-
ges zur Nachahmung an. Diese betreiben
die Restaurants auf eigenes wirtschaftliches
Risiko. Gut 900 derartige Franchisegeber
zahlt der Deutsche Franchise-Verband in-
zwischen hierzulande — und wacht dariiber,
dass die rund 250 Mitgliedsunternehmen
kein Schindluder mit ihren Geschiftspart-
nern treiben.

Genau aus diesem Grund schafft Sub-
way es bis heute nicht, unter das imagefor-
dernde Dach des Verbandes zu schliipfen.
Und das, obwohl DeLucas Leute in
Deutschland seit nunmehr neun Jahren un-
entwegt Liden aus dem Boden stampfen
und bis 2011 die heutige Zahl von 595 auf
1500 hochschrauben wollen. Mit welchen
dubiosen Methoden und Versprechungen
sie dabei vorgehen, zeigt wie kaum ein an-
derer der Fall des Bremerhaveners Nacke.

Die schmerzhafte Geschichte des heute
58-Jahrigen als selbststindiger Unterneh-
mer begann am 3. Mérz 2004 mit einer An-
zeige von Subway in der Bremerhavener
»Nordsee-Zeitung®, in der es verlockend
hieB: ,,Chefs gesucht“. Nacke wandte sich
an einen von 16 Subway-Gebietsleitern in

Krude Konfiguration

Was Subway alles zwischen zwei
Baguette-Halften packt (Auswahl)

Deutschland, der ihn weitervermittelte an
Sven Romberg und Armin Peiker, zwei
vom US-Konzern beauftragte Berater in
Essen. Die sollten Franchiseanwirter bei
der Finanzierung unterstiitzen.

Damit war Nackes Leidensweg vor-
gezeichnet. Peiker, so erinnert sich Nacke,
habe ihm im Mai 2004 telefonisch geraten,
zur Sicherung des kiinftigen Geschifts
nicht nur ein, sondern gleich fiinf bis zehn
Restaurants aufzubauen. Dabei stellte der
Consulter Nacke einen durchschnittlichen
Umsatz von rund 30 000 Euro pro Monat je
Restaurant und einen Gewinn von etwa 20
Prozent, also 6000 Euro je Lokal, in Aus-
sicht. Das hitte gereicht, meint Nacke heu-
te, um sich und seiner Lebensgefihrtin ein
auskommliches Monatsgehalt auszubezah-
len und den Laden in Schuss zu halten. Mit
der Er6ffnung weiterer Liden, so glaubte
er, wire sogar das richtig groBe Geschift
drin gewesen. Peiker bestreitet, jemals Kon-
takt zu Nacke gehabt zu haben.

Fiir den frischgebackenen Restaurant-
betreiber Nacke folgte statt des dicken Rei-
bachs schon rund ein Jahr nach Eroffnung
des ersten Ladens in Bremerhaven die
blanke Erniichterung. Statt der erhofften
und von, wie Nacke sagt, Berater Peiker
prognostizierten 70 000 Euro im Jahr, blie-
ben ihm in den ersten zwolf Monaten
50000 Euro, 2006 nur noch 20000 Euro
Gewinn in der Kasse. Heute schreibt Nacke
rote Zahlen. In der Not stockte er die loka-
len Werbeausgaben auf fiinf Prozent des
Umsatzes auf, mehr als dreimal so viel wie
von Subway empfohlen, klebte Plakate, ver-
teilte Handzettel und startete Rabattaktio-
nen. Als die Ausgaben Wirkung zeigten,
entschied sich Nacke, um endlich den er-
hofften Geldsegen einzufahren, zwei wei-
tere Laden zu eréffnen, einen in Cuxhaven
und einen im ebenfalls niedersichsischen

Baguette

15 oder 30 Zentimeter lang

5 Sorten: WeiBbrot, Weizenvollkornbrot, Honig-
Haferflocken-Brot, Parmesan-Oregano-Brot, Sesambrot

Filllungen

Schmelzkase, Frischkése, Schinken, Thunfisch, Beef,
Huihnchen, Pute, Fleischballchen, Gemiiseschnitte,
Steak, Bauchspeck

Salat und Gemiise

Salatgurke, Gewtirzgurke, griiner Salat, Tomate, Pepperoni, Oliven, Paprika, Zwieb:

)

SoBen

SoBe, Mayonnaise-SoBe, Essig und Ol

Honig-Senf-SoBe, stiBsaure ZwiebelsoBe, Parmesan-Knoblauch-SofBe, mexikanische)

Nordenham. Sein Gebietsleiter David von
der Vring aus Bremen genehmigte die Ex-
pansion. Nacke vertraute darauf, dass einer
solchen Genehmigung in Abstimmung mit
der US-Zentrale immer auch eine Standort-
analyse vorausging. Um den Aufbau der
beiden neuen Subway-Restaurants zu fi-
nanzieren, schloss er Leasing- und Kredit-
vertrage in H6he von 300 000 Euro ab.

Alles vergeblich, alles fiir die Katz: Die
Kundschaft auch in den neuen Lokalen
blieb aus. ,Subway hat mich angelogen®,
sagt Nacke heute. Eine Standortanalyse sei
nie erfolgt. Die zusétzlichen 382000 Euro
Bruttoeinnahmen in 2007 aus den Liden in
Cuxhaven und Nordenham wurden voll-
stindig aufgefressen von Miete, Lizenz-
gebiihren an Subway, Zinsen, Ausgaben
fiir Strom, Werbung, Baguettes, Belegzuta-
ten sowie Personalkosten, obwohl Nacke

Relativ gutes Image

Wie Kunden und Mitarbeiter Subway im
Vergleich zu anderen Schnellimbissketten
in Deutschland empfinden
(jeweils in Prozent der positiven Antworten
abzliglich der negativen Antworten)

Qualitét Preis- Arbeitgeber-
Leistungs- image
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nur sechs Euro Stundenlohn bezahlte und
mit seiner Lebensgefihrtin Tag und Nacht
in den drei Stores malochte. Schon Ende
2006 sah er sich nicht mehr in der Lage,
die 12,5 Prozent Umsatzgebiihren an Sub-
way zu iiberweisen, und stellte die Zahlung
ein. Im Mai 2007 kiindigte ihm sein Brét-
chengeber alle drei Laden. Uber die Wirk-
samkeit der Kiindigung bestehen allerdings
Zweifel, da Subway die Kiindigung vor ei-
nem Schiedsgericht in New York erwirkt
hat. Im Moment priift der Bundesgerichts-
hof in einem Parallelverfahren, ob die um-
strittene Schiedsgerichtsklausel in den Fran-
chisevertrdgen iiberhaupt Bestand hat. Ein
Urteil soll Ende des Jahres erfolgen. Wiirde
Nacke die Geschifte abgeben, miisste er
Privatinsolvenz anmelden. Zurzeit lebt er
vom Arbeitslosengeld seiner Lebensgefahr-
tin, die bisher bei ihm angestellt war.

Subway weist alle Vorwiirfe Nackes zu-
riick. ,Jeder Franchisenehmer ist fiir seinen
Standort selbst verantwortlich®, sagt
Deutschland-Chef Marco Wild.

Das mag rein rechtlich so sein. Doch in
der Praxis steht die unternehmerische
Selbstverantwortung nur auf dem Papier.
Fiir viele der Restaurantbetreiber erweist
sich das System Subway als eine Mischung
aus knebeldhnlichen Lizenzvertridgen,
schwammigen Rechtsklauseln und lotter-
haftem Management.

Egal, wie schlecht ein Subway-Laden
auch lauft, die Betreiber werden immer zur
Kasse gebeten. Viele Franchisegeber in
Deutschland, darunter die Tiernahrungs-
kette Fressnapf, haben nach dem Franchise-
Verbandskodex einen Geldtopf fiir Notfille
eingerichtet, der Lizenznehmern kurzfristig
bei Liquiditdtsengpdssen helfen soll. Bei
Subway gibt es das nicht, der Konzern kas-
siert konstant jeden Monat die vereinbarten
Summen: acht Prozent vom Umsatz als »
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Verzwicktes System
Wie die deutschen Lizenznehmer in den Subway-Konzern eingebunden sind

im Streitfall
zustandig

Schied icht s
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Franchisegebiihr, weitere 4,5 Prozent fiir
deutschlandweite Werbung.

Ob ein Franchisenehmer seinen Auf-
gaben gewachsen ist, scheint Subway nur
wenig zu interessieren. Ein Berliner Restau-
rantbetreiber berichtet von Leidensgenos-
sen, die direkt aus der Arbeitslosigkeit ins
Geschift mit den Stullen eingestiegen und
entweder gescheitert sind oder am Exis-
tenzminimum kratzen. Subway-Deutsch-
land-Chef Wild versichert zwar, die kauf-
ménnischen Fdhigkeiten der Kandidaten
wiirden im Bewerbungsgesprich ,abge-
klopft“. Allerdings sei der ,Hintergrund®
der Interessenten ,sehr heterogen“. Vom
Studenten iiber den Polizisten bis zum Ka-
ratelehrer oder ehemaligen Manager dringt
alles an die Baguettes.

Das Risiko, zu scheitern, hat Subway fast
vollstindig auf die Restaurantbetreiber ab-
gewilzt. Geht einer von ihnen in Konkurs,
hélt sich der Konzern nicht nur weitgehend
schadlos. Die Zentrale in Milford im US-
Staat Conneticut verdient sogar an den Plei-
ten mit. Wenn jemand den bankrotten La-
den iibernimmt, wird erneut eine Gebiihr
fiur die Eroffnungslizenz fillig. Entspre-
chend sind die 16 Gebietsleiter in Deutsch-
land hemmungslos auf Expansion pro-
grammiert. Sie erhalten kein Gehalt, son-
dern sind am Verkauf der Lizenzen beteiligt
und kassieren einen Teil der laufenden
Franchisegebiihren. Das fithre dazu, dass
»in Deutschland jeder Laden auf Teufel
komm’ raus aufgemacht wird, ganz egal, ob

vergibt
Franchise-
vertrage Subway
International
Europa
beziehen Franchisegeber
filr Europa

swmr
= (SUBWAYY
SUELAY Tochtergesellschaft
SIBUAY) |0 der Doctor's

Associates Inc.
Niederlande

SLEN vergeben
Systems Lizenzrechte an
International

Liechtenstein Wirtschafts
B Woche
das sinnvoll ist oder nicht“, sagt Anwalt
Prasse. Die beiden fiir die Region Nord-
rhein zustdndigen Gebietsleiter Markus En-
gels und Sascha Horig etwa erzielen mit der
standigen Eroffnung neuer Liden ein so
hohes Einkommen, dass sie in ihrem Biiro
in einem Gewerbegebiet bei Kéln inzwi-
schen zwolf Mitarbeiter beschéftigen kén-
nen. Deutschland-Chef Wild rdumt dazu
nur vorsichtig ein: ,Die Akquise neuer
Standorte ist der grofte Engpassfaktor.”

Da miissen die Bewerber nicht selten
nehmen, was da ist, egal, ob das Einzugsge-
biet einen Laden trdgt oder nicht. Thilo
Fritzsche aus Stade bei Hamburg, der seit
dem 15. Juni 2005 ein Subway-Restaurant
betreibt, wartet zum Beispiel noch immer
auf die versprochene Standortanalyse sei-
nes Subway-Gebietsleiters. Schriftlich hat
er nichts in der Hand, weder eine Analyse
noch das Versprechen, eine solche zu erhal-
ten. Sein Subway-Restaurant in Stade warf
zwischenzeitlich so wenig ab, dass er Wohn-
geld beantragen musste. Subway stort der-
lei nicht, sondern expandiert einfach wei-
ter. In den vergangenen zwdlf Monaten er-
offneten die Amerikaner bundesweit 170
neue Restaurants — 47 alleine seit Januar —
und steigerten den Gesamtumsatz gegen-
iiber dem Vorjahr um 34 Prozent auf 142
Millionen Euro.

Die Expansion verlduft auch deshalb so
schnell, weil Subway die Bewerber massiv
unter Zeitdruck setzt. Die Gebiihr fiir die
Erstlizenz von kiinftig 10 000 Euro wird so-
fort bei Vertragsunterzeichnung fillig. In »

.Die Expansion von Subway findet auf dem
Rucken der Franchisenehmer statt”

Das Geschaftsmodell Franchise b reitet sich rasend schnell aus. Doch besonders wonhl filhlen

sich dabei weder Kunden noch Li

Zzenznehmer.

Seelenlose
Marken

Nicht nur bei der US-Sandwichkette Subway
stehen potenzielle Lizenznehmer Schlange.
Laut einer Studie der Deutschen Bank boomt
Franchise in ganz Deutschland.

Das Geschaftsmodell ist simpel: Der Fran-
chisegeber hat eine Geschaftsidee und ver-
kauft die Nutzung dieser Idee an maoglichst
viele andere, die Franchisenehmer - fertig ist
ein Franchisesystem. Filialen von Franchise-
gebern wie Obi, Foto Quelle oder Quick
Schuh schieBen nur so aus dem Boden. In
den vergangenen zehn Jahren erhéhte sich
der Umsatz der Franchiseunternehmen in
Deutschland jahrlich im Schnitt um fast elf
Prozent. 2007 beschéftigten sie 441000 Mit-
arbeiter und erwirtschafteten einen Umsatz
von 41,5 Milliarden Euro, Tendenz steigend.
Doch das rapide Wachstum birgt Tlicken. Die
Markenberatungen Icon Added Value und
Brand Rating fanden in einer gemeinsam fiir
die Wirtschaftswoche erstellten Studie he-
raus, dass die stark expandierenden Ketten
zunehmend unter einer Art Vermassung lei-
den. ,Die Systeme haben alles standardisiert,
von den Preisen tber die Kleidung bis hin zu
den Produkten”, sagt Brand-Rating-Consulter
Andreas Hilgers aus Minchen. Dadurch ge-
linge es kaum einem Franchisesystem mehr,
dass sich die Kunden mit der Marke identifi-
zieren und zu ihr ein personliches Verhaltnis
herstellen. Stattdessen nehmen die Verbrau-
cher die meisten Franchisefirmen - im Ge-
gensatz zu klassischen Handelskonzernen —
als anonyme Giganten war. Denen fehle, sagt
Erich Kaub, Ehrenprasident des Deutschen
Hotel- und Gaststéttenverbandes, ,die See-
le”. Dabei liege genau hier der Schiiissel zum
Erfolg, ndmlich den erlebnisverwdhnten Kun-
den an die Marke zu binden und so daran zu
hindern, zur Konkurrenz zu wechseln.

Die Entwicklung haben die meisten Fran-
chisegeber selbst zu verantworten. Uber Jah-
re hinweg lieBen sie die Franchisenehmer al-
lein, wenn es um Werbung im unmittelbaren
Umfeld ging - ob in Regionalzeitungen oder
als Sponsor von Sportveranstaltungen und
sozialen Einrichtungen. Subway steht dabei
besonders in der Kritik. ,Die haben diese Ent-

wicklung schlichtweg verpennt”, sagt Felix
Peckert, Franchiseberater aus Bonn.

Wie weit der Versuch gehen kann, Kunden-
bindung zu schaffen, zeigt die Branche in
den USA, dem Ursprungsland des Franchi-
sings. So hat ein McDonald's-Restaurant-
betreiber in Florida 16 000 Dollar an eine
Grundschule bezahlt, um auf dem Zeugnis
der Kids das Firmenlogo platzieren zu dlirfen.
Dabei entfesselte der Lizenznehmer einen
Wettbewerb unter den Schiilern. Den Besten
winkte ein Gutschein flir ein Gratis-Happy-
Meal in der ndchsten McDonald's-Filiale.
Dass deutsche Franchisenehmer davon noch

meilenweit entfernt sind, liegt an ihrer feh-
lenden Sensibilisierung sowie Qualifizierung
in Sachen Marketing. ,Die Franchisenehmer
miissen lernen, wie sie Markengeflhl bei ih-
ren Mitarbeitern entwickeln kdnnen”, sagt
Gerlinde Kdder-Bhm, Markenexpertin von
Icon Added Value. Und viele Franchisegeber
hatten versdumt, ihren Lizenznehmern einen
Leitfaden etwa Uber Marketing an die Hand
zu geben oder sie in regelméaBigen Semina-
ren zu schulen. ,Die Franchisenehmer in den
allermeisten Ketten”, sagt Koder-Boéhm, ,filh-

len sich nicht ausreichend wahrgenommen.”
christine weiBenborn | unternehmen@wiwo.de

Schlechte Noten fiir Subway und Burger King

Wie die Deutschen das Preis-Leistungs-Verhaltnis fiihrender
Franchisemarken beurteilen (Anteil in Prozent*)
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Viele Unbekannte
Wie viele Franchisemarken die Deutschen im
Vergleich zu filhrenden Handelsunternehmen
kennen (in Prozent der Befragten)

Bekanntheitsgrad von Handelsunternehmen
wie Ikea, Karstadt oder Edeka
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Quelle: Icon Added Value & Brand Rating, Deutscher Franchise-Verband

Ungebrochenes Wachstum

Entwicklung der Franchisebranche
in Deutschland

Franchise- 910
geber 560
Franchise- 55700

nehmer 24000

Beschéftigte
der Branche
Umsatz der
Franchise- 415
branche 13 g
(in Milliarden €)
1997 2007
Wirtschafts
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Unternehmen+Markte
Subway

den meisten Fillen gibt es zu diesem Zeit-
punkt noch gar keinen Standort fiir die
neue Subway-Bude. Die Suche nach einer
geeigneten Lage, sagt Deutschland-Chef
Wild, ,liegt grundsitzlich in der Verantwor-
tung des Franchisepartners®. Dafiir hat der
Lizenznehmer zwei Jahre Zeit. Falls er kein
passendes Ladenlokal findet, verfillt die Li-
zenz und mit ihr die Erstlizenzgebiihr.
Bernd-Riidiger Fassbender, Président des
Deutschen  Franchisenehmerverbands,
nennt dies eine ,,Abzocke auf Lizenzbasis“.
Subway gewidhrt den Restaurantbetrei-
bern keinen Gebietsschutz, bewahrt sie also
nicht vor Wettbewerbern in allernichster
Néihe. Zwar hat ein Franchisenehmer ein
Einspruchsrecht. Am Ende entscheidet
aber die US-Konzernzentrale, die weder
den Standort noch den Franchisenehmer
jemals personlich zu Gesicht bekommen
hat. Deutschland-Chef Wild findet nichts
dabei, weil die Restaurantbetreiber ihrer-
seits keine Verpflichtungen eingingen, den
Umsatz zu steigern. Anwalt Prasse hin-
gegen glaubt, Subway kalkuliere bewusst,
,2Franchisenehmer zu verbrennen®.
Tatséchlich sind die Laden gescheiter-
ter Subway-Betreiber heiB begehrt, weil sie
héufig fiir die Hilfte der Investitionen zu
haben sind, die die Griinder in sie gesteckt
haben. Auch Gebietsleiter greifen hier ger-
ne zu. Sie sind zwar fiir die Akquisition neu-
er Lizenznehmer zustindig, diirfen aber
auch selber als Franchisenehmer auftreten.
Zugleich versuchen die Subway-Regio-
nalfiirsten, die einfachen Restaurantbetrei-
ber eng an die Kandare zu nehmen. Als un-
zufriedene Lizenznehmer Anfang 2005 ein
Internet-Forum griindeten, um sich aus-
zutauschen, klinkte sich prompt ein Ge-
bietsleiter ein und zerstorte die Vertraulich-
keit. An die Stelle des Internet-Forums fiir
die Aufmiipfigen trat im Oktober 2005 ein
von Subway autorisiertes Nationales Fran-
chisenehmerboard Germany, kurz NFBG,
die offizielle Online-Plattform fiir Subway-
Franchisenehmer. Zugang haben nur noch
Lizenznehmer und Mitglieder, darunter
auch Gebietsleiter. Der Mut, weiterhin sei-
ne Meinung offen zu verbreiten, berichten
Teilnehmer, sei seitdem ,klar zuriickgegan-
gen“. Umgekehrt musste allerdings auch
Gebietsleiter Horig schon einmal zuriick-
stecken, nachdem er Informationen aus
dem Forum an die Subway-Europa-Zentra-
le in Amsterdam weitergab. Dafiir wurde er
fiir alle Portalmitglieder sichtbar als ,,ge-
sperrter Benutzer“ gebrandmarkt und ein-
stimmig aus dem Forum ausgeschlossen.
Zu den groBten Kritikpunkten am Sub-
way-System zihlt die Schulung der Restau-

,In den Subway-Restaurants wird ganz
\klar der Tariflohn unterschritten”

rantgriinder. Wer in das Geschift mit den
Sandwiches einsteigt, erhdlt lediglich ein
zweiwGchiges Training in der Kélner Sub-
way-Zentrale. Die weil3 gestrichenen Riu-
me am zentral gelegenen Friesenplatz sind
nur iiber einen Hinterhofeingang zu errei-
chen. Das Ambiente ist spartanisch wie in
einer Subway-Filiale, Plastikstithle und -ti-
sche sowie eine Deutschlandkarte mit allen
hiesigen Subway-Restaurants dominieren
den Eingangsbereich. Ein ehemaliger Fran-
chisenehmer aus Hessen klagt, bei ihm ha-
be der Unterricht sogar in leeren Riumen
zwischen Umzugskartons stattgefunden.
Die Kosten fiir Hotel, Unterkunft und Ver-
pflegung tragen die Teilnehmer selbst, vom
Kugelschreiber iibers Lineal bis zum Blei-
stift muss jeder alles selber mitbringen.
Entsprechend karg ist auch das Lehr-
programm. In der ersten Woche lernen die

kiinftigen Unternehmer das Abrechnungs-
system bei Subway kennen, in der zweiten
Woche stehen 40 Stunden Baguettebele-
geniiben auf dem Stundenplan. Kaufmén-
nische Grundlagen wie Buchhaltung oder
Marketing wiirden kaum vermittelt, berich-
tet ein Einsteiger, Blaudugigkeit sei kein
Hindernis fiir den Start. ,Wir haben immer
in der Kaffeepause gewitzelt, dass Subway
jeden nimmt, der halbwegs lesen und
schreiben kann.”

Im Vergleich dazu geht es bei McDonald’s
generalstabsméBig zu. Hier absolvieren die
kiinftigen Restaurantbetreiber ein andert-
halbjéhriges Trainingsprogramm - zwar
unbezahlt, dafiir arbeiten die meisten Kan-
didaten aber in ihren urspriinglichen Jobs
weiter, hdufig als Manager oder Unterneh-
mensberater. Auf diese Weise bekommen
sie Kenntnisse in Betriebswirtschaftslehre,
Marketing und Personalorganisation ver-
mittelt. Bei Subway miissten 14 Tage genii-
gen, meint Deutschland-Chef Wild, ,,denn
niemand kann unseren kiinftigen Partnern
18 Monate ohne Bezahlung zumuten®.
Geraten die Unwissenden in wirtschaft-
liche Not, bleibt ihnen nur, selber Tag und
Nacht hinterm Tresen zu stehen — und den
Druck an ihre Mitarbeiter weiterzugeben.
Um den zwischen dem Bundesverband der
Systemgastronomie und der Gewerkschaft
Nahrung-Genuss-Gaststitten ausgehandel-
ten Fast-Food-Tariflohn von 7,50 Euro pro
Stunde schere sich bei Subway im Gegen-
satz zu McDonald’s, Burger King oder Piz-
za Hut eigentlich niemand, sagt Valerie
Nauman, Hauptgeschiftsfithrerin des Sys-
temgastronomie-Verbandes. Subway ge-
hort dem Arbeitgeberverband nicht an. Die
meisten Subway-Restaurantbetreiber zah-
len zwischen 5,00 und 6,50 Euro pro Stun-
de. Unbezahltes Probearbeiten neuer Mit-
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arbeiter gehort zum Alltag. In Duisburg
wird eine ganze Subway-Filiale nur von
Auszubildenden gefiihrt. Die verdienen
laut Rainer Sodogé von der Industrie- und
Handelskammer Bonn/Rhein-Sieg 515 Eu-
ro im ersten und 625 Euro im dritten Jahr -
das entspricht bestenfalls vier Euro pro
Stunde. ,,Hier wird ganz klar der Tariflohn
unterschritten, sagt Guido Zeitler, Refe-
ratsleiter bei der Gewerkschaft Nahrung-
Genuss-Gaststitten. ,Wenn Subway seine
Betriebe in dieser Weise weitermelkt, wird
das nicht lange gut gehen.”

Viele Subway-Lizenznehmer fiihlen
sich auch rechtlich an der Nase herum-
gefithrt. Fiir Argwohn sorgen Klauseln in
den Lizenzvertrdgen, wonach bei Streitig-
keiten ein Schiedsgericht in New York zu-
standig ist und fiir Subway in Deutschland
die Gesetze im Fiirstentum Liechtenstein
gelten. Die Konstruktion hélt Anwalt Prasse
schlichtweg fiir ,unwirksam“ und glaubt,
dass Subway damit nur versuche, deutsches
Recht zu umgehen.

In der Praxis fangen die Probleme aber
schon viel frither an. So sitzt der fiir
Deutschland zustindige Subway-Unter-

franchsisegeber in Amsterdam in den Nie-
derlanden. Fiir Lizenznehmer wie den Bre-
merhavener Nacke, der bestenfalls iiber
mangelhaftes Schulenglisch verfiigt, wird es
dadurch schwierig bis unmdglich, sein An-
liegen selbst vorzutragen. Den Text fiir Brie-
fe und Faxe klaubt er sich meist nicht son-
derlich erfolgreich mit dem Worterbuch zu-
sammen, was Zeit und Nerven kostet.

Eine funktionsfahige Deutschland-Zen-
trale, die vieles vereinfachen wiirde, ist auch
nach neun Jahren Subway in Good Old
Germany nur in Ansitzen zu erkennen. Das
Controlling liegt, anders als bei anderen
Fastfood-Ketten, nicht in einer Hand, son-
dern ist verteilt auf 16 Gebietsleiter.
Deutschland-Chef Wild kommt in seinem
Biiro in K6In gerade mal mit 15 Mitarbei-
tern aus. Die Restaurantbetreiber miissen
die Vertrige mit dem Unterfranchisegeber
in Amsterdam schlieBen, kontrolliert wer-
den sie dagegen von den Gebietsleitern in
Deutschland. Eine iibergeordnete Stelle
hierzulande, die mit Informationen, Analy-
sen und Ratschldgen bereitsteht, fehlt. Ei-
nen Betriebsrat, der fiir die Billigkrifte an

der Verkaufstheke da wire, gibt es erst recht
nicht.

Ganz spurlos ging der Frust der Fran-
chisenehmer an Subway nicht vorbei. 2006
verkiindete das Unternehmen noch, bis
2010 in Deutschland McDonald’s zu iiber-
holen und 1500 Filialen zu betreiben. In-
zwischen hat Deutschland-Chef Wild den
Zeitpunkt auf das Jahr 2011 verschoben. Da
eine Subway-Bude nur rund ein Drittel so
viel wie ein McDonald’s-Restaurant um-
setzt, beobachtet der Hamburger-Briter
den Angriff seiner Landsleute, so die offi-
zielle Sprachregelung, ,sehr gelassen®.

Weniger gelassen blickt Subway-Li-
zenznehmer Nacke in die Zukunft. Er sitzt
auf 50 000 Euro Schulden und glaubt nicht,
dass er noch lange seinen rebellischen Kurs
gegen Subway durchhalten kann. Am 11.
Dezember 2007 erstritt er vor dem Landge-
richt Hamburg zwar eine einstweilige Ver-
fiigung, derzufolge Subway Lieferanten
nicht weiter dazu aufrufen darf, ihn zu boy-
kottieren. Eine Einigung scheint jedoch au-
Ber Reichweite. Von Subway, sagt Nacke,
erhoffe er ,sich tiberhaupt nichts mehr“. m
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