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Hinweise zur Zitierweise:

« Platon wird mit dem Titel des Dialogs jeweils in lateiciger Sprache oder mit der
zulassigen Abkirzung zitiert. Die exakte Fundstelied mit der Paginierung der
ersten Druckausgabe d®pera omnia Platoniei Henricus Stephanus, Genf 1578,
angegeben.

« Isokrates, Plinius Es wird folgende Zitierweise verwendet:
Autor, Quelle, Seitenzahl

« Aristoteles: Grundlage fur die allgemein gultige, einheitlictigerweise ist die
Aristotelis Opera hrsg. von Immanuel Bekker im Auftrag der Konigkn
PreuBischen Akademie der Wissenschaften, Berlii-18370.

Beispiel: "Notwendiger sind alle Wissenschaftendi¢se, besser ist keine"

Werktitel Buch | Kapitel, | Bekkerseite | Spalte Zeile
Aristoteles | Met. I 1, 983 a 10
Anmerkungen:

s Met.: Abkurzung fir Metaphysik;

s NE: Abkirzung fir Nikomachische Ethik

s Die Buchangabe kann entweder in romischen Ziffeler an grof3en griechischen
Buchstaben erfolgen. Aus Ubersichtsgriinden wird kie Bezeichnung mit
romischen Ziffern verwendet.

- Kant wird nach der Ausgabe der PreuRischen Akademid\tiesenschaften, Berlin
1902 ff. ("Akademieausgabe") zitiert. Zur schnaleZuordnung werden zusatzlich
folgende Siglen verwendet:

o |dee(ldee zu einer allgemeinen Geschichte in welthdigier Absicht, 1784)

s Grundlegung(Grundlegung der Metaphysik der Sitten, 1786)

o GemeinspruchUber den Gemeinspruch: Das mag in der Theoriatigicsein,
taugt aber nicht fur die Praxis, 1793)

o Frieden(Zum ewigen Frieden, 1795)

o Recht(Uber ein vermeintliches Recht aus Menschenliebkigen, 1797 )

+ Die KlassikerBentham, Hobbes, Hume, Locke, Mill,und Smith, werden zunachst
mit der Jahreszahl der Originalausgabe und danndemt Erscheinungsjahr der
verwendeten Ausgabe zitiert. Dadurch soll es dersetedeichter fallen, die
verwendeten Literaturquellen historisch einordngkdnnen.

- Die weiteren Literaturangaben erfolgen nach dene®eh
Nachname, Erscheinungsjahr des Werkes, Seitenangabe
Bei Autoren mit identischen Nachnamen wird dereatste Buchstabe des jeweiligen
Vornamens hinzugefugt.



Vorwort: Partnership for Profit

"Partnership for Profit" ist ein Slogan, der derrkaaten Vorteil des Franchisings deut-
lich hervorhebt. Weshalb sollen sich zwei Wirtstbsiibjekte bewusst und frei dafir
entscheiden, gemeinsam im Markt aufzutreten? Wieemgt der Vorteil einer solchen
Partnerschaft? Die Antwort auf diese Fragen hé&Btist flr beide Seiten vorteilhafter
zu kooperieren, als Alleingange durchzufuhren. D&banen diese Vorteile oder der
"Profit" in monetéaren Grol3en, aber auch in nichiaetéren Aspekten begriindet sein.
Aus diesen offensichtlichen Vorteilen leitet sidheestetig wachsende Bedeutung des
Franchisings in der Praxis ab, die jedoch in kmas§segensatz zu dem Stellenwert
steht, den das Thema "Franchising" in den Wirtdshadsenschaften genieldt. Es ist
bedauerliche Tatsache, dass das Franchising iwidschaftswissenschaftlichen Lite-
ratur eher ein Nischendasein fuhrt. Betriebswidtiche Analysen des Franchisings
sind ebenso unterreprasentiert wie mikro- und mi@éanomische Untersuchungen. Als
Beispiel moge hier das Standardwerk zur Betrielisehiaftslehre von Gunter Wéhe
("Einfihrung in die Allgemeine Betriebswirtschaéiste") dienen. In der Auflage von
1978 finden sich bei einer Gesamtseitenzahl vor2 Khhppe zwei Seiten zum Thema
"Franchising”. Dasselbe Werk bietet in der Auflagm 2005 (Gesamtumfang: 1220
Seiten) nur noch 24 Zeilen zum gleichen Thema.

Einschlagige Werke finden sich hingegen im jurcdten Bereich. Darin stehen die sinn-
volle Ausgestaltung von Franchisevertragen unddgesetzliche Grundlagen, sowie
die aktuelle Rechtsprechung im Vordergrund.

Gerade die angespannte Lage am Arbeitsmarkt dgetefahre ware jedoch ein guter
Anlass gewesen, sich aus wirtschaftswissenschatliS§icht ndher und intensiver mit

dem Thema "Franchising" zu befassen.

"Partnership for Profit" gilt im Ubertragenen Siraugch fir das oft spannungsgeladene
Verhaltnis von Ethik und Okonomik. Historisch befrtet, ist mit Adam Smith die
Okonomik aus der Ethik entstanden. Adam Smith (172390) wurde im Jahre 1751

Professor fir Logik und erhielt im Jahre 1752 eihehrstuhl fir Moralphilosophie an



der Universitat Glasgow, den er bis 1763 bekleid8&in erstes bedeutsames Werk,
"The Theory of Moral Sentiments” (dt. "Die Theoder ethischen Geflhle"), das 1763
erschien, befasst sich mit der menschlichen Natdr den Auswirkungen der Verfol-
gung von Eigeninteresse auf die Gesellschaft. 1s€Huf er mit seinem Werk "An
Inquiry into the Nature and Causes of the WealtiNafions" (dt. "Der Wohlstand der
Nationen") die Grundlage der klassischen Nationahiknie.

Im Laufe der Zeit wurde diese segensreiche SynemgieEthik und Okonomik in den
Hintergrund gedrangt und im Extremfall entstandasagne Antinomie. Diese Tendenz
hat sich in neuerer Zeit gewandelt. Insbesondemmatm (vgl. Literaturliste) hat dazu
beigetragen, dass der Fokus wieder darauf gerightdt wie aus ethischen Anliegen
und Okonomischen Interessen eine gewinnbringendtnd?schaft fir beide Seiten
entstehen kann. Nicht Ethikder Okonomik ist die Fragestellung, sondern Ethiid

Okonomik. Dass davon beide Seiten profitieren kantiegt auf der Hand.

Diese Arbeit will in ihrer Marginalitat dazu beigran, das Phanomen "Franchise" zu
beleuchten (6konomischer Aspekt), und insbesoraleafysieren, aus welchen Grinden
Franchising Uberhaupt entwickelt und letztlich imsfpruch genommen wird. Die
Entwicklung und Inanspruchnahme von Franchisingigt verkntipft mit dem Konzept
der Dilemmastrukturen, deren historische Modellgrauf Thomas Hobbes (1588 -
1679) zuruckzufuhren ist, und das eine grof3e Bedegutir ethische Fragestellungen

hat (ethischer Aspekt).



Struktur der Analyse
Positiv Normativ
Zentrale Frage Ist Franchising geeignet, umist die ggf. erfolgreiche Uber-
Dilemmastrukturen zu windung von Dilemmastruktu;
Uberwinden? ren durch das Franchising
ethisch tberhaupt erwiinscht?
Analysewerkzeug Interaktionsokonomik Konsensethik
Analysezeitpunkt Ex ante und ex post Ex post
(vor und nach Abschluss | (nach Abschluss einer
einer Franchisekooperation)Franchisekooperation)
Analysegegenstand | Beteiligte (Franchisegeber| Beteiligte (Franchisegeber und
und Franchisenehmer) Franchisenehmegnd Betrof-
fene (z. B. Konsumenten)

Im Rahmen derpositiven Analyse wird zunachst das Phanomen des Franchisings
beleuchtet. Davon ausgehend wird die zentrale Faagéysiert, weshalb die Evolution
des Franchisings so erfolgreich ist. Zur Klarungsdr Frage wird dann die These unter-
sucht, dass die erfolgreiche Entwicklung des Frisiuys auf die Uberwindung von
Dilemmastrukturen zurtckzufiihren ist.

Als Analysewerkzeug dient die Logik der Dilemmaktwen und die damit verbundene
Interaktionsokonomik. In der Naturzustandskonzeption Hobbes kann die Problem-
struktur von Dilemmasituationen philosophisch amtliehsten dargestellt werden.

Das Analysewerkzeug wird dann in der Phase vornawth einer Franchisekooperation
angewandt.

Auf die positive Analyse folgt dieormative Betrachtung. Die nun untersuchte Frage
ist, ob die erfolgreiche Uberwindung von Dilemmakturen - also nach erfolgter Fran-
chisekooperation - ethisch Uberhaupt erwinschZist.Beurteilung dieser Frage ist die
Entwicklung eines Malistabes erforderlich. Hierztdvdie Konsensethik herangezogen
Sie bertcksichtigt die Belange der Beteiligten dedBetroffenen.

Auf dieser Basis erfolgt die ethische Bewertung Foanchisekooperationen.



1. Kapitel:

Das Konzept des Franchisings

1.1 Historischer Hintergrund

Schon ein historischer Abriss zeigt, dass der Begnianchise” in vielen verschiedenen
Bedeutungen Verwendung findet. Etymologisch gemntRisgriff "Franchise" [frd 'i:z]
auf das franzdsische "affranchir” (befreien, iv8n Befreiung von Steuern, Abgaben,
Verzicht der Feudalherren auf Vasallendienste ikietertanen) bzw. auf den Wort-
stamm "franc" (frei, freimitig) zurick. Im 12. Jabndert findet sich der Begriff "fran-
chise" in den "chartes de franchise" zum ersten iNl&iner offiziellen Verlautbarung.
Hierin verliehen kirchliche und weltliche Herrsch&echte an Dritte, gegen ein
bestimmtes Entgelt Walder zu nutzen und MessenMidkte abzuhalten (vgl. Kaub,
1980, S. 7 ff.).

Im 17. und 18. Jahrhundert wird "Franchise" in kraich, spater in Grol3britannien und
den USA als Gewahrung eines Privilegs verstandessdd Privileg wurde besonders
vertrauenswirdigen Personen vom Staat bzw. vom rRegegegen ein bestimmtes
Entgelt eingeraumt und beinhaltete das monopotafigcht zur Produktion von Gultern
bzw. zum Handel mit Gutern, die im besonderen ésse des Regierenden lagen.

Im 19. Jahrhundert entsteht in Gro3britannien urrdadlem in den USA eine erweiterte
Bedeutung von "Franchise" (engl. Aussprache [ff'aéz]). "Franchise" oder auch
"Franchising" bezeichneten nun eine bestimmte kaddiVertriebsmethode. So stattete
das amerikanische Unternehmen "Singer Sewing Madbm" um das Jahr 1860 Hand-
ler gegen Entgelt mit dem Recht aus, Singer-Nahnmmaso auf eigene Rechnung und
im eigenen Namen zu vertreiben (vgl. Skaupy, 2803, ff.).

Auch heute wird "Franchise" in unterschiedlichend@&&ungen gebraucht. In der
Handelsbetriebslehre wird "Franchise” allgemein als System der vertikalen
Vertriebsbindung aufgefasst. Im Versicherungswédsaeichnet "Franchise" die Selbst-
beteiligung bei Transportversicherungen und damitGenze fir den Haftungseintritt
der Versicherung beim Uberschreiten einer bestimn@ehadenshohe (vgl. Gabler,
1997, S. 1380 1.).



1.2 Definition

Der historische Abriss zeigt, dass eine einhedi€refinition des Begriffs "Franchise"
weder in den Zeitlauften noch zum jetzigen Zeitguskstiert. Selbst wenn man unter
"Franchise" heute die wohl haufigste anzutreffebdiebswirtschaftliche Lesart eines
Systems der vertikalen Vertriebsbindung verstebt, &s dennoch zahlreiche Interpreta-
tionen des Franchise-Begriffs.

Dies hat seinen Grund vor allem darin, dass diedistwirtschaftlichen und juristischen
Gestaltungsmaoglichkeiten des Franchisings, soweeFdirmen von Franchisesystemen
in der Praxis in einem sehr breiten Spektrum atgftreFranchising wird auch im inter-
nationalen Vergleich unterschiedlich ausgestattetdass eine einheitliche, allgemein
gultige Definition nicht gegeben ist.

Als Ausgangspunkt fur diese Untersuchung wird zhis&eine Definition betrachtet, die
speziell in Deutschland in der wissenschaftlichéerhtur Platz gefunden hat und die

von Kaub fiir den Deutschen Franchiseverband enéltivkurde:

" Franchising ist ein vertikal-kooperativ organisies Absatzsystem rechtlich selb-
standiger Unternehmen auf der Basis eines vertthghh Dauerschuldverhaltnisses.
Das System tritt am Markt einheitlich auf und wgepragt durch das arbeitsteilige
Leistungsprogramm der Systempartner sowie durctaisungs- und Kontrollsys-

tem eines systemkonformen Verhaltens.

Das Leistungsprogramm des Franchisegebers ist dasdhisepaket; es besteht aus
einem Beschaffungs-, Absatz- und Organisationskbnzer Gewdahrung von
Schutzrechten, der Ausbildung des Franchisenehmedsder Verpflichtung des
Franchisegebers, den Franchisenehmer aktiv undelaifzu unterstitzen und das
Konzept standig weiterzuentwickeln.

Der Franchisenehmer ist im eigenen Namen und fjere@ Rechnung tatig; er hat
das Recht und die Pflicht, das Franchisepaket gdgmtigelt zu nutzen. Als Leis-
tungsbeitrag liefert er Arbeit, Kapital und Infortnan."

(Kaub, 1980, S. 29; Deutscher Franchiseverband3,1982; Skaupy, 1995, S. 6)
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Diese vom Deutschen Franchiseverband verwendetmifisef umfasst offensichtlich

zwei Teile. Der erste Teil bildet den Kern der Dé&fon, nach dem Franchising sowohl

gegenuber anderen Vertriebsformen, als auch gegeritadleren Bedeutungsmoglich-

keiten abgegrenzt werden kann. Der zweite Abschestchreibt die normative Ausge-

staltung des Franchisings, wie Franchising aust $ie Deutschen Franchiseverbandes

also sein sollte. Der normative Aspekt kann flreelefinition des Begriffs "Franchi-

sing" zunachst keine wesentlichen Erkenntnisserinef

Der erste Definitionsabschnitt beinhaltet mehreesemtliche Bausteine:

Die vertikal-kooperative Organisatiofst im Sinne obiger Definition durch eine
vertikale Arbeitsteilung und eine intensive Zusamarbeit gekennzeichnet. Bei der
vertikalen Arbeitsteilung unterscheidet man zwischaifgaben und Pflichten des
Franchisegebers und des Franchisenehmers, wohathisageber und Franchise-
nehmer sich auf unterschiedlichen Stufen des \ébdgystems befinden. Die verti-
kale Arbeitsteilung besteht darin, dass der Frasgaber ein Franchisepaket
bereitstellt (Vertriebs- und Organisationskonze@eschaffungsmaoglichkeiten,
Nutzungsrecht von Schutzrechten, Schulungsangelantisnde Unterstlitzung des
Franchisenehmers, Weiterentwicklung des Konzeglsin anderen ist der Fran-
chisenehmer berechtigt und verpflichtet, diesesndhimepaket gegen Entgelt zu
nutzen. Als Leistungsbeitrag bringt er Kapital, dithund Informationen ein.
Rechtlich selbststandigst ein unternehmerisch tatiger Akteur insbesoaddann,
wenn er unternehmerische Initiative entfalten kand im eigenen Namen und auf
eigene Rechnung tatig ist. Damit ist gewahrleistass Kooperationen bzw. vertrag-
liche Bindungen mit wechselseitigen Abhangigkedesschliel3lich freiwillig einge-
gangen werden, mit dem Ziel der Gewinnmaximieruhf, die Akteure schlie3en
solche Kooperationen nur dann, wenn sie erwartess dlie Gewinne aus der
Kooperation hoher sind als die Gewinne ohne diegeoation.

Das vertragliche Dauerschuldverhaltnist gekennzeichnet durch eine langfristige
Zusammenarbeit der Vertragspartner, festgelegtentBReand Pflichten des Fran-

chisegebers und des Franchisenehmers verbundementEntgeltregelung.



Um eine weniger juristische angehauchte Definitumam Franchising zu erhalten,
genugt jedoch fur unsere Zwecke der Hinweis awg @auerhafte Vertragsbindung

* Ein einheitlicher Marktauftrittwird mit Hilfe der Anwendung des gleichen Namens,
der gleichen Marke, eines einheitlichen Erscheisbiides und einer gemeinsamen
Strategie erreicht. Das systemkonforme Verhaltésebidabei die Grundlage. Ziel
des einheitlichen Marktauftritts ist die Starkungsdvlarkennamens, des Marken-
images und somit letztlich die Férderung des Unesatzir die Konsumenten ist es
damit oft nicht unterscheidbar, ob es sich um eanéhisesystem oder ein Filialsys-
tem handelt.

» Die vertikale Arbeitsteilung, die Sicherstellung dechtlichen Selbststandigkeit, die
Einhaltung der Rechte und Pflichten im Rahmen agtaglichen Dauerschuldver-
haltnisses und das systemkonforme Verhalten midserh ein Weisungs- und
Kontrollsystemsichergestellt werden. Dieses Weisungs- und Kdsysiem ist
analog der vertikalen Arbeitsteilung ebenfalls kattzu verstehen. Die Richtlinien
und Standards, die der Franchisegeber entwickglttigssen vom Franchisenehmer
erfullt werden. In bestimmten Bereichen existieaaher ein Weisungsrecht des Fran-
chisegebers gegentber dem Franchisenehmer. Diesigdllem fir den Know-how
Transfer des Franchisegebers zum Franchiseneéhitmnso besitzt der Franchise-
geber das Recht zu kontrollieren, ob der Franckizerer die vorgegebenen Richtli-
nien und Standards auch einhalt.

Franchising stellt sich somit als vertraglich gefezy Kooperation zwischen rechtlich

selbstandigen Akteuren dar. Eine solche Kooperaigin unter der Maxime des

Gewinnstrebens, stets mit Investitionen verbun@am.Franchisegeber investiert in das

gesamte Franchisesystem (Markenrechte, Absatzkgn&kpbestrategien, Schulungen,

Weiterentwicklung des Systems etc.) sowie in did¢igkéit des Franchisenehmers

(laufende aktive Unterstitzung und Beratung deadfigenehmers), wahrend der Fran-

chisenehmer in seinen eigenen Franchisebetriebstisve (Immobilie, Aufbau des

Geschaéftslokals, Ausstattung, Wareneinkauf etc.).

! Ohne die vertragliche Verpflichtung des Franchibemers, an Schulungen und anderen Know-how
Transfers teilzunehmen und dieses Know-how auchusetizen, ware jegliche Weiterentwicklung eines
Franchisesystems grundsatzlich in Frage gestellt.
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Durch die vertragliche Bindung und das damit vedmme Eingehen wechselseitiger
Verpflichtungen wird deutlich, dass es sich beirarfehising um eine "beziehungsspezi-
fische" Investition handelt, die von beiden Paninér unterschiedlicher Weise mit

einem gemeinsamen Ziel unternommen wird (vgl. Hamfamchanek, 2005, S. 98).

Die Investitionen im Rahmen des Franchisings werdestgelegt durch das Geschafts-
konzept - fur spezifische Zwecke getatigt. Ziel dstbei fur beide Vertragsparteien
(Franchisegeber/Franchisenehmer), durch die eingege Kooperation Gewinne zu
erzielen, die hoher sind als die Gewinne, die oflieeKooperation generiert wirden
("Partnership for Profit"). Die Kooperationsrensé somit der jeweilige Anreiz fir beide
Kooperationspartner, solche Kooperationen einzugehe
Unter Kooperation ist eine zwischenbetriebliche sZimmenarbeit von meist wenigen,
rechtlich und wirtschaftlich selbststandigen Un&mmungen zur Steigerung der
gemeinsamen Wettbewerbsfahigkeit zu verstehen"l€Gat997, S. 2245).
Kooperationen sind stets gleichzeitig von zwei &eitzu beleuchten (vgl.
Homann/Suchanek, 2005, S. 118):
- aus der Sicht des einzelnen Akteurs

(handlungstheoretische Perspektive - Kooperationsye
- aus gesamtwirtschaftlicher Sicht

(interaktionstheoretische Perspektive - Kooperatiewinn)
In der interaktionstheoretischen Perspektive gehtum gesellschaftlich erwinschte
Investitionen, die zu Kooperationsgewinnen fiihreie handlungstheoretische
Perspektive analysiert das Verhalten einzelner dktaind die notwendigen Anreize,

Investitionen vorzunehmen (Kooperationsrente).

Damit wird deutlich, dass die vom Franchiseverbaedvendete und in zahlreiche
Publikationen eingegangene Definition von Francigiseine Erweiterung des ersten

Abschnitts erfahren muss.

! Die Betonung auf gesellschaftlich erwiinschte Iritiesen schliet Kooperationsgewinne, die illegal
erwirtschaftet werden, per definitionem aus.



Definition des Begriffs "Franchising":
Franchising ist ein vertikal-kooperativ organisiest Absatzsystem rechtlich selbst-
standiger Akteure, die auf der Basis einer daugdmakertraglichen Vereinbarurg

beziehungsspezifische Investitionen zum Zweckekoperationsrente vornehmen.

Dieses System tritt am Markt einheitlich auf unddvwgepragt durch das arbeitste

lige Leistungsprogramm der Systempartner sowieldems Weisungs- und Kontro

system zur Sicherung eines systemkonformen Verbalte

1.3 Abgrenzung zu verwandten Systemen
Im Rahmen der Absatzpolitik gibt es neben dem Hrzimy noch weitere vertikale
Kooperationsformen, die nun an Hand der dargestelMerkmale vom Franchising

abgegrenzt werden kénnen.

1.3.1 Freiwillige Ketten

Unter einer freiwilligen Kette versteht man die rkeale Kooperation einer Grol3hand-
lung mit ausgewéhlten Einzelhandlern (Anschlusskahdind gleichzeitig die horizon-
tale Kooperation solcher Gro3handler, um das Abshiet der freiwilligen Kette tber
den regionalen Bereich einer Grol3handlung ausdehndnnen.” (Gabler, 1997, S.
1397)

Die freiwillige Kette ist in einer Zentrale orgar@d.

Den Bindungen in einer freiwilligen Kette fehlt idnterschied zum Franchisesystem

* die dauerhafte Vertragsbindung,

* ein einheitlicher Marktauftritt,

* und die Durchsetzung eines systemkonformen Vermahat Hilfe eines ausgeprag-

ten Weisungs- und Kontrollsystems.
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1.3.2 Vertragshandler

Bei dieser Vertriebsform handelt es sich um einepg&ration zwischen einem Herstel-

ler und mehreren rechtlich selbststandigen HandlBer Vertragshandlérerwirbt -

ahnlich wie beim Franchising - im Rahmen einer &ifrgstigen vertraglichen Vereinba-

rung das Recht, Produkte des Herstellers in eigddamen und auf eigene Rechnung

zu vertreiben. Der Hersteller gewéahrt neben besemdBezugskonditionen auch oft

Gebietsschutz, wahrend der jeweilige Vertragshamzlsichert, Produkte von Mitbe-

werbern nicht zu vertreiben (vgl. Wohe, 2005, $)5Daruber hinaus verpflichtet sich

der Vertragshandler i. d. R. zur Lagerhaltung, Wagtund Reparatur.

Haufig ist diese Vertriebsform in der Automobilbchie anzutreffen.

Im Unterschied zum Franchising

* st das Kontroll- und Weisungssystem nicht so starkgepragt,

» fehlt das straffe Organisationssystem,

* st die laufende Beratung und Schulung unublichdelaVertragshéndler bereits ex
ante das Fachwissen besitzen muss,

* werden im Vertragshandlersystem keine reinen Digistingen vertrieben, sondern
Wirtschaftsguter, die mit einer relativ aufwandigenoduktion verbunden sind,

* st ein einheitlicher Marktauftritt weniger ausgégt, da es kein einheitliches, fur
alle Vertriebsstellen giltiges Marketingkonzepttgib

» fehlt das franchisetypische Dauerschuldverhéltmd damit auch eine dauerhafte,
langfristige Vertragsbindung,

» existiert keine Entgeltregelung, die der Vertragstér gegentiber dem Hersteller
fur die Uberlassung der Marke und des Know-howriilen hat.

(vgl. Skaupy, 1995, S. 13 1.).

! Vertragshandler finden sich auch oft unter den Bbmeingen "Fachhandler", "autorisierter
Fachbetrieb", "Eigenhandler" oder "Konzessionag!.(8kaupy 1995, S. 13)
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1.3.3 Lizenzvertrag

Unter einem Lizenzvertrag versteht man eine sdiochi# Kooperation, mit dem der

Inhaber eines gewerblichen Schutzrechts die volistge oder teilweise Nutzung des

Schutzrechtes einem Dritten gegen Zahlung von kzgebihren Uberlasst. Die gewerb-

lichen Schutzrechte kdnnen Patente, Fertigungdweria technisches und/oder kauf-

mannisches Know-how, Gebrauchsmuster, GeschmactamuSchriftzeichen oder

Wort-Bildmarken umfassen (vgl. Gabler, 1997, S.D47

Unterschiede zum Franchising:

* Bei einem Lizenzvertrag fehlt im Gegensatz zum Emn&evertrag die Festlegung
des Organisations- und Marketingkonzepts.

* Damit ist auch ein einheitlicher Marktauftritt ntolorgesehen.

* Die Weisungs- und Kontrollbefugnis des Lizenzgeligrgeniber dem Lizenzneh-
mer beschrankt sich auf das gewerbliche Schutzitlsich, fehlt jedoch ganzlich

bei der Umsetzung des Schutzrechts.

1.3.4 Agentur

Das Agentursystem stellt ebenfalls eine Form detske¢en Vertriebs dar und verbindet

dabei Elemente des Vertragshéndlers und des Haedeéters.

Ein Agentursystem ist dadurch gekennzeichnet, das&inzelhdndler Produkte eines

Herstellers in fremdem Namen und auf fremde Rechrambietet. Dabei ist der Einzel-

handler zwar zum Inkasso berechtigt, fuhrt aberKkufpreis abziglich einer Provision

an den Hersteller ab. Der Hersteller legt Preis# Kionditionen fest (vgl. Gabler 1997,

S.68f.).

Damit zeigen sich folgende Unterschiede zum Frasiadyi

* Dem Einzelhandler fehlt die unternehmerische Ssféstigkeit beim Verkauf der
Agentur-Produkte. Er tragt kein eigenes Risiko fidie vertriebenen
Agentur-Produkte.

« Das Weisungs- und Kontrollrecht ist deutlich geeingausgepragt als im
Franchising, da ein Agent fur einen oder mehrenestdber tatig sein kann.

* Damit ist auch der einheitliche Marktauftritt nudrmentar gegeben.
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1.3.5 Filialsystem

Fir Konsumenten von bestimmten Waren oder Diesstiegen ist es oft nicht zu

unterscheiden, ob es sich um ein Filialsystem adeein Franchisesystem handelt.

Die Betriebswirtschaftslehre definiert den Begd#r Filialunternehmung als "Betrieb

mit mindestens funf, rGumlich voneinander getremridialen, die unter einheitlicher

Leitung stehen.” (Gabler, 1997, S. 1313)

Die Filialunternehmung gilt als die quantitativ rgste Vertriebsform im Einzelhandel

(vgl. Gabler, 1997, S. 1313). Sie bietet den Varteisch auf Marktveranderungen

reagieren zu konnen, da ein zentrales Managemerkodnplette Unternehmenspolitik,

also auch die Marketing- und Preispolitik, festleDiese Festlegungen werden von

weisungsgebundenen Mitarbeitern umgesetzt. Germdgvdisungsgebundenheit zeigt

aber auch eine Schwache des Filialsystems: Fitedleverden in ihrer Motivation und

Eigeninitiative gebremst. Eine regional unterschob@ Marktstrategie kann in

manchen Fallen angebracht sein, kann aber durchZdetralismus des Filialsystems

kaum realisiert werden.

Die Hauptunterschiede zum Franchising sind demnach:

* Der Filialleiter ist kein selbststadndiger Unterneftmsondern weisungsgebundener
Angestellter der Zentrale.

* Das Weisungs- und Kontrollsystem ist in dieser ikaktn Vertriebsform am
ausgepragtesten.

* Es gibt kein vertragliches Dauerschuldverhéltnis.

In einigen Franchisesystemen existieren neben @émeBen der Franchisenehmer auch

filialisierte Betriebe, die direkt der Unternehmemstrale angeschlossen sind. Diese

Filialen kénnen dabei die Funktion von Pilotbetdeboder Schulungsbetrieben fir

angehende Franchisenehmer erftillen.
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1.3.6 Ubersicht der Merkmalsauspragungen

Franchise| Frei- Vertrags- | Lizenz- | Agentur- | Filial-
willige handler- | vertrag System | system
Ketten System
Vertikal organisiertes X X X X X X
Absatzsystem
Rechtlich selbststandige X X X X _ _
Akteure
Dauerhafte Vertragsbindung X X

(i. S. eines Dauerschuld-
verhaltnisses)

Einheitlicher Marktauftritt

Weisungs- und X X
Kontrollsystem

Vertikale Absatzsysteme und ihre Merkmale

1.4 Wesen des Franchisings

Um darzustellen, auf welche verschiedene Arten kKoajonsrenten im Franchising
entstehen kénnen, ist es erforderlich, zunachsGdimdtypen des Franchisings kurz zu
analysieren, um dann die Kooperationen selbst, dilsoertraglichen Bestandteile, zu

untersuchen.

1.4.1 Grundtypen des Franchisings

Um aufzuzeigen, in welchen partiellen Marktsegmerffeanchisekooperationen sinn-
voll, also marktfahig sind, werden die Franchisemy® nach ihrem Objekt unterschie-
den (vgl. Skaupy, 1995, S. 30 ff.). Das Objekt pgeiligen Franchisesystems bildet
dabei das Geschaftskonzept des Franchisegebergleddsranchisenehmer realisiert.
Danach kann man Franchising in 3 Hauptkategoridteigan: Vertriebs-Franchising,

Dienstleistungs-Franchising und Produkt-Franchis®@fy kommen diese Typen jedoch
nicht in Reinform, sondern in Mischformen vor. Dasthvon Bedeutung, in welchem

Bereich der Schwerpunkt der Téatigkeit liegt.

! Die aufgelisteten Merkmale sind haufig bei allersAtzsystemen anzutreffen. Um eine Differenzierung
vornehmen zu kénnen, wird die Starke der Merkmalsgigung dargestellt. "X" bedeutet dabei eine
starke Merkmalsauspragung, wahrend "-" auf eineigez starke Merkmalsauspragung bzw. auf ein
Fehlen des Merkmals hinweist.
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1.4.1.1 Vertriebs-Franchising

Vertriebs-Franchising befasst sich mit dem Verteates oder mehrerer Produkte. Der
Franchisenehmer verkauft Produkte an Verbraucheredentweder vom Franchisege-
ber zuvor bezogen hat und/oder durch Vereinbarurdgsn Franchisegebers mit den
Produzenten wesentlich gunstiger einkaufen kanramsMarkt tblich. Da sich beim
Vertriebs-Franchising der Franchisenehmer meisttaizelhandelsbetrieb prasentiert,
kann man auch von Handels-Franchising sprechen.

(Bekannte Beispiele sind Candy & Company SuRwatenTeeladen, Jacques' Weinde-

pot, Eismann-Tiefkihlkost, Yves Rocher Kosmetik)

1.4.1.2 Dienstleistungs-Franchising

Hier ist der Gegenstand des Franchisesystems @ituhg von Diensten gegentiber dem
Verbraucher. Die Dienstleistung wird dabei nichimvBranchisegeber erbracht, sondern
ausschlie8lich vom Franchisenehmer. Der Franchiseee erhélt hierzu in der Regel
ein ausgefeiltes Marketingkonzept, um Kunden zuigegn und eine in der Praxis
erprobte Methode zur Durchfiihrung der Dienstleigtunas Dienstleistungs-Franchi-
sing ist der in der Praxis am haufigsten anzutneliéeTypus.

(Bekannte Franchisesysteme sind z. B. McDonaldisgd King, Getifix-Reinigungs-
gerate, Sprachschulen, Nachhilfeeinrichtungen,adaditsvermittiungen, TUI-Reisen,
Foto-Quelle)

1.4.1.3 Produkt-Franchising

Hierbei handelt es sich um franchisierte Betrielseen Gegenstand die Herstellungd
der Verkauf eines Produktes ist. Dieser Typ desidfigings, der auch "industrielles
Franchise" genannt wird (vgl. Skaupy, 1995, S..32dt noch nicht weit verbreitet, da
er vom Franchisenehmer zweierlei verlangt: Fahtgkerur Herstellung, Verarbeitung,
Veredelung eines Produkts und dessen erfolgreidieetnieb.

(Beispiel: Coca-Cola)

Ein besonderer Vorteil im Rahmen dieser Kooperatwod deutlich, wenn die Produk-
tionsstatte moglichst nah am Verkaufsort liegt sndlransportkosten und Zeitverluste

gespart werden kénnen.
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1.4.2 Mischformen

In der Praxis weist ein Franchisesystem oft mehvieekmale verschiedener Typen auf.
So kann z. B. der Franchisenehmer von McDonaldisraghich verpflichtet sein,
gewisse Produkte direkt vom Franchisegeber zu beaiend neben der Dienstleistung
darauf bedacht sein, diese Produkte gegenluber dabradcher vermehrt abzusetzen,
so dass hier eine Mischform zwischen Vertriebs- Diehstleistungsfranchising deut-
lich wird.

Die Zuordnung eines Franchisesystems kann jedd@dinlich wie in einem Koordina-
tensystem - vorgenommen werden. Im obigen Beigiadit die Gastronomie-Dienst-
leistung im Vordergrund, so dass dieses genanrgei®@ydem Dienstleistungsfranchise

naher steht als dem Vertriebsfranchise.

Grundsatzlich sind folgende Konstellationen mog(eti. Schallmo, 2003, S. 6):

Franchisegeber Franchisenehmer Franchise-Typ

Hersteller Einzelhandler Vertriebs-Franchising

Hersteller Grol3handler Vertriebs-Franchising

Grol3handler Einzelhandler Vertriebs-Franchising

Dienstleistungs-Zentrale Dienstleistungs- Dienstleistungs-Franchising
Einzelbetriel

Grol3handler Produzent und Produkt-Franchising
Einzelhéndle
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1.5 Typische Inhalte von Franchisevertragen

1.5.1 Der Franchisevertrag als Institution

Spezifische Investitionen im Rahmen von Franchigielgen einher mit wechselseitigen
Abhangigkeiten der Franchisepartner (Franchised@tarchisenehmer). Abhangigkei-
ten und Verpflichtungen werden vertraglich fixiddiese Vertrage kénnen im Sinne der
Institutionendkonomik als Institution angesehendeer

"Die Realisierung von Kooperationsgewinnen verlastgts die Abstimmung der Hand-
lungen, undinstitutionenstellen nichts anderes dar als Mechanismen fig soiche
Abstimmung, d. h. eine Gestaltung der Handlungsspime der Interaktionspartner,
durch die Informations- und Anreizprobleme in latdronen behoben werden sollen.”
(Homann/Suchanek, 2005, S. 100)

1.5.2 Langfristigkeit

Die Langfristigkeit von Franchisevertragen ist aiasentlicher vertraglicher Baustein.
Franchisegeber und Franchisenehmer kdnnen so Gfgeger Sicherheit ihre spezifi-

schen Investitionen tatigen. Da die Anfangsinviestén fir Franchisenehmer oft sehr
hoch sind, missen sie darauf achten, ihre IntemesseFranchisevertrag genigend
bertcksichtigt zu finden. Dazu gehdrt auch eineacisende Zeit der Amortisation der
Anfangsinvestition.

Franchisevertrage haben in der Regel eine Ersddufan 5 - 10 Jahren. Daran schlief3t
sich eine Verlangerungsoption an (2 - 5 Jahre)e Eamgere Erstlaufzeit als 20 Jahre
sollte ein Franchisevertrag nicht beinhalten, daogist unter Umstanden als sittenwid-

rig eingestuft werden konnte (vgl. Metzlaff, 203,166 f.).

1.5.3 Vertragliche Pflichten des Franchisegebers
Allgemein verpflichtet sich der Franchisegeberndenow-how, sein Geschaftskonzept
und seine Marke dem Franchisenehmer ebenso zuiig(erf zu stellen wie seine stan-

digen Beratungs- und Informationsleistungen.
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Im Einzelnen kann es sich um folgende Pflichterdetm(vgl. Metzlaff, 2003, S. 90 f.):
¢ Schutz und Verteidigung des Markenrechts

+ Ubergabe des Know-how Handbuchs

¢ Schulungen, Seminare, Erfahrungsaustausch

¢ Controlling (Betriebsvergleiche, Kennziffern)

¢ Ad-hoc Beratung

+ Laufende Informationen

+ Erprobtes und erfolgreiches Marketingkonzept

+ Offentlichkeitsarbeit

+ Systeminterne Software

Damit werden auch die Vorteile fur einen Franchedener evident: Er kann am
Firmenwert des Franchisesystems teilhaben, kannguden Image der Marke profitie-
ren, wird von vielen betrieblichen Entscheidungetiastet, kann das Know-how des

Franchisegebers nutzen und findet laufende Untetsig im Betriebsalltag.

1.5.4 Vertragliche Pflichten des Franchisenehmers

Allgemein wird der Franchisenehmer verpflichteg éechte des Vertrages zu nutzen
und die Marktausdehnung im Vertragsgebiet vorzureghnm Einzelnen ergeben sich
folgende Pflichten (vgl. Metzlaff, 2003, S. 93 ff.)

+ Rechtliche Selbststandigkeit

+ Beachtung eines einheitlichen Erscheinungsbildes

+ Beachtung der Wettbewerbsregeln

+ Ggf. Bezugspflichten einschlief3lich Mindestabnahfingien

¢ Teilnahmepflicht an Schulungen und Seminaren

+ Pflicht zur lokalen Werbung

+ Unterstutzung der Kontrollrechte des Franchisegeber

+ RegelméaRige Berichtspflicht tber lokale Marktgegdtzgten

Die Pflichten des Franchisenehmers spiegeln di¢eiferdes Franchisegebers wider: So
kann der Franchisegeber in lokale Markte eindringesil er sich der Kenntnisse der
Franchisenehmer vor Ort bedienen kann. Dadurch asrchm ermdglicht, den Markt

fur sein Produkt rasch und fundiert auszubauen. \Wigschaftliche Risiko tragt auf
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dem lokalen Markt der Franchisenehmer. Daruber usinkann der Franchisegeber
Abweichungen von den Systemvorgaben sanktioniarenein einheitliches Erschei-

nungsbild gegenidber dem Verbraucher zu wahren.

1.5.5 Schutzrechte

Wesentlicher Bestandteil im Franchising ist die kéardie durch das Markenrecht
geschatzt wird.

Neben der Marke gibt es noch weitere Schutzredwedas gesamte Franchisesystem
kennzeichnen, z. B. der Know-how Schutz oder Patentd Urheberrechte.

Der Franchisenehmer muss sicher sein, dass eedierdeteMarke des Franchisege-
bers zu seinem Nutzen verwenden kann. Eine ungesiciMarke, die nicht in die
Zeichenrolle des Deutschen Patentamtes eingetriatjekann dazu fuhren, dass der
Franchisenehmer mit der Unterlassungsverfigung ééhoewerbers konfrontiert wird,
der altere und/oder justitiabel sichere Markenmredsr identischen Marke inne hat.

Die Eintragung der Marke und die Verteidigung dearké ist eine der Hauptaufgaben
des Franchisegebers. Zu diesem Zweck muss derHisanehmer vertraglich verpflich-
tet werden, Markenrechtsverletzungen unverziuglerh &ranchisegeber zu melden.
DasKnow-how ist ebenfalls von beiden Vertragspartnern zu samnitKnow-how wird
verstanden als "alle nicht patentierten praktisckenntnisse und Informationen, die
auf Erfahrungen und Erprobungen des Franchisegebemshen, und die geheim,
wesentlich und identifiziert sowie im Handbuch dotlantiert sind.” (Metzlaff, 2003, S.
105)

Das Know-how des Franchisegebers muss also baidgeebschluss geeignet sein, dem
Franchisenehmer Wettbewerbsvorteile zu verschafien,seine Marktdurchdringung
foérdern und letztlich seinen Gewinn steigern.

Weil der Franchisegeber Uber die umsatzabhangigemckisegebtihren am Erfolg des
Franchisenehmers partizipiert, haben FranchisegetiFranchisenehmer ein gemein-
sames Interesse daran, dass das Know-how nur tiealdtionspartnern innerhalb eines

Franchisesystems zur Verfligung steht.
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Neben den notwendigen Bestandteilen "Marke" undoWdamow"” gibt es in zahlreichen
Franchisesystemen auch andere Schutzrechte, RatBnte und Urheberrechte die
dazu beitragen, dass ein Franchisesystem auf dekt M&ttbewerbsvorteile inne hat.
Alle Schutzrechte miussen unter Wettbewerbsbedirgungerteidigt werden. Die
primare Pflicht hierzu hat der Franchisegeber. Alngch der Franchisenehmer sollte
vertraglich dazu angehalten sein, Verletzungen my&phutzrechte dem Franchisegeber

unverzuglich zu melden.

1.5.6 Gebietsschutz

Die ausschliel3liche Zuweisung eines Gebiets amdinanchisenehmer soll diesem die
notwendige Planungs- und InvestitionssicherheitegelDer Gebietsschutz umfasst
dabei die Zusicherungen des Franchisegebers, wegitare Franchisen im Vertragsge-
biet zu erteilen noch im Vertragsgebiet selbsytati werden.

Der Gebietsschutz bedeutet nicht nur Sicherheit digr Franchisenehmer, sondern

schafft auch Voraussetzungen fir ein harmonischiesidnder.

1.5.7 Gebuhren

Grundsétzlich unterscheidet man im Franchising zagen von Gebuhren, die der

Franchisenehmer an den Franchisegeber zu entribhten

* Einmalige Gebuhren

* Laufende Gebuhren

Einmalige Gebuhren zahlt der Franchisenehmer zuitpuft des Einstiegs in das

Franchisesystem als Gegenleistung dafir, dass esyatem teilhaben und die einge-

fuhrte Marke nutzen kann, sowie fir die vom Frasebeber vorfinanzierten Entwick-

lungskosten des Systems. Dartber hinaus kann dieaéige Gebuhr das Entgelt fir

Leistungen sein, die mit der Unternehmensgrind@sgrdanchisenehmers zu tun haben
(Schulungen, Errichtung des Franchiselokals etc.).

Laufende Franchisegebiihren werden in der Regel daoh Umsatz bemessen und
werden monatlich vom Franchisenehmer an den Freegbber entrichtet. Sie liegen

meist zwischen 2 % und 15 %. Die laufende Frangeiséhr muss angemessen sein,
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um dem Franchisenehmer eine unternehmerische Vaikeiz und dem Franchisegeber
die Erbringung der Unterstitzungsleistung zu erictigh.

In einigen Franchisesystemen wird zusatzlich eirexb&gebihr erhoben, die entweder
ein monatlicher Fixbetrag ist oder prozentual vomddtz berechnet wird (ca. 2 - 3 %).
Dies ist insbesondere in solchen Systemen der dhalliilberregionale Werbung betrei-
ben. Ob Franchisesysteme Uberregionale Werbungatet¢uern, hangt nicht von der
Grol3e des Franchisesystems ab. So gibt es flactiamtle Systeme, die ihr Marketing-
konzept so ausgerichtet haben, dass der lokaletMark'ordergrund steht. Zu diesem
Zweck entwickelt der Franchisegeber ein Instrumantavon Werbemaoglichkeiten, die
der jeweilige Franchisenehmer lokal umsetzt. Eingséizliche Werbegebihr ist dann

nicht erforderlich.

1.5.8 Vertragliche Grundkonzeption

Zusammenfassend wird damit folgende vertraglichen@konstruktion geschaffen:

* Der Franchisegeber entwickelt ein Geschaftskonmept ein Franchisesystem mit
einer Marke.

* Der Franchisenehmer schlief3t sich dem System anWetibewerbsvorteile zu
erzielen und um damit seine Gewinne zu maximieren.

* Der Franchisegeber unterstitzt den Franchiseneima=sr Griindungsphase und im
laufenden Betrieb.

* Der Franchisenehmer zahlt fir die UnterstitzungiBedn.

» Da die Gebuhren umsatzabhangig errechnet werdbenhzeide Interaktionspartner
(Franchisegeber/Franchisenehmer) ein vitales lsderean hohen Umsatzen des
Franchisenehmers und damit an seiner Gewinnmaximgerdie letztlich auch zu
einer Gewinnmaximierung beim Franchisegeber fuhrt.

Trotzdem ist der Franchisevertrag in seinen Eirgitdh sehr schwer auszugestalten und

kann als typisch "unvollstandiger Vertrag" bezeesthwerden (vgl. Homann/Suchanek,

2005, S. 107 ff.). Dies liegt zum einen daran, dbssFranchisevertrag sich aus keiner



-21 -

vorgegebenen Meta-Regel speist, wie z. B. dem Agésetz, das den Rahmen fir Akti-
engesellschaften bildet. Die gesetzlichen Regemdfis Franchising stammen aus
verschiedenen Quellgnverbunden mit unterschiedlichen und wechselndech®pre-
chungen. Andererseits zeigt sich die allen Vermége Grunde liegende Unsicherheit,
zukunftige Ereignisse zu erfassen. Auch die Unncbgkit, alle Aktivitaten der betei-
ligten Akteure vertraglich abzubilden, wird im Fcaisevertrag deutlich.

Es scheint im Sinne der Interaktionspartner auehngdnt sinnvoll, den Franchisever-
trag allumfassend gestalten zu wollen. Erfolgrei€manchisesysteme sind vor allem
durch die grof3e unternehmerische Leistung der kiemeFranchisenehmer gekenn-

zeichnet. Diese kann aber nicht mit einem engetnagdichen Korsett geférdert werden.

1.6 Entwicklung der Franchisewirtschaft in Deutsch land
Die wirtschaftliche Bedeutung des Franchisingsihatlen letzten Jahren stark zuge-
nommen. Dies belegt die folgende Ubersicht, indbes Potenzial des Franchisings in

Deutschland offenkundig wird:

1995 | 1996 | 1997 | 1998 | 1999 | 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006

Franchisegeber 530 |560 |600 630 |720 |735 |750 |760 (830 |845 |870 |[900

Franchisenehmer 22 24 28 31 34 37,1 |38 41,2 |43,1 |45 48,7 |51,1
in Tsd.

Beschaftigte 230 (250 |280 |320 (330 |346,5/350 (362 |390 [406 |421 |429
in Tsd.

Umsatz in Mrd. € 12 12,8 |15,3 |17,9 |19,4 |22 22,7 |23,8 [25,4 |28 32,3 37,6

Quelle: Deutscher Franchiseverband, 2007

Die Entwicklung des Franchisings lasst sich mifédder Indikatoren "Franchisegeber”,
"Franchisenehmer”, "Beschaftigte” und "Gesamtumisatranschaulichen (vgl. Deut-

scher Franchiseverband, 2007):

1 Zu nennen sind hierbei vor allem das HandelsgeselzfHGB), das Burgerliche Gesetzbuch (BGB),
das Gesetz gegen Wetthewerbsbeschrankungen (GWiidg, die EG-Verordnung fir vertikale Vereinba-
rungen (VGVO).
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Die Anzahl der Franchisegeber bzw. der Franchisesysist im Zeitraum 1995 - 2006
um 69,81% gestiegen. Dieser kréaftige Anstieg gdahher mit einem deutlichen
Zuwachs an Franchisenehmern. Die Anzahl der Fraeokhmer hat sich mehr als

verdoppelt und ist im gleichen Zeitraum um 132,2@é&stiegen.
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Die starke Zunahme von Franchisegebern und in digieFvon Franchisenehmern zog
einen deutlichen Beschaftigungseffekt nach sichZeitraum 1995 - 2006 wuchs die
Zahl der Beschaftigten der gesamten Franchisebeanch199.000 bzw. um 86,52 %.
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Dabei bezieht sich die Erhebung sowohl auf die Mader in den Franchisezentralen

(Franchisegeber) als auch auf die Mitarbeiter bei€inzelnen Franchisenehmern.
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Auch der Gesamtumsatz der Franchisebranche lmastgttg nach oben entwickelt. Der
Umsatz stieg im Zeitraum 1995 - 2006 um 25,6 Mrdz@. um 213,33 %.
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1.7 Zusammenfassung

Die intensive Beschéaftigung mit dem Begriff "Fraisihg” zeigt sowohl in diachroni-
scher, als auch in synchroner Sicht eine begfiiémbivalenz. Deshalb ist es erfor-
derlich, den Begriff fir die weitere Untersuchunmachst exakt zu definieren. Bei der
Analyse der gelaufigen Definition findet sich jetloeine normative Vorgabe, die der
Ersteller der Definition - zum Zwecke seiner eigedélsetzung - eingebaut hat.

Lasst man diese normative Vorgabe weg, und beteninteraktion, die mit Franchise
verbunden ist, so muss der Begriff der "beziehuymggfischen Investition” und der
gemeinsame Zweck, die Erzielung einer Kooperatemts; Eingang in die Definition
finden.

Um das Wesen des Franchise starker herauszuatbevemien andere vertikale
Vertriebsformen, wie z. B. freiwillige Ketten, Veagshandler, Lizenzen, Agenturen
und Filialsysteme mit Franchise verglichen und daabgegrenzt. Dies geschieht an
Hand der Merkmalsauspragungen "vertikales Absatizsys "rechtliche Selbststandig-
keit", "Dauerhaftigkeit der Vertragsbindung", "Eaitlichkeit des Marktauftritts" und
"Intensitat des Weisungs- und Kontrollsystems".

Im Sinne der Institutionendkonomik kann der Fragehertrag als Institution angesehen
werden. Mit Hilfe des Vertrages sollen die Handesmelraume von Franchisegeber
und Franchisenehmer so gestaltet werden, damit é@atipnsgewinne flr beide Seiten
maoglich werden. Typische Vertragsinhalte von Frasrertragen sind die Bestimmung
der Langfristigkeit, die Festlegung vertraglichdtidAten von Franchisenehmer und
-geber, die Definition von Schutzrechten (inkl. @&ékschutz) und die exakte Benen-
nung der Franchisegebihren.

Die zunehmende Bedeutung von Franchising lasst sighHilfe der Indikatoren
"Anzahl der Franchisegeber", "Anzahl der Franchebemer", "Beschéftigte"” und
"Gesamtumsatz" veranschaulichen. Der empirischtlsach starke Zuwachs in allen
Bereichen fluhrt folgerichtig zu der Frage, woraighsdie erfolgreiche Evolution des

Franchisings zurtckfuhren lasst.
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Um das Phanomen der erfolgreichen Evolution desdhiaings umfassend zu analysie-
ren, soll die These untersucht werden, dass deigesfche Uberwindungsmechanismus
von Dilemmastrukturen die gemeinsame Ursache &férienzvorteile des Franchi-

sings darstellt. Fir die weiteren Analysezweckesstleshalb erforderlich, das Analyse-
werkzeug "Dilemmastrukturen” naher zu beleuchtansdiner philosophisch pragnan-

testen Form ist die Modellierung von Dilemmastruk&tubei Hobbes zu finden.
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2. Kapitel:

Die Modellierung von Dilemmastrukturen

2.1 Das Modell von Hobbes

2.1.1 Einfuhrung

Anthropologie, ethische und gerechtigkeitspolites¢fragestellungen bindeln sich bei
Hobbes in seinem Modell des Naturzustandes. DaseMedn Hobbes ist fur diese
Untersuchung deshalb so wertvoll, weil es das Kaatmnsproblem klar herausarbeitet.
Hobbes zeigt, dass im Naturzustand menschlicheaktienen in der Aporie des
Kooperationsdilemmas enden.

Die gelaufigen Moraltheorien hatten sich im Hinklaeuf normative Streitfragen immer
von dem Gedanken leiten lassen, dass die Stratpartlie moralischen Tatsachen klar
erkennen und daraus die vernunftig richtigen Sdeisehen wirden. Fir Hobbes war
dies frommes Wunschdenken und er fand seine Angicliter politischen Realitat
bestétigt. Hobbes war hingegen der Auffassung, eéass Einigung auf politischem
Wege erfolgen miusse. Der theoretisch-methodisclsat&n/on Hobbes in seiner politi-
schen Theorie gilt deshalb als fundamentaler Bmghder bis dato fast zweitausend-
jahrigen Tradition politischen Denkens. Hobbes, dieh in seinen humanistischen
Studien ausfuhrlich mit den antiken Philosophercbagigt hatte, wollte eine radikale
Abkehr von den bisherigen Formen politischen Deskelenn diese hatten sich nach
seiner Beobachtung als unfahig erwiesen, Konflikiezermeiden und die Sicherung des
Friedens zu gewahrleisten.

Hobbes gilt deshalb in der Literatur Gbereinstimchais revolutionarer Mitbegrinder

der politischen Philosophie der Neuzeit (vgl. Mi@rkR001, S. 10).
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2.1.1.1 Personliche Daten

Es macht durchaus Sinn, sich an dieser Stelle kutzlem persoénlichen und histori-
schen Kontext von Hobbes auseinanderzusetzen, ld&ilich bezog Hobbes hieraus
seine Inspiration fur sein Modell.

Thomas Hobbes wurde am 5. April 1588 im sudwesisrcigtn Westport geboren und
stammte - wie viele andere Philosophen - aus emdnaltnismafiig armen Familie.
Nachdem der dem Alkohol ergebene Vater die Famérassen hatte, wuchs Thomas
Hobbes bei seinem Onkel Francis Hobbes auf, ded$tinuhmacher war und ihn nach
Kréften in seiner Ausbildung unterstitzte. Mit zwanJahren hatte Thomas Hobbes
sein Studium der sieben freien Kinste (artes llbsralrivium - Grammatik, Rhetorik
und Dialektik; Quadrivium - Arithmetik, Geometrid@stronomie und Musik) in Oxford
beendet.

Im Jahr 1608 trat Hobbes in die Dienste des Aristign Lord Cavendish, dem spate-
ren Earl of Devonshire. Hier flllte er mannigfadtiBienste aus, vom Sekretar, Uberset-
zer, Erzieher und Finanzbevollmachtigten bis himzHauslehrer und allgemeinen
Ratgeber. Entscheidend pragten ihn drei Bildungergi sog. "Grand Tours". Diese
Reisen, die sich tber mehrere Jahre erstreckendmmwaren obligatorische Bildungs-
reisen junger englischer Adliger auf den europdscKontinent. Begleitet wurden sie
meist von ihren gebildeten Hauslehrern.

Auf der ersten seiner drei "Grand Tours" begleitétdbes den Sohn von Lord Caven-
dish durch Europa (1610 - 1615). Die zweite Bildsnegse (1629 - 1630) fuhrte ihn als
Tutor des Sohnes von Sir Gervase Clifton of Clifteach Frankreich und Genf,
wahrend ihn die dritte "Grand Tour" (1634 - 1636)ieder in Diensten der Familie
Cavendish - als Tutor des jungen Earl of Devonshlies Sohnes seines ersten Zoglings,
nach Frankreich und Italien fiihrte.

Diese Reisen boten Hobbes die Mdglichkeit, Politiked Gelehrte aus ganz Europa
kennen zu lernen und mit ihnen in Gedankenaustamscltreten. Er lernte Galilei
kennen, sprach mit Pierre Gassendi und Marin Meeseder spater den Kontakt zu
Descartes herstellte.

Zu Hobbes' Auslandserfahrungen in Europa kommt geimjahriges Exil in Paris

hinzu, in das er freiwillig nach Einberufung desgan Parlaments gegangen war. Dort



-28-

wurde ihm die Aufgabe zuteil, dem spateren engéackonig Karl Il. Unterricht in

Mathematik zu erteilen.

Hobbes hat sich also seit Beginn seiner Tatigkaitder Familie Cavendish standig im

Umkreis politischer Macht bewegt und so ein umfadss politisches Wissen anhaufen
konnen (vgl. Tuck, 1999, S. 12 ff.).

2.1.1.2 Historischer Kontext

Das 16. und 17. Jahrhundert in Europa waren gepdigteligiés motivierten krie-
gerischen Auseinandersetzungen, die mit grof3teremMenz gefihrt wurden. In
dieser Zeit der Konfessionskriegewurden fast alle ethischen und moralischen
Ideale in den Hintergrund gedréngt. Nicht die bigjeVorstellung eines von ehrba-
ren Mannern gestalteten o6ffentlichen Lebens erachle reale Mdglichkeit, viel-
mehr beherrschten Manipulation, Betrug und Einskteiaong das politische und
religiose Tagesgeschehen. Birgerkriege und zwistaatiche Auseinandersetzun-
gen wurden mit groRtmdglicher Brutalitat gefiihd,dass sich die Meinung durch-
setzte, Ehre und Moralitat seien aus der Welt dgesvic Der niederlandische
Gelehrte Lipsius, einer der fihrenden Vertreter ddtertumswissenschaften,
bemerkte sichtlich deprimiert: "Grol3er Gott, wasdinen Feuersturm des Aufruhrs
hat die Religion in diesem schonsten Teil der Wetiziindet? Die fihrenden Kopfe
unserer christlichen Gemeinwesen befehden einanddrunter dem Vorwand der
Gottesflurchtigkeit werden Tag fur Tag zahllose Eexigen ruiniert und Menschen-
leben millionenfach ausgeléscht.” (Lipsius, zitcimd@uck, 1999, S. 20)

Als Hobbes im Jahre 1610 auf seiner ersten Bildwigs mit dem jungen Lord
Cavendish in Frankreich eingetroffen war, hattereligioser Fanatiker gerade den
franzosischen Koniddeinrich 1V. ermordet. Diese Tat erfolgte nicht im Zusam-
menhang offener religiéser Konflikte oder gar imrggrkriegszustand, vielmehr
wurde hierbei ein Konig getotet, der nach jahrzelamgem Burgerkrieg Ruhe und
Sicherheit wiederhergestellt hatte.

Ihren H6hepunkt fanden die religios motiviertendge imDreil3igjahrigen Krieg
(1618 - 1648) der aus den konfessionellen Gegensatzen im ldeilRomischen

Reich deutscher Nation und den sich verscharfergjgmnungen zwischen den
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Stadnden und der Habsburger Monarchie entstanden Duanch das Eingreifen
aul3erdeutscher Machte wurde der Krieg zu einempéisohen Tragotdie.

Der Drei3igjahrige Krieg wirkte sich politisch, kutell und wirtschatftlich tief grei-
fend auf die européischen Staaten aus. Aus demritseen des Krieges, der mit
grof3ter Brutalitdt und Menschenverachtung gefilorten war, entstand eine allge-
meine mentale Depression in der Mitte des 17. dsiuérts, die zu einem wirt-
schaftlichen Ruckgang fuhrte.

Die Bevdlkerungsverluste beliefen sich in Deutsotilansgesamt auf rund 40 % auf
dem Land und auf 33 % in den Stadten. In den anestén betroffenen Gebieten
(Pommern, Mecklenburg, Brandenburg, Schlesien, $attleutschland) tberlebte
gar nur ein Drittel der Bevolkerung. Auch Englandrwndirekt in den grof3en euro-
paischen Krieg verwickelt. Durch die finanzielleterstlitzung der Burgerkriegspar-
teien wurde die Finanzkrise Mitte des 17. Jahrhttedeit ausgeldst.

* England selbst war ebenfalls dutabnfessionelle Konflikte gekennzeichnet. Unter
Eduard VI. (1547 - 1553) wurde die Gestaltung daglikanischen Kirche nicht
ohne Gewalt voran getrieben. Maria I. Tudor (153%58) versuchte dann - eben-
falls gewaltsam - das Land wieder katholisch zuheac Mit der Enthauptung der
schottischen Konigin Maria Stuart (1587) verlor di@misch-katholische Partei
wieder an Gewicht. Der letzte Versuch, mit bewa#neMacht von aufl3en den
Katholizismus zu starken, scheiterte im Jahre 1@88h die Niederlage der spani-
schen Armada. Hobbes selbst wurde - wie bereitalamv am 5. April 1588 gebo-
ren und pflegte seine Geburt stets mit dem Bonmatichmiicken, dass seine Mutter
mit ihm niedergekommen sei, als die ersten Gerliebte Herannahen der spani-
schen Flotte sich verdichteten, so dass "ich uedAdigst als Zwillinge geboren
wurden" (Hobbes, zit. nach Tuck, 1999, S.13).

* Der Kampf zwischen der Krone und dem Parlament in EBgland entziindete sich
unter Karl I. (1625 - 1649) vor allem an Steuerd dinanzfragen. Ziel des Konigs
war ein Konigreich, das unabhangig vom Parlamagierewerden konnte. Nach der

Auflosung des Parlaments im Jahre 1629 regiertd Kallein mit Hilfe seiner

! Dieses Zitat von Hobbes ist eher mit einem Augenkerin zu verstehen, da die spanische Armada erst
am 28. Mai 1588 in Lissabon in See gestochen war.
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Ratgeber Lord Strafford und Erzbischof William Laad Im Jahre 1642 brach der
englische Burgerkrieg, die sog. Puritanische Reimiuaus. Im Verlauf dieses
Birgerkrieges besiegte das von Oliver Cromwell yg&i Parlamentsheer Kdnig
Karl I. (1644 und 1645). Nach Verurteilung und Hihtung des Konigs (30. Januar
1649) wurde im Jahre 1649 das Commonwealth of Bdgiggrindet.

* 1651 erschien Hobbes' Hauptwerk "Leviathan", daaustihrlichen Titélebenfalls
den Begriff "commonwealth” enthielt. Die in dies&terk abgeleitete Unterwerfung
unter den Souverdn war offensichtlich auch engdaih Leben von Hobbes selbst
verknupft. Stellte Hobbes sich zunachst auf dieeS#es Konigs so kehrte er Ende
des Jahres 1651 aus dem selbst gewéhlten ExilainkFgich nach England zurlck
und stellte sich unter die Herrschaft CromwellsciN&eroffentlichung des "Levia-
than" wollten zahlreiche ehemalige royalistische gg&gahrten nichts mehr mit
Hobbes zu tun haben und bezichtigten ihn des Athess der Haresie und des
Verrats. In der neuen Regierung des Langen Parlanbew. unter Cromwell hinge-
gen hatte Hobbes viele Freunde und Anh&nger. Hoblbegedoch keinesfalls ein
Opportunist - vielmehr sprach er sich auch in Zeider eigenen Verfolgung stets
fur Toleranz und Menschenwirde sowie gegen Repmsiaus (vgl. Tuck, 1999,
S. 55 ff.).

Hobbes, der am 4. Dezember 1679 starb, konnte veddoend seines Lebens vollig

unterschiedliche Herrschaftsformen und ihre Auswniden in der Praxis betrachten:

Von der kriegsbedingten Anarchie in DeutschlandgriMonarchie und Parlamentaris-

mus in England, bis hin zum absoluten Herrschedwlig XIV. (1643 - 1715) in Frank-

reich. Noch zu seinen Lebzeiten wurde am 12. BiBlin England der Habeas-Corpus-

Act verabschiedet, der den Schutz der personli€neimeit garantieren sollte.

! "Leviathan or the matter, form, and power of a cammealth ecclesiastical and civil"
2 Im Jahre 1637 ergriff er die Partei des Konigsen gbg. "Schiffsgelddebatte” und forderte die
Menschen auf, allen Gesetzen zu gehorchen, dikdtgg proklamiert habe.
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2.1.1.3 Die Geometrie Euklids

Die Exaktheit der mathematischen Methode stellgediaduktiv systematische Wissen-
schaftsideal des 17. Jahrhunderts dar. Auch Hobbeiste in der Geometrie und der
Mathematik die methodische Basis fir seine ges&hilesophie.

Die Analyse der Tatsachen ermdoglicht ihre Ruckfagrauf gesetzesartige Prinzipien,
die somit die Basis wissenschaftlicher Erkenntiitel.

In Analogie hierzu hatte Hobbes den Anspruch, nunnfigr die Politik das zu leisten,
was Euklid fir die Geometrie geleistet hatte: enur@lagenwerk, das alle bisherigen
Arbeiten vergessen machte.

Hobbes schloss aus seinen empirischen Beobachtuidggndie sich widerstreitenden
Ansichten von Recht und Unrecht, dass das Wissas,Recht sei, sich nur auf funda-
mentalen Gesetzen aufbauen lasse, wie dies ine@@n&rie mit ihrer klaren Logik der
Fall sei. Hobbes wollte &hnlich wie Descartes emmstdfl3liches Fundament finden,
auf das sich die weitere Theorie aufbauen lieBEh8dundamentalen Gesetze kdnnten
zwar unterdriickt werden, dennoch blieben sie wabk. Hobbes, 1651/1996, S. 86).
Wenn es also gelange, ein ebenso wahres Fundamdat Staats- und Rechtslehre zu
finden, dann koénnte diese "more geometrico" vedatle politische Theorie die
Voraussetzung fur eine stabile Ordnung und einabileh Frieden schaffen (vgl.
Munkler, 2001, S. 32 f.).

2.1.1.4 Zusammenfassung

Hobbes Motivation, ein Grundlagenwerk der politeschTheorie zu schreiben, das die

Wiederherstellung und die Sicherung des Friedenangart und das auf allgemeinen

Prinzipien grindet, speist sich demnach aus dreil@u

1. Der Nahe zu den politischen Entscheidungstragemmer Zeit und dem Gedanken-
austausch mit Gelehrten aus ganz Europa,

2. den Erfahrungen aus den kriegerischen Auseinsetteingen in Europa und dem
englischen Burgerkrieg

3. und aus der Geometrie Euklids, mit der Hobbesreruverlassigen neuen Ansatz

der politischen Wissenschaft gefunden zu haberbtgau
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2.1.2 Der Naturzustand
Der Naturzustand im Modell von Hobbes ist nichthattorische Entwicklungsphase zu
sehen, sondern als "Gesellschaftszustand abziggiceraner Macht" (Munkler, 2001,
S. 97).
Der oberste Wert fir jedes Individuum besteht ndobbes in der eigenen Selbsterhal-
tung. Deshalb geht Hobbes bei seinen Uberlegungeneiner Verhaltensdisposition
des Menschen aus, die gekennzeichnet ist vom Nuiemierer, dessen gesamtes
Handeln an der Verfolgung seiner Eigeninteressamtiert ist. Die hdchste Praferenz
der Menschen bzw. der alles beherrschende Triedajlei der Selbsterhaltung.
Hobbes' Ansatz geht dabei jedoch nicht davon aass @lle Menschen tatsachlich
ausschlieBlich ihre eigenen Interessen verfolgeelméhr will Hobbes mit der Reduk-
tion von diversen Handlungsmotiven auf Ur-Interesseinen Ansatz durchsichtig und
fur die politische Theorie umsetzbar machen (vginkler, 2001, S. 86).
"Wir sehen, dal3 alle Staaten, selbst wenn sie iméni Nachbarn Frieden haben,
ihre Grenzen durch militarische Besatzungen odee tBtadte durch Mauern, Tore
und Wachter schitzen. Wozu geschéhe dies, wedredW¥achbarn nicht furchteten?
Selbst in einzelnen Staaten, wo Gesetze besteliegagen die Ubeltater Strafen
bestimmt sind, gehen die einzelnen Birger nichteokime Waffe zu ihrer
Verteidigung auf Reisen und nicht zur Ruhe, bew®rMdiren gegen ihre Mitburger
und Kisten und Kasten gegen die Hausgenossen l@sseh sind. Kénnen wohl die
Menschen deutlicher zeigen, dass sie einander laclken nicht trauen?'({Hobbes
1647/1994, S.68)
Das Verhalten eines Individuums wird also bestidonch Erwartungen und Unterstel-
lungen, die sich auf das Verhalten anderer bezieBemit wird deutlich, dass Hobbes
den Menschen im Naturzustand nicht grundsatzlicaratellt, b6se oder gut zu sein. Im
Naturzustand blendet Hobbes moralische Begriffézhst aus.
Die Menschen misstrauen sich, fiirchten einandee bslauern sich. Da Hobbes den
Menschen eine Antizipationsfahigkeit zubilligt, dass sie zuklnftige Konkurrenzsitua-
tionen bzw. Giterknappheit in ihre Entscheidungéeinbeziehen, werden die Unter-

stellungen und negativen Erwartungen noch verstarkt
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Die von Hobbes gepragte, aber bereits von Plautim. (Dichter 250 - 184 v. Chr.)
verwendete Formel "homo homini luptigHobbes 1647/1994, S. 59) soll also nicht
ausdricken, dass alle Menschen im Naturzustandysigénseitig zerfleischen, sondern
bezieht sich darauf, dass die Menschen einandaudel, weil sie befurchten, dass
andere sich bose verhalten und damit ihre Exisgeféhrden.

Der empirische Gehalt von Hobbes' Ansatz bestalot micht in einer Beschreibung des
unmittelbaren Verhaltens von Menschen, sonderrebézich auf beobachtbare Erwar-

tungen und Unterstellungen beziiglich des Verhakewerer.

Hobbes' Bild des Naturzustandes als eines permamé&mieges eines jeden gegen jeden

basiert auf vier Pramissen:

1. Hobbes nimmt an, dass alle Menschen von Natusaumegierig sind, dass sie sich
mit dem Vorhandenen nicht zufrieden geben, sondemer mehr wollenDas
standige Mehrwollen fiihrt zu einem ruhelosen Machtstreben (vgl. HG#@02, S.
315 ff.). Hier zeigt sich, dass Hobbes den Mensckiee Antizipationsfahigkeit
einrdumt: Der Mensch erwartet bereits heute digiBatsse von morgen, so dass er
bereits heute darum bemiuht sein muss, entsprechaitteezur spateren Bedurfnis-
befriedigung zu erlangen. Als Puffer flr einen Kiggin Machtverlust, der zum teil-
weisen oder kompletten Verlust der Mittel zur Bddisbefriedigung fihren kann,
muss sich der Mensch ebenfalls bereits heute wappder Mensch strebt deshalb
auch standig nach einem Mehr an Macht.

2. Hinzu kommt die Pramisse d@&leichheit der Menschen Die Natur hat die
Menschen zwar unterschiedlich geschaffen, doch diedJnterschiede zu gering,
um jemandem eine dauerhafte Vorrangstellung einmues. Selbst der Schwachste
kann durch List oder Intrige den Starksten totere Bleichheitspramisse ist bei
Hobbes gekennzeichnet durch die Gleichheit allemddben in der Furcht vor
einem gewaltsamen Tod.

3. Aus der Gleichheit der Fahigkeiten erwachst deid@heit der angestrebten Ziele.

Die rechtlich bedeutsame Annahme in dem Modell Motbes besteht darin, dass

! "Der Mensch ist ein Wolf fir den Menschen" stamot der Widmung von Hobbes' Werk "Vom
Birger" (lat. De Cive) an den Grafen Devonshire.
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er allen Giutern Kollektivguteigenschaft einrdund, dass grundsatzlich niemand
vom Konsum eines Gutes ausgeschlossen werden Ranaber ein Verbrauchsgut
nur einmal konsumiert werden kann, und gleichzeitegmand vom Konsum ausge-
schlossen werden kann, sind Konflikte vorprogrammi&nd wenn nur zwei
Menschen dasselbe Gut anstreben, in dessen Genussiner kommen kann,
werden sie zu Feinden (vgl. Hobbes 1651/1996, $).10
Der Konflikt resultiert somit aus dé€onkurrenzsituation um knappe Guter, die
zum Uberleben notwendig sind.
4. DieFurcht der Menschenvor einem gewaltsamen Tod ist die Folge des Kkiefi
in Hobbes' Naturzustand. Als "gewaltsam" ist njeldier Tod zu verstehen, der dem
Betroffenen aufgezwungen wird (z. B. Naturkatadteop Seuchen etc.). Hobbes
bezieht den "gewaltsamen” Tod nur auf die sozialspektive, also auf die Gewalt,
die von den Mitmenschen droht. Diese Furcht |6stien Menschen gegenseitiges
Misstrauen aus.
Mit der Gleichheitspramisse lasst sich der perm@ndfriegszustand begrtinden.
Demnach entsteht aus der Gleichheit Unsicherheitaus der Unsicherheit Krieg. Das
gleichzeitige Zusammenwirken der vier Annahmen tfiimweigerlich dazu, dass auch
friedlich gesinnte Menschen gezwungen sind, agyestandlungen zu begehen, wenn
sie sich selbst erhalten wollen. Dies ist der tallomnium in omnes”, der Krieg eines
jeden gegen jeden. Am deutlichsten hat Hobbes idiesinem Werk "Vom Burger"”
dargestellt:
"Die Natur hat jedem ein Recht auf alles gegebeh, th dem reinen Naturzustande
oder ehe noch die Menschen durch irgendwelche &ggtsich gegenseitig gebunden
hatten, war es jedem erlaubt zu tun, was er wolltd gegen wen er es wollte, und
alles in Besitz zu nehmen, zu gebrauchen und zalggm was er wollte und konnte.
Da nun alles, was jemand will, ihm gut erscheirgjlwer es will, und dies entweder
wirklich zu seiner Erhaltung dient oder ihm wenégst so scheint, ... so folgt, dal3 in
dem Naturzustande jeder alles haben und tun dé#fiobbes 1647/1994, S.82)

und weiter:
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"Es brachte aber den Menschen durchaus keinen Nutredieser Weise ein
gemeinsames Recht auf alles zu haben. Denn dieiWjikines solchen Rechts ist so
ziemlich dieselbe, als wenn tberhaupt kein Reddtéihde"

(Hobbes 1647/1994, S. 83)

"Nimmt man nun zu der naturlichen Neigung der Mbas¢ sich gegenseitig
Schaden zuzufuigen, einer Neigung, die aus ihredehschaften, hauptsachlich aber
aus ihrer eitlen Selbstiberschatzung hervorgetds dRecht aller auf alles hinzu,
nach welchem der eine mit Recht angreift und deteesn mit Recht Widerstand
leistet, aus dem stetes Misstrauen und Verdacht aflen Seiten hin vorgeht, und
erwagt man, wie schwer es ist, gegen Feinde, sethsigeringer Zahl und Macht,
die mit der Absicht, uns zu unterdricken und zwigbten, uns angreifen, sich zu
schitzen: so kann man nicht leugnen, dal3 der neiglZustand der Menschen,
bevor sie zu Gesellschaften zusammentraten, degkyewesen ist, und zwar nicht
der Krieg schlechthin, sondern der Krieg aller gegdle.™

(Hobbes 1647/1994, S. 83)

Die von Hobbes genannten Konfliktursachen (dasdgg@niMehrwollen, die Gleichheit,

die Konkurrenzsituation und die Furcht) weisen eiedliche Rangfolge auf. Zuerst

tritt auf Grund des standigen Mehrwollens und déeicBheit der Menschen die

Konkurrenz zu Tage, dann das Misstrauen und alflickeiletzte Ursache die

Ruhmsucht. Die Gleichheit der Menschen ist einaniase, die diese Konfliktursachen

erst zur Geltung bringt.

Damit wird aber auch deutlich, dass Hobbes im Natand von klassischen Dilemma-

strukturen ausgeht. In Dilemmastrukturen fuhrtor@ies Verhalten - also in diesem

Fall die Verfolgung des individuellen Nutzenmaximairzu suboptimalen Ergebnissen.

Die Interdependenz des Verhaltens und die Niclgeig der Akteure fihren dazu, dass

- im Sinne der Selbsterhaltung - die praventive gaegfektion zur dominanten Strate-

gie wird.

t Anmerkung zur Ubersetzung: Der Terminus "aller geaie" ist sinnlos, der Krieg "jeder gegen jeden”
ist nicht nur semantisch vorzuziehen, sondern betanh die unterstellte egoistische Grundhaltung de
Individuen.
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Das nicht endende Verlangen (Mehrhabenwollen -nagiat) lasst die Menschen nach
Gutern streben, die zwar grundsatzlich fur alleiehbar waren, aber durch ihre Knapp-
heit eben nur in begrenztem Umfang zur Verfliguegest. Dies fuhrt dazu, dass dieje-
nigen besonders erfolgreich in ihrer Bedurfniskeefigung sind, die sich ricksichtslos

verhalten. Wer defensiv agiert und Rucksicht aufeae@ nimmt, verliert.

2.1.3 Der Vertrag und die Einsetzung des Souverans

Die Individuen im Naturzustand machen die Erfahrutgss das eigentlich rationale
Verhalten den Naturzustand in einen permanenteggkrustand verwandelt. Je rationa-
ler sie sich einzeln in ihrer Selbsterhaltungseti& verhalten, desto suboptimaler und
riskanter wird der Gesamtzustand (vgl. Kersting@l9 S. 211). Die Losung, um diese
Dilemmastrukturen wirkungsvoll zu durchbrechen wem Krieg eines jeden gegen
jeden die Grundlage zu entziehen, sieht Hobbeeim dustandekommen eines hypo-
thetischen Vertrages und der damit verbundenere&znsg eines Souverans.

Das Entstehen dieses hypothetischen Vertrages leigidinstigt durch die Furcht der
Menschen vor dem Tode, durch das Verlangen nachelindie flr ein angenehmes
Leben wichtig erscheinen, und durch die Zukunftspektive - die Hoffnung die
erstrebten Dinge in Zukunft durch personliche Leigt zu erhalten (vgl. Hobbes 1651/
1996, S. 107). Die Vernunft der einzelnen Mensdbiktet dann die notwendige Bedin-
gung fur das Zustandekommen eines Vertrages. Diesbhen ziehen einen geordneten
Zustand, in dem alle sich der Macht eines Souveuaitsrwerfen und damit Rechtssi-
cherheit und Frieden nach innen und auf3en genieléem unkontrollierbaren Naturzu-
stand, dem permanenten Kriegszustand, vor.

Anders als in der klassischen politischen Theoeribt der Zusammenschluss zu einer
Gesellschaft also nicht auf einem Vermogen odeerekligenschaft des Menschen,
sondern basiert auf dem von Furcht gesteuerteneNiagkl.

In einem ersten Schritt (wobei die Zahlweise hiar logisch zu verstehen ist, nicht

jedoch zeitlich) schliel3en die Menschen deshalliivmeat von Furcht, eineNertrag.

! "pleonexia" bedeutet bei Platon das ungerechtd&treAristoteles differenziert zwischen Subjekt und
Objekt und verwendet "pleonexia” nicht als ungetettaltung einer Person, sondern als das ungerechte
Zuviel an Gutern (vgl. Hoffe, 2005, S. 465).
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Dieser Vertrag wirde jedoch immer dann unterlaufeenn der individuelle Nutzen
daraus grof3er eingeschatzt wird als der Nutzerseiner Einhaltung. Dieses ambiva-
lente Verhdltnis Vertragsabschluss - Vertragsbrgpiegelt sich nicht nur in der
Vernunft wider, sondern auch in der Natur des Meascin Bezug auf die politische
Ordnung: Die angenommenen Eigenschaften HabgierElmdeiz sorgen daftir, dass
jede auf Dauer angelegte Ordnung untergraben wiédhrend sie zusammen mit der
Furcht Ordnung in einem Vertrag ermdglichen. Urtdtleh ist wieder die Furcht daftr
verantwortlich, dass die Menschen nicht umgehend \dertrag brechen und in den
Naturzustand zurtickkehren.
Die Furcht muss deshalb durch eine Institution Kighsaufrecht erhalten werden, um
die vertraglich geschaffene Ordnung nicht wiedeweuieren. Hier bringt Hobbes den
"Souverar' ins Spiel, der durch den Vertrag als unumschemiderrscher des Gemein-
wesens und als Garant zur Vertragseinhaltung fundder Souveréan kann sowohl eine
natirliche Person als auch eine juristische oditigmihe Person sein. Es kann sich auch
um eine Versammlung von Menschen handeln. Der Sanovend die Einheit aller
Menschen, die in dieser Gesellschaft einen Verjealgr mit jedem abgeschlossen
haben, bilden den Staat.
Da es sich bei einem Vertrag ohne die Garantiesédmiverans um ein leeres Verspre-
chen handeln kann, ist es notwendig, dass Vermmddminsetzung des Souveréans gleich-
zeitig geschehen.
"Der einzige Weg, solch eine gemeinsame Macht zah&¥n, die fahig ist, die
Menschen vor den Angriffen Fremder und vor gegégsen Unrecht zu schitzen
und sie damit so weit zu sichern, ... besteht daiinihre Macht und Stéarke einem
Menschen oder einer Versammlung von Menschen zdraddgn, die den Willen
jedes einzelnen durch Stimmenmehrheit zu einengem@illen machen; ..."
"...es ist eine wirkliche Einheit von ihnen allem @in und derselben Person, die
durch Vertrag eines jeden mit jedem so geschaffeh als ob jeder zu jedem sagte:
'Ich gebe diesem Menschen oder dieser Versammiomdvienschen Ermachtigung
und Ubertrage ihnen mein Recht, mich zu regierateruder Bedingung, dass du ihm
ebenso dein Recht Ubertragst und Erméachtigung fiér seine Handlungen gibst.

Wenn dies getan ist, nennt man die so in einer dPergereinigte Menge
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Gemeinwesen, auf Lateinisch civitas. Das ist ditsstehung jenes grof3en Leviathan
oder besser (um ehrerbietiger zu sprechen) jerexblgthen Gottes, dem wir unter
dem unsterblichen Gott unseren Frieden und unsefrefheit verdanken."
(Hobbes 1651/1996, S. 145)
In der Konjunktiv-Formulierung "als ob jeder zu ¢ad sagte” wird deutlich, dass
Hobbes den Vertrag als eine legitimatorische Kasion sieht. Dabei ist es unabding-
bar, dass der Vertrag eines jeden mit jedem ablgssan wurde und nicht, dass jeder
einzelne einen Vertrag mit dem Souveran abschiigftt Hobbes, 1651/1996, S. 147).
"Da derjenige, den die Menschen zum Souverdn madafes Recht, ihrer aller
Person zu verkorpern, nur durch einen Vertrag erhdgn sie miteinander schliel3en
und nicht er mit einem von ihnen, kann seitens Stmsverdns kein Vertragsbruch
geschehen.(Hobbes 1651/1996, S. 147)
Die Ubertragung von Rechten auf einen begiinstiftetien mittels eines Vertrages,
den jeder mit jedem abgeschlossen hat, bewirks ei@sEntzug der Souveranitatsrechte
als Rechtsakt unmoglich wird.
Mit dem Vertragskonstrukt, der die Einsetzung demn@rans begriindet, erreicht
Hobbes, dass eine friedliche Ordnung geschaffememekann - ohne an die morali-
schen Verpflichtungen der Menschen appellieren fissen. Der Gesellschaftsvertrag
allein fuhrt nicht zum gewunschten Ziel. Nur diendaverbundene Etablierung der
Instanz "Souveran" garantiert die Eingriffsmdglietikin Interaktionsstrukturen und

gewadhrleistet den Schutz vor Defektierern (vgl. ldom 2000, S. 99).

2.1.4 Rechte und Pflichten des Souverans

Mit dem Abschluss des Gesellschaftsvertrages undia®it verbundenen Einsetzung
eines Souverans sowie der Unterwerfung jedes Hiamelinter seine Macht, erhalt der
Souveran nicht nur das legitime Gewaltmonopol, samchuch alle Rechte, um den
Frieden zu sichern und zu bewahren. Der ordnuriggede Sinn des Vertrages besteht
also darin, dass er die Gleichheit aller IndividumnNaturzustand differenziert und ein
bindres Ordnungsmodell schafft: Auf der einen Sdie Souveran, auf der anderen

Seite die Untertanen.
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Insgesamt weist Hobbes dem Souveran drei Hauptaerigau:

1. Schutz der Gesellschaft vor auf3eren Feinden

2. Aufrechterhaltung des Friedens im Inneren

3. Mehrung der Annehmlichkeiten des Lebens (i. eileit, Wohlstand)
"Das Amt des Souverans (ob Monarch oder Versammbhasight in dem Zweck, zu
dem ihm die souverane Macht anvertraut wurde, réimfir die Sicherheit des
Volkes zu sorgen, wozu er durch das Naturgesepliohitet ist wie auch dazu, Gott,
dem Urheber dieses Gesetzes, dartber Rechensclifilegen und sonst
niemandem. Aber mit Sicherheit ist hier nicht da3e Erhaltung gemeint, sondern
auch alle anderen Annehmlichkeiten des Lebenssidiejedermann durch rechtma-
Bige Arbeit ohne Gefahr oder Schaden fur das Gemesien erwerben soll."
(Hobbes 1651/1996, S. 283 1.)

Das Ordnungsmodell gilt jedoch nur so lange, wie Sleuveran in der Lage ist, die

Ruhe im Inneren zu sichern und die Verteidigundreadien zu gewdahrleisten.

So stellt Hobbes fest:
"Es versteht sich, dass die Verpflichtung der Wateen gegen den Souveran so
lange und nicht langer dauert, wie die Macht dapserit deren Hilfe er sie schiitzen
kann. Denn das Recht, das die Menschen von Natsrhatben, sich selbst zu
schitzen, wenn niemand anders sie zu schitzen gekaran durch keinen Vertrag
aufgegeben werden(Hobbes 1651/1996, S. 187)

Neben den beiden Hauptaufgaben Sicherung des Rsatech innen und aul3en weist
Hobbes dem Souveréan eine dritte Hauptaufgabe euMldhrung der Annehmlichkeiten
des Lebens.

Der Souveran ist verpflichtet, entsprechende Veniggn zu erlassen, um Freiheit und
Wohlstand zu sichern.

Unter Freiheit versteht Hobbes, dass die Mensclegmek unnétigen Beschrankungen
unterliegen. Einschrankungen sind nur dann erfbatlerwenn es fir das Gemeinwohl
notwendig ist. Zur Freiheit zahlt Hobbes auch desBfreiheit. Im Leviathan definiert
Hobbes Freiheit im mechanistischen Sinne. Nurwas,der Bewegung unterliegt, kann

einer Behinderung unterliegen (vgl. Hobbes 16518190 177).
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Hobbes zahlt im 30. Kapitel des Leviathan die Mdmen auf, die der Souveran ergrei-
fen sollte, um die drei Hauptaufgaben - Sicherueg Eriedens nach innen und aul3en,
Mehrung des Allgemeinwohls - zu bewaltigen.
Zu diesen Sekundarpflichten, die der Erfullung dRrmarpflichten dienen, zahit
Hobbes die Malinahme des Souverans, das Volk satetriohten und zu unterweisen,
dass die Menschen in keinem Fall die souverane MiacZweifel ziehen. Hobbes
macht dabei auch nicht Halt vor den HumanistemereGGruppe, der er selbst seit seiner
Jugend angehort hatte. Die Lektire und das Studiengriechischen und rémischen
Klassiker fuhren nach Hobbes dazu, dass man esnhfe$ Freiheitsverstandnis vermit-
telt bekommit.
"Und was insbesondere die Rebellion gegen die Mdmarbetrifft, so ist eine ihrer
haufigsten Ursachen die Lektire der Blcher dernalB&iechen und Rémer Uber
Politik und Geschichte..(Hobbes 1651/1996, S. 277)

2.1.5 Die naturlichen Gesetze
Die von der Vernunft erkannten und zum Friedensngstfiihrenden Gesetze hat
Hobbes in den sog. 19 natlrlichen Gesetze in dgntéda XIV - XV des Leviathan
(vgl. Hobbes 1651/1996, S. 107 - 137) zusammengiefdge beinhalten die Regeln fur
das Zustandekommen einer Kooperation (naturlichee@@e 1 bis 3), artikulieren
Gebote zu tugendhaftem Verhalten in der Kooperafi@iirliche Gesetze 4 bis 10)
und legen Vorschriften zur nattrlichen Gerechtigkest (naturliche Gesetze 11 bis
197
Das elementum primum stellt das grundséatzlichenktaralis, die Selbsterhaltung, dar.
Danach ist alles zu unterlassen, was die Selbstengegefahrden kdnnte.
"Ein Naturgesetz (lex naturalis) ist eine von dariunft entdeckte Vorschrift oder
allgemeine Regel, wodurch einem Menschen untegadtzu tun, was sein Leben
vernichtet oder ihm die Mittel zu dessen Erhaltumgimt, und zu unterlassen,
wodurch es seiner Meinung nach am besten erhaltbtly
(Hobbes 1651/1996, S. 107 f.)

! Hier werden von Hobbes genannt: Dankbarkeit, Etgkgmmen, Bereitschaft zur Vergebung,
Verzicht auf Verachtung, Verzicht auf Hochmut und Besserstellung im Recht.
2 Hierzu zahlt Hobbes z. B. Regeln der Rechtsprechung
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Die natiurlichen Gesetze werden deshalb auch alsniaétige Prinzipien" oder
"Weisungen" bezeichnet (vgl. Rawls 2008, S. 109 &nii25).
Von entscheidender Bedeutung sind die drei ersagiirlithen Gesetze. Das erste stellt
zum einen die Forderung auf, den Friedenszustamdriminten und erlaubt zum anderen
die Selbstverteidigung mit allen Mitteln des KrisgBas zweite natlrliche Gesetz bein-
haltet die Idee der Wechselseitigkeit, indem jedam seinem natirlichen Recht (ius
naturalis) auf Alles abrlicken soll, wenn die andeebenfalls dazu bereit sind. Das
dritte natlrliche Gesetz stellt fest, dass gesebklos Vertrdge auch gehalten werden
missen. Damit wird die Reziprozitat der Einschragan manifestiert. Die prinzipielle
Ungewissheit, dass alle geschlossene Vertrage laitga werden, wird vom Souveran
Uberwacht und gegebenenfalls sanktioniert.
Hobbes differenziert deutlich zwischen dem innef@tiegen der Individuen und den
tatsachlichen Handlungen. Die natirlichen Gesetzpfichten vor dem Gewissen, dass
sie Anwendung finden moégen (in foro interno) aberpflichten nicht immer zu
entsprechendem Handeln (in foro externo).
"Denn wer in einer Zeit und an einem Ort, wo nieth&onst so handelt, mafvoll
und lenkbar wére und alles erfillte, was er verspti wirde sich nur zur Beute
anderer machen und seinen sicheren Ruin herbeifiihre
(Hobbes 1651/1996, S. 132)
Mit kurzfristiger egoistischer Interessenverfolgwan anderen muss im Naturzustand
immer gerechnet werden. Nur der Souveran sorgtlidtzdaflr, dass Regelverstolie
sich nicht mehr lohnen. Aus Eigeninteresse wird ida®r Wunsch, dass die Gesetze
Anwendung finden moégen (in foro interno) auch demlads zu entsprechendem
Handeln (in foro externo). "Gesetzestreue liegglfoh auch im kurzfristigen Eigeninte-
resse." (Kersting 2005, S. 125)
Hobbes fasst die natirlichen Gesetze schliellicinldenen Regel zusammen:
"Doch damit sich niemand herausreden kann, sindzsieeiner einfachen Summe
zusammengezogen worden, die auch fiur das geringsféassungsvermégen
verstandlich ist, namlich: Tue keinem anderen, wasnicht willst, das dir getan
werde;" Hobbes 1651/1996, S.132)
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2.1.6 Zusammenfassung: Das Titelblatt des Leviathan

Bereits der Titel des Werkes "Leviathan" weist digf Intention von Hobbes' Analyse
hin. Der "Leviathan" ist die Figur eines Seeungehg im Alten Testament (Buch Hiob
41; 24, 25), der in seiner grenzenlosen und abskénelen Macht beschrieben wird:
"Auf Erden ist seinesgleichen niemand; er ist gdrhatne Furcht zu sein.” Das Bild
vom idealen Staat, das Hobbes entwerfen wollte,als gekennzeichnet durch abso-
lute Macht - selbst tber die Diener Gottes.

Verstarkt wurde die Intention der Titulierung natirch das Titelblatt, das grafisch das
gesamte Modell von Hobbes in seinen Umrissen eftitwir

Nach neueren Erkenntnissen ist das Blatt wahrsktieinnter direkter Mitwirkung von
Hobbes selbst, der 1651 in Paris lebte, initiied inhaltlich geplant worden. Es wurde
von Wenceslaus Hollar in Frankreich gefertigt (\Bjandt, 1996, S. 30).

Die Darstellung zeigt in der oberen
Halfte den Souveréan, eine symboli-
sche Figur, hinter einer europdi-
| schen Landschaft mit einer
| gotischen  Kirche und einer

M Festungsanlage. Dabei ist sicher
\¢ keine konkrete Stadt oder ein
| bestimmtes Land gemeint, sondern
" der Stich zeigt paradigmatisch ein
' befriedetes Land bzw. den Frie-
denszustand unter der Herrschaft
des Souverans.

Im Kérper des Souverans sind die
Birger vereinigt. Der Souveran
reprasentiert die Burger, die ihre
| individuelle Existenz weiterfiihren,

und er "ist" die Gesamtheit der

= Burger. Die Identitit des
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Souverans beruht auf einer doppelten Existenzfaurhder einen Seite die eigene leib-
liche Existenz, auf der anderen Seite als symidwistereinigung aller Untertanen. Wer
den Souveran angreift - sei es von innen oder wufde - trifft deshalb nicht nur den
Souveran, sondern auch jeden einzelnen Untertan.

Die Hande des Souverans tragen die Insignien dehtylan der rechten Hand tragt der
Souveran das Schwert - Kennzeichen der weltlichanhl- in der linken Hand halt der
Souveran den Bischofsstab - Zeichen der kirchlididiasht. Damit wird grafisch darge-
stellt, was Hobbes ausfuhrlich begrindet hat: @erv8ran hat alle Macht, die weltliche
und die kirchliche.

Die obere Hélfte des Titelblattes fuhrt letztliahdem Schluss: "Wenn und nur wenn es
diesen Souveran gibt, ist der Friede gewéahrlei¢Brindt, 1996, S. 36)

In der unteren Halfte des Titelblattes sind jewdiks finf Machtsymbole aufgelistet - in
der linken Spalte die weltlichen und in der rech8palte die kirchlichen. Uber diese
Machtkomponenten verflgt der Souveran und setzsiein, dass die drei Priméarauf-
gaben, Sicherung des Friedens nach innen und négmasowie Mehrung des Allge-

meinwohles, jederzeit erflllt werden.
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2.1.7 Ethische Wirdigung
Hobbes wollte bewusst - auf Grund seiner persoatidarfahrungen und seiner empiri-
schen Beobachtungen - ein Gegenmodell zu bisheatfeachen Ansatzen, die haupt-

sachlich in der Antike verwurzelt waren, entwerfen.

2.1.7.1 Aristoteles - Hobbes

Aristoteles beschreibt den Menschen als von Natarpmlitisches Wesen (zoon politi-
kon), was er einerseits mit Sozialimpulsen, anderts mit dem Logos begrindet (vgl.
Aristoteles, NE | 5, 1079b11). Der Logos stellt dialeine grundlegende, flr den
Menschen charakteristische Fahigkeit dar, SpraddeMernunft. Mit diesen Grundla-
gen kommt Aristoteles zu der nattrlichen ReiheiMiddium - Haus (Familie) - Dorf -
Polis. Der Zusammenschluss zu einer Gesellschafétbaemnach auf der Polis-Natur
des Menschen.

Aristoteles betont also in den Interaktionen zwistllen Menschen die gemeinsamen
Interessen, wahrend Hobbes die konfligierendendagen ins Blickfeld rickt. Das Ziel
bei Hobbes stellt die sinnvolle Uberwindung der fligierenden Interessen dar. Indem
er den Menschen die Einsichtsfahigkeit zugesteti$s cein geordneter Zustand dem
permanenten Kriegszustand vorzuziehen ist, webbE®lauch durchaus optimistische
Menschenvorstellungen in sein Modell. Mit dem atigen Vertrag und der Einsetzung
des Souverdns wird eine soziale Ordnung errichietes erlaubt, die konfligierenden
Interessen im Naturzustand zu Uberwinden (vgl. Homa99o0, S. 33 f.).

Bei Aristoteles gilt das Streben des Menschen démt™ Mit dem strebenstheoreti-
schen Ansatz gelingt es auch, eine Hierarchie arer@laufzustellen. An der Spitze
muss ein allgemeiner, hochster Zweck stehen, démaalderen untergeordnet sind -
also nur Zwischenzwecke und Mittel darstellen. béchste Zweck ist Selbstzweck.
Dieses hdchste Gut bezeichnet Aristoteles als Ghlgkeit (eudaimonia).
Grundsétzlich anderer Auffassung hinsichtlich einobsrsten Zieles ist Hobbes. Nach
Hobbes gibt es kein letztes Ziel bzw. summum bondnt). hdchstes Gut. Vielmehr
geht Hobbes von einem Menschenbild aus, dessebestron einem standigen Mehr-

wollen gekennzeichnet ist.
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Aristoteles vertritt eine teleologische Ethilit der eudaimonia wird ein allgemeines
Strebensziel zum Prinzip der aristotelischen Etbi&. dieses allgemeine Ziel zu vage
ist, fugt Aristoteles noch tugendethische Momeritedn die er im Ruckgriff auf die
verschiedenen Seelenteile darlegt.

Hobbes vertritt hingegen eine Ethik der Schadensibegng. Das "Sollen” und das
"Missen" stehen im Vordergrund. Neben diesen démgiszhen Zigen bertcksichtigt
Hobbes aber auch die Konsequenzen und die Nutgichon Handlungen fir alle
Betroffenen (vgl. Hoffe, 2008, S. 13). Die wechsdlge Freiheitseinschrankung dient
der Friedenssicherung im Allgemeinen und somitQbsterhaltung des Einzelnen im
Besonderen. Das Beharren auf dem puren Selbsssteren Naturzustand hatte fir
jeden Einzelnen und fir alle Betroffenen zur Foligess die eigentlich gewollten Inten-
tionen nicht erreicht werden kénnen (vgl. Hoffe,729 S. 202). Die Hobbes'sche
Vertragskonstruktion ist ein Herrschaftsbegriinduaegsag, der den vélligen Verzicht
auf das Recht auf alles beinhaltet. Der Menschrutgen Souveran darf nach Hobbes
die souverane Macht nicht in Zweifel ziehen undd®inam besten so, wie der Souve-
rén es vorgibt.

Die Konstruktion des "wohlwollenden Diktators" ierdtraditionellen Wohlfahrtsoko-
nomik macht deutlich, dass die Gedankenfigur dasv&@ins in Teilaspekten auch in
den Wirtschaftswissenschaften Einzug gehaltenAikrdings fehlt dem "wohlwollen-
den Diktator" die Herrschaftsbegrindung wie sie b&sbflir den Souveran herauskris-
tallisiert hat. Der "wohlwollende Diktator" bleilot der Wohlfahrtsékonomik auf seine
reine Funktion beschrankt: Ein nicht im Eigeningses handelnder Akteur, der einzig
dem Gemeinwohl verpflichtet ist und bei seinem Handeinerlei Restriktionen zu
beachten hat (vgl. Gabler, 1997, S. 4471 f.).

1 Zum Unterschied zwischen teleologischer und deogtsther Ethik vgl. Kapitel 5.1
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2.1.7.2 Der Kant'sche Antagonismus
Kant versucht, beide Positionen in der "ungeseili@eselligkeit” zu vereinen. Kant
schreibt dem Menschen gemeinsame und konfligieremnideessen gleichzeitig zu:
"Das Mittel, dessen sich die Natur bedient, dieviicklung aller ihrer Anlagen zu
Stande zu bringen, ist der Antagonism derselbaremGesellschaft, so fern dieser
doch am Ende die Ursache einer gesetzmalRigen Ogdmienselben wird. Ich
verstehe hier unter dem Antagonism die ungeseBiggelligkeit des Menschen, d. i.
den Hang derselben in Gesellschaft zu treten, @@hdnit einem durchgangigen
Widerstande, welcher diese Gesellschaft bestandigennen droht, verbunden ist.
Hierzu liegt die Anlage offenbar in der menschlichidatur. Der Mensch hat eine
Neigung sich zu vergesellschaften; weil er in sefctZustande sich mehr als
Mensch, d. i. die Entwicklung seiner Naturanlagéhltt Er hat aber auch einen
grof3en Hang sich zu vereinzeln (isolieren); weilresich zugleich die ungesellige
Eigenschaft antrifft, alles bloR nach seinem Simchten zu wollen, und daher
allerwarts Widerstand erwartet, so wie er es varn selbst weil3, dass er seinerseits
zum Widerstande gegen andere geneigt ist. Diesdefdtand ist es nun, welcher
alle Krafte des Menschen erweckt, ihn dahin brirsginen Hang zur Faulheit zu
Uberwinden, und, getrieben durch Ehrfurcht, Hermatht oder Habsucht, sich
einen Rang unter seinen Mitgenossen zu verschaifterer nicht wohl leiden, von
denen er aber auch nicht lassen kaniKant, Idee, VIl 26)
Mit diesem Zitat aus der "ldee zu einer allgemeii&schichte in weltblurgerlicher
Absicht" zeigt Kant auf, dass er durchaus beidatiBosn von Hobbes und Aristoteles
nachvollziehen kann. Er versucht dabei, diese zaiven, indem er den Absolutheits-
anspruch beider Positionen in Frage stellt.
Kant greift auf die Erkenntnisse von Hobbes zurliinoklem er den Naturzustand als
Vernunftgrund fir die Notwendigkeit eines Staatesieht. In der kantischen Termino-
logie lasst sich daher auch von einer von allealiiting unabhéngigen Idee (a priori)
sprechen. Der Gesellschaftsvertrag nach Hobbesddasdr nicht als empirische Erfah-
rung aufgefasst werden, vielmehr ist er "die letagitimationsgrundlage aller offentli-
chen Gesetze, den hochsten Mal3stab, an dem siealsicherecht oder ungerecht

erweisen." (Hoffe, 2004, S. 227) Genauso wenig ekres sich beim Hobbes'schen



- 47 -

Naturzustand um ein empirisches, sondern um enoda grgument, das auf rein ratio-
naler Ebene das menschliche Zusammenleben begewlAbwesenheit irgendeiner
Staatsmacht untersucht.

Ein aristotelischer Gedankengang ist sicherlich t&aBehauptung, die menschliche
Natur weise einen Hang zur Geselligkeit auf (vghnK Idee, VIII 26). Damit bezieht
Kant auch empirische Erfahrungen in sein Theorigagdb mit ein. Ganz entschieden
gegen Aristoteles wendet sich Kant mit der Ablelgndas Prinzips der Gliickseligkeit,
denn das Streben nach eigener Gluckseligkeit fianme argsten Widerstreit (vgl. Hoffe,
2002, S. 74).

Die Spannung zwischen dem Trieb zur Geselligksigaimeinsames Interesse und dem
(ebenfalls empirisch beobachtbaren) Hang, sichséigoh zu verhalten (konfligierendes
Interesse), beschert den Menschen einen Wideréteiagonismus), der sich letztlich
wiederum positiv auf die geschichtliche Entwickludgr Menschheit in Kunst und
Kultur ausgewirkt hat (vgl. Belwe, 2000, S. 28.1f.)

Aber die "ungesellige Geselligkeit" bietet keinewaér, dass der daraus resultierende
Widerstreit die Menschen zu der Einsicht ewigerdiens fuhrt. Trotzdem glaubt Kant,
dass die Menschen nach stabilen Rechtsverhaltnsséssyen, in denen sie ihre Gemein-
schaft gefahrlos erleben kénnen. Damit geht Kamtr ilen Antagonismus hinaus und
schreibt den Menschen ein GerechtigkeitsstrebdugiuHoffe, 2004, S. 247).

2.2 Definition

"Dilemma" stammt aus dem Griechischen (di-lemma) b@deutet wortlich "Zwiegriff"
oder "Doppelnahme”. In der Umgangssprache wirdeldima" fur Situationen benutzt,
in denen es um die Entscheidung zwischen Handlltegsativen geht, die beide uner-
winscht oder gar unerlaubt sind. Man steht scheinoa unlosbaren Problemen
(Aporie, Paradoxie). Oft spricht man in der Alltageache auch von "Zwickmuhlen".
"Dilemma" wurde ursprtinglich in der antiken LogikdiRhetorik verwendet. In der
praktischen Philosophie und der Ethik versteht mmater "Dilemma” eine Situation, in
denen sich ein Akteur zwischen zwei einander emtigggsetzten Handlungsoptionen
entscheiden muss, wobei jede der beiden Alternatiy@ima facie - starke Griinde auf

ihrer Seite hat.
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Dilemmata entstehen vor allem dort, wo Interaktioa@ischen Akteuren stattfinden. In

solchen Interaktionen finden sich stets gemeinsamaekonfligierende Interessen. Ohne

gemeinsame Interessen bestinde Uberhaupt kein zAfiieieine Interaktion. Ohne

konfligierende Interessen gébe es keine Interagpimbleme (vgl. Homann/Litge,

2004, S. 33 ff.).

Hobbes hat Uberzeugend analysiert, dass die r&idfefolgung des Eigeninteresses

durch jeden Einzelnen zu einem pareto-inferioregelnis fur alle fuhrt. Diese nicht-in-

tendierte Wirkung intentionalen Verhaltens ist @leale Beschreibung der Dilemma-

struktur und lasst sich spieltheoretisch im s8gfangenendilemmaillustrieren (vgl.

Axelrod, 2000, S. 7 ff.):

Zwei eines gemeinsamen schweren Verbrechens Belsgteu(A und B) sind der Tat

weder Uberfihrt, noch haben sie ihre Tat gestarBleiden kann jedoch ein leichteres

Vergehen nachgewiesen werden. Beide sind getrahaftiert und kénnen ihre Aussa-

gen nicht aufeinander abstimmen.

Nun werden beide vor die Wahl gestellt, das schwendrechen zu gestehen oder zu

leugnen. Gestehen beide, so wird jeder von ihnet Jahren Gefangnis verurteilt; leug-

nen beide, so ist ihnen das schwere Verbrechern nathzuweisen und sie erhalten

jeweils nur eine einjahrige Gefangnisstrafe fur tEshtere Vergehen. Wenn einer

gesteht, der andere aber nicht, greift die sognkeagenregelung. Der Kronzeuge wird

freigesprochen, der andere erhélt jedoch die Hétragt von 10 Jahren.

Das Modell basiert auf vier grundsatzlichen Annahme

1. Angenommen wird, dass beide die Minimierung ileesdngnisaufenthaltes anstre-
ben, alsaationale Nutzenmaximierer sind.

2. Das Resultat kann keiner der Akteure allein basen. Das Ergebnis hangt vom
Verhalten von A und B ab. Es herrsthitierdependenz des Verhaltens

3. Die Beschuldigten konnen ilWerhalten nicht aufeinander abstimmen Es
herrscht Unkenntnis Uber die Entscheidung des |s\aaderen.

4. Es herrschEntscheidungsdruck d. h. die Akteure kdnnen die Entscheidung nicht
auf Dauer verzdgern oder gar verweigern.

Jeder muss nun seine Wahl treffen, ohne zu wisgernger andere sich entscheidet.
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Beschuldigter B

Kooperation Defektion
Beschuldigter | Kooperation 1 Jahr /1 Jahr 10 Jahre / 0 Jahre
A Defektion 0 Jahre / 10 Jahre 8 Jahre / 8 Jahre

Die Jahresanzahl vor dem Schragstrich gibt die muarende Haftdauer fur den
Beschuldigten A, die Jahresanzahl hinter dem Selniél die zu erwartende Haftdauer
fur Beschuldigten B an. Die Beschuldigten A und d@én jeweils die Mdglichkeit zur
Kooperation oder zur Defektioh Das gemeinsame Leugnen kann jedoch nicht aufei-

nander abgestimmt werden.

Wenn Beschuldigter A nun annimmt, dass Beschuldigtieugnet (Kooperation), dann
ist es flr den Beschuldigten A besser, zu gestébefektion) und die Kronzeugenrege-
lung in Anspruch zu nehmen. Wenn Beschuldigter Aleaerseits annimmt, dass
Beschuldigter B dazu neigt, zu gestehen (Defektidahn ist es fur A auch unter dieser
Annahme besser zu defektieren. Das Gleiche git versa fur den Beschuldigten B.

Es wird deutlich, dass jeder Beschuldigte es $iietisesser erachtet, zu gestehen (defek-
tieren). Die Defektion wird zur dominanten Stragedbo erreichen beide eine schlech-
tere Losung und werden zu jeweils 8 Jahren vetlurf®uadrant 1V). Damit fuhrt
individuelles rationales Verhalten zu einer pareferioren Losung. Beide kdnnten ein
besseres Ergebnis erzielen (Quadrant I). Das Eigelahe sicher anders aus, wenn A
und B jeweils Mitglieder von Verbrecher-Syndikatearen. Dann wiirde in ihre Uberle-
gungen mit einflieBen, dass ein Gestandnis alshgtaktische Defektion oder um die
Kronzeugenregelung zu erreichen dazu fihren wittales das Verbrecher-Syndikat des
jeweils anderen Beschuldigten Rache Uben wirde.itSwiitde die Defektion ihren
Anreiz verlieren. Es wird damit deutlich, dass Amegbzw. kollektive Selbstbindungen

das Verhalten so beeinflussen kbénnen, dass detgesuperiore Losung erzielt wird.

! Die Kooperationsstrategie besteht hierbei im gessien Leugnen.
2 Engl. defection: Verrat. Die Defektion besteht hieeinem Gestandnis
® Im Beispiel ist es der negative Anreiz "Furcht Rache"
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Auch das Hobbes-Modell lasst sich spieltheoretideinstellen (vgl. Nida-Rumelin,
1996, S. 118 f.). In die Terminologie des Gefangeilemmas Ubertragen, gibt es zwei
grundsatzliche Strategien im Naturzustand von HsbRécksichtnahme und Ruck-
sichtslosigkeit Die Situation von zwei Individuen im Hobbes'scidaturzustand stellt

sich in folgender Matrix dar:

B verhalt sich:

rucksichtsvoll rucksichtslos
A verhalt ricksichtsvoll 3/3 1/4
sich: ricksichtslos 4/1 2/2

Die Ziffern vor dem Schragstrich bewerten die Sitwravon A, die Ziffern nach dem
Schragstrich bewerten die Situation von B.

Wenn A davon ausgeht, dass B sich ricksichtslosaltermuss A sich ebenfalls rick-
sichtslos verhalten, weil A sonst verliert. WenndAvon ausgeht, dass B sich rick-
sichtsvoll verhdlt, ist es ebenfalls besser, dasgch riicksichtslos verhalt, weil dadurch
die Aussicht besteht, deutlich zu gewinnen. Diedeb&et, dass Rucksichtslosigkeit zur
dominanten Strategie wird. Dies wiederum fuhrt z2mdErgebnis, dass A und B
schlechter gestellt sind (in der Auszahlungsmaéveils 2 Einheiten fur A und B), als
wenn sie sich beide rucksichtsvoll (in der Auszagkmatrix jeweils 3 Einheiten fur A

und B) verhalten héatten.

Gleichzeitiges rucksichtsvolles Verhalten alten Akteuren wirde zu einem dauerhaf-
ten Friedenszustand fuhren, der den Kampf und aiehf um den Selbsterhalt beenden
und im Rahmen einer arbeitsteiligen Entwicklungdautlich héherer Lebensqualitat

fihren wirde.
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Damit lasst sich zusammenfassend feststellen:

* Dilemmastrukturen kennzeichnen Interaktionen mihgmsamen und konfligieren-

den Interessen.
* Das Dilemma besteht in der nicht-intendierten Whdgkintentionalen Verhaltens.

» Defektieren ist die dominante Strategie.

» Das Ergebnis einer Dilemmastruktur ist fur die gten Akteure stets

pareto-inferior.

e Zur Uberwindung von Dilemmastrukturen sind Anrekzav. kollektive Selbstbin-

dungen erforderlich.

Aus der Darstellung des Modells von Hobbes und speeltheoretischen lllustrati

on

lasst sich nun der Begriff der Dilemmastrukturen e wifolgt definieren:

Definition des Begriffs "Dilemmastruktur":

gemeinsamen und konfligierenden Interessen deiligega Akteure, das eine nich

intendierte Wirkung intentionalen Verhaltens zutgeohat.

Als Dilemmastruktur bezeichnet man ein Grundmustezialer Interaktion mit
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2.3 Zusammenfassung

Die bisherige Darstellung von Dilemmastrukturentéaed hauptséachlich in der positi-

ven Analyse von Interaktionsproblemen. Hobbes niiedidd deutlich heraus, wie eine

Interaktion ohne Regeln in kollektive Selbstschédgy mindet. Dennoch ist es nicht

selbstverstandlich, dass Dilemmastrukturen alsethunerwinscht gelten und deshalb

z. B. mit Hilfe von Kooperationen Uberwunden weraeitissen. Deshalb ist die positive

Analyse von Dilemmastrukturen strikt zu trennen \@@r normativen Analyse von

Dilemmastrukturen.

Individualethisch: Dilemmastrukturen zeigen aufsslaes einseitige individuelle
Auswege nicht geben kann, wenn ein Akteur nichtaBGefaufen will, moralisch
ausgebeutet zu werden. Die individuelle Selbstlhagdst nicht geeignet, kollektive
Selbstschadigungen aufzuldsen. In der spielthesoteth Darstellung des Modells
von Hobbes wird deutlich, dass ein rucksichtsvoleshalten von A dazu flhrt,
dass A von B ausgebeutet wird. B sieht namlichMiglichkeit bei riicksichtslosem
Verhalten einen hoheren Ertrag zu erzielen. Mit ielividuellen Selbstbindung
wirde Akteur A sein schlechtestes Ergebnis erziddees bedeutet, dass sich mora-
lische Wertmalistdbe ohne glaubwiirdige kollektivibs$leindung nicht etablieren
konnen.

Dies wird auch durch den Blick auf grol3ere Gesklfien verdeutlicht. Es genigt
bereits ein Defektierer, um alle anderen AkteureGegendefektion zu zwingen. Im
Grunde ist bereits didoglichkeitausreichend, dass ein Akteur defektiert, um alle
anderen zur (praventiven) Gegendefektion zu bewéggin Homann/Liutge, 2004,
S. 49). Hobbes hatte diese Mdglichkeit bereitseimes Uberlegungen einbezogen,
als er die Formel "homo homini lupus" verwendetani meinte Hobbes nicht das
tatséchliche Verhalten der Menschen, sondern desmerstellungen und
Belauerungen.

Ordnungsethisch: Ein Ausweg aus Dilemmastruktutgmt fliber den ordnungsethi-
schen Ansatz, der die individuellen Interessen enitbksichtigt. Dies wird oft als

die Unterscheidung zwischen "Spielregeln und Spgdn" deklariert, wobei die

! vgl. z.B. Homann/Lutge, 2004, S. 48; Homann/Blonred3, 1992, S. 20 ff.; Pies/Sardison, 2006, S.
279)
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Spielregeln den ordnungspolitischen und moraliscRahmen fur die Spielzlige
bilden, und die individuellen Spielziige sich amtéleenden Regelsystem orientie-
ren sollen. Die Nichteinhaltung wird sanktioniert.

Um Dilemmastrukturen zu tGberwinden, gibt es einlditives Interesse an einer
Regelanderung, die letztlich zu einer pareto-sopeni Losung fuhrt. Mit der Regel-
anderung werden Anreize geschaffen, andere "Sgelziuszufihren.

Publizitat: Auf den Zusammenhang zwischen Puldlizind Dilemmastrukturen hat
Kant hingewiesen. Kant zeigt, dass das Unrechtllgebaftlich unerwinschter
Dilemmastrukturen mit Hilfe der Publizitat aufgegteiverden kann. Kant fuhrt aus,
dass die Publizitat die notwendige VoraussetzumgSigrechtigkeit und das Recht
schlechthin ist. Seine Erkenntnis gipfelt in danszendentalen Formel des 6ffentli-
chen Rechts?Alle auf das Recht anderer Menschen bezogene agdh, deren
Maxime sich nicht mit der Publizitat vertragt, siadrecht.”

(Kant, Frieden, VIII 381, 15-17)

Die Analyse von Dilemmastrukturen zeigt aber autdss es neben dem Bestreben
zur Uberwindung, sinnvoll sein kann, Dilemmastruktu zu etablieren bzw. zu
schitzen. Zu denken ist hierbei an unerwinschteelar(z. B. Preis- und/oder
Mengenabsprachen) zum Nachteil der Konsumenteeniilastrukturen verdeutli-
chen, dass man bei den Folgen von Handlungen zensBbkteiligten und Betroffe-
nen differenzieren muss (vgl. Pies/Sardison, 2006285). Beteiligte sind stets
daran interessiert, Dilemmastrukturen zu Uberwindass der Schutz von Dilem-
mastrukturen in bestimmten Situationen sinnvolhdenn, zeigt sich erst, wenn
man die Interessen der Betroffenen bertcksichbgt. Unterscheidung zwischen
Beteiligten und Betroffenen ist ein zentraler Adp@ke ein Blick auf eine Marktsi-
tuation unter Wettbewerbsbedingungen verdeutliore. Kooperation unter Anbie-
tern geht oft zu Lasten des Wettbewerbs, also stebader Nachfrager. Ebenso geht
eine Kooperation von Nachfragern zu Lasten der éteioi Dilemmastrukturen auf
einer Marktseite bedingen nicht Freiheit und Sékestimmung, sondern Druck und

Zwang.
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3. Kapitel:

Die Entstehung von Kooperation

Das Vorhandensein von Dilemmastrukturen fuhrt daass nach Lésungen Ausschau
gehalten wird, die es in Interaktionen verbundeineiividuen ermdglichen, die Dilem-

mastrukturen zu Gberwinden, um so eine pareto-gupesituation zu erlangen.

3.1 Spieltheoretische Analyse

Die Spieltheorie will aufzeigen, dass die Entstghuan Kooperation unter rationalen

Nutzenmaximierern ohne zentrale Herrschaft wie Hha@lbbes mdglich ist. Zu diesem

Zweck werden verschiedene Strategien untersuchglrdc weist nach, dass es keine

Strategie gibt, die in jeder Situation die beste(vgl. Axelrod, 2000, S. 25). Welche

Strategie die tatsachlich Erfolg versprechendeneésigt davon ab, was der andere Spie-

ler voraussichtlich tun wird, also von den eigekgwartungen tUber das Verhalten des

Spielpartners.

Es werden folgende Annahmen zugrunde gelegt:

* Es herrschen gemeinsame und konfligierende Intemess

« Anderungen des Spiels werden ausgeschlossen. Qulelssung von interdepen-
denten Entscheidungen, von Absprachen zwischeisdetern oder durch Besteue-
rung von Nicht-Kooperation (Verschlechterung ders2ahlungsmatrix) wirde das
urspringliche Dilemma beseitigt, bevor man tUberh@&wssagen lber das Zustan-
dekommen von Kooperation treffen kénnte.

* Die Belohnung fir wechselseitige Kooperation iif3gr als die Strafe bei wechsel-
seitiger Defektion.

* Der beste Fall fur einen Spieler tritt in einemneatigen Spielvorgang dann ein,
wenn er den anderen kooperierenden Spieler durfédkilen ausbeutet. Umgekehrt
tritt fir den Spieler der schlechteste Fall einnwer selbst kooperationswillig ist,
aber vom anderen Spieler ausgebeutet wird.

* Die Belohnung fur wechselseitige Kooperation igifgr, als der Durchschnitt der

passiven und aktiven Defektion.
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* Es gibt keine Mdglichkeit, den anderen Spieler mem bestimmten Verhalten zu
zwingen oder festzulegen.

* Es gibt keine Sicherheit, was der andere Spielgeweiligen Spielzug tun wird.

3.1.1 Die Goldene Regel

Die Goldene Regel stellt eine fundamentale Regedl&i$ sittlich richtige Verhalten dar,
die sich in der Philosophie, aber auch im Alteal(i&s 4, 16) und im Neuen Testament
(Matthaus 7, 12; Lukas 6, 31) findet. Die Goldereg® wird in zwei Formulierungen
verwendet:

"Behandle andere so, wie du méchtest, dass dierandich behandeln'hzw.

"Was du nicht willst, das man dir tu’, das fiig' ablemem andern zu."

Die Goldene Regel postuliert, sich vom Selbstirggeebzw. von einer Vergeltungsmo-
ral zu distanzieren und sich in die Lage des amdere versetzen. Sie spricht somit
keine konkreten Handlungsempfehlungen aus. Die lmoh& Bewertung einer Hand-
lung ist unabhéngig davon, ob man Betroffener gslesfihrender ist. Dies bedeutet,
dass jemand, der eine Handlung fiir moralisch gogitachtet, bei seinem Urteil bleiben
muss, wenn er selbst von der gleichen Handlungtbetrist.

Im Kontext von Dilemmastrukturen impliziert die @ehe Regel offensichtlich, dass
ein Akteur immer kooperieren soll, weil die Koop@ya das Verhalten ist, das der eine
Akteur vom anderen erhofft ("Behandle andere s® du selbst behandelt werden
maochtest").

Es zeigt sich jedoch, dass die Goldene Regel ianbiastrukturen nicht funktioniert,
weil derjenige Akteur, der nach der Goldenen Reg#&ie Kooperation zeigt, dem ande-
ren Akteur einen nachhaltigen Anreiz zur Ausbeutgihg. Die Moral wird ausbeutbar.
Unbedingte Kooperation eines Akteurs fugt aber thiwhr ihm selbst Schaden zu,
sondern auch anderen potenziellen InteraktionspartrDenn der erfolgreich ausbeu-
tende Akteur wird seine einmal erfolgreiche Stregegich bei anderen Interaktionspart-

nern anwenden und versuchen, diese ebenfalls aeigzunb
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3.1.2 Der kategorische Imperativ

In der Ethik Kants wird das hochste Gebot, das gede Einschréankung guiltig ist, als
kategorischer Imperativ bezeichnétandle nur nach derjenigen Maxime, durch die du
zugleich wollen kannst, dass sie ein allgemeineeZeaverde."

(Kant, 1786/1984, S. 421)

Kant stellt damit ein hochstes Beurteilungskriteritiir moralisches Handeln auf, das es
dem Handelnden nicht selbst tberlasst, sich danacichten. Der kategorische Impera-
tiv ist ein bedingungsloses Sollen, dem allerdingsht durch &ufReren oder inneren
Zwang, sondern mit Vernunftgriinden Geltung verdthedérden soll. Der kategorische
Imperativ fordert zu Handlungen auf, die nicht iezBg auf etwas anderes, sondern per
se gut sind. Der kategorische Imperativ ist "dasun@gesetz reiner praktischer
Vernunft" (Hoffe, 2002, S. 133).

Bezieht man den kategorischen Imperativ in die |dpmeretische Betrachtung von
Dilemmastrukturen mit ein, so erkennt man - ahnliek bei der Goldenen Regel -, dass
die strikte Befolgung des kategorischen Imperatiuech einen Spieler zur Folge hat,
dass er vom anderen Spieler ausgebeutet werden kahuder anderen Seite verbietet
der kategorische Imperativ nicht das Streben nadividueller Besserstellung. Homann
verweist darauf, dass es sich um ein "empirischedleé®v handelt, das lediglich
beschréankt wird durch eine Maxime/Regel, der -Ragel - alle anderen zustimmen."
(Homann, 2000, S. 102)

3.1.3 Tit for Tat

"Tit for Tat" bezeichnet eine Strategie, die dadurch gekennzeticht, dass ein Spieler
im ersten Zug kooperiert und im weiteren Verlau$ déerhalten wahlt, welches der
andere Spieler in seinem Gegenzug gezeigt hat kiefeder Partner im ersten Zug,
defektiert der Spieler nun im zweiten Zug. Begidat Partner im ersten Zug mit einer
kooperativen Handlung, so zieht der Spieler auclzwaiten Zug die Kooperation vor.
In iterativen Dilemmasituationen kann es dann zoeriinformellen Kooperation

kommen, wenn der Spielpartner die Strategie desl&pierkennt und beachtet. Die

Nichtbeachtung wirde im Gegenzug sofort zu einekt@n durch Defektion fuhren.

1 "Wie du mir, so ich dir"
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Axelrod hat nachgewiesen, dass die Strategie bFiTat" in iterativen Spielsituationen
anderen Strategien Uberlegen ist. (vgl. Axelrod)®20S. 28 ff.). Das gute Ergebnis
kommt dadurch zustande, weil "Tit for Tat" wechedlge Interessen fordert anstatt die
Schwéache der anderen auszubeuten. "Tit for Tatinadtiet auf der einen Seite eine
unmittelbare Bestrafung fiir die Defektion, ist alaerf der anderen Seite auch eine
verzeihende Strategie. Wenn der zunachst defektier8pieler im nachsten Zug koope-
riert, wird diese Kooperation durch den anderenelgpiebenfalls mit Kooperation
beantwortet.

"Tit for Tat" ist eine Strategie in der spielthetisehen Betrachtung, die Anreize zur
Kooperation in iterativen Spielsituationen schaurch die Sanktionsmdglichkeit in
den sich wiederholenden Spielsituationen gelingdes Spielpartner zu einem koope-
rativen Verhalten zu bewegen.

Anders ist das Ergebnis bei Befolgung der GolddRegel, des kategorischen Impera-
tivs und ahnlicher fundamentaler ethischer RegethavB. dem christlichen Liebesge-
bot. In all diesen Fallen bietet eine kooperativerl®istung stets einen Anreiz zur
Ausbeutung durch den Spielpartner. Gerade weilSgeeler Uber einige Defektionen
des Gegenspielers hinwegsieht, bietet er sich pemaur Ausbeutung an.

"Tit for Tat" ist allerdings in der Praxis mit gesgen Risiken behaftet. Bei einem Miss-
verstandnis fuhrt die Strategie zum standigen \@rslie Defektion der anderen Seite
zu vergelten. Es fehlt die Mdoglichkeit, negativetioklungen zu stoppen. Deshalb
sollte diese Strategie dort keine Anwendung findem Missverstandnisse weit verbrei-
tet sind. In diesen Situationen empfiehlt sich méachsicht verbunden mit gleichzeiti-

ger Vorsicht vor langfristiger Ausbeutung (vgl. RiKalebuff, 1997, S. 108).
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3.2 Mikrodkonomische Analyse

Die mikro6konomische Analyse beschaftigt sich im Bartialanalyse mit dem Verhal-
ten eines einzelnen Haushalts (Haushaltstheo®), \derhalten eines einzelnen Unter-
nehmens (Unternehmenstheorie) oder dem Markt fir enzelnes Gut. In der

Totalanalyse untersucht die Mikrokonomie, wie silds einzelne Wirtschaftssubjekt
in den Tauschprozess am Markt einfligt. Im RahmenHaeishaltstheorie wird dabei

das Tauschverhalten von Individuen analysiert. dlaust die fundamentale Kooperati-
onsmoglichkeit in arbeitsteiligen Gesellschafter nildet die Grundlage allen wirt-

schaftlichen Handelns.

3.2.1 Tauschtheorie

Unter "Tausch" versteht man die Hingabe eines Tamdes (Waren, Leistungen, Geld)

gegen den Empfang eines anderen Tauschgutes @igleiG1997, S. 3716).

Die Tauschtheorie geht bei der Analyse, wie dersthAvorgang zustande kommt, vom

Zwei-Personen-zwei-Glter Fall aus. Es gelten falgdpramissen:

* Die Wirtschaftssubjekte handeln rational.

* Es herrscht vollkommene Information (z. B. Uber@iealitat der Tauschgtiter)

* Die Praferenzordnungen der Individuen sind volidigmund transitiv.

e Jedes Individuum zieht einen Konsumplan mit metlmhgiten eines Gutes einem
Konsumplan mit weniger Einheiten desselben GutegNichtsattigungsannahme).

» Jedes Individuum hat stetige Praferenz&ie Praferenzordnung spiegelt sich im
Indifferenzkurvensystem des Individuums wider. Sieigung der Indifferenzkur-
ven gibt dabei das Mal} fur den relativen Grenzmutiss Giter an, zu dem ein Indi-
viduum bereit ware, ein bisschen weniger von eifi&m gegen ein bisschen mehr
von einem anderen Gut zu tauschen (vgl. Samuekffh, S. 153).

Der Tauschvorgang kommt dadurch in Gang, dass B&deonen das Gut des jeweils

anderen héher schétzen als das eigene. Ein Taugamgokommt dann nicht zustande,

wenn nur einer der beiden das Gut des anderen leitgrhatzt als sein eigenes, oder

! Diese Annahme ist deshalb wichtig, damit es aukreimdifferenzkurve nicht zwei verschiedene
Konsumplane geben kann, bzw. damit eine Indiffekenze keine Licken aufweist. Verbunden mit der
Nichtsattigungsannahme wird deutlich, dass dieffadinzkurve eine stetig fallende Kurve sein maiss,
zum Ursprung hin konvex geformt ist.
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wenn einer der potenziellen Tauschpartner das €adderen weniger hoch einschatzt
als sein eigenes. Die Grenzrate der SubstitutionGat 2 durch Gut 1 ist das maximale
Tauschverhaltnis von Gut 2 gegen Gut 1, das eiivithdlim gerade noch bereit ist, zu
akzeptieren (vgl. Boventer, 1997, S. 77).

Der Tausch befahigt beide Tauschpartner, eine komatifferenzkurve zu erreichen
und so eine praferierte Position zu erreichen.

Der Tausch muss aber kein einmaliger Vorgang ssrkann sich ein Tauschprozess
entwickeln. In einem Tauschprozess nahern sichGadenznutzen der Substitution so
lange an, bis das Tauschgleichgewicht erreichtlmst.Tauschgleichgewicht sind die
Tauschwiinsche der beiden Tauschpartner befriddgygibt flr beide keinen Anreiz
mehr, ihre Situation zu verandern.

Die Analyse des Tauschs von zwei Gltern zwischesi avdividuen lasst sich im sog.
Edgeworth-Diagramm zusammenfassen. Dabei wird dddfdrenzkurvensystem von
Individuum B um 180° gedreht und Uber das Indiffiefairvensystem von Individuum

A gelegt.

Individuum B
0

Individuum A X1 Xo
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Die Breite im Edgeworth- Diagramm misst die gesanaidandene Menge des Gutes X,
die Hohe die Gesamtmenge des Gutes y. Die Konsulichkgiten von Individuum A
werden ausgehend von der linken unteren Ecke gemed® Moglichkeiten von Indi-
viduum B werden von der rechten oberen Ecke gemesse

In der Darstellung gibt S die Allokation der Guterder Ausgangslage an. In der durch
S gehenden Indifferenzkurvenlinse liegen alle Gaatenbinationen, in denen beide Indi-
viduen besser gestellt sind, d. h. alle paretosoin Guterkombinationen (schraffierte
Flache). Individuum A hat von Gut x einige Einhaitgegeben und daflr einige Einhei-
ten des Gutes y erhalten. Umgekehrt hat IndividBuemniges von y gegeben und einige
zusatzliche Einheiten des Gutes x erhalten. Dertdkoe zwischenx; ungy  bzw.
zwischerny? ungg stellen das Tauschverhaltnis dar.

Die beiden rational handelnden Tauschpartner wesdi&amge den Tausch durchfihren,
bis sie an den Punkt T gelangt sind. Hier sind daidf ihren jeweils héchsten Indiffe-

renzkurven angelangt. Dieser Punkt ist die paretovale Allokation.

3.2.2 Neue Mikrookonomie

Die Neue Mikro6konomie entstand aus der Erkenntiass die (neo)klassische Mikro-
Okonomie nicht in der Lage war, bestimmte Pha&nomemeerklaren. Vor allem
Ungleichgewichtssituationen auf dem Arbeitsmarkiegaden Anstol} fir eine Reform
der neoklassischen Theorie. Es war offensichtlddss auf dem Arbeitsmarkt kein
walrasianisches Gleichgewicht herrschte. Die anigelem und nachgefragten Mengen
stimmten nicht Uberein, obwohl die Pramisse, dasdddushalte ihr Nutzenmaximum
und die Unternehmen ihr Gewinnmaximum anstrebtemclius erfillt schien. Den
Grund fur das offensichtliche Ungleichgewicht machtlie Vertreter der Neuen Mikro-
okonomie in deunvollkommenen Informaticster Marktteilnehmer aus. Der Begriff der
"Sucharbeitslosigkeit" wurde eingefiuihrt und soktie Gegenmodell zur keynesiani-
schen "unfreiwilligen Arbeitslosigkeit” bei der Hikung des Phanomens der Arbeitslo-
sigkeit darstellen.

Ausgangspunkt der "Neuen Mikrotkonomie" ist als® Alufhebung des in der walrasia-

nischen Gleichgewichtsanalyse enthaltenen Postigatgollkommenen Information.
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Die Wirtschaftssubjekte sind nun auf allen Markiecht mehr tber alle Angebots- und
Nachfragebedingungen oder gar lber die Gleichgespobise informiert. Fir alle Wirt-
schaftssubjekte ist es notwendig, sich Informatione beschaffen, um rational handeln
zu konnen. Diese Informationsbeschaffung verursiosten. Suchprozesse werden zu
O0konomisch relevanten Tatigkeiten (vgl. Phelps,01%. 3 ff.).

Der 1961 erschiene Artikel von George J. StiglehéTEconomics of Information”
bildete die Grundlage fur die weitere Diskussiod afle mit ihr verbundenen Suchmo-
delle (vgl. Stigler, 1961, S. 213 ff.). Stigler arguchte die Auswirkungen der Unsicher-
heit Uber Preise auf dem Gutermarkt und das daerbbundene Suchverhalten. Den
Begriff "Suche" definiert Stigler: "A buyer (or $&) who wishes to ascertain the most
favorable price must canvass various sellers (gfets) - a phenomen | shall term
'search'.” (Stigler, 1961, S. 213). Stigler kommtdem bedeutsamen Schluss, dass die
Suche nach dem gtinstigsten Preis bzw. - in 6korabraisTerminologie - die Informati-
onsproduktion Zeit in Anspruch nimmt und Kostenuwsacht. Die Kosten verursa-
chende Informationsbeschaffung bedeutet, dass desbef nachvollkommener
Information 6konomisch ineffizient wird.

Neben der individuellen Suchtatigkeit 16st die uik@mmene Information bei den
Wirtschaftssubjekten gleichzeitig Erwartungsbildengus. "Lacking the desired know-
ledge, the actors (...) form the expectations efdtate of the economy - over space and
over time." (Phelps, 1979, S. 89)

Die Erwartungen Uber die Preisentwicklung (Lohnecklung) schlagen sich bei der
Ermittlung der optimalen Suchstrategie nieder.

Den Begrindern der Neuen MikroOkonomie gebuhrt felles das Verdienst, Modelle
entwickelt zu haben, die bestimmte Phanomene erkli&nnen, ohne dabei das Terrain
der Neoklassik komplett verlassen zu miussen. DigeNdikro6konomie hat ihr Instru-
mentarium in der jingsten Zeit weiter verfeinertdubezieht weitere realitdtsnahe
Komponenten mit ein: Lern- und Entwicklungsprozesseden nun ebenso bertcksich-
tigt wie die Tatsache, dass Wirtschaftssubjektétnigiasi-isoliert zu betrachten sind,
sondern in Gruppen und Gesellschaften leben, dihsedseitig Anreize aufeinander
ausuben. Die Interdependenz des Verhaltens verbundeder - originar eingefthrten -

unvollkommenen Information wird nun interdisziplinamit dem Einfluss
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psychologischer und sozialer Determinanten aufKi@ssumverhalten verknipft (vgl.
Weise/Brandes/Eger/Kraft, 2005, S. 3 ff.).

Ubertragt man nun das Postulat der unvollkommemnéorrhation in das Modell der
Tauschtheorie, wird ersichtlich, dass der Wegfah wbllkommenen Information erheb-
liche Auswirkungen auf das Verhalten der am Tauseteiligten Wirtschaftssubjekte
nach sich zieht.

Bleibt man im Zwei-Personen-zwei-Guter Modell, ddininrt die unvollkommene Infor-
mation unweigerlich dazu, dass beide Tauschpadigdr in einer Dilemmastruktur
befinden. Die von Phelps klar formulierte These®vartungshaltung, die das Postulat
des kunftigen Wissens ersetzt, macht deutlich, dasschere Erwartungen Uber das
Verhalten des jeweils anderen Tauschpartners, wddou mit rationalem Verhalten,
dazu fuhren, dass die Realisierung von mdglichenp€oationsgewinnen unterbleibt
oder doch zumindest erschwert wird.

Ein Beispiel moge dies illustrieren: Nimmt man &dividuum A mochte 5 Einheiten
des ihm zur Verfugung stehenden Gutes x gegenl¥ian des Gutes y tauschen. Indi-
viduum B wiirde seinerseits das Tauschangebotte sl offeriert werden - akzeptieren.
Beide Individuen hatten auf Grund der subjektivearisthatzung des jeweiligen Gutes
eine pareto-superiore Situation erreichen konnea.d@s Individuum A weder die
Qualitat der moglichen 3 Einheiten von Gut y mitt&irheit, noch die Zuverlassigkeit
von B genau kennt, kann es aus rationalen Erwagusei® ursprunglich angedachtes
Tauschangebot nicht aufrecht erhalten, ohne Gefahaufen, von B ausgebeutet zu
werden. Vice versa wird auch Individuum B aus selmvartungshaltung zum Verhal-
ten von Individuum A seine urspringliche Tauschatiisin Frage stellen. Diese Unsi-
cherheit fihrt nun bei Individuum A dazu, dass @& Jauschverhéltnis revidiert und
seine 5 Einheiten des Gutes x gegen 6 Einheitesdess y tauschen will. Damit glaubt
Individuum A, etwaige Mangel oder zeitliche Verziigegen beim Tausch ausgleichen
zu kénnen. Das Tauschverhaltnis &ndert sich zu kstga des Individuums B.

Das rational handelnde Individuum B denkt ahnlishch B kann sich nicht auf Quali-
tat und Tauschkontext verlassen, so dass auchidodim B einen Niederschlag der

Unsicherheit im Tauschverhaltnis sucht und fur e€énEinheiten des Gutes y nun 10
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Einheiten des Gutes x von Individuum A fordertdiesem Beispiel wird der urspriing-
lich angestrebte und fur beide Seiten vorteilh@tesch auf Grund der unvollkomme-
nen Information unterbleiben.

Selbst wenn sich beide Individuen in anderen Kdlasienen auf ein Tauschverhaltnis

einigen, ist das Ergebnis stets pareto-inferior.

Synopsis:

Zwei Individuen wollen dann tauschen, wenn beide @at des jeweils anderen subjek-
tiv héher schétzen als das eigene.

Eine Tauschbeziehung enthalt stets ein kooperatindsein kompetitives Element. Das
kooperative Element besteht darin, dass beide haasimer durch den Tausch gewin-
nen konnen - sie sind jeweils in der Lage, eineel®hndifferenzkurve zu erreichen.
Das kompetitive Element besteht darin, dass siclieb&auschpartner auf ein
Tauschverhaltnis einigen missen, um den Tausceatisieren.

Das kompetitive Element wird durch die Auswirkungtar unvollkommenen Informa-
tion empfindlich gestort. Ohne zuséatzliche Anreg Kooperation entstehen dann
klassische Dilemmastrukturen mit gemeinsamen umndigeerenden Interessen.

Behalt man das Postulat der vollkommenen Inforrajexloch bei, so tauschen die
Individuen bis die pareto-optimale Allokation enofei ist, wenn das kooperative
Element erfullt ist, und beide das Gut des jewarideren hoher wertschéatzen als das

eigene.
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3.3 Interaktionsbkonomischer Ansatz

Die Verbindung der Mikrookonomie mit der Analyseetiineoretischer Erkenntnisse
fuhrt zum interaktionsékonomischen Ansatz (vgl. Hom/Suchanek, 2005, S. 29 ff.).
Die Interaktionsokonomik berlcksichtigt bei ihrenalyse, dass Handlungen von Indi-
viduen stets im Kontext von Handlungen anderervidden zu sehen sind. Sie geht
sogar dartber hinaus: Die Handlung eines Individsiumird nicht nur durch die
konkrete Handlung anderer Individuen bestimmt, somcauch durch die subjektive
Erwartungder Handlungen anderer IndividueBamit wird deutlich, dass die Interakti-
onsdkonomik auf die grundlegende Annahme der \@ltigen Information aller Wirt-
schaftssubjekte verzichtet.

Die Interaktionsokonomik analysiert jedoch nichtr ndie Wechselbeziehungen
zwischen direkt beteiligten Interaktionspartnesandern auch die Auswirkungen auf

implizit Beteiligte - auf Betroffene.

3.3.1 Abschied vom klassischen Homo oeconomicus

Die Bertcksichtigung der unvollkommenen Informataer Wirtschaftssubjekte macht

deutlich: Das Modell des "Homo oeconomicus" im klashen Sinne hat ausgedient.

Der Homo oeconomicus ist das Modell eines vollkomrnmgormierten, ausschlieflich

wirtschaftlich denkenden Menschen, das fur die ysed der klassischen Wirtschafts-

theorie wesentlich war. Dem Modell des Homo oecanaosliegen folgende Annah-

men zugrunde (vgl. z. B. Gabler, 1997, S. 1794 f.)

* Der Homo oeconomicus verhalt sich uneingeschréaatidnal.

* Handlungsbestimmend ist das Streben nach Nutzenmexxing im eigenen
Interesse.

* Der Homo oeconomicus besitzt lickenlose Informatibar samtliche Handlungsal-
ternativen und deren kinftige Auswirkungen.

* Die Praferenzen des Homo oeconomicus sind trangitvkonsistent.

e Der Homo oeconomicus bewegt sich in einem Markt mdllkommener

Transparenz.

! Entscheidungstheoretisch formuliert: In einer lakionssituation flieR3t in jede Entscheidung eines
Individuums die subjektiv wahrscheinliche Entscleigl des anderen Individuums ein (vgl.
Nida-Rimelin, 2005, S. 42).
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* Der Homo oeconomicus versucht, ein gegebenes Zialen niedrigsten Mitteln zu
realisieren oder - vice versa - mit vorgegebenetiehi das grol3tmaogliche Ziel zu
realisieren.

Der Wegfall der Postulate der vollkommenen Infolioratiber samtliche Handlungsal-

ternativen und deren kinftige Auswirkungen sowie d@dlkommenen Markttranspa-

renz bewirkt die oben beschriebene Unsicherheir @galitat der Giter sowie die

Unsicherheit Gber das Verhalten der interagiereMietschaftssubjekte. Die subjektive

wechselseitige Erwartung im Hinblick auf das Vetdaldes Interaktionspartners wird

zum entscheidenden Kriterium.

Die Interaktions6konomik erweitert das klassisclomkept des Homo oeconomicus und

legt das Modell eines "rationalen NutzenmaximiéretsGrunde.

Der "rationale Nutzenmaximierer" bezieht sich nabiger Definition des Homo oeco-

nomicus nur auf die ersten beiden Modell-Annahmish also kein Homo oeconomicus

im wirtschafts-klassischen Sinne, sondern ein Hosamnomicus im weiteren Sinne.

Der Terminus des "rationalen Nutzenmaximierersztseich aus drei Teilbegriffen

zusammen:

% Nutzen: Der Begriff "Nutzen" ist im Folgenden nicht nur negéar zu verstehen und
geht damit ebenfalls Uber die wirtschafts-klassdokfinition hinaus.
Vielmehr fallt unter "Nutzen" all das, was der Bedligung individueller Bedirf-
nisse dient. Der im Folgenden verwendete Nutzemibegellt zum einen auf das
individuelle Eigeninteresse ab und verzichtet zundesen ebenso ganz bewusst auf
die Mdoglichkeit, den Nutzen in Geldeinheiten mesgarkonnen wie es z. B. die
kardinale Nutzentheorie postuliert. Der Nutzennsividuell und damit auch indivi-
duell verschieden. Die jeweiligen Nutzenvorstellemgind auch nicht unabhangig
von der sozialen Umwelt. Materielle und immateeelGuter kdnnen Nutzen
verschaffen. Damit sind auch Begriffe wie Ehre, &men, Glick erfasst, die eben-
falls Nutzen erzeugen konnen (vgl. Homann/SuchaB@é®5, S. 27). Dazu gehort
auch eine selbstlose Lebensweise, die bei einemiigtkn dann Nutzen erzeugt,

wenn durch seine Handlungen bei einem anderenithdimn Nutzen erzeugt wird.
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Es wird damit auch deutlich, dass die Verfolgung diggenen Nutzens keineswegs
dem Egoismus gleichzusetzen ist. Vielmehr ist deefdgung des eigenen Nutzens
egozentrisch. Darunter versteht man "das naturliaten Anforderungen des
menschlichen Lebens angemessene auf sich bezogehaltén.” (Schwarz/v. Pech-
mann, 1995, S. 11)

s Maximieren: Der zweite Teil des zusammengesetzten Substatitiutzenmaxi-
mierer" soll darauf hindeuten, dass die Individub@ Befriedigung individueller
Bedurfnisse anstreben. Das Maximieren beschresbteihe Bewegung auf ein Ziel,
das Maximum. "Maximieren" meint das Streben zu mirtendpunkt, jedoch nicht
den Endpunkt selbst. Maximieren heif3t somit eingfrage Tatigkeit, die nicht um
ihrer selbst willen, sondern zu dem Zweck erfotits Endziel zu erreichen. Wird
ein UbermaR an materiellen oder immateriellen Dinge B. Ehre, Gunst etc.)
erstrebt, so handelt jener Mehrbeanspruchende ectyefvgl. Aristoteles, NE V 2,
1129a31-33).

Ahnlich argumentiert auch der WirtschaftswissenfitdtaHermann H. Gossen, der
in seinem ersten nach ihm benannten Gossen'schegtzdeststellte (1854), dass
ein Bedurfnis bei fortgesetzter Befriedigung anemsitat verliert, bis Sattigung

eintritt und weiterer Verbrauch Widerwillen herwaitt Dies bedeutet, dass der
Grenznutzen eines Gutes mit steigendem Verbraucimatt (vgl. Gabler, 1997, S.

1619).

Damit wird deutlich, dass ein angestrebtes Uberanaf® aus individuellen Nutzen-
erwagungen nicht rational erscheint und das Strefaeh dem individuellen Nut-

zenmaximum nicht das ungerechte Zuviel an Giterntme

+ Rational: Rationales Verhalten im wirtschaftswissenschdfdit Sinne ist gekenn-
zeichnet durch das Zugrundelegen einer Entschesthi@gme und dem sich daraus
entwickelnden zweckgerichteten Handeln unter Regirien (vgl. Gabler, 1997, S.
1757 ff.).

Aristoteles schreibt dem Menschen die Fahigkeit zationalen Verhalten zu, die

durch die Vernunft (nous), den Verstand (dianoiajv.bVernunft und Sprache

! Egoistisch bzw. selbststichtig handelt danach, weseines Vorteils willen auf Kosten anderer bzw. zu
Lasten anderer lebt (vgl. Schwarz/ v. Pechmann5,18913).
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(logos) begriindet wird. Wahrnehmung unterscheideteTvon Pflanzen, und die
Vernunft trennt die Menschen von den Tieren (vgl.Bz Aristoteles, Met. | 1,
980a25 ff.).

Vernunft und Sprache stellen spezifisch menschli€léhigkeiten dar, ebenso
bezeichnet der Verstand die intellektuelle Erkerstéitigkeit. Verstand gilt bei Aris-
toteles als derjenige Seelenteil, der der denkd@redeund damit das "eigentliche
Selbst des Menschen ist" (Aristoteles, NE IX 4,845/ ff.).

Hobbes definiert Vernunft als geistige Fahigkedie" nichts anderes ist als das
Berechnen (das heif3t das Addieren und Subtrahieden) Folgen allgemeiner
Namen, Uber die wir uns zum Kennzeichnen und Kongitserer Gedanken geei-
nigt haben..."(Hobbes, 1651/1996, S. 33)

Gemeinsam ist allen Uberlegungen die Definition Messchen als "animal rationa-
le", als verninftiges Lebewesen. Der Mensch ist @lazige Lebewesen, dem die
Disposition zuerkannt wird, vernunftgesteuerte Augen und Verhaltensweisen
Zu tatigen.

Becker definiert rationales Verhalten aus 6konohes&Sicht als "konsistente Maxi-
mierung einer wohlgeordneten Funktion, etwa einetzBn- oder Gewinnfunktion"
(Becker, 1962/1982, S.167). Eine ahnliche Definiti@rwendet Kersting. Rationa-
les Verhalten ist demnach weder willkirliches nashotionales noch spontanes
oder gewohnheitsmafiges Verhalten. Eine Entschgigiidann rational, wenn man
alle verfugbaren Informationen im Hinblick auf degenen Zielvorstellungen
bertcksichtigt und leidenschaftslos ausschlieldieh eigenen Nutzen zu maximie-
ren versucht (vgl. Kersting, 2004, S. 42).

Hingegen verweist Becker darauf, dass auch irralemnVerhalten eines Individu-
ums zu Rationalitdt auf der Marktebene fuhrt. lo@dles Verhalten &ufRert sich
demnach in zwei Extremformen, entweder als impaksiunberechenbares, launen-
haftes Verhalten, oder als unbewegliches, gewoksrhéldiges, trages Verhalten
(vgl. Becker, 1962/1982, S. 173 ff.). Becker weiath, dass das Haupttheorem der
Theorie rationalen Verhaltens, die Annahme neggivwigter Gesamtnachfragekur-

ven, auch dann gilt, wenn einzelne Haushalte siaktional verhalten.
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Fur die weitere Vorgehensweise gentgt eine werstggke Definition von "Ratio-
nalitat": Rational handelt ein Akteur dann, wenrsieh willentlich so verhalt, dass

er sich nicht nachhaltig selbst schadet (vgl. Wdl#99, S. 138).

Synopsis:

Der Begriff des klassischen "Homo oeconomicus” kdarch den Begriff "rationaler

Nutzenmaximierer" bzw. durch den "Homo oeconomicusv. S." ersetzt werden.

Dessen zweckgerichtete Handlungen im Eigeninteregden darauf ab, bestimmte
Bedurfnisse zu befriedigen und dessen Streben naateriellen und immateriellen

Gutern wird von Vernunft gesteuert. Das rationadndteln wird dabei von den jeweils
verfugbaren Informationen und dem Ziel bestimnth siicht dauerhaft selbst zu scha-
den. Auch der Begriff des Eigeninteresses wird @vegespannt: Eigeninteresse ist
demnach nicht zu verwechseln mit Egoismus, sonds&rrder Sammelbegriff aller

Vorlieben und Abneigungen eines Individuums. Deioreale Nutzenmaximierer stellt

somit einen Homo oeconomicus mit nur minimalen desetzungen dar.
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3.3.2 Grundlagen der Interaktions6konomik

In der Interaktionsbkonomik liegt der Fokus auf derialen Beziehung zwischen den

Beteiligten. Die Interaktions6konomik beruht imgiauf einer individualistisch-demo-

kratischen Methodologie (vgl. Buchanan, 1984, 8.)1

1.

Im anarchischen Zustand sind interpersonelle Kaef der Regelfall.
Kooperationen werden nicht getatigt, weil die Gefdar Ausbeutung zu grof3
ist. Im anderen Extremfall, in einer Gesellschattamsschlief3lich gemeinsamen
Interessen, gabe es keine interpersonellen Kaoaflikd somit keinen Bedarf
Rechte zu definieren und durchzusetzen.

Menschen leben in einer Gemeinschaft, weil d@seeinschaft ihnen effiziente
Moglichkeiten eroffnet, ihre jeweils eigenen Zieleerreichen.

Es qilt das Prinzip des wechselseitigen Einvasiéses. Findet zwischen zwei
Individuen ein Tauschvorgang statt, muss jeder ilgke gleichermal3en die
Rechte der anderen Partei akzeptiéren.

Kein Akteur kann einem anderen seinen Willen w&ufgen. Somit kann auch
kein Akteur Kriterien fir die gesamte Gesellsclsafizen.

Der Staat bzw. die das Recht durchsetzende Instarhalt sich neutral und
behandelt jedes Individuum der Gemeinschaft gldieih der Durchsetzung
seiner Rechte. Fur den Fortbestand der Moral samkt®nen gegen diejenigen,
die die moralischen Regeln nicht beachten, unvetizas (vgl. Homann, 1992,
S. 18). Damit wird auch offensichtlich, dass did¢etaktionsmdglichkeiten
ausgeweitet werden, wenn mdgliche Handlungen dwahktionsbewehrte
Regeln eingeschrankt werden. Die das Recht dumdsd¢ Instanz sorgt im

Rahmen allgemein gultiger Regeln fur Verlasslichkeinteraktionen.

Interaktionen sind immer gepragt von gemeinsameth konfligierenden Interessen.

Dabei gilt das gemeinsame Interesse den mdoglicheopé&tationsgewinnen aus der

Interaktion. Die konfligierenden Interessen besteimedem Bestreben der Interaktions-

partner, die eigenen Beitrage zur Realisierungk@@peration so gering wie mdglich zu

! Vor allen Dingen sind hier die Eigentumsrechte zmnen. Beim Tauschvorgang zwischen A und B
missen beide das Eigentumsrecht des jeweils andereand nach dem Tauschvorgang akzeptieren.
Wiirde diese Bedingung nicht erfillt sein, wirde nrarden anarchischen Naturzustand, den Hobbes
beschrieben hat, gelangen.
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halten bzw. die eigenen Gewinne aus der Kooperatiogrol3 wie moglich zu gestalten.
Daraus ergeben sich die jeweiligen Handlungsanrigizelie Interaktionspartner. Die
Problemstruktur aller Interaktionen wird durch d&snzept der Dilemmastrukturen
abgebildet. "Eine Dilemmastruktur charakterisieg &ituation, in der Interessenkon-
flikte die Realisierung der gemeinsamen Interesahindern.” (Homann/ Suchanek,
2005, S. 3%

3.3.3 Institutionen

Die Realisierung von Kooperationsgewinnen in Irkeomen hangt davon ab, ob
dilemmabedingte Interaktionsprobleme (i. e. Infaiores- und Anreizprobleme) Uber-
wunden werden konnen. Informationsprobleme in &kgonen &ulRern sich in Abstim-
mungsschwierigkeiten der Interaktionspartner, wadhre Anreizprobleme die

Interessenkonflikte der Interaktionspartner widexgeln.

Ohne wirksame Abstimmung der Beteiligten ist dieeliindung der Dilemmastruktu-

ren und damit die Realisierung von Kooperationsgaem nicht moglich.

Institutionen bilden dabei den Rahmen fir diesaveatligen Abstimmungen. Institutio-
nen setzen die Regeln und ermoglichen damit jedemeirer Interaktion Beteiligten

eine verlassliche Erwartung Uber das Verhalten @ndieteiligter. Diese wechselseitige
Verlasslichkeit in den Handlungen der Interakticartper und die Glaubwaurdigkeit der
Institution fuhren letztlich zur Realisierung voro#éperationsgewinnen. Institutionen
stellen somit ein wesentliches Gestaltungsmittemmdernen Gesellschaften dar (vgl.
Litge, 2007, S. 137).

Institutionen liefern einerseits verlassliche, kosfiinstige Informationen an alle Inter-
aktionspartner (Informationsfunktion von Institutem) und kontrollieren andererseits
die Interessenkonflikte der Beteiligten (Anreizftiok von Institutionen). Bei der

Anreizfunktion von Institutionen ist darauf zu aght dass nicht nur ein Beteiligter
einen Anreiz zur Kooperation erhalt, sondern atiedar Interaktion Beteiligten. Damit

rechnet jeder Interaktionspartner damit, dass daeren Interaktionspartner ebenfalls

t Ahnlich Buchanan: "In jeder Welt, die wir uns vain kénnen, wird es jedoch potentiell zwischen-
menschliche Konflikte geben." (Buchanan, 1984,3. 3
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kooperieren werden. Wichtig ist ebenfalls, dassabtlende Handlungen sanktioniert
werden, und diese Sanktionen auch durchgesetzewéi@hnen.

Ein Beispiel aus dem Franchisebereich mége diestiieren:

Der Franchisevertrag gilt als Institution, als Regek fir alle am Franchisesystem
beteiligten Akteure. Die verlassliche InformatioesdFranchisevertrages besteht in der
Regelung fur die Franchisenehmer, einen bestimiterentsatz ihres erzielten Umsat-
zes an den Franchisegeber zu entrichten, damierdfdgionen durchfiihren kann, die
dem gesamten Franchisesystem und damit wieder jedtemalnen Akteur nutzen. Alle
Beteiligten haben nun einen Anreiz (Eigennutz), \deegaben des Franchisevertrages
zu erfillen. Jeder Systempartner rechnet zudemtddass alle anderen Systempartner
verlasslich die gleiche Regelung befolgen. Schert Franchisepartner aus diesem
Regelwerk aus, muss diese abweichende Handlunglataresse des Gesamtsystems
und jedes einzelnen Akteurs - sanktioniert werdaiese Sanktion muss auch unter
Beachtung der Metaregeln (Gesetze, Rechtsprechilumghgesetzt werden kénnen -
andernfalls verliert der Anreiz, die Vorgaben deanEhisevertrages zu erfullen, deut-
lich an Intensitat und das gesamte Franchisesystiebedroht. Nur die Verlasslichkeit
der Institution "Franchisevertrag" garantiert diesaRsierung von Kooperations-

gewinnen.

3.3.4 Abgrenzung zur Mikrookonomie

* Die Mikrobkonomie verwendet das Maximierungskonzéptder Haushaltstheorie
versuchen Individuen unter vorgegebenen Restriktiofz.B. Budgetrestriktionen)
ihren jeweiligen Nutzen zu maximieren.
Die Interaktionsokonomik geht Uber das Maximieragzept hinaus und kombi-
niert das Streben nach dem individuellen Nutzenmar mit dem Koordinie-
rungskonzept. Sie geht von der Frage aus, wie dabalten von potenziellen
Interaktionspartnern koordiniert werden kann, unghetist gro3e Kooperationsge-
winne fur beide zu generieren. Maximierung und Kmierung stehen somit nicht
im Gegensatz, sondern ergdnzen einander - sienstefenem Komplementarver-
haltnis. Ohne Verhaltenskoordinierung der Intemigpartner ist das Streben nach

einem moglichst hohen Nutzenniveau genauso sinnlosie eine
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Verhaltenskoordinierung ohne das Bestreben Koopesgewinne erzielen zu
wollen. In Interaktionen geht es um die Abstimmues Verhaltens der Interakti-
onspartner. Ohne die wechselseitige AnerkennungRechten sind Interaktionen
unmaglich. Ziel ist das Zustandekommen von Koopanah und daraus folgend die
Realisierung von Kooperationsgewinnen (vgl. Hom&8achanek, 2005, S. 45).

* Die Interaktionsbkonomik ist zweistufig konzipieie Spielregeln bilden die
Restriktionen, wahrend sich die Handlungsaltereativn den Spielziigen finden.

* Im Gegensatz zur Mikrookonomie steht bei der Igoastékonomik nicht das
Problem der Guterknappheit im Mittelpunkt der Asalysondern das Problem des
Konflikts sozialer Akteure. Die Interaktionsdkondbefasst sich mit der Analyse
von Interaktionen und deren Ergebnissen in Dilemrakiiren unter der Nebenbe-
dingung "Guterknappheit” (vgl. Homann, 1997, S.)118

* Die Mikrookonomie analysiert im Tauschvorgang dashalten beider beteiligter
Individuen. Die Interaktionskonomik kann hingegiam Blickwinkel weiter span-
nen: Nicht nur direkt Beteiligte an einer Interaktiwerden untersucht, sondern auch
implizit Beteiligte bzw. Betroffene. Damit sind ducethische Aussagen Uber
erwunschte und nicht erwiinschte Transaktionen rciogli

* In der mikrobkonomischen Analyse der Tauschhandlumgrd implizit
vorausgesetzt, dass jeder Beteiligte mit einerilpesten Giterausstattung in den
Tauschprozess eintritt. Dies ist aber nicht mogbbine eine vorherige wechselsei-
tige Anerkennung von Verfugungsrechten. Der Intéoakokonomik mit ihrem
Instrumentarium der Dilemmastrukturen hingegeressimoglich, auch den Schritt
aus der Hobbes'schen Anarchie zu analysierenBughanan, 1984, S. 41).

* Die Interaktionsbékonomik ist - im Gegensatz zur Mikkonomie - in der Lage,

moralische Regeln 6konomisch zu begrinden.

! Es ist insbesondere das Verdienst von Homann (itgkaturliste), die 6konomische Begriindung von
moralischen Regeln eingefiihrt und manifestiert aoem.
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3.3.4 Abgrenzung zur Spieltheorie

* Die Analyseinstrumente in der Spieltheorie sindhreatatische Modelle. Sie sollen
optimale Strategien in verschiedenen Situationestelden. Die Analyseinstrumente
der Interaktionsbékonomik sind die Dilemmastrukturen

* Die Spieltheorie geht von idealisierten Interaksstnukturen aus: Alle Beteiligten
wissen, dass jeder rational handelt. Die Anzahl Spieler ist allen Beteiligten
bekannt. Jeder Akteur kennt den Wissensstand UbeBmielregeln aller anderen
Beteiligten. Die Interaktionsékonomik geht von ultkommenen Informationsmus-
tern und damit von Erwartungshaltungen der Intésakpartner aus.

* Die Spieltheorie ist letztlich eine rein formale ebhie ohne empirischen oder
normativen Gehalt (vgl. z. B. Nida-Rumelin, 2005,187). Die Interaktionsokono-
mik greift auf die beobachtbaren Phanomene zuriiek lagt dar, dass samtliche
Interaktionen von gemeinsamen und konfligierenaaréssen der Interaktionspart-

ner gekennzeichnet sind. Damit kann sie auch novrenAuussagen treffen.

3.4 Zusammenfassung

Nach der Modellierung der Dilemmastrukturen stalrt die Frage im Mittelpunkt, wie
trotz gegebener Dilemmastrukturen Kooperationetange kommen kénnen.

Dazu wird zunachst spieltheoretisch analysiert, i@ grundlegende Moral-Regeln
wie die Goldene Regel oder der kategorische Imperateiner Interaktion auswirken.
Iterative Spielsituationen, in denen ein Spieletsskooperiert (Strategie: "Kooperiere
immer"), geben dem anderen Akteur einen nachhal#geeiz zur Ausbeutung. Anders
ist dies bei der Strategie "Tit for Tat". Der Spieist zu Beginn kooperativ und wahlt
dann das Verhalten des anderen Spielers. Die Elaa¢egie macht es fur den freundlich
gesinnten Interaktionspartner einfacher zu koopamie wahrend ein grundsatzlich
defektierender Akteur keine Vorteile erzielen kahiht for Tat" beinhaltet aber auch
eine gewisse Nachsichtigkeit, da sie auch naclhr gegenseitigen Defektionsphase eine
Kooperation wiederum mit einer Kooperation beantetoDas Ergebnis der Spieltheo-

rie lautet also:
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* Strategien der Form "Kooperiere immer" bieten eimathhaltigen Anreiz zur
Ausbeutung.
* Die Strategie "Tit for Tat" ist in wiederholten Brhmasituationen besonders erfolg-

reich.

Die wechselseitige Verlasslichkeit sowie klare Rega glaubwirdigen Institutionen
sind somit Voraussetzung fur die Generierung voog&oationsgewinnen

Konfrontiert man die Mikrobkonomie mit diesen Ergesen, so zeigt sich, dass der
klassische Homo oeconomicus nicht mehr haltbaDist. Neue MikroGkonomie weist
nach, dass unvollkommene Information auf den Marlgeets zu Dilemmastrukturen
zwischen den Interaktionspartnern fuhrt. Das umbgisare Vorhandensein der Dilem-
mastrukturen ist aber mit den grundsatzlichen Ammexhdes klassischen Homo oeco-
nomicus nicht vereinbar. Deshalb muss der Begaf Homo oeconomicus durch den
Begriff des "rationalen Nutzenmaximierers" erwditererden. Die Rationalitat kann
dann ohne Probleme auf dierfigbarennformationen angewandt werden.

Allerdings sind weder die Spieltheorie noch dikibkonomie in der Lage, normative
Aussagen Uber erwiinschte oder unerwiinschte Intemakt zu treffen. Allein die Inter-
aktionsékonomik kann mit ihrem Instrumentarium @glemmastrukturen moralische
Regeln 6konomisch begrinden. Zudem kann die InferdOkonomik aufzeigen, wie
Dilemmastrukturen mit Hilfe von Institutionen Ubemden werden kdnnen und zu
Kooperationen fuhren. Dabei bilden die Institutiordée Regeln, in deren Rahmen die

Kooperation méglich wird.



-75 -

4. Kapitel:
Positive Analyse - Kausalitat zwischen Dilemmastruk -

turen und Franchising

Die eigenverantwortliche Entscheidung von Akteuzen Franchisekooperation erfolgt
im Bewusstsein der damit verbundenen erhofften afbaftigkeit der Kooperations-
partner und muss deshalb in die Analyse des Phamik@anchising” miteinbezogen
werden. Die Berucksichtigung der Entscheidungspatander Interaktionspartner, die
sich bewusst flr die Kooperationsform des Franopssientscheiden, um daraus ihren
jeweiligen Nutzen zu maximieren, fihrt vom rein dkmischen Aspekt des Franchi-
sings zu einem umfassenderen interdisziplindrena&nsin die Nutzenfunktionen
kénnen nun auch soziale Praferenzen oder irragdBlEmente wie Sympathie, Antipa-
thie, Spontaneitat, etc. integriert werden.

Die Analyse der erhofften Erfolgsbeitrage der Kaapienspartner deckt paradigmati-
sche Dilemmastrukturen ex ante - also vor Vertlaggaluss - auf. Die zu analysierende
Frage ist somit, ob Franchising in der Lage isteimastrukturen zu tberwinden.
Letztlich kdnnte die Analyse damit auch umfangrei¢tinweise fir die Evolution des
Franchisings liefern. Die Erweiterung um den inkéomsokonomischen Ansatz eroff-
net einen Blick auf die den individuellen Entscheigen zu Grunde liegenden Dilem-

mastrukturen.

4.1 Interessen der Franchisegeber

Die Entscheidung eines Unternehmers fir Franchising damit gegen alternative

Organisationsformen wird getroffen, um die eigemhateressen besser realisieren zu

konnen. Beispiele solcher Interessen kdnnen sein:

« Das unternehmerische Risiko soll minimiert werden.

« Neue Markte - auch im Rahmen der Globalisierunglles schnell erschlossen
werden. (Marktentwicklung durch Innovation; Rearsing der Innovationsrenten)

- Die Nachahmung erfolgreicher Produkte oder Diersdtlagen soll mdglichst rasch

im Markt platziert werden. (Marktentwicklung durtrhitation)
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Bestehende Markte sollen intensiver bearbeitet ererdMarktdurchdringung und
Marktstimulierung)

Bestehende Markte sollen gefestigt werden. (Fasggler Marktstellung)

Der Kapitalaufwand und die Kapitalbindung sollerf ain Mindestmald beschrankt
werden.

Die Kostenstruktur (z. B. Distributionskosten, Valtungskosten) soll giinstig sein.

Personalfragen sollen dezentralisiert werden.

Die Qualifikation und die Motivation der Kooperatgpartner sollen mdglichst hoch

sein.

Distributionspolitische Ziele (Qualitdit des Produkbzw. der Dienstleistung,

Lieferbereitschaft, Zuverlassigkeit) sollen leiatite erreichen sein.

Die eigene Marketingkonzeption soll realisiert wesrd

Der Kooperationspartner soll sein spezialisiertes-®rt-Wissen einbringen.

Summarisch steht fir den Franchisegeber die Gewigesung im Fokus seines Inte-

resses. Mit der Verfolgung seiner Interessen gdgatUnternehmer in Konfliktsituatio-

nen mit anderen Interaktionspartnern.

4.1.1 Franchisegeber als Anbieter

4.1.1.1 Konfligierende Interessen im Wettbewerb

Der Wettbewerb auf der Anbieterseite lasst sichDalsmmastruktur auf derselben
Marktseite auffassen (vgl. Homann/Lltge, 2004, 8. 3eder Anbieter einer Bran-
che kampft um die Gunst der Konsumenten, indem. &. 2reissenkungen und/
oder Rabattaktionen durchfuhrt. Aber auch hoheistlwlegsangebote zahlen zu den
Moglichkeiten, um kurzfristige Wettbewerbsvortetle erzielen. Die Konkurrenten
reagieren jedoch in der Folge mit einer ahnlichew.lmit der gleichen Strategie,
bis sich letztlich alle Firmen in der sozialen Eatiiedriger Preise und hoher Leis-
tungen befinden. Dies bedeutet, dass - bedingthddie Dilemmastrukturen - auf
derselben Marktseite nicht Freiheit und Selbstbesting herrschen, sondern Druck

und Zwang.
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* Existenzgrinder sehen sich oft besonderen Widtigkeyegentber. Neben Proble-
men der Kapital-, Material- und Personalbeschaffutig als Grindungsprobleme
fast schon standardartig auftreten, kann es auclgraBen Startschwierigkeiten
durch die bestehende Wettbewerbssituation kommenWzttbewerbsdruck zwingt
zu Preisnachldssen und Leistungssteigerungen. Kam@s gerade in der Startphase
zur Betriebsaufgabe fihren. "... der Traum der terizgrindung kann schnell zum
Trauma werden, wenn man als Newcomer und Verdréamgezinen geordneten und
ausgereizten Markt trifft." (Arnold, 1992, S. IlI)

* Fur die arrivierten Marktteilnehmer ergibt sich @duation, dass es durch Markt-
neueintritte zum Kampf um Marktanteile kommt, dbesfalls in die soziale Falle

niedriger Preise bei gleichzeitig hoher Leistunigrfii

Anreiz- und Lésungsmechanismen des Franchisings:

Die Dilemmastrukturen im Wettbewerb auf der Anhisé#te wurden empirisch vor

allem Ende der siebziger Jahre des letzten Jahehtsndffenbar. Gesattigte Markte,

Kostendruck, und durch Inflation beeintrachtigteulaaft fihrten bei Anbietern von

Gutern und Dienstleistungen zu Uberlegungen nactemeStrategien. Herabgesetzte

Preise und/oder gestiegene Zusatzleistungen alsanmédreaktionen hatten jedoch den

Kostendruck noch weiter erhoht. Die Absatzakti@téimussten demnach auf andere

Weise forciert werden. "Diese Ausgangslage walrdtelziindung fur die Franchising-

Idee in Westeuropa" (Wilhelm, 2002, S. 62)

e Den Druck und Zwang auf derselben Marktseite vdrsuwdas Franchising zu
mindern, indem es die gemeinsamen Interessen ivdetergrund stellt. Mit Hilfe
der Franchisekooperation gelingt es den beteiligieieuren, den Konkurrenzdruck
auf das eigene System - und damit auf das eigeteriéinmen - etwas zu mildern,
um zugleich aber auf die Konkurrenten einen stérk@®ruck aufzubauen, der durch
die partielle Marktmacht des Franchisesystems edmttst

* Arrivierte Marktkonkurrenten schlielen sich dem rietasesystem an, weil sie
Wettbewerbsnachteile beflirchten (vgl. Stein, 199625 f.). Bisherige Marktkon-
kurrenten kénnen dann mit Hilfe der Franchisekoafen Preise und Leistungen

stabilisieren, dabei jedoch ihre bereits bestehenid&alen Distributionskanéle
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weiter nutzen. Die Konstruktion des Franchisingadglicht es, auch in der Koope-
ration unternehmerische Freiheit austiben zu kénDen.Franchisegeber kann mit
Hilfe des Kooperationspartners den Markt vor Oddteen, erhalt das lokale Know-
how, erhoht die Distributionsqudtand kann gleichzeitig die Distributionskosten
reduzieren.

* Fur risikoaverse Existenzgrinder mit multiplikasfhigen Dienstleistungen oder
Produkten bietet sich das Franchising an, ein egd&mternehmen mit Kooperati-
onspartnern aufzubauen. Das Franchising erméglliem Franchisegeber, Markte
schneller zu durchdringen und innovative Ideen slitén zu verbreiten. Auf der
anderen Seite reduziert die Kooperation mit einean€hisegeber das unternehme-
rische Risiko des Existenzgrinders und forciert\deebundvorteile fur den Fran-
chisegeber. Der Existenzgriuinder in seiner FunkdisnFranchisegeber als auch als
Franchisenehmer verringert damit den Wettbewerle&drder gerade in der Start-
phase haufig zu Geschaftsaufgaben fihren kann.

* Die Fluktuation der Franchisenehmer eines Systennd veduziert. Durch den
erwarteten Wettbewerbsdruck aufRerhalb des Systesrsew Franchisenehmer
davor abgeschreckt, das System zu verlassen uagjemer Regie in den Wettbe-

werb einzutreten.

4.1.1.2 Konfligierende Interessen in der Distribubn

Die Distribution bezeichnet allgemein alle Entsdugigen und Handlungen im Zusam-
menhang mit dem Weg eines Produkts vom Herstaller Konsumenten (vgl. Gabler,

1997, S. 953).

Die Distributionsproblematik im Sinne konfligieresrdInteressen offenbart sich vor
allem bei Dienstleistungsunternehmen. Dienstleggunzeichnen sich durch Nichtla-

gerfahigkeit und Nichttransportfahigkeit sowie duibre Subjektbezogenheit aus. Sie

konnen nicht ohne das "jeweilige Tragerindividuu@attmuller/Killinger, 1998, S.

! Die Distributionsquote gibt das Verhaltnis zwischen den tatsachlichendemmdglichen Verkaufs-
stellen des Produkts und/ oder der Dienstleistimdahoher die Distributionsquote ist, desto higier
der Grad der Marktdurchdringung.

2 Bei denDistributionskosten sind neben den direkt zurechenbaren Kosten agc®pjportunitatskosten
zu bericksichtigen, also entgangene Erldse aus mittet gewahlten Handlungsalternative (vgl. Wéhe,
2005, S. 564 ff.).
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568) angeboten werden. Fir eine interaktionsOkoscmei Analyse eignen sich deshalb
Dienstleistungsunternehmen besonders. Hier lassbnPsoblemstrukturen verdeutli-
chen, die letztlich auf alle vertraglichen Bezieppeim zwischen Parteien, die sich auf
zwei vertikal aufeinander folgenden Stufen einerrtdéopfungskette befinden, Gber-
tragbar sind (vgl. Rosenkranz/Schmitz, 2001, S.f241

Wahrend der Einzelhandel lediglich die Bedurfnidese Konsumenten beachten muss,
steht ein Dienstleistungsunternehmen vor einer dRkaibn distributionspolitischen
Entscheidungen: Unter dem Oberziel der Gewinnmaetimmg muss sukzessive festge-
legt werden, welche Distributionsorgane gewahltdear wie viele Distributionsorgane
beteiligt werden und in welcher Form die Distrilmm$organe vertraglich gebunden
werden sollen, um die Dienstleistung zum Verbrauauebringen. Zunachst steht die
Entscheidung zwischen direktem und indirektem AbsatVordergrund. Zum direkten
Absatz zahlen betriebseigene Filialen und/oderdhigenehmer, zum indirekten Absatz
gehoren z. B. belieferte Dienstleister, die dieergn Dienstleistungen an Endkunden
weiter verkaufen (z. B. Lebensversicherungen irereiBankfiliale). Dartber hinaus
muss festgelegt werden, in welchem Umfang der threker indirekte Absatz gestaltet
werden soll. Ist es fur das Dienstleistungsuntamerhgunstiger, sich auf einige wenige
Dienstleister beim indirekten Absatz zu stitzergradt es sinnvoller, so viele Dienst-
leister wie moglich zu beliefern? Beim direkten Atzsstehen dhnliche Uberlegungen
im Fokus. Ziel des Dienstleistungsunternehmengssteine moglichst hohe Distribu-
tionsquote zu erreichen. Diese ist aber mittel- largfristig nur dann gewébhrleistet,
wenn sie durch entsprechende vertragliche Regetulaggfristig gesichert ist.

Das Dienstleistungsunternehmen verfolgt dabei -demem unter dem Oberziel
Gewinnmaximierung - mehrere kundenorientierte Zigigl. Meffert/Bruhn, 2003, S.
554 1.):

* Hohe und dauerhafte Lieferzuverlassigkeit

* Hohe subjektgebundene Prasenz

* Schnelle Reaktionszeit

» Sicherstellung der Lieferbereitschaft

* Einheitlicher Marktauftritt

* Forderung des Images
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Bei der grundlegenden Entscheidung lber die Diginhsorgane missen auch wich-
tige Hinweise aus der Prinzipal-Agenten-Theorielbksichtigt werden. Kernelemente
dieser Theorie sind eine asymmetrische Informaterisilung zu Gunsten des Agenten,
die Entscheidungsdelegation vom Prinzipal auf dgemen sowie die aus der Aufga-
bendurchfihrung des Agenten resultierenden exteEffekte fir den Prinzipal (vgl.
M. Meyer, 2004).
Die Prinzipal-Agenten-Situation ist gekennzeichdetch eine vertikale, hierarchische
Struktur, eine bilaterale Kooperation und die Feggthg der Zusammenarbeit in einem
Vertrag. Dabei haben Prinzipal und Agent gemeinsane konfligierende Interessen,
es herrscht weder vollstandige Information noclstexit zwischen den Kooperations-
partnern vollkommenes Vertrauen. Diese Situatidmtfizu strategischem Verhalten -
beide Parteien beriicksichtigen in ihnrem Verhaleavejls die antizipierte Wirkung ihres
Verhaltens auf den anderen Interaktionspartnenzial und Agent haben ihr eigenes
Wohlergehen fest im Blick, i. e. sie handeln atsoreale Nutzenmaximierer. Mathema-
tisch betrachtet handelt es sich um eine Maximgstunktion unter den Nebenbedin-
gungen "Teilnahme- und Anreizkompatibilitat" (vgbst, 2001, S. 20).
Das Informationsdefizit des Prinzipals dul3ert snctireifacher Weise:
1. Hidden Action
Das Informationsdefizit aus unbeobachtbarem Veszhakntsteht ex-post, nach
Vertragsabschluss. Die Tatigkeit des Agenten kasm YPrinzipal nicht beobachtet
werden. Da in praxi meist kein eindeutiger Zusammaeg zwischen dem Verhalten
des Agenten und dem Erfolg bei der Aufgabenduraffiidp besteht, ist es dem
Agenten mdglich, seinen Arbeitseinsatz und seiregament zu verschleiern.
2. Hidden Information*
Diese Art des Informationsdefizits entsteht ebdsifak-post, nach Abschluss des
Vertrages, und ist begrindet in Informationen, dke Agent bei der Durchfihrung
seiner Aufgabe, z. B. Uber die lokale Marktsituatierhalt und die er aus

Eigeninteresse nicht an den Prinzipal weitergibt.

! Hidden Action und Hidden Information werden auck Bbrmen des moralischen Risikos, als "Moral
Hazard" - bezeichnet (vgl. Richter/Furubotn, 2083174). Es beschreibt die Gefahr, dass der Agent d
Informationsdefizit des Prinzipals zu seinem eigevierteil ausnutzt.
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3. Hidden Characteristics
Dieses Informationsdefizit wird fur den Prinzip&donders evident in der Phase vor
Vertragsabschluss (ex ante). Der Bewerber kann clesittende Kriterien
verheimlichen oder falsche Angaben zu seiner Qkatibn machen. Dies kann im

Extremfall zu einer adversen Selekfidiahren.

Das Dienstleistungsunternehmen selbst kann alszipainbetrachtet werden, das die
Ausfuhrung der Dienstleistung seinem Agenten UégttrDieser Agent kann nun als
Filialleiter oder Franchisenehmer auftreten.
Der Filialleiter unterscheidet sich vom Franchigener zunachst (arbeits)rechtlich
dadurch, dass er einer zentralen und hierarchistb#gang des Gesamtunternehmens
(Prinzipal) untersteht. Strategische Unternehmedsskaidungen (Standort, Marketing,
Produktcharakteristika etc.) werden zentral getroffind vom Filialleiter als weisungs-
gebundenem Agenten lokal umgesetzt. Der Filiallestdalt daftir den arbeitsvertrag-
lich zugesicherten Lohn, unabhéngig vom positivéermegativen Geschaftsverlauf.
Daneben gibt es die haufig anzutreffende Variataess der Filialleiter neben dem
Gehalt eine Erfolgsprovision erhalt und somit arfolgroder Umsatz des Filialbetriebes
direkt beteiligt wird. Dies &ndert jedoch nichtsdar Weisungsgebundenheit des Filial-
leiters und seinem unselbststéndigen Status.
Die Entscheidung eines Dienstleistungsunternehrbensler Wahl der Distributions-
organe mit eigenen Filialen die Distribution zudém, fihrt zu diversen Dilemma-
strukturen. Dabei handelt es sich um einseitigerbihastrukturen, da der Agent den
Prinzipal auf Grund der asymmetrischen Informatitngation einseitig ausbeuten kann
(vgl. Beckmann/Pies, 2007, S. 627).
- Der Arbeitseinsatz des Agenten (Filialleiters) pritht nicht den Erwartungen des

Prinzipals (Unternehmenszentrale).

Dieses Problem wird evident, wenn der Filialleitbauptsachlich oder gar

ausschliefRlich mit einem festen Gehalt entlohntiwir

! Die Negativauslese (engl.: adverse selection) kanrallem bei einem unerfahrenen Prinzipal
entstehen.
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Die Reduzierung seines Arbeitseinsatzes bzw. segmeestnlichen Engagements
(Hidden Action) kann als Defektion in einer einggh Dilemmasituation
interpretiert werden. Die Reduzierung oder gar WMierung des Arbeitseinsatzes
muss sich dabei nicht zwangslaufig auf die Kundé&remenheit und auf das Image
niederschlagen. Dadurch wirde der Prinzipal evdridiieweise auf eine auftretende
Differenz zwischen angestrebter und tatsachlichemdenversorgung erhalten. Der
Agent kann jedoch auf Grund seines Informationgworsgs (Hidden Information),
der sich vor allem auf den lokalen Markt beziehtgaisitionsvorgange reduzieren,
Werbeaktionen unterlassen oder auf die Intensimgerder Marktdurchdringung
generell verzichten. Der lokale Agent wird sich elalauf angeblich fehlende
Kaufkraft vor Ort, auf die besondere Wettbewerlsdion oder Ahnliches berufen.
Damit fugt er kurz- bis mittelfristig dem Prinzip&8chaden zu, langfristig konnen
mehrere solcher defektierender Agenten den Bestaadjesamten Unternehmens in
Frage stellen und somit letztlich sich selbst Sehazlifiigen.

Der Agent (Filialleiter) betatigt sich als "Freeler".

Diese klassische Dilemmastruktur tritt vor allenrtdauf, wo eine erfolgsabhangige
Gehaltskomponente das Verhalten des Filialleiteesriflusst.

Der Agent nutzt das positive Image des gesamtensild&stungsunternehmens zur
Umsatzsteigerung, versucht jedoch gleichzeitiges&asten dadurch zu reduzieren,
dass er seine versorgungsorientierten Vorgabermmarti (Hidden Action). Darunter
leiden vor allem die Zielgrollen "moglichst geringdeferzeit", "Liefer-
zuverlassigkeit” und "Realisierung einer ausreicdleen Marktprasenz" (vgl.
Meffert/Bruhn, 2003, S. 554). Die Umsatzsteigerungrbunden mit der
Kostenersparnis fuhrt fir den Trittbrettfahrer numu einem hdheren
Transaktionsgewinn und zu einem hoheren persomiclegfolgsabhangigen
Gehaltsanteil. Die einseitige Dilemmastruktur zesgth besonders deutlich darin,
dass der Filialleiter durch gezielte Defektion eingersonlichen Vorteil erhalt,
zugleich aber damit dem Prinzipal und anderen Aggedes Unternehmens schadet.
Bei einer erfolgsabhéngigen Entlohnung entstehd&ir Agenten der Anreiz, seine

Lieferzuverlassigkeit zu reduzieren (Hidden Action)
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Die Beratungsleistung wird eingeschrankt und disfBlarung der Dienstleistung auf
das Notwendigste beschrankt. Durch den damit velbnen Zeitgewinn ist der
Agent in der Lage, mehr Kunden zu bedienen und dsemen Umsatz zu steigern.
Der Agent erflllt dabei aber nicht die Vorgaben d&zipals hinsichtlich der

Qualitat der Dienstleistung und der Kundenbetreud Hilfe dieser Defektion

erreicht der Agent einen personlichen Vorteil - bBistheres Einkommen Uber den
erfolgsabhangigen Gehaltsanteil. Mit seinem Vedmlist nach einem gewissen
Time-lad eine Imageschadigung des Gesamtunternehmens umitidés Prinzipals

und anderer Agenten zu erwarten. Durch die zeiwets Reaktion der Kunden
erhalt der Prinzipal ebenfalls erst zeitversetat gichlimmsten Fall auch gar nicht)

Hinweise auf das Fehlverhalten des Agenten.

Die (einseitigen) Dilemmastrukturen

* Reduzierung des Arbeitseinsatzes,

* Free-riding und

* Reduzierung der Lieferzuverlassigkeit

ergeben sich auf Grund der asymmetrischen Infoonawischen Prinzipal und Agent.
Dabei kénnen Hidden-Action und/oder Hidden-Infonmatverursachte Dilemmastruk-

turen auftreten. Die Dilemmastrukturen lassen sic. R. weder durch geschickte
Vertragsgestaltung noch durch mdglichst umfangeeidhberwachungsmaZnahmen
betriebswirtschaftlich sinnvoll eliminieren. Zutmen kann und soll es keine "vollstan-
digen Vertrage" geben (vgl. Homann/Suchanek, 2@5107 ff.§, und zum anderen

waren die Kosten fiir eine effiziente UberwachungeuhaltnismaRig hoch. Eine einsei-
tige individuelle Selbstbindung, die die einseit@#emmastruktur Uberwinden kdnnte,
liegt jedoch nicht im Eigeninteresse des Agentemifsind alternative Absatzwege zu

prufen.

! Der Time-lag entsteht durch die "Handlungstragtest Nachfragers" (vgl. Mattmdller/Killinger, 1998,

S. 578).

2 Homann/Suchanek (2005, S. 107 ff.) weisen darayfddss die Erstellungskosten fiir einen weitgehend
vollstandigen Vertrag zu hoch waren. Dariber hingéie ein "vollstandiges Regelwerk™" auch gar nicht
sinnvoll, weil es keine Spielraume fir produktideén lieRe.
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Anreiz- und Lésungsmechanismen des Franchisings:

Das Franchising setzt Anreize, die die geschildeidemmastrukturen verhindern oder

zumindest abmildern. Auch beim Franchising liefdi¢ Prinzipal-Agenten-Theorie

wichtige Hinweise. Als Prinzipal ist nun der Fraisggeber zu sehen, wahrend der

Franchisenehmer Agent ist.

Franchisevertrage betonen jeweils die rechtliché wirtschaftliche Selbststandigkeit

des Franchisenehmers. Der Franchisenehmer erhéltfikes Gehalt und auch kein

Basisgehalt mit Erfolgsbeteiligung - vielmehr zeiehes ein Franchisesystem aus, dass

der Franchisenehmer ausschliel3lich ein erfolgsapbés Einkommen erzielt. Das

Eigeninteresse wird zur Triebfeder des Verhaltess Aigenten. Der Agent wird versu-

chen, sein eigenes Einkommen bzw. den Gewinn sEraeshisebetriebes zu maximie-

ren. Ein opportunistisches Verhalten wiirde zunadinekt dem Agenten selbst und erst
indirekt: dem Prinzipal schaden.

* Der Agent als Franchisenehmer ist aus Eigeninterdasan interessiert, moglichst
viele Auftrage abzuwickeln und dabei groRtmaogli€healitat zu bieten. Eine Redu-
zierung seines Arbeitseinsatzes wirde dazu fultass er weniger Auftrage abwi-
ckeln kann. Deshalb wird der Franchisenehmer eehaltensstrategie wahlen, die
seine eigenen Interessen in den Vordergrund rickt.

* Eine Einschrankung der lokalen Werbeanstrengungemk fur den Franchiseneh-
mer aus Eigeninteresse nicht in Frage. Der zu ¢ewde Umsatzriickgang wirde
ihn direkt treffen.

* Eine Reduzierung der Lieferzuverlassigkeit liegthhiim Interesse des Franchise-
nehmers. Hier wirden Kundenfrequenz und Kundendmpigsquoten leiden.
Empfehlungen blieben aus und der bestehende Kutathems wirde schmelzen.
Kunden wirden zur Konkurrenz wechseln. Der Framctgamer verspirt direkt und
unmittelbar sein kundenunfreundliches Gebaren.

* Das Phanomen des Free-Riding kann das Franchibefadls wirkungsvoll tber-
winden. Bei gut funktionierenden Franchisesystenreifen soziale Kontrolimecha-

nismen im Rahmen gemeinsamer Veranstaltungen (z. J&hrestagungen,

! Der indirekte Schaden besteht kurzfristig in eigeringeren umsatzabhangigen Franchisegebtihr und
mittelfristig in Wettbewerbsnachteilen des Gesasttays.
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regelmaliger Erfahrungsaustausch, Seminare, rdgioNarkshops, gemeinsame
Marketingveranstaltungen etc.). Aus diesem Grumdessfur den Franchisegeber
empfehlenswert, den Kontakt der Franchisenehmegreininder zu férdern. Die
besonders erfolgreiche Téatigkeit eines Franchiseeeh wirkt sich Gber den Image-
zuwachs auf das Gesamtsystem und damit auf allkeramdFranchisenehmer positiv
aus. Dies gilt natrlich auch fur den umgekehrtal: Fmage schadigendes Verhal-
ten hat fur alle Franchisenehmer negative Auswiglkeum Funktionieren die sozialen
Netzwerke in einem Franchisesystem, so wird deekdlighende Franchisenehmer
leicht zu identifizieren sein.

» Daruber hinaus werden in Franchisevertragen aucht®asmalinahmen festgelegt.
Sie kdnnen in Vertragsstrafen oder im Extremfaltlér Kiindigung des Franchise-
vertrages durch den Franchisegeber bestehen. Danctlisenehmer muss
beflrchten, bei nicht vertragskonformem Verhalteine wirtschaftliche Existenz zu
verlieren.

» Der Franchisevertrag kann so konzipiert werdens d&s spezifischen Investitionen
des Franchisenehmers als Geisélmgieren (vgl. Kubitschek, 2000, S. 232). Der
Franchisenehmer antizipiert, dass ein gegen detrageverstol3endes opportunisti-
sches Verhalten die Vertragskindigung nach sicheri&ann. Der Wertverlust aus
dieser Kundigung, i. e. der Verlust der Geiselszugiliniert den Franchisenehmer
zum vertragskonformen Verhalten.

* Die Motivation, nicht zu defektieren, ergibt sicleitm Franchising auch aus der
angestrebten und geplanten Langfristigkeit deraglithen Bindung. Die Langfris-
tigkeit der Franchisevertrdge soll es beiden Vggpartnern ermdéglichen, ihre
jeweiligen spezifischen Investitionen zu realisterBie spezifischen Investitionen
des Franchisenehmers bestehen zu Beginn in deartpBkiner Einmalgebihr und
im laufenden Betrieb z. B. in den Aufwendungendgine Marketingmafl3nahmen.

» Daruber hinaus erhalt der Franchisenehmer i. dlaR.Recht, seinen Franchisebe-
trieb auf eigenen Gewinn zu verdufRern. Der Fraegeiser hat hierbei kaum

Moglichkeiten der Einflussnahnie. Damit hat der Franchisenehmer das

! althochdeutsch gisal, eigentlich "Pfand"
2 Der Franchisegeber hat lediglich die Moglichke@éndjeplanten Erwerber wegen mangelnder personli-
cher Qualifikation/Eignung nicht zu akzeptieren.
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Eigeninteresse, einen maglichst hohen Unternehmemsau erwirtschaften. Neben
monetaren Groflen wie Umsatz, Gewinn flieBen in Wikernehmensbewertung
auch nicht-monetare Grél3en wie Kundenbindung odapf&hlungsquoten ein,
anhand derer die zukinftige wirtschaftliche Entwidg des Franchisebetriebes
abgeschatzt werden kann.

* Fur den Prinzipal hat Franchising den Vorteil, ddgs Agency-Costs, also die
Kosten fur Uberwachung und Kontrolle des Agentemimmiert werden kénnen
(vgl. Stein, 1996, S. 76). UbermaRige Kontrolle dvsomit durch langfristiges

Eigeninteresse ersetzt.

4.1.2 Franchisegeber als Nachfrager

4.1.2.1 Konfligierende Interessen auf dem Kapitalarkt

Bei der grundlegenden Entscheidung, welche Vedf@n gewahlt werden soll, stehen

auch kapitalmarktpolitische Uberlegungen im Vordengl. Ein expansionswilliger

Unternehmer bendétigt finanzielle Mittel (z. B. ft#arktforschung, Betriebsgebaude,

Einrichtung, Personalaufwendungen o. 4.) und meskalb Finanzierungsmaglichkei-

ten abwagen.

Grundsatzlich stehen ihm die beiden Alternativefd@afinanzierung (die Bereitstellung

finanzieller Mittel durch Fremdkapitalgeber; bei pftalgesellschaften auch durch

Eigenkapitalgeber) und Selbstfinanzierung (die kKapereitstellung durch Einbehalt

von Gewinnen) zur Verfigung.

« Personliche Konsumpraferenzen konnen mit Unternahteeessen konfligieren.
Bei einem Einzelunternehmen ist eine Kapitalerweitg stets mit einer
Kapitalminderung im privaten Bereich des Einzelumémers verbunden. Auch die
Selbstfinanzierung in Form der Nichtentnahme eigbewinne hat fur die Person
des Einzelunternehmers die Konsequenz, wenigerdegiittel zur personlichen
Lebensfuihrung zur Verfligung zu haben. Die Frage Niehtentnahme erzielter
Gewinne kann somit zu einer Dilemmastruktur innlrttkes Unternehmerhaushaltes
fuhren. Dies kann zur Folge haben, dass sinnvallestitionen in die Erweiterung
des Betriebes oder gar Investitionen zur Multiglikia des Betriebes unterbleiben

und letztlich Betrieb und Haushalt des Unternehraeldechter gestellt sind.
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- Die Stakeholder einer Kapitalgesellschaft weisetenschiedliche Interessen auf.

Bei Kapitalgesellschaften erh6hen nicht ausgesetaittewinne die Ricklagen. Bei
der Frage der Gewinnverteilung kommt es zu Interessivergenzen zwischen den
verschiedenen Anspruchsgruppen, den Stakeholdeémrefdd z. B. Arbeitnehmer
einer Kapitalgesellschaft an der Arbeitsplatzsibbdr bzw. an leistungsgerechter
Entlohnung ein groRes Interesse haben und deskallSalbstfinanzierung mittels
nicht ausgeschitteter Gewinne eine gewisse Préafeegmaumen, steht fur die
Eigenkapitalgeber die Gewinnausschittung und dadig Verzinsung ihres
eingesetzten Kapitals im Vordergrund. Setzt sichsatig das Interesse von
Eigenkapitalgebern durch, die lediglich an einemmzkistigen Erfolg interessiert
sind, so besteht die Gefahr, fahige Mitarbeitee don ihrer Vertragsfreiheit
Gebrauch machen, zu verlieren. Auch hier konnen darsGegensatzlichkeit der
Interessen Investitionen in den Ausbau oder die tiplikation des Betriebes
unterbleiben.

« In der Akquisition potenzieller neuer Gesellschaftieeten Unternehmer als
Nachfrager in eine Wettbewerbssituation.
Investitionswillige Kandidaten werden ihr Kapitatets in solche Unternehmen
investieren, in denen sie die hochsten Gewinneghechzeitig hoher Sicherheit
erwarten. Damit ist gerade bei Personengesellsshafier Verzicht auf eigene
Befugnisse bzw. die Einrhumung von immer weitrenclezen Mitspracherechten ein
Mittel, potenzielle Investoren als neue Gesellsehndfir das eigene Unternehmen zu
gewinnen. Potenzielle Investoren kdnnen gelocktdesr indem ihnen neben dem
gewinschten  Kapitaleinsatz auch  Mitspracherechte i bstrategischen
Unternehmensentscheidungen zugestanden werdear Kotsequenz bedeutet dies
eine Dilemmastruktur zwischen den nachfragendeeftdahmen, die sich nun alle in
einer Konkurrenzsituation gegentuber den potenzniéiigestoren befinden. Je grol3er
die zu erwartende Kapitalrendite und je groRer &imflussnahme auf das
Unternehmen ist, desto groRer ist die Wahrschéikéit, dass der potenzielle
Investor sein Kapital zur Verfigung stellt. Zwisohden Interaktionspartnern auf
derselben Marktseite - diesmal auf der Nachfragferseherrschen also analog der

Wettbewerbssituation auf der Anbieterseite ebemnfahfligierende Interessen.
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« Hinzu kommt, dass auch die Interessen der Gesaftech gerade bei

Personengesellschaften untereinander konfligietemén: "Je groRRer die Zahl der
Gesellschafter und je ungleicher die Hohe des ®rvebgens ist, desto
unterschiedlicher ist in der Regel die Interesgmlaim Hinblick auf
Gewinnentnahmen und Gewinnthesaurierung.” (W6he5 28. 268)

Es zeigt sich, dass die Form der Beteiligungsfireanng bei Personengesellschaften
fur die Multiplikation einer Geschaftsidee mit Dienastrukturen behaftet ist.
Konfligierende Interessen zwischen den Gesellsehaft verhindern ein
pareto-superiores Ergebnis im Rahmen der Extemaivieder Méarkte.

Der Wettbewerb um Kapital fihrt zu einem pareteiitfren Ergebnis.

Die Fremdfinanzierung ist dadurch gekennzeichnassddem Unternehmen vom
Kapitalgeber Kapital tiberlassen wird. Mit der Ulasdung wird vertraglich fixiert,
dass auf eine festgelegte Dauer erfolgsunabha@@ige und Tilgungszahlungen zu
leisten sind. Das Kapital steht dem Unternehmehtnicbegrenzt zur Verfigung.
Die Kapitalkosten entstehen auch dann, wenn darbEttimen keine Gewinne
erwirtschaftet.

Die erfolgreiche Fremdkapitalbeschaffung hangt wen Sicherheiten und den
maoglichen Renditen fur die Glaubiger ab. Die Kreditdigkeit wird bestimmt von
der Ertragslage, dem guten Ruf eines Betriebes ded Personlichkeit des
Unternehmers. Je gréf3er die Nachfrage am Kapitétmst; desto hoher sind die
Kosten (Zinsen, Agio). Damit treten auch in diesEall die Kapital suchenden
Unternehmen in eine Wettbewerbssituation ein, @eudfihrt, dass das einzelne
Unternehmen den potenziellen Kapitalgebern zuséilieistungen (z. B. héhere
Kreditsicherheiten) bieten bzw. hdhere Zinsen bleramuss. Da jedem einzelnen
Unternehmen diese Situation bekannt ist, werdem dhternehmen entsprechend
reagieren. Als Ergebnis zeigt sich, dass Unternehmdie in diesem
Nachfragerwettbewerb nicht mithalten kénnen, siflevimvestitionen nicht tatigen
konnen.

Aus der Sicht des Kapitalgebers sind hohe Sichiemdiesonders dann erforderlich,

wenn der Darlehensnehmer einen Informationsvorgpruriilber  die
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Marktgegebenheiten hat. Auf Grund dieser asymnuodieis Information kann der

Kapitalgeber beflirchten, dass sein Kapital im Extedl verloren geht.

Anreiz- und Lésungsmechanismen des Franchisings:

Bisweilen wird gerade mit kapitalmarktorientiert&nalysen die Evolution des Franchi-

sings begrundet. "Danach ist die unternehmerisghigo@ fir Franchising im Kapital-

mangel der Franchisegeber begrindet, eine Expart@snDistributionssystems aus

‘eigener Kraft' zu finanzieren." (Sydow, 1995, 8) 1

Dieses Argument wird unterstitzt von den Losung$raeismen des Franchisings im

Rahmen der Dilemmastrukturen auf dem Kapitalmarkt:

* Im Rahmen des Franchisings leistet jeder Francbisaer mit seiner einmalig zu
zahlenden Einstiegsgebuhr indirekt einen finaremelBeitrag zum Aufbau des
Gesamtsystems. Die einmalige Eintrittsgebuhr in Bemnchisesystem muss mit
entsprechenden Gegenleistungen verbunden!, sem dass nicht die gesamte
Eintrittsgebihr vom Franchisegeber fir den Systeimaw verwendet werden kann,
sondern nur ein Teil. Haufig wird vertraglich fixig fir welche Leistungen des
Franchisegebers in der Pre-Opening Phase des ksanehmerbetriebes die
Einmalgebihr vom Franchisenehmer zu entrichtefvggt Wessels, 1999, S. 177).

* Der entscheidende Vorteil des Franchisings austdaparktorientierten Gesichts-
punkten liegt in dem vom Franchisenehmer einzulendgn Eigenkapital bei der
Errichtung und im laufenden Geschéftsbetrieb dasd¢hisenehmerbetriebes. Grin-
dungsinvestitionen des Franchisenehmers betrefampthachlich den Kauf von
Gewerbegrundstiicken, die Errichtung und die damarbundene Ausstattung des
Geschéftslokals. Bei den laufenden Investitionehest vor allem lokale bzw. regio-
nale MarketingmalRnahmen des Franchisenehmers ineXgpund.

Der Franchisegeber muss demnach das Kapital flichimng, Ausbau etc. der
Niederlassungen nicht selbst beschaffen, sondeentrégt diese Aufgabe auf die

Franchisenehmer. Daraus resultiert fir den Fraagbiser ein doppelter Vorteil: Er

! Die Zuordnung der Einmalgebiihr zu bestimmten Lagém scheint aus handels- und steuerrechtlichen
Griinden geboten. So kénnen der Einmalgebihr folgéristungen gegenilberstehen: Partizipation am
bereits vorhandenen Wettbewerbsvorteil, GebietszcBuenstleistungen des Franchisegebers im Zusam-
menhang mit der Errichtung des Franchisenehmeebeisisowie Beteiligung des Franchisenehmers am
Aufbau des Systems (vgl. Katz, 2003, S. 492 ff.).
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minimiert seinen Kapitaleinsdtand kann zugleich seine Geschaftsidee multiplizie-
ren. "Der fundamentale Vorteil des Franchisinggtliér den Franchisegeber darin,
dass er durch die Verbindung mit dem Kapital desmé&hnisenehmers starker expan-
dieren kann, als er es nur mit Hilfe des eigenepitdls konnte..." (Koschnik, 1997,

S. 464)

4.1.2.2 Konfligierende Interessen auf dem Arbeitsarkt

Fur ein expandierendes Unternehmen stellt die Sonakh geeigneten hochqualifizier-

ten Mitarbeitern und Managern ein Problem dar. ®i¢sappheit an Managementkapa-

zitaten wirkt sich oft als Restriktion fiir eine dgmte Multiplikation aus.

In der Phase der Uberlegung, welcher Multiplikasiwag fiir eine Geschéftsidee einge-

schlagen werden soll, entféllt in der Regel die Mieit, qualifiziertes Flhrungsper-

sonal innerhalb des bestehenden Unternehmens zutieekn. Geeignetes Personal

muss demnach auf dem Arbeitsmarkt gesucht und defuwerden.

Dabei tritt das suchende Unternehmen in Konkurmnanderen Unternehmen, die
ein ahnliches Stellenprofil ausgeschrieben habees Rann dazu fihren, dass die
Suchkosten steigen und gleichzeitig eine zeitlidleezOgerung bei der Verfugbar-
keit des gesuchten Personals eintritt. Das Untemeehantizipiert diese Entwick-
lung und versucht, zusatzliche Anreize fir Bewerhar schaffen. So kdnnen
Unternehmen versuchen, suprakompetitive Gehélteoezahlen, um hochqualifi-

zierte Mitarbeiter zu gewinnen und dauerhaft zudem (vgl. Kunkel, 1994, S. 15

ff.). Anreize kénnen aber auch in héheren Gehlterginstigeren Rahmenbedin
gungen (Arbeitszeit, Urlaub) und/oder in hoheresadmleistungen (freiwillige Sozi-
alleistungen) geschaffen werden. Da andere Untaraehahnlich reagieren, fuhrt

dies zur nicht-intendierten Wirkung einer ruinéd#iverbietungsstrategie, um geeig-
netes Personal zu rekrutieren.

Als Konsequenz unterbleibt entweder die Anstellgegigneten Fuhrungspersonals
oder aber die Beschéftigung des akquirierten Figspersonals wird so kostenin-

tensiv, dass die Rentabilitdt des Unternehmenshadtodp beeintrachtigt wird.

! Der Kapitaleinsatz ist dabei nicht nur auf das Bigmital beschrankt, sondern umfasst auch notwendi-
ges Fremdkapital und die damit verbundenen Kogtars¢n, Suchkosten o. a.).
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Das Unternehmen ist bei qualifizierten und bewadhkéarbeitern an einer langfris-

tigen Zusammenarbeit interessiert. Der Mitarbehargegen strebt nach seiner
personlichen Nutzenmaximierung. Der Nutzen des fidéders kann in einem

maoglichst hohen Einkommen bestehen oder aber aucticht-monetéaren Grol3en
(wie z. B. moglichst viel Freizeit, hohe AnerkenguiKarrierepositionen). Oft sind

die unterschiedlichen Interessen zwischen Mitagbaind Unternehmer Ursachen
fur Interessenkonflikte, die letztlich zu einerat@f hohen Fluktuation der Mitarbei-

ter fihren kénnen.

Zieht man nochmals die Prinzipal-Agenten-Theorieahgso zeigt sich, dass das
Informationsdefizit des Prinzipals vor Vertragsdilsss tUber die Qualifikation, die

fachlichen und personlichen Fahigkeiten des poéfieni Agenten (Hidden Charac-
teristics) eine weitere Dilemmastruktur offenb&@&r Agent wird - wenn er ein star-
kes Interesse am Abschluss eines Vertrages mit &emzipal hat - seine

erworbenen Qualifikationen und seine personlichéhigkeiten in ein glinstiges
Licht ricken. Er kann wichtige Entscheidungskraariverheimlichen und kann

nicht-verifizierbare Argumente fir sich ins Feldhfén. In der einschlagigen Litera-
tur wird ein solches Verhalten sogar ausdrickliatp®hlen. So wird z. B. das

Argumentieren mit "nicht beweisbaren Behauptungeahe gelegt (vgl. z. B.

Stangl/Stangl, 1980, S. 53 ff.). Hingegen hat darzipal seine Markterweiterungs-
strategie im Visier. Diese einseitige Dilemmastauktann nun dazu fuhren, dass
zwar ein Vertrag zwischen Prinzipal und Agent zadeakommt, aber das vom Prin-

zipal beabsichtigte Ergebnis nicht oder nur mittibken erreicht wird.

Anreiz- und Lésungsmechanismen des Franchisings:

Anders als bei der Nachfrage nach angestelltenritiern scheint das Angebot
hochqualifizierter Bewerber im Franchising grof3arsein. Vor allem bei renom-
mierten Franchisesystemen ist dieses Phanomenreffient(vgl. Kunkel, 1994, S.
16). Haufig miussen die Bewerber erst zahlreichevahéverfahren durchlaufen, um
einen begehrten Franchisevertrag unterzeichnebzueh.

Das Franchising kann als Screening-Instrument setgewerden (vgl. Kubitschek,
2000, S. 56 f.). Das Franchising zeichnet sich ddduaus, dass der
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Franchisenehmer sein Einkommen durch seine Leistndgsein Engagement nach-
haltig beeinflussen kann. Die Einstiegsgebihrirse einmalige Investition in einen
immateriellen Wert (z. B. Marke, Image) und kanmatiueine nachtragliche andere
Entscheidung nicht wieder zurtickgewonnen wetdea dem Franchisenehmer dies
vor Vertragsabschluss bekannt ist, sind nur mativieund unternehmerisch
denkende Bewerber zur Ubernahme einer Franchisst.bBas Franchising wirkt
somit bereits in den Auswahlverfahren selektiv.isT$uggests that franchise-speci-
fic assets have ex-ante screening functions: tleqy fnanchisors to select franchi-
sees with specific qualities.” (Dnes, 1992, S. 495)
Diese Self-Selection Eigenschaft des Franchisiagein deutlicher Vorteil gegen-
Uber anderen Organisationsformen wie z. B. Filiailbleen. Gerade subjektabhan-
gige Dienstleistungen sind vom Tragerindividuum ayeso abhangig wie vom
lokalen Manager, i. e. dem Franchisenehmer oder Eigatleiter. Da die Auswahl
des dienstleistenden Personals dem lokalen Mardidiegt, beeinflusst die Einset-
zung eines hochmotivierten, kundenorientierten unternehmerisch denkenden
Managers die Qualitat der Dienstleistung selbstaiZgibt es diverse Mdéglichkeiten,
angestellte leitende Mitarbeiter durch bestimmteefae wie z. B. umsatzabhangige
Gehaltsanteile, Ubertragung von Leitungsfunktiom@o. zu motivieren - jedoch
existiert ein evidenter Unterschied: Das langfgistEigeninteresse als Triebfeder
des Verhaltens des Agenten kann besonders stdfkanthising genutzt werden.

* Franchising tragt zur Langfristigkeit der Prinzy#adenten-Beziehung bei.
Die hohen Investitionen fir die Errichtung und d@richtung seines Betriebes
sowie die Zahlung der Einmalgebuhr, die der Fraseatehmer in der Startphase zu
leisten hat, sind nur im Rahmen des Franchiseggsrautzbar. Die Franchiseneh-
mer haben also ein starkes Interesse an einerristiggn Bindung. Die Sicherstel-
lung eines positiven Return on Investment ist nueiner langfristigen Kooperation
sichergestellt.
Ist der Bewerber bereit, neben der einmaligen Egsyebihr auch andere Anfangs-
investitionen zu tatigen, ist er bestrebt, einglastige Kooperationsbindung einzu-

gehen. Damit will er einen optimalen Return on Biweent sicherstellen.

1 Solche Kosten werden auch als "Sunk-Costs" bezeichn
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Fur den Prinzipal erhdht sich durch die Langfristig auch die Rentabilitdt der

Einarbeitung bzw. der Ausbildung und Schulung dgsren.
Dass Marktteilnehmer die Mechanismen der Marktatrkostenlos nutzen kénnen, ist
eine entscheidende Erkenntnis, die Ronald H. Coaserdanken ist (vgl. Coase, 1937,
S. 386 ff.). Es entstehen Transaktionskosten, d€mrhandensein nicht nur die gene-
relle Existenz von Unternehmen, sondern auch d&sif3e und Struktur erklaren
konnen. Betrachtet man die Unternehmen als Ingtitah, so umfassen die Transakti-
onskosten diejenigen Kosten, die erforderlich simoh Institutionen zu schaffen, zu
erhalten und die Einhaltung der internen Regelnsichern (vgl. Richter/Furubotn,
2003, S. 12). Im Rahmen der Analyse der Interesmen Franchisegebern auf dem
Arbeitsmarkt lassen sich beispielhaft Such- undhdedlungskosten, Vertrags- und
Einarbeitungskosten und die Kosten fir die Ubeunggvon Rechten anfiihren. Die
Transaktionskostentheorie zeigt, dass das Franghtse Einsparung von Transaktions-
kosten begulnstigt: "Die Motivation und unternehmsehie Eigenstandigkeit als Fran-
chisenehmer einerseits, sowie die langfristigeragliche Einbindung in das Franchise-
system andererseits bewirken, dass durch das Fsamglkomparative Kostenvorteile

sowohl gegentiber Markt als auch Hierarchie entstél{8tein, 1996, S.22)

An dieser Stelle sei auf ein Problem des Franapssiningewiesen: Manche Unterneh-
men wahlen Franchising als Multiplikationsstrategien Personalkosten zu senken. Vor
allem die hohen Lohnnebenkosten bieten einen Aneaie solche Strategie zu wahlen.
In solchen Franchisesystemen sind die Franchisesrettamn keine echten Selbststandi-
gen mehr, sondern "Scheinselbststandige”. Frandarisgége werden dann aus Sicht des
Prinzipals bevorzugt, um Sozialabgaben zu sparehaubeitsrechtliche Restriktionen
zu umgehen. Die Rechtsprechung hat deshalb RegeBcheinselbststandigkeit festge-
legt: "Arbeitnehmer ist danach, wer weisungsgebaortie vertraglich geschuldete Leis-
tung im Rahmen einer von seinem Vertragspartnetinmeden Arbeitsorganisation
einbringt.” (Metzlaff, 2003, S. 68).



-94 -

4.1.3 Ubersicht: Paradigmatische Dilemmastrukturen

|

ort,
ti-

Franchise- | Ort der konfli- Merkmale Lésungsmechanismen
geber als gierenden der Dilemmastruktur des Franchisings
Interessen
Anbieter Wettbewerb Konkurrenzkampf Betonung gemeinsamer Interessen

e Der Konkurrenzkampf fihrt | ¢ Minderung des Wettbewerbsdrucks:
in die soziale Falle niedriger Marktkonkurrenten schlie3en sich
Preise und hoher Leistung. dem Franchisesystem an.

e  Geschaftsaufgaben in der *  Existenzgriindung mit Hilfestellung
Startphase von
Existenzgriindungen

*  Markt-Neueintritte verstérken ¢  Konkurrierende Markt-Neueintritte
den Wettbewerbsdruck. werden erschwert.

Anbieter Distribution Moral Hazard durch Informationst Eigeninteressen von Agent und Prinzipa
defizit des Prinzipals werden partial kongruent

* Reduzierung des Arbeitsein-| ¢ Das Streben nach Realisierung des
satzes des Agenten (Hidden Ertrags von spezifischen Investitio-
Action) nen des Franchisenehmers férdert

den Arbeitseinsatz.

*  Free-riding Verhalten des *  Soziale Kontrollmechanismen erset;
Agenten zen aufwandige Uberwachung.

* Reduzierung der *  Franchisenehmer streben im Eigen
Lieferzuverlassigkeit teresse nach hoher Kundenbindung.

Nachfrager | Kapitalmarkt Investitionen in den Ausbau oder| Verbindung des Kapitals des Franchise
in die Multiplikation des Betriebeg gebers mit dem Kapital der
unterbleiben oder werden Franchisenehmer

reduziert

* Investitionen unterbleiben aus*  Der Franchisenehmer tragt die Inve
persénlichen Griinden. titionskosten selbst.

* Investitionen unterbleiben e Der Franchisenehmer tétigt eine
wegen Interessensdivergenzen  spezifische Investition zu bestimm-
der Stakeholder. ten Zwecken und zu festgelegten

Bedingungen.

* Die Suche nach Kapitalge- | « Die Einmalgebihren der Franchise-
bern oder neuen Gesellschaft nehmer férdern den Ausbau des
tern verursacht eine soziale Systems. Zugleich wird der Kapital-
Falle hoher Zinsen und Uber- bedarf des Franchisegebers reduzig
proportionaler Einflussnahme da der Franchisenehmer die Investi
auf das Unternehmen. onskosten selbst bernimmt. Eine

Uberproportionale Einflussnahme
Dritter wird vermieden.
Nachfrager | Arbeitsmarkt Restriktion fur geplante Multipli- | Franchising begiinstigt die Einsparung

kation durch Knappheit an geeig-
neten Management-Ressourcen

von Transaktionskosten.

Gegenseitige Uberbietungs-
strategie der Unternehmen fij
hochqualifiziertes Personal
fuhrt zur sozialen Falle hohe
Gehalter und zusatzlicher
Leistungen.

*  Angebot hochqualifizierter und moti
r vierter Mitarbeiter im Franchising
hoher als auf dem Arbeitsmarkt

Hohe Fluktuation der Mitar-
beiter bei Interessenkonflikte
mit dem Arbeitgeber

* Gemeinsames Interesse von Franc
n segeber und Franchisenehmer an @
Langfristigkeit der vertraglichen
Beziehung

h
er

Retuschiertes Bewerberprofil
(Hidden Characteristics)

*  Franchising wirkt als Screening-In-
strument bei der Personalauswahl.
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4.2 Interessen der Franchisenehmer *

Die Motivation, als Franchisenehmer tatig zu werdemtspringt vollig unterschiedli-

chen Interessenlagen:

Ein Kooperationskandidat, der den Entschluss gefess selbststandig zu werden,
mochte das unternehmerische Risiko minimieren.

Die Praxis zeigt, dass die vielschichtigen Problémaer Griindungsphase fur zahl-
reiche Existenzgriinder, die sich als Einzelkampfwahren wollen, bereits das
vorzeitige Aus bedeuten. (vgl. z. B. Skaupy, 19957 oder Arnold, 1992, S. 1lI)
Ein Kooperationskandidat mochte die voraussichgiicKosten einer Existenzgriin-
dung reduzieren.

Ein Kooperationskandidat mit Existenzgrindungsdtisic will den Marktzugang
maoglichst schnell und einfach erreichen und dareihes Wettbewerbssituation
verbessern.

Ein Kooperationskandidat méchte am Image der eiflgedn Marke partizipieren.
Er erhofft sich Skalenvorteile, die durch das natide Vertrauen der Konsumen-
ten in die Qualitat des Produkts entstehen.

Ein Kooperationskandidat wutnscht laufende Untezstiy, Beratung und
Kommunikation.

Ein Kooperationskandidat hofft auf hohere Kreditdijkeit durch seine Mitglied-
schaft in einem bewéhrten Franchisesystem.

Ein Kooperationskandidat hofft auf glinstige Wachstahancen in einer selbststan-
digen Tatigkeit.

Ein Kooperationskandidat will sein soziales Prestgrhohen. Haufig wird die
berufliche Selbststandigkeit mit hohem Ansehen,enorEinkommen und freier
Entscheidung in Verbindung gebracht (vgl. Kunk&94, S. 39).

Ein Kooperationskandidat sucht eine Tatigkeit, €ie Zugehorigkeitsgefihl und

damit einen psychologischen Ruckhalt vermittelt.

! Hinweis zur Terminologie: Der Begriff "Franchisemadr” wird in den Uberschriften verwendet, um die
Dualitéat Franchisegeber - Franchisenehmer zu untéésen. Franchisenehmer wird ein Interessent
jedoch erst mit der Ratifizierung entsprechendeppérationsvereinbarungen mit dem Franchisegeber. In
der ex ante Franchisingphase (i. e. vor Vertrag$dirss) soll deshalb im Folgenden der Terminus
"Kooperationskandidat" verwendet werden. Damit wird der Tatsache Rechmgeiragen, dass ein
Kooperationskandidat natirlich auch eine anderedbeidung treffen kann, als Franchisenehmer zu
werden.
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Ein selbststandiger Kooperationskandidat derselBxamche mdchte dem Wettbe-
werbsdruck entgehen und schlief3t sich einem bewehe~ranchisesystem an.

Ein selbststandiger Kooperationskandidat derselsanche moéchte an den Grol3en-
vorteilen (z. B. Einkauf, Marketing etc.) des Fraisesystems partizipieren.

Ein selbststandiger Kooperationskandidat siehtemes Branche auf Grund des
Wettbewerbsdrucks keine Chancen mehr und will daBhe wechseln.

Ein arbeitsloser Kooperationskandidat sieht Frasiohi als eine Chance fur seine
zweite Karriere. Insbesondere Mitte der 70er Jatee 20. Jahrhunderts, als die
Arbeitslosenzahl die Millionengrenze in Westdeulsot erstmals nach langer Zeit
wieder Uberschritt, wagten viele den Sprung intdieufliche Selbststandigkeit (vgl.

Wilhelm, 2002, S. 6).

Ein Kooperationskandidat nach Abschluss seiner #disfiy sieht als Berufsanfan-

ger im Franchising seine Karrierechance.

4.2.1 Franchisenehmer als Anbieter

Kooperationskandidaten, die sich fir eine Tatigkeider Funktion eines Franchiseneh-

mers interessieren, besitzen unterschiedliche pkcké Hintergrinde. So kann das

Curriculum Vitae aufzeigen, dass der Bewerber @ner engestellten Tatigkeit kommt,

oder soeben erst eine Berufsausbildung abgeschlbss@der arbeitslos ist oder bereits

Erfahrung als Unternehmer aufweist. Entsprechenersichiedlich zeigen sich auch die

zu Grunde liegenden Dilemmastrukturen.

Grundsatzlich kann sich ein Kooperationskandidatarschiedenen Formen als Anbie-

ter auf den Markten gerieren:

¢

¢

¢

als Anbieter von Arbeit bzw. Arbeitszeit zur Erziegy von Entgelt
als Anbieter von Kapital
in seiner Funktion als selbststandiger UnternehateAnbieter von Produkten und

Dienstleistungen auf den Gutermarkten.
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4.2.1.1 Konfligierende Interessen bei abhangigerddchaftigung

Die Entscheidung eines Individuums Uber sein Agagitiebot hangt ab von den person-

lichen Konsumpraferenzen (materielle und nicht-melte Guter), der Budgetbeschran-

kung, aber auch von der Interaktion im Haushak, diks Arbeitsangebot der anderen

Familienmitglieder betrifft.

* Die Bewerbung um einen Arbeitsplatz mindet in dilemmastruktur auf dersel-
ben Marktseite. Analog der Dilemmastruktur unteodeiktanbietern herrscht eine
Dilemmastruktur unter den Anbietern von Arbeitskretr.

Dabei ist die Grundstruktur stets identisch, edmtler Bewerber arbeitslos ist, oder
gerade seine Ausbildung abgeschlossen hat, odes stth um Bewerbung On-the-
Job handelt, also um eine Bewerbung aus einemhssten Beschaftigungsverhalt-
nis heraus - stets treten die Bewerber, also dibied®r von Arbeit, in einen
gegenseitigen Wettbewerb (vgl. Mortensen 1970/8.ff).

Im Unterschied zum Produktmarkt ist die Preis- bzwhnelastizitat auf dem
Arbeitsmarkt wesentlich niedriger. Wegen der Webtskung von Einkommens-
und Substitutionseffekten ist die Reaktion des Asl@gebots auf veranderte Lohne
zudem nicht eindeutig vorhersehbar. So kdnnen lohéhne zu einem hdheren
Arbeitsangebot flhren, andererseits kdnnen auckndggfige Substitutionseffekte
wirksam werden, in dem Beschaftigte einen Teilikebeitszeit gegen mehr Frei-
zeit eintauschen (vgl. Varian 2007, S. 204 ff.).

Die Anbieter von Arbeit treten untereinander in Korrenz bei der Nachfrage eines
Unternehmens nach Arbeit. Nicht berlcksichtigte &d&r konnen nun auf
verschiedene Weise reagieren, um im Arbeitsplatzt¥eerb zum Zuge zu
kommen: Sie kbnnen einerseits ihre Qualifikatiomctuzusatzliche Ausbildungen
erhohen und/oder ihre Lohn- bzw. Gehaltsforderunggeh unten korrigieren. Da
die zusatzliche Ausbildung und die weitere Stellehe mit Kosten verbunden sind,
entstehen dem Bewerber Transaktionskosten.

Hat er im weiteren Wettbewerb mit anderen Anbietem Arbeit wiederum keinen

Erfolg, so erhdhen sich die Transaktionskosteneseitnd er wird in der nachsten

! Coase stellte die These auf, dass die Entscheidbngin Wirtschaftssubjekt eine eigene Firma grtinde
oder seine Fahigkeiten als Manager per Arbeitsagrinem bestehenden Unternehmen zur Verfiigung
stellt, von den Transaktionskosten abhangig ist ®igs, 2000, S. 6 f.).
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Runde seine Lohnforderungen senken. Der Anbieter Arbeit befindet sich in
einer klassischen Dilemmasituation steigender Hdaienskosten und niedriger
Lohne.

Die Wettbewerbssituation zwischen den Anbietern ¥oheit wird besonders in
Zeiten hoher Arbeitslosigkeit evident. Je mehr M@ilnehmer um eine Stelle
konkurrieren, desto schneller und nachhaltiger emrflir den Einzelnen die oben
beschriebenen Dilemmasituationen relevant.

Auch fihren die gesamtwirtschaftlichen Entwicklungkazu, dass durch Rationali-
sierungsmalRnahmen bzw. Unternehmenszusammenschlicgsée daraus folgen-
den Organisationsverschlankungen hochqualifizidfterbeiter aus dem unteren
und mittleren Management ihre Arbeitsplatze veslerGerade diese Gruppe von
Bewerbern hat im Wettbewerb um die freien Arbedtsp kaum Chancen, den
eingeschlagenen, erfolgreichen Berufsweg weitareztolgen (vgl. Meffert/Meurer,
1995, S. 2).

Die personlichen Bindungen des Bewerbers verhindeime pareto-effiziente
LAsung.

So kdnnen die Erfordernisse des Arbeitsmarkts vaweaBber verlangen, dass er
eine geografisch weit entfernte Stelle annimmt. Wder Bewerber nun privat so
gebunden ist, dass er seinen derzeitigen Wohndt aufgeben kann, so unterbleibt
hier eine Interaktion, die beiden Interaktionspamin- Unternehmen und Kooperati-
onskandidat - von Nutzen gewesen wére. Eine Dilestrigtur auf entgegengesetz-
ten Marktseiten entsteht.

Hier zeigt sich die Ursache einer Dilemmasituationder Interaktion innerhalb
eines Haushalts. Das Arbeitsangebot eines BeweHRaens deshalb nicht losgelost
von seiner nachsten sozialen Umgebung betrachtelewesondern nur im Kontext
des Wirtschaftsgebildes "Haushalt".

Berufliche Frustration ist haufig auf ein einseesgGefangenendilemma zurtickzu-
fuhren (vgl. Pies/Sardison, 2006, S. 280 f.). Emegdet sich ein Mitarbeiter fir ein
Uberdurchschnittliches Engagement und erhalt vamese Vorgesetzten nicht die
erhoffte monetére Verbesserung bzw. nicht-monet@erkennung in Form person-

licher Wertschatzung, so lasst sein Engagement magler leistet letztlich nur noch
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"Dienst nach Vorschrift". Zahlreiche Interaktionenterbleiben. Ein pareto-superio-
res Ergebnis wird verfehlt. Der Mitarbeiter untedéies z. B. Verbesserungsvor-
schldge zu machen, die dem ganzen Unternehmen za kamen, weil er
antizipiert, dass seine Einsatzbereitschaft ninktkannt werden wird.

* Eng mit dem Ph&nomen der beruflichen Frustratiandes Fehlen beruflicher
Aussichten verknipft. Registriert ein Mitarbeitdass seine berufliche Entwicklung
in einer Sackgasse steckt, ohne Madglichkeit aufoRkfrung, Gehaltserhdhung,
Ubernahme zusatzlicher Verantwortung o. &., wirdiel auf Dauer ebenfalls in die
innere Kindigung zuruckziehen. Der Mitarbeiter wadin Engagement auf ein
Minimum reduzieren. Mogliche Vorteile fur den betsiichen Prozess kénnen nicht
realisiert werden.

Das Unternehmen héatte hier zahlreiche Mdglichkedease Form der Dilemma-

strukturen aufzubrechen. Glaubwirdige Selbstvetmiling der Vorgesetzten zu
einem fairen Verhalten gegentber ihren Mitarbejt&waluationen von Fihrungs-
kraften durch ihre Mitarbeiter, Schlichtungsstelierv. a. m. bilden ein Instrumenta-
rium fir Unternehmen, die Entstehung innerbetradtdr Dilemmastrukturen zu

vermeiden, um so zu garantieren, dass alle Poteriian Wohle des Unternehmens
und der Mitarbeiter ausgeschopft werden (vgl. Biagdison, 2006, S. 280 ff.).

* Der hierarchische Karriereweg ist stets durch Wésterbssituationen zwischen den
Mitarbeitern gekennzeichnet. Dies ist fir das Umsbmen von Vorteil, da der
Wettbewerb Leistung fordert und neue Ideen kréiert.

Die beteiligten Mitarbeiter selbst empfinden di&tuation allerdings als subopti-
mal. Im ungunstigen Fall kommt es zu Gruppenbild&mgn denen Ubereinander
statt miteinander kommuniziert wird. Statt inforfeed Informationsaustausch
zwischen Mitarbeitern wird schriftich kommunizietm ggf. einen Beleg vorwei-
sen zu konnen. Fehler werden anderen Mitarbeitegeschoben. Hier konnen die
Unternehmen Gegenmalinahmen ergreifen, um die dlersitinschten Dilemma-
strukturen aufrecht zu erhalten und dabei zugleieh Mitarbeitern ein positives
Gefihl zu vermitteln. So kénnen in Teambesprechungal in Einzelgespréachen

gemeinsame Ziele betont werden. Gemeinsam erasbeilgdsungen in

! So hat Hayek den Wettbewerb als "Entdeckungsvesfédhyezeichnet (vgl. Hayek, 1968).
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Problemsituationen scharfen das Gefuhl des einzeligarbeiters flr das grol3e
Ganze.

FiUr den einzelnen Akteur kann trotz aller eigenastfengungen und dem Bemuihen
der Geschaftsleitung am Ende des Prozesses di@ukchiung stehen, dass er die
angestrebte hohere Position nicht erhélt. Das Rdbdeuflicher Entwicklungsmaog-
lichkeiten kann dann in eine allgemeine Frustratmamden.

In der Terminologie der Prinzipal-Agenten-Theorierdyv von Personen mit
Ungleichheitsaversion gesprochen. Dabei kann siefUdgleichheitsaversion auch
auf horizontaler Ebene bewegen, d. h. im konkré&tath zwischen gleichrangigen
Mitarbeitern. Die Ungleichheitsaversion resultiatts dem Vergleich eines Mitar-
beiters mit einem anderen Mitarbeiter und dem megatNutzen der empfundenen
Ungleichheit (vgl. Eberlein/Grund S. 142 ff.).

Anreiz- und Lésungsmechanismen des Franchisings:

Da fast jede Bewerbung um einen Arbeitsplatz ireeM/ettbewerbssituation mit

anderen Interessenten stattfindet, kann fiir einerdéto erfolglosen Bewerber zu
einem bestimmten Zeitpunkt die Situation eintretengder die Grenzkosten eines
weiteren Suchschrittes den Grenzertrag Uberschrditer Bewerber ist gezwungen,
alternative Uberlegungen zu treffen. Als eine miiggi Alternative bietet sich der

Schritt in die Selbstandigkeit an. Die Grindungesieigenen Unternehmens bzw.
der Gang in die Selbststandigkeit ist jedoch malen blrokratischen, juristischen
und wirtschaftlichen Hirden versehen. Deshalb bde Franchising als "Existenz-
grindung mit Hilfestellung" eine Alternative.

Doch auch bei verschiedenen Franchisegebern kanmndar Bewerber in einer

ahnlichen Konkurrenzsituation wiederfinden. Hienkadie Bewerbung bei einem

jungen, stark expansiven Franchisesystem Erfolgpvechender sein. Gerade in

Phasen hoher Arbeitslosigkeit wachsen deshalb nialir arrivierte
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Franchisesysteme, sondern auch junge Franchisemysté grolRem Expansionsbe-
darf (vgl. Clausen, 1998).

e Akteure mit starken sozialen Praferenzatie in den Strukturen einer abhangigen
Beschaftigung und dem damit verbundenen Frustpiaieein Hindernis sehen, ihre
sozial gepragte Préaferenzstruktur zu realisierehpfien vom Franchising die
Befriedigung ihrer sozialen Bedurfnisse (vgl. KiEtrmann, 2005, S. 141 ff.). Das
Franchising bietet neben den materiellen Vorteiderch die Zugehorigkeit des
einzelnen Franchisenehmers zu einer Systentie. Dabei steht nicht nur der Infor-
mationsaustausch untereinander im Vordergrundmeékt bietet das Franchising
auch einen gefiihlsmaRigen RickRabie Kooperation wird zum Wert an sich.
Neben sozialen Praferenzen konnen weitere Elemantiee Nutzenfunktion ein-
flieRen, die offensichtlich nicht von Rationaliggpragt sind. Sympathie bzw. Anti-
pathie fur bereits im System tatige Franchisenehoder fur den Franchisegeber
kénnen die Entscheidung fir oder gegen ein Fraesyssem nachhaltig beeinflus-
sen. Der Stolz, Mitglied in einem bestimmten Frasesystem sein zu durfen, kann
ebenfalls entscheidungsrelevant sein.

Je hoher die emotionale Bindung an das Franchisesyslesto grof3er ist letztlich
der Einsatzwille des jeweiligen Franchisenehmegt unkel, 1994, S. 41).

Dass Entscheidungen stets eine Komponente vorohiedém in sich tragen, ist eine
zentrale These von Jacques Derrida. Derrida engltickese These aus der Aporie
der Gabe und nennt das Irrationale dabei "Wahndes 6konomischen Kreises"
bzw. "Wahnsinn des rationalen logos" (Derrida, 199353). Der Wahnsinn der
Entscheidung ist dabei nicht ein Appendix des Railien, sondern der eigentliche
Beforderer der Entscheidung bzw. deren Kern.

* Die Enttduschung Uber mangelnde berufliche Aussichtehlende Aufstiegsmog-
lichkeiten und/oder Uber das Klima zwischen Kollegend die damit verbunden
Dilemmastrukturen beférdern den Wunsch nach Veramge Sind die beschriebe-

nen Dilemmastrukturen branchentblich oder werdenvem Akteur durch die

! Unter sozialen Praferenzen eines Individuums siédieFenzen zu verstehen, die auch das Wohlergehen
von Interaktionspartnern des Individuums betreffagi. Kirst/Ehrmann, 2005, S. 137).

2 Skaupy spricht dem Franchisesystem die Eigensehads "familienahnlichen Verbundes" zu. (Skaupy,
1995, S. 61)
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allgemeine wirtschaftliche Situation auch in andekgnternehmen antizipiert, so
kann der Eintritt in die Selbststandigkeit eine wigsmoglichkeit darstellen. Da
zusatzlich oft eine ganze Familie von der Erziel@nges gewissen Haushaltsein-
kommens abhéngig ist, ist der Akteur neben dem 'Belbststandigkeit” bestrebt,
sein Risiko zu minimieren. Durch die angebotenetetstitzungsleistungen bereits
in der Startphase, verbunden mit der Erfahrungrtlaschisegebers, wird das unter-

nehmerische Risiko fiir den potenziellen Franchiseres tiberschaubar.

Die oben beschriebenen Dilemmastrukturen und dientdipdungsmaglichkeiten durch
das Franchising werden durch empirische Beobachturaglegt. So verweist etwa
Skaupy auf ein typisches FranchisenehmerprofiEmgland:

"39-45 Jahre, verheiratet, 2 Kinder, erfolgreicharriere im 'Middle-Management’,
enttduscht Uber das Fehlen beruflicher Aussichtesh die Geschéaftspolitik, darauf
versessen, sein eigener Herr zu sein, von seiaerikrseinen Bestrebungen unterstitzt,
keine Erfahrungen in der Branche der angebotenamchise, geregelte finanzielle Lage
und ausreichendes Vermégen durch sein Haus, dedethen kann."

(Skaupy, 1995, S. 109)

Das beschriebene Franchisenehmer-Profil zeigtideutlass das Interesse des Koope-
rationskandidaten in der Uberwindung von Dilemmagtiren vermutet wird, in diesem
Falle in den fehlenden beruflichen Aussichten uaddhraus resultierenden Frustration.
Die daraus erwachsende Motivation zur Selbstst&edigst gekoppelt an eine Famili-
ensituation, die es nicht erlaubt, allzu grof3e unetemerische Risiken einzugehen. Die
in diesem Falle offensichtlich erforderliche spiszifie Investition - als Sicherheit dient
das Familienhaus des Franchisenehmers - dientlimiite langfristig als Geisel zur
Absicherung des Franchisegebers gegen moglichesrtopstisches Verhalten des

Franchisenehmers.
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4.2.1.2 Konfligierende Interessen bei selbststarghr Tatigkeit

Ein selbststandig tatiger Unternehmer bietet seBPm@dukte und Dienstleistungen
auf den Gutermarkten an.

Analog der Dilemmastruktur des Franchisegebergalseter auf den Gutermarkten
steht der einzelne Unternehmer im Wettbewerb mit Henkurrenten derselben
Branche. Um im Wettbewerb bestehen zu kdnnengiseihzelne Anbieter gezwun-
gen, Preise zu senken und/oder Leistungen zu emhd¢ztlich fihrt dies in die
soziale Falle niedriger Preise und hoher Leistung kann den Anbieter sogar zur
Geschéftsaufgabe zwingen.

Eine klassische Dilemmastruktur, die durch unvotikeene Information beim
Konsumenten entsteht, hat Akerlof aufgezeigt (vgkerlof, 1970). In seinem
Modell wird von einem Gebrauchtwagenmarkt mit z@eialitatsstufen, Gebraucht-
wagen mit hoher Qualitat ©Q und Gebrauchtwagen natriger Qualitat Q
ausgegangen. Der Preis fury Q ist hoher als des RreQn . Da der Interessent die
Qualitat des Gebrauchtwagens nicht kennt, geht og&r @inem minderwertigen
Gebrauchtwagen aus und ist daher lediglich bereizdP bezahlen. Die Folge aus
diesem Verhalten ist, dass der Unternehmer keieegrshochwertigen Gebraucht-
fahrzeuge mehr verkaufen kann. Eigentlich erwiresdhieraktionen unterbleiben.
Die Situation ist pareto-inferior.

Ein Wirtschaftssubjekt entschlieRt sich zur Selistsigkeit. Dabei steht die Uber-
legung im Vordergrund, wie der Einsatz seiner Adleaft am effizientesten gestal-
tet werden kann. Die grundsatzliche Entscheidumg)y sinem Franchisesystem
anzuschlieRen oder die Existenzgrindung im Allemggau realisieren, ist zu
treffen.

Gerade in der Griindungsphase sieht sich der Extiénder zahlreichen Dilemma-
strukturen gegenuber, die letztlich sogar zur Gésshufgabe bzw. Insolvenz
fuhren kdnnen.

Dies beginnt bei der Mdglichkeit eines glnstigenréWihezugs. Beide Akteure -
Existenzgriinder und Lieferant - kbnnen die Koopensbereitschaft des jeweils
anderen nicht sicher einschatzen. So kann derdexgtinder befurchten, dass die

Ware nicht in einwandfreiem Zustand geliefert winddhrend der Lieferant
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argwohnt, dass die Zahlung nicht rechtzeitig etfoBgide beflirchten somit, vom

jeweils anderen Ubervorteilt zu werden. Dies figtlazu, dass entweder der ginstige

Warenbezug génzlich unterbleibt oder eine Risikopedaufgeschlagen wird (vgl.

Kunkel 1994, S. 32 f.). Dies verteuert die Warenl werschlechtert die Wettbe-

werbssituation des Existenzgrinders.

Diese paradigmatische Dilemmasituation lasst sighvéele weitere Teilbereiche

Ubertragen, die gerade in der Existenzgrindungspleasen hohen Stellenwert

besitzen:

¢+ Die Anmietung von Buro- und Geschéaftsraumen kanm Wermieter dazu
genutzt werden, hohe Kautionszahlungen - i. Sréhsésel - zu verlangen,

+ die Ausgestaltung von Vertrdgen durch beauftraggehBanwélte kann den
eigentlichen Intentionen des Unternehmers zuwidésta

+ die eventuell notwendige Kapitalbeschaffung erfdrdenohe private
Sicherheiten,

+ die Anstellung neuer Mitarbeiter ist mit dem Risites in der Prinzipal-Agen-
ten-Theorie beschriebenen Problems der "HiddenaCtexistics" verbunden.
Gerade weil der Existenzgrinder neu am Markt isirden zahlreiche mdgliche
Kooperationspartner entsprechende Risikopramienlangen oder eigentlich
erwunschte Interaktionen unterbleiben ganz. Dieschechtert nicht nur die finan-
zielle Situation des Existenzgriinders, sondern aaihe Ausgangssituation im

Produkt-Wettbewerb.

Die rechtlichen Rahmenbedingungen in einer Branatrelen verandert und verhin-
dern mittel- bis langfristig eine erfolgreiche umehmerische Tatigkeit.

Die rechtlichen Rahmenbedingungen stellen die &geln dar, die fir alle Akteure
gleich und allen Akteuren bekannt sein missen.Jpielregeln legen den Rahmen
fur die Spielzuge fest. Eine Anderung der Spieliege. B. durch Anderungen der
gesetzlichen Vorschriften, kann in bestimmten Bhamc dazu fuhren, dass eine
unternehmerische Tatigkeit auf Dauer unrentabet.wbies stellt ein einseitiges
Dilemma fir ein potenziell betroffenes Unternehrmden Wird z. B. in der offentli-
chen politischen Diskussion betont, dass eine mest2 Branche von Subventions-

kirzungen Dbetroffen sein konnte, unterbleiben Itttesen und das
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unternehmerische Engagement wird auf das notweridigenum reduziert. Das
Potenzial wechselseitiger Verbesserungen (z. Bafaig neuer Arbeitsplatze und

damit Entlastung offentlicher Haushalte) wird nialisgeschopft.

Anreiz- und Lésungsmechanismen des Franchisings:

Die Teilnahme an einem Franchisesystem bietet deneleen kleineren Unterneh-
men die Mdglichkeit, den Wettbewerbsdruck zu mindeEs partizipiert vom
Know-how des Franchisegebers, dem in der Praxisibgen Marketingkonzept
und kann die GroRenvorteile und die damit verbuadeKostenvorteile beim
Warenbezug nutzen.

Durch das Recht, eine eingeflhrte Marke nutzentrun&n, erhofft sich der Koope-
rationskandidat eine deutlich bessere Wettbewedtlaggin im Vergleich zu einem
Alleingang (vgl. Posselt/Burkle, 2006, S. 155).

Da bei den Konsumenten Unsicherheit Gber die Gialér angebotenen Guter auf
Grund unvollkommener Information besteht, dienteeerfolgreiche Marke eines
Franchiseunternehmens wie ein Qualitatssiegel. \diestellung von der Qualitat
eines bestimmten Produkts beeinflusst das Nachfeslgalten der Konsumenten
und verhilft gerade Franchiseunternehmen zu pesitexternen Nachfrageeffekten
(vgl. Williamson, 1990, S. 207). Da die Franchidener dies wissen, achten sie auf
eine moglichst hohe Kundenzufriedenheit. Fernab ¥oamchisegeber herrscht auf
den jeweiligen lokalen Markten somit eine soziadbStkontrolle des Franchisesys-
tems. Ein Franchisenehmer, der fiir das gemeinsaragel schadlich handelt, wird
von den anderen Franchisenehmern im Rahmen deri@shaft identifiziert und
kann personliche Ansehensverluste erleiden.

Ein weiteres Motiv fur einen Einzelkdmpfer sichezim Franchisesystem anzuschlie-
Ren besteht im Vorliegen "privater Informationewgl( Hempelmann, 2000, S. 122
f.), also einer Informationsasymmetrie zu Gunstes ldooperationskandidaten. Auf
Grund seiner lokalen Marktkenntnisse kann der Koapmnskandidat die
Erfolgsaussichten besser abschatzen als der Fsagetuer.

Ist die Entscheidung getroffen, selbststandig zudem, kann das Franchising die

entscheidende Hilfestellung liefern. "Es ist offanklig, dass - besonders in der
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Anfangsphase - der Franchisenehmer gegeniuber désmgklinder mit grofzem

Abstand vor allem deswegen im Vorteil ist, weil ilte wesentlichen Elemente fur

eine erfolgreiche Betriebsfiihrung vor Beginn seimétigkeit vermittelt werden."
(Skaupy, 1995, S. 58)

Das Franchising bietet dem Existenzgriinder zalies\¢orteile, die eine Uberwin-

dung der Dilemmastrukturen in der Griindungsphaséglichen:

o

]

Die Existenzgriindung ist risikoarm.

Die Anfangskosten fir Berater, Anwalte etc. konaehein Minimum reduziert
werden. Der Existenzgrunder kann auf das gesamrieltev-how des Fran-
chisegebers zuriickgreifen.

Der Existenzgrunder erhdlt eine Markt- und Starad@lyse. Damit ist es
maoglich, die lokalen Marktchancen im Vergleich zudaren lokalen Markten
mit &hnlicher Struktur einzuschatzen.

Der Existenzgrinder kann die Reputation der Madsktanchisegebers nutzen.
Das aufgebaute Vertrauen der Konsumenten in dikd/isichert die Startphase
des Existenzgriinders ab.

Der Existenzgrinder erhalt die Mdoglichkeit einesqwmdlen und einfachen
Marktzugangs. Dadurch verbessert sich die Ausgéngtisn im Wettbewerb
oft entscheidend.

Der Franchisegeber hat oft ein neuartiges Produldr ®ine Dienstleistung
kreiert. Damit hat der Existenzgrinder die Moglielk Innovationsrenten zu
erzielen. Je schneller der Marktzugang erfolgttaemchhaltiger konnen die
Innovationsrenten abgeschopft werden.

Der Existenzgrinder erhalt ein umfangreiches Mamg&bnzept mit zahlreichen
in der Praxis bewéhrten Instrumenten. Die Kostendié Beauftragung von
professionellen Werbeagenturen, Grafikern etcadlatf.

Der Existenzgrinder erhalt Unterstlitzung bei depitétbeschaffung. Zum
einen erhélt er wesentliche Informationen Uber Mi@glichkeiten gunstiger
Kapitalbeschaffung. Zum anderen ist es auch dadgeeiche Geschéaftskonzept
des Franchisegebers, das die Banken veranlassdit&Kimu gewahren und die

notigen Sicherheiten auf ein Minimum zu begrenzeGerade in
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Kreditgeschaften ist das gegenseitige Vertrauea eatwendige Voraussetzung
fur das Zustandekommen entsprechender Kooperatiémbaitet der Franchise-
geber stets mit derselben Hausbank zusammen, $itigorgeder neue Fran-
chisenehmer von dem vorhandenen Vertrauen in dgsvAblfahigkeit des Fran-
chisegebers und in den wirtschaftlichen Erfolg 8&dortes (vgl. Meier, 1999,
S. 207).
So hat Franchising wesentlich dazu beigetragers magden neuen Bundeslandern
selbststandiges Unternehmertum entstanden ist icshdsshnell verbreitet hat (vgl.
Behr, 1995). Insbesondere offentlich-rechtliche Adstrationen, die Unternehmern
skeptisch gegeniberstanden, ungeklarte Eigentugesfrand eine verbesserungs-
wuirdige Infrastruktur waren Hemmnisse, die einegagbchene Unternehmens-
struktur erschwerten. Aber auch die personliche uaBiin potenzieller
Kooperationskandidaten konnte durch den Know-hoanster im Rahmen betriebs-
wirtschaftlicher Franchiseschulungen deutlich veseet werden.
Stehen geénderte Rahmenbedingungen einer erfdigreidnternehmertatigkeit im
Wege, so kann dies zu einer Ausweichbewegung ieranBranchen fuhren. Der
einzelne Unternehmer méchte seine Unternehmeraigafisbeibehalten und sucht
nach neuen Betatigungsfeldern in anderen Branchen.
Analog zum Fall des Einzelanbieters unter Wettbba@nuck kann das Franchising
dem Unternehmer diverse Unterstitzungsleistungémetem, um den Start in der

neuen Branche erfolgreich zu gestalten.
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4.2.1.3 Franchisenehmer als Anbieter von Kapital

Dass der Kooperationskandidat als Kapitalgeber i@uhgist eher als Sonderfall
einzustufen. Zu denken ware zum einen an Frangisigese, die ein hohes Investitions-
volumen von ihren Franchisenehmern erwarten (d@el-Franchising), zum anderen
an den Verkauf bestehender und erfolgreicher Fiaebhtriebe. Dabei tritt ein Fran-
chisenehmer als Verkaufer seines bisherigen Fraglbiriebes auf. Der Kooperations-
kandidat investiert die zum Kauf erforderliche Suenond wird Franchisenehmer des
Franchisesystents.

Der Investor steht also zunéchst vor der Entscingidwo er sein Kapital investieren
mochte. Er wird die Variante wahlen, die die hoéehgdesamtkapitalrentabilitat
verspricht® Allerdings unterbleibt die Investition, wenn dasrtfauen zum Kapitalneh-
mer nicht vorhanden i§tDie Furcht, Teile des Kapitals zu verlieren odar ginen
Gesamtverlust zu erleiden, kann dazu fuhren, daggiche Kooperationen unterblei-

ben, obwohl sie im Sinne beider Partner vorteilgaftesen waren.

Anreiz- und Lésungsmechanismen des Franchisings:

Entscheidet sich ein Investor zum Einstieg in e@nEhisesystem, so setzt er nicht nur
sein Kapital ein, sondern auch seine Arbeitskraft seine Arbeitszeit. Dies lasst erwar-
ten, dass der Investor einen héheren Return orstiment erhofft, um so ein Entgelt flr
seine Arbeitskraft/Arbeitszeit und einen angememssehns fir sein Kapital zu erhalten.
Das Franchising bietet dem Investor die Méglichkaé#n wirtschaftlichen Erfolg seiner
Investition selbst zu beeinflussen. In seiner Famkals Kapitalgeber wird er somit im
Rahmen der Prinzipal-Agenten-Theorie zum Prinzipgad Agenten in Personalunion.
Der Investor ist nicht mehr auf Informationen degpKalnehmers angewiesen, um die
Erfolgsaussichten seiner Investition beurteilerkédnonen. Er kann sich die Informatio-
nen nun am Markt selbst beschaffen und auswertadui@h steigt die Sicherheit fur

den Investor erheblich.

1 Zur Absicherung des Franchisegebers und des ges&raachisesystems wird meist in den Franchise-
vertragen festgelegt, dass der Bewerber gewisserdafungen (Qualifizierung, Seriositat, Erfahrung)
erfullen muss, um einen bestehenden Franchisebétbiernehmen zu kénnen (vgl. Metzlaff, 2003, S. 161
ff.).

2 Die Gesamtkapitalrentabilitat entspricht dem "Retoin Investment” (vgl. Wéhe, 2005, S. 1064 f.).

® Der Kapitalmarkt ist wie alle anderen Markte eb#afaurch unvollkommene Information
gekennzeichnet.
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4.2.2 Franchisenehmer als Nachfrager

4.2.2.1 Konfligierende Interessen auf dem Kapitalarkt

Eine Existenzgrindung ist zum Teil mit erheblichkBnanziellen Aufwendungen
verbunden, die der Existenzgriinder in der Regeiralnicht aufbringen kann. Somit
tritt der Existenzgriinder als Nachfrager nach Kd@uf dem Kapitalmarkt auf. Bei der
Suche nach geeigneten FinanzierungsmoglichkeitenKapitalgebern entstehen dem
Existenzgrinder Transaktionskosten.

Existenzgriinder und Kapitalgeber haben als gemmiesdnteresse den Abschluss eines
Kreditvertrages. Der Kapitalgeber erhalt dafir 2msder Existenzgriinder kann seinen
Betrieb errichten und ist fur die Bereitstellung daforderlichen Kapitals bereit, einen
angemessenen Preis (i. e. Zins) zu bezahlen. Dattgeber mochte - bevor er einen
Kreditvertrag abschliel3t - sein Kapital entsprechabsichern. Auf Grund der Informa-
tionsasymmetrie zu Gunsten des Existenzgriindenst lddaser die Chancen und Risi-
ken des lokalen Marktes wesentlich besser als dagpitélgeber. Zudem kann der
Existenzgriinder persénliche Charaktereigenschafiegentber dem Kapitalgeber
verbergen (Hidden Characteristics). Ist der Exzgeinder etwa ein Hasardeur, der
schon mit mehreren Grindungsversuchen gescheitewird er dies bei den Kreditver-
handlungen kaum offenbaren. Opportunismus vor Albssheines Kreditvertrages ist
also immer moglich. Aber auch nach Vertragsabsshkeann der Kapitalgeber nicht
sicher sein, ob das geliehene Geld falsch verwenttkatgar verschwendet wird.

Weil der Kapitalgeber derartige Beflrchtungen hegtd er entweder die Kreditver-
handlungen abbrechen oder sehr hohe personlicier8aitsleistungen des Existenz-
grunders verlangen. Kann letzter die gefordert@me@heitsleistungen nicht erbringen,
kommt kein Kreditvertrag zustande.

Umgekehrt muss der Existenzgriinder beflirchten, skeis® hohen Sicherheitsleistun-
gen - so er sie erbringen kann - einen Anreiz &ir Hapitalgeber darstellen, sich nach
Vertragsschluss opportunistisch zu verhalten. DestEnzgrinder befirchtet, Hab und
Gut zu verlieren und neben dem wirtschaftlichene8eln auch die private Insolvenz
zu erleiden. Im Extremfall wird der Existenzgrindef den Abschluss eines Kreditver-

trages verzichten.
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Letztlich unterbleibt somit auf Grund der konflipgaden Interessen eine Interaktion,
die eigentlich beiden Parteien Vorteile gebrachteh@ie Dilemmastruktur auf den
Kapitalmarkten ist oft ein grol3es Hemmnis bei Eeaggrindungen. Viele Erfolg
versprechende Existenzgriindungen unterbleiben, wdieil geforderten Sicherheiten
fehlen oder weil die Kredit finanzierenden BankesdBnken gegen die Geschaftsidee
vorbringen (vgl. Arnold, 1992, S. 105 ff.).

Anreiz- und Lésungsmechanismen des Franchisings:

Die Vorteile des Franchisings bei einer notwendi¢@pitalbeschaffung sind offen-
sichtlich. Der Franchisegeber handelt in seinerereg Interesse, da er an der Mitwir-
kung neuer Franchisepartner ebenso interessiert wigt an einer schnellen
Marktausweitung.

Daher wird der Franchisegeber dem Franchisenehinatishe ihm vorliegenden Infor-
mationen zu Finanzierungsmoglichkeiten offenbarenl vhn auf die anstehenden
Verhandlungen mit Kapitalgebern vorbereiten. Demiehisenehmer spart also in erheb-
lichem Umfang Zeit und Transaktionskosten.

Da der Franchisenehmer auf ein erfolgreiches undein Praxis bewahrtes Konzept
zurtuckgreift, erhoht sich seine KreditwirdigkeigvKaub, 1980, S. 225). Dies wird
noch dadurch verstarkt, dass der Franchisenehmen &elektionsprozess beim Fran-
chisegeber durchlaufen hat, so dass der potenKelpalgeber davon ausgehen kann,
dass die personliche Eignung des Kandidaten flEdiehtung eines Franchisebetrie-
bes hinreichend gepruft ist.

Ein weiterer Vorteil des Franchisings liegt datilass die Anfangsinvestitionen durch-
weg niedriger kalkuliert werden kénnen. Dies liegin einen an den Vorarbeiten des
Franchisegebers, die sich im bestehenden Frangbkisas und den damit verbundenen
Vorteilen fur den Franchisenehmer widerspiegeler auch an den Mdglichkeiten, die
GroRRenvorteile des Systems zu nutzen. Zu denkémeidiei an glnstige Versicherungs-
maoglichkeiten durch Rahmenvertrdge, Nachlasse ber d&inrichtung der
Geschéftsstelle, und an gunstige Konditionen bestmaligen und laufenden Waren-

einkauf.
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Dartber hinaus kann der Franchisegeber direkt mRl®zess der Kapitalbeschaffung

eingreifen. Der Franchisegeber kann zu Kapitalgebereits langfristige Geschéftsbe-

ziehungen aufgebaut haben, so dass bereits getiges&iertrauen gewachsen ist. Der
Franchisegeber kann auch bei den Kapitalgeberr-tatgprecher des Franchisenehmers
auftreten. Auch eigene Kredite oder Blrgschaften Flanchisegebers mit angemesse-
nen Konditionen kommen zur Anwendung (vgl. Skau@®g5, S. 63).

Mit der Unterstltzung des Franchisegebers ist & mloglich, die evidente Dilemma-

struktur bei der Kapitalbeschaffung des Existenadeiis nachhaltig zu Uberwinden.

4.2.2.2 Konfligierende Interessen auf dem Arbeitsarkt

Neben dem Faktor Kapital ist flr ein bestehendeetdehmen oder fir einen Existenz-
grunder auch der Faktor Arbeit von entscheidendeleBtung.

Die Nachfrage nach Arbeitskréften, die die Dienstisngen des Betriebes erbringen,
geschieht auf dem Arbeitsmarkt.

Aus der Sicht des Bewerbers um einen Arbeitsplagibesich folgende Situation: Ihm
sind die wesentlichen Rahmenbedingungen der Tétiglk&annt, namlich Arbeitszeit,
Uberstundenregelung, Gehalt, Sozialleistungen Rasthreibung der Tatigkeit.

Der Bewerber kennt jedoch in der Regel die intefBetriebsablaufe nicht, er kann das
Betriebsklima nicht einschatzen und er hat keinewgise auf die Gepflogenheiten bei
der Zusammenarbeit mit seinen Vorgesetzten. Gdraddeinen Unternehmen oder bei
einem Existenzgrinder kann der Bewerber die widfbthen Erfolgsaussichten und
die damit verbundene Sicherheit seines Arbeitsptaszhwer einschatzen.

Betrieb oder Existenzgrinder verfolgen andere ést&en: Sie sind an hochmotivierten
leistungsstarken Mitarbeitern interessiert und welmen, diese am Arbeitsmarkt zu
rekrutieren. Da der betriebliche Entscheidungstragézipiert, dass der Bewerber sich
im gunstigsten Lichte darzustellen versucht (Hid@éracteristics), entsteht Unsicher-
heit, oft bereits Argwohn. Ist der betriebliche &aiteidungstrager nicht in der Lage,
geeignete Bewerber-Interviews zu fuhren, hat enkdoglichkeiten, Hidden Characte-

ristics aufzudecken.
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Anreiz- und Lésungsmechanismen des Franchisings:

Das Franchising kann die beschriebene Dilemmastruktmehrfacher Hinsicht aufl6-
sen. Zum einen schult der Franchisegeber seineclissmehmer ausfuhrlich Gber
betriebliche Ablaufe. Dazu gehort auch eine Untesweg im Flhren geeigneter Inter-
views mit Bewerbern. In Rollenspielen kann der Ehasenehmer so trainieren, wie er
an "versteckte Informationen” des Bewerbers henammkb Der Franchisegeber erstellt
auch Kriterienkataloge zur Auswahl der Bewerber untérstitzt den Franchisenehmer
auch in arbeitsrechtlichen Fragen, z. B. dem Hestadines geeigneten Arbeitsvertrages
(vgl. Erdmann 2003, S. 624).

Zum anderen hat der Bewerber eine grol3ere Sichevingl er weil3, dass die Errich-
tung des Franchisebetriebes auf einem bereits btaméBystem fuldt. Der Bewerber
kennt in seiner Eigenschaft als Verbraucher evdnbgeeits die Franchisemarke und
kann Ruckschlisse auf das Image und den weitersch@gserfolg ziehen.

Dartber hinaus besitzt die eingefihrte Marke efr@snchisesystems eine Anziehungs-
kraft auf potenzielle Bewerber und fordert somih d&ispruch auf Akquisitionsbemdi-

hungen des einzelnen Franchisenehmers um geeidgrertssnal.

4.2.2.3 Konfligierende Interessen auf dem Gutermét

Ein Unternehmer tritt nicht nur als Anbieter seifReodukte und Dienstleistungen auf,
sondern auch als Nachfrager. Je nach Branche w&va@ean und/oder Dienstleistungen
nachgefragt, um diese an die Letztverbraucher weiteeraul3ern.

Auch die Beziehung zwischen Lieferant bzw. Herstalind Unternehmer mindet ohne
kooperative Hilfestellung in einer Dilemmastruktrer Unternehmer bendtigt Waren
und ordert diese bei einem bis dato unbekannteferaieten. Nun muss der Unterneh-
mer beflirchten, dass die Ware nicht in ordnungsgemaZustand oder zum vereinbar-
ten Zeitpunkt geliefert wird, wahrend der Lieferamisicher ist, ob der vereinbarte
Kaufpreis auch rechtzeitig und ohne Abschlage Hexahd. Vielleicht beflirchtet der
Lieferant auch, dass vom Besteller auf angeblicléadél verwiesen wird, nur um den
Preis zu dricken. So kommt die Transaktion nurangs#, wenn entsprechend hohe

Sicherheitspramien aufgewendet werden, oder sierhietbt ganz. In jedem Fall
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entspricht das Ergebnis nicht den Intentionen @gildmn Akteure und ist somit pareto-

inferior.

Anreiz- und Lésungsmechanismen des Franchisings:

Die Unsicherheit fur beide Parteien mindert sichebtich, sobald der Unternehmer
oder Existenzgrinder als Franchisenehmer in ein@mcRisesystem tatig ist. So bieten
zahlreiche Franchisesysteme Einkaufskooperatioeeriebten Lieferanten an, die ihre

Zuverlassigkeit nachhaltig unter Beweis gestelbdma Umgekehrt haben die beauftrag-
ten Lieferanten ebenfalls ein groReres Mal3 an 8iefiteweil sie wissen, dass Franchi-
segeber und das gesamte Franchisesystem an eirgdriskigen Zusammenarbeit

interessiert sind und deshalb opportunistischeshaltan eines einzelnen Bestellers
nicht dulden werden.

Befindet sich der Franchisegeber in der Grindurgsphbesteht fur den Lieferanten
zunachst - wie oben dargestellt - das analoge ®igder Lieferant wird nach Uberpru-

fung aller erreichbaren Informationen jedoch bewsain, auf eine unangemessene
Sicherheitspramie zu verzichten, weil er die Laisgfkeit der Geschaftsbeziehung

erhofft und das mdgliche Systemwachstum antizipiert
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4.2.3 Ubersicht: Paradigmatische Dilemmastrukturen

=]

3

=}

2]

Koopera- | Ort der konfli- Merkmale Lésungsmechanismen
tionskandi- gierenden der Dilemmastruktur des Franchisings
dat als Interessen

Anbieter Arbeitsmarkt Abhéngige Beschéftigung Existenzgriindung mit Hilfestellung
Wettbewerb unter den Anbietern | Franchising als Alternative zur abhangi-
von Arbeit fiihrt zu steigenden gen Beschéftigung
Transaktionskosten und Herabsty-
fung der Gehaltsforderung.

Persoénliche Bindungen verhindern Franchising als Kombination beruflicher
eine pareto-effiziente Losung. Selbststéndigkeit und Sicherheit
Enttduschung Uber berufliche Zugehdrigkeitsgefuhl zur Systemfamilie
Aussichten oder Konflikte berlcksichtigt soziale und emotionale
zwischen Mitarbeitern behindern | Préferenzen.

mogliche Vorteile fir das

Unternehmen.

Anbieter Gutermarkt Selbststéndige Tatigkeit Minderung des Wettbewerbsdruckes
Der Konkurrenzdruck fiihrt zum | Erfolgreiche Marke dient als Qualitatssie
Dilemma niedriger Preise und gel und fuhrt zu positiven externen
hoher Leistungen. Nachfrageeffekten.

Hohe Risikopramien fir Grof3e Unterstiitzungsleistung in der

Existenzgriinder Griindungsphase durch den Franchisege
ber, Kostenvorteile sowie die Teilhabe a
der Reputation der Marke erleichtern den
Start in die Selbststandigkeit.

Anderung der Rahmenbedingun-| Ausweichbewegung in florierende Bran-

gen fuhrt dazu, dass wechselseitigeehen wird durch Franchising unterstiitzt

Verbesserungen unterbleiben.

Anbieter Kapitalmarkt Kooperationskandidat als Investor Verbindung von Investition und Eigentu
Vertrauen zum Kapitalnehmer nur Der Investor hat Einfluss auf den eigeng
unzureichend Erfolg.

Nachfrager | Kapitalmarkt Informationsasymmetrie Kapitalbeschaffung beglinstigt
Der Kapitalgeber muss befurchten, Mitgliedschaft in einem Franchisesystem
Ubervorteilt zu werden und senkt den Kapitalbedarf und erhoht die
verlangt zur Absicherung seines | Kreditwirdigkeit.

Kapitals unverhaltnismafig hohe
Sicherheiten.

Hohe Sicherheitsleistungen bieten
Anreize fir den Kapitalgeber zu
opportunistischem Verhalten.

Nachfrager | Arbeitsmarkt Nachfrage nach Arbeitskréaften Auswabhlerleichterung
Retuschiertes Bewerberprofil Schulungen und Auswabhlkriterien des
(Hidden Characteristics) Franchisegebers zeigen dem Franchise

nehmer, wie er an "Hidden
Characteristics" aufdeckt.
Unsicherheit des Bewerbers (iber| Hohe Reputation vermittelt dem Bewer-
Situation des Betriebes ber Sicherheit bzgl. seines Arbeitsplatze
Nachfrager | Gutermarkt Beziehung zwischen Unternehmer Unsicherheit reduziert

und Lieferant

Unternehmer befiirchtet mangel-
hafte Waren und verzdgerte Liefe|
rung; Lieferant befiirchtet
schlechte Zahlungsmoral

Einkaufskooperationen, feste Lieferanten
struktur bieten dem Franchisenehmer
gréRere Sicherheit; ebenso hat der Liefe
rant hohere Gewissheit einer fairen
Zusammenarbeit durch die Reputation des
bestehenden Franchisesystems.
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Bei den Franchisenehmern muss das jeweilige Enthamgsstadium bericksichtigt
werden.

Im Stadium vor dem Vertragsabschluss stehen diep&@bionskandidaten vor der
schwierigen Entscheidung, ob und auf welche Weisesgh selbststdndig machen
wollen. Zahlreiche Dilemmastrukturen wahrend deshbrigen abhangigen Beschafti-
gung, sowie antizipierte Dilemmastrukturen fur eirienzelgrinder bei der Kapitalbe-
schaffung, auf dem Gutermarkt und bei der Suché Mitarbeitern fihren zur Suche
nach alternativen Mdglichkeiten. Hierbei setzt daanchising wesentliche Anreize,
weil zahlreiche Dilemmastrukturen Uberwunden werliénnen und so die Existenz-
grindung schneller, problemloser und vor allemesiehvollzogen werden kann.

Ist der Kooperationskandidat bereits unternehmierssn Markt tatig, so trifft er auch
hier auf Dilemmastrukturen, die er mit Hilfe desakehisings zu Uberwinden hofft,

wenn er sich zum Vertragsabschluss mit einem Fra@géber entschliel3t.
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4.2.4 Empirische Untersuchungsergebnisse

Die dargestellten ex ante Dilemmastrukturen bei #@operationskandidaten vor
Vertragsabschluss werden auch empirisch belegt Deenen die Daten des Franchise-
systems "ABACUS-Nachhilfeinstitut Franchise GmbHt 8itz in Furstenfeldbruck.

Das ABACUS-Franchisesystem ist im Nachhilfe-Diesistungsmarkt tatig. Zum Zeit-
punkt der Griindung im Jahre 1992 wurde im RahmeesePilotbetriebes eine innova-
tive Dienstleistung eingefuhrt: "Einzelnachhilfe #ause". Gegenlber den bereits
existenten professionellen Nachhilfeeinrichturigenterscheidet sich ABACUS durch
wesentliche Vorteile fur Schiler, Eltern, Lehredufranchisenehmer (vgl. ABACUS-
Homepage, 2008).

Der Schuler kann im ABACUS-Nachhilfeunterricht wetieh intensiver betreut
werden. Die individuellen Ursachen fir den Nacltédarf konnen nachhaltig besei-
tigt werden, so dass die Gesamtkosten fur die relteduziert werden. Hinzu kommt,
dass die Eltern durch den standigen Kontakt mit déahhilfelehrer stets Uber den
Leistungsstand informiert sind; zudem sparen sie el Kosten fur entfallende Fahr-
ten.

Auch die Nachhilfelehrer profitieren vom ABACUS-$s1. Ihr Einsatz - sofern Quali-
fikation und Persdnlichkeit mit dem Schulerprofildieinstimmen - erfolgt wohnortnah.
Der Nachbhilfelehrer kann sich auf die Problemstedldes jeweiligen Schiilers konzen-
trieren.

Der Betreiber einer ABACUS-Franchise hat den blesuartschaftlichen Vorteil von
wesentlich geringeren Fixkosten (keine Anmietungesigrof3en Biros erforderlich).
Der intensive Unterricht und die damit verbundekefolge bewirken zudem in kurzer
Zeit eine Reputation im lokalen Markt.

Diese Konstellation flhrte zu einer raschen Expgandier ABACUS-Nachbhilfeinstitute,
so dass das Franchiseunternehmen 17 Jahre nactu@gimit 102 Franchisenehmern

bundesweit tatig ist.

! Die bislang tbliche Methode des professionelleni#feunterrichts bestand in Gruppenunterricht.
Der betriebswirtschaftliche Zwang fir den jeweiliggetreiber fiihrt zu einer teils starken Heterotni
der Nachhilfegruppe und den damit verbundenen Mdehtbei der Betreuungsmaglichkeit.
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Als Datenbasis fiir die vorliegenden Ergebnisse atieB27 Voll-Bewerbungénvon
Kooperationskandidaten, von denen 117 zu einemragmabschluss fuhrten. Da in
dieser empirischen Untersuchung die ex ante Swmniatier Kooperationskandidaten
durchleuchtet werden soll, gehen die Informationam allen 327 Voll-Bewerbungen in
die Analyse ein.

Es lassen sich folgende Kategorien von Dilemmagirek (DS) bilden, wobei die

einzelnen Dilemmakategorien in diverse Auspragungearschieden werden kdnnen:

DS 1: Arbeitslosigkeit (abhangige Beschaftigung)

Die Dilemmastruktur 1 ist gekennzeichnet durch kgigrende Interessen bei der
Suche nach alternativen Beschaftigungsmdaglichkeiten

Der Kooperationskandidat kommt aus einer abhang@eschaftigung im mittleren
Management und ist arbeitslos. Er hat - trotz gQealifikation - eine langer andau-
ernde erfolglose Bewerbungsphase hinter sich. Biekere Erschwernis kdnnen die
personlichen Bindungen des Kooperationskandidasestellen. Die personliche Situa-
tion erlaubt es nicht, die Gehaltsvorstellungenvgit zu reduzieren oder eine vdllige
Ortsungebundenheit zu signalisieren, dass eine Bewg um eine abhangige Beschaf-
tigungsposition mehr Erfolg versprechen wirde. Deldluhat der Arbeitssuchende nur

geringe Chancen, seine Arbeitslosigkeit baldmdgticu beenden.

DS 2: Gefahrdeter Arbeitsplatz (abhangige Beschafjung)

Die Dilemmastruktur 2 ist gekennzeichnet durch eigefahrdeten Arbeitsplatz.
Angeklndigte RationalisierungsmalRnahmen einzelnatetdehmen oder einzelner
Branchen fuhren zu verstarkten Angebotssituatiangrdem Arbeitsmarkt. Oft empfin-
den Bewerber die Situation auf dem Arbeitsmarkt &lEffnungslos, weil sie
antizipieren, dass eine grof3e Menge gleichartigawveBber mit gleichem Berufsbild

und ahnlicher Qualifikation auf den Arbeitsmarkbstt.

1 Als Voll-Bewerbung soll hier eine Bewerbung bezeietwerden, die sich durch ein eigenes Anschrei-
ben, ein Curriculum Vitae, und durch NachweiseAusbildung und zum beruflichen Werdegang
auszeichnet. Anfragen per Telefon, E-Mail, Brief. @terden hier nicht bericksichtigt.
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DS 3: Berufliche Sackgasse (abhangige Beschaftigyng

Die Dilemmastruktur 3 ist gekennzeichnet durch Hiettduschung tber berufliche
Aussichten im bestehenden Beschéaftigungsverhaltnis.

Der Mitarbeiter kann sich weder im Gehaltsgefigehnm der Entscheidungskompe-
tenz weiter entwickeln. Dies kann zur inneren Kgodig fihren und im nachsten
Schritt zur Suche nach alternativen beruflichengkéiten. Mitarbeiter, deren soziale
Praferenzen nicht erfillt werden, wahnen sich meeipersoénlichen bzw. beruflichen
Sackgasse.

Auch Kooperationskandidaten, denen selbst eine petifizierte Ausbildung (z.B.
Arzte) keine sichere Existenzgrundlage liefert,hguc neue Herausforderungen. Eine
weitere Auspragung kann die fehlende Anerkennumgrebereits abgeschlossenen

Berufsausbildung in einem anderen Bundesland diarsie. B. Lehrer).

DS 4: Hoher Wettbewerbsdruck (selbststandiger Eindanternehmer)

Die Dilemmastruktur 4 &ufRert sich in der schwianigertschaftlichen Situation des

Kooperationskandidaten, der als selbststandigeerdehmer tatig ist. Hervorgerufen

wurde diese Situation durch den gro3en Wettbewenbkdauf der Anbieterseite. Der

Kooperationskandidat hat den Wunsch, weiterhin raetemerisch tatig zu bleiben,

kann aber dem Preisdruck in seiner derzeitigenstindigen Tatigkeit nicht mehr

standhalten. Dabei ist es zun&achst unerhebliclieotiKooperationskandidat aus dersel-
ben Branche stammt oder andere Produkte/Diensitgjeh anbietet. Entscheidend fur
die Zuordnung in die Dilemmastruktur 4 ist vielmebb der Kooperationskandidat

meint, dem Wettbewerbsdruck in seiner Branche nia#tir gewachsen zu sein.

DS 5: Berufsfindungsphase (selbststéandige oder abhgige Beschaftigung)

Die Dilemmastruktur 5 beschreibt die Situation nagher beruflichen Ausbildung.

Viele Bewerber mit aquivalenter Qualifikation karapfum gleichartige Arbeitsplatze.
Andere erwagen den Aufbau einer selbststandigestéid. Der Kooperationskandidat
ist in dieser Startphase seiner beruflichen Lauibabsentlich flexibler. Auch bei einer
abgebrochenen Ausbildung (z. B. einem abgebroch&tadium) ist die Berufsfin-

dungsphase von grofRer Relevanz.
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DS1 DS 2 DS 3 DS 4 DS 5 Summe
Anzahl 69 27 123 81 27 327
in % 21,1 8,26 37,61 24,77 8,26 100

Die Tabelle zeigt, dass ein deutlicher Schwerpudédt Bewerber bei der ABACUS-
Nachhilfeinstitut Franchise GmbH aus einer anghkstelTatigkeit kommt (DS 1 - DS
3). Die berufliche Sackgasse, Arbeitslosigkeit oglergefahrdeter Arbeitsplatz fihren
in die aufgezeigten Dilemmastrukturen. Da das Hresng zahlreiche Anreize bietet,
diese Dilemmastrukturen zu Uberwinden, lasst sigh libhe Quote (66,97 %) der
Kooperationskandidaten erklaren, die sich aus eabdéngigen Beschéftigung heraus
mit Hilfe des Franchisings selbststandig machenemolAber auch selbststandig Tatige
bilden mit 24,77 % eine nicht unerhebliche Kategalér Bewerber.

Fur den Franchisegeber bedeutet dies, dass diauatéten nach zusatzlichen Fran-
chisepartnern verstarkt auf den Markten stattfindeiissen, auf denen angestellte

Kooperationskandidaten nach einer Tatigkeit suchen.

Diese These wird durch die empirische Analyse dayudsitionsmedien der ABACUS-
Nachhilfeinstitut Franchise GmbH bekraftigt:

Akquisitions- Anzahl der in % | Vertragsab- in % | Abschluss-
medium Bewerbungen schluss zum guote in %
Franchisenehmer
Systemextern:
* Franchise-Messe 23| 7,04 4| 3,42|17,39
e Tageszeitung (Stellenteil) 196| 59,9 52 | 44,44 26,53
4
* Kontaktborse 35| 10,7 0 0|0
Franchiseverband
Systemintern:
e Empfehlung 42| 12,8 36 | 30,77 85,71
4
* Mitarbeiter 31| 9,48 25| 21,37|80,65
Summe 327 100 117 | 100|35,78
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* Die jahrlich stattfindend&ranchisemesse bzw. Existenzgrindungsmessell vor
allem Kooperationskandidaten ansprechen, die sibststandig machen wollen.
Der Austausch von Kontaktdaten auf der Franchissensgnalisiert in der Regel
die bereits getroffene Entscheidung des Koopersit@mmdidaten fur das Franchising.
Die Existenzgrindungsmesse bietet dartiber hinauglgétzliche Informationen fir
alle Existenzgriindungswilligen.

* In Suchanzeigen fir FranchisenehmerStellenteil einer Tageszeitungollen vor
allem Personen angesprochen werden, die auf ddreSuach Alternativen zum
derzeitigen Beschéaftigungsverhaltnis sind bzw. dieh in einer beruflichen
(Neu)Orientierungsphase befinden.

* Der Franchiseverband (DFV) bietet auf seiner Homepage eine Plattform fir-Inte
ressierte (www.dfv-franchise.de) und leitet derexted an die Franchisegeber in der
vom Kooperationskandidaten gewtinschten Branchesweit

* Das AkquisitionsmediumEmpfehlung" beschreibt Bewerbungen von Kooperati-
onskandidaten, die von unter Vertrag stehendenchisenehmern die Empfehlung
zur Bewerbung beim Franchisegeber erhalten haben.

e "Mitarbeiter " sind im Rahmen der beschriebenen ABACUS- Nachimdftitut
Franchise GmbH Nachhilfelehrer, die zahlreiche Afgeozesse bereits kennen
gelernt und den Wunsch haben, sich als Franchissgretter ABACUS- Nachhilfe-

institut Franchise GmbH selbststandig zu machen.

Im Ergebnis zeigt sich, dass der statistische Moekdlin der Gruppe der Bewerber
liegt, die sich auf eine Anzeige im Stellenteil geddet haben. Diesesystemexterne
Akquisitionsmedium ist im konkreten Fall letztlichuir den Franchisegeber, die
ABACUS- Nachhilfeinstitut Franchise GmbH, auch anolgreichsten: 44,44 % der
tatsachlich abgeschlossenen Franchisevertrageasingine Suchanzeige im Stellenteil

der Tageszeitung zurtckzufuhren.
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Damit bestatigt sich auch die Feststellung, dasBdsem Franchisesystem der Grol3teil
der Kooperationskandidaten aus einer abhangigechB&gung stammt.

Unter den systemexternen Akquisitionsinstrumenterist die Stellenanzeige in der
Tageszeitung den hochsten Wert (26,53 %) in deed¢ate "Abschlussquoteauf.

Zu den systeminternenAkquisitionsmedien gehoéren die Kategorien "Empieql’
sowie "Mitarbeiter". Es wird ein signifikanter Unsehied bei den Abschlussquoten im
Vergleich zu den systemexternen Instrumenten affbtich. Die Bewerber zeigten
sich in der Regel wesentlich umfangreicher und drasgormiert iber das Franchisesys-
tem. Vice versa hat der Franchisegeber auf GrumdEdepfehlung bzw. vorherigen
Mitarbeit im System bereits Informationen tGber wekehe Entscheidungskriterien wie
Zuverlassigkeit, fachliche Eignung, Personlichladit. Das klassische Bewerbungsdi-
lemma der Hidden Characteristics entfallt hier sdast zur Ganze.

Damit kann festgehalten werden, dass das hier sutlete Franchisesystem, die
ABACUS-Nachhilfeinstitut Franchise GmbH, sich zummtersuchungszeitpunkt zu

Uber 50 % selbst erzeugt.

! Die Abschlussquote gibt das Verhéltnis der abgesskinen Franchisevertrage zur jeweiligen Anzahl
der Bewerbungen bei einem Akquisitionsmedium wieder
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4.3 Dilemmastrukturen innerhalb von Franchisesyste men

Neben den analysierten ex ante Dilemmastrukturendeo Kooperationsvereinbarung
eines Franchisevertrages, verursachen die Mechanisi®s Franchisings aber auch ex
post neue Dilemmastrukturen. Neben den gemeinsamistehen konfligierende Inte-
ressen der beteiligten Kooperationspartner. Eieldefrender Kooperationspartner, der
mit Hilfe der Defektion einen kurzfristigen Nutzesizielen mdchte, untergrabt das
Vertrauen innerhalb der Kooperationsbeziehung. di@irFortfilhrung der Kooperation
sind nicht nur 6konomische Aspekte entscheidenddesm auch ein Mindestmald an

gegenseitigem Vertrauen.

4.3.1 Beispiele

Interpretiert man Franchising als entgeltliche Ukssung von Reputation (vgl. Bonus,

1995, S. 11), so zeigt sich die Anfalligkeit vorafchisesystemen gegentber einzelnen

defektierenden Franchisenehmern. Einzelne Fragobisner, die die Reputation durch

unkooperatives Verhalten geféahrden, schmélern @ipuRtionsrente aller beteiligten

Franchisenehmer sowie des Franchisegebers. Eindfbhlten eines Franchisenehmers

wirkt sich direkt auf den betriebswirtschaftlich&ewinn des Franchisegebers und der

anderen Franchisenehmer aus. Dieser vertikalerexteffekt zeigt sich in vielfaltiger

Auspragung:

* Die Einhaltung von Qualitatsstandards ist ein wiasder Erfolgsfaktor von Fran-
chisesystemen. FiUr den einzelnen Franchisenehrtetele®n im Rahmen der Quali-
tatssicherung Kosten, deren Notwendigkeit fur ihohihimmer erfassbar bzw.
zuordenbar ist. Unterlaufen einzelne Franchiseneltheevorgegebenen Qualitats-
standards aus kurzfristigen Eigennutzerwagungensisd mittelfristig negative
Konsequenzen fir das gesamte Franchisesystem aumtemwvgl. Meffert, 1995, S.
2). Die nicht intendierte Wirkung intentionalen Yaltens wird dabei besonders
offensichtlich: Durch die negativen Konsequenzandfis gesamte Franchisesystem
fugt sich auch der auslésende Franchisenehmer lsibbtgt selbst Schaden zu.

* Die Bekanntheit der Marke vermittelt den Teilnehmeaines Franchisesystems
Anreize zum Free-riding (vgl. Sydow, 1995, S. 19. finsbesondere bei Franchise-

systemen, deren einzelne Outlets eine geringe Stamhenquote aufweisen, ist der



-123 -

Anreiz, sich als Free-rider zu betatigen, besondssB. Der Franchisenehmer kann
die Unzufriedenheit von Kunden auf andere Frandealmer abwalzen und wahnt
sich durch diverse Kosteneinsparungen kurzfrigtigviorteil. Die kollektive Schéa-
digung des Gesamtsystems bleibt dem einzelnen fisgmehmer zunéchst verbor-
gen und wird erst spater durch seinen eigenenigha#llen Nachteil sichtbar, wenn
sein Verhalten zu einer Entwertung der Marke géfiiat.

Opportunistisches Verhalten kann notwendige Intieagn verhindern. Ist der
Erwartungswert des Gewinns einer umfangreichen Wedffnahme niedriger als
der Erwartungswert der verursachten Kosten, sorhieibt die Investition (vgl.
Hempelmann, 2007, S. 172). Werbemalinahmen habechjezine Ubergreifende
Wirkung, so dass vom Verzicht andere Franchisenelmegativ tangiert werden.
Antizipieren Franchisenehmer opportunistisches ®keh eines einzelnen Fran-
chisenehmers, so werden sie ebenfalls aus Eigeamnigungen auf weitere Werbe-
investitionen verzichten.

Ist die Umsatzelastizitat der Werbung beim Frareiebimer niedriger als beim
Franchisegeber, wird der Franchisenehmer ebemfaéstitionen in Werbemafnah-
men unterlassen (Hempelmann, 2001, S. 77 ff.). @bwle Steigerung des
Markenwertes in erheblichem Mal3e von den Werbetitiesen des lokalen Fran-
chisenehmers abhéngt, ist fur diesen ein kurzajestbetriebswirtschaftlicher Erfolg
durch Kosteneinsparung zu erzielen.

Die Durchsetzung von Innovationen innerhalb einestdhenden Franchisesystems
kann an der Passivitat der Franchisenehmer saheis¢rder antizipierte Nutzen aus
einer Reformmal3nahme fir den einzelnen Franchisesrehicht erkennbar, so wird
die Innovation nicht umgesetzt. Das System kanh sicht weiter entwickeln -
zusatzliche Umsatz- und Imagesteigerungen werdsn realisiert.

Die Teilnahme an Schulungen des Franchisegebeemistesentlicher Baustein flr
die Ubertragung des Know-hows vom Franchisegebérdau Franchisenehmer.
Nehmen einzelne Franchisenehmer aus personliclgamiiitzerwagungen nicht an
den Schulungen teil, verpassen sie nicht nur hdakd& Informationen, sondern
verlieren mittelfristig in ihrem lokalen Markt audhren Wettbewerbsvorsprung.

Rucklaufige Umsatze treffen dann Franchisenehmeéiuanchisegeber.
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* Soziale Interaktionen zwischen Franchisenehmern adéschen Franchisegeber
und einem einzelnen Franchisenehmer kénnen zu enadein Konflikten flihren.
Diese irrationalen Interaktionskomponenten kdonneenélls dazu fuhren, dass

Investitionen oder sonstige unternehmerische Angtnegen unterbleiben.

Vice versa kann auch opportunistisches VerhaltenFitanchisegebers die spezifischen

Investitionen des Franchisenehmers gefahrden.

- In Mischsystemen betatigt sich die SystemzentrideFeanchise- und zugleich als
Filialzentrale. Mit Hilfe dieser Filialen ist meigtehr Gewinn zu erzielen als durch
die Beteiligung am Umsatz eines Franchisenehmeyls 8kaupy, 1995, S. 65 ff.).
Deshalb hat der Franchisegeber einen Anreiz, guitge@iihrte Franchise-
nehmer-Outlets in eigener Regie zu Ubernehmenv@ie Franchisenehmer getatig-
ten spezifischen Investitionen wéren in einem saidRalle verloren.

- Hohe Einstiegsgebihren stellen fir den Franchisggelnen Anreiz dar, eine

maoglichst hohe Fluktuation bei den Franchisenehrmarerzeugen.

Dilemmastrukturen kénnen auch zwischen Franchigeeemh und deren Angestellten
entstehen. Hierbei kommen vor allem die klassisétr@bleme, die die Prinzipal-Agen-
ten-Theorie aufwirft, zu Tage. Hidden CharactersstHidden Action und Hidden Infor-
mation  koénnen die Umsatz- und Gewinnsituation einesinzelnen

Franchisenehmer-Outlets nachhaltig negativ beeisén.
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4.3.2 Instrumente zur Gegensteuerung

Trotz des umfangreichen Anreizsystems des Framgssischeint es erforderlich,
zusatzliche Anreize zu implementieren, die verhindelass durch das Fehlverhalten
Einzelner das gesamte System Schaden erleidet.

Da spezielle gesetzliche Regelungen zum Franchighign, ist der Franchisevertrag
die grundlegende Mdglichkeit fur beide Vertragspart die Spielregeln und die Sankti-
onen fur Verstol3e festzulegen. Bei der Ausgestgltdes Franchisevertrages ist zu
bertcksichtigen, dass es sich hierbei um einen llst&odigen Vertrag handelt. Beide
Vertragsparteien konnen nicht vollstandig Uberiigunft informiert sein und verzich-
ten aus Kostengriinden bewusst darauf, alle mogli@ventualitaten im Vertrag abzu-
bilden. Wesentlich ist auch, dass beide Parte@ngenigend Spielraum lassen wollen,
um ihr Potenzial in nicht vorhersehbaren Situatioaesschopfen zu kénnen.

Es wird offensichtlich, dass die Vertragsgestaltung allem auf Anreize setzen muss,
um unkooperatives Verhalten zu unterbinden. Diet&iler einer Nichterflllung missen
stets geringer sein, als der langfristige Nutzen\@tragstreue. Damit wird der Fran-
chisevertrag zu einem sich selbst durchsetzendemaggvgl. Richter/Furubotn, 2003,
S. 182 ff.). Die Glaubwurdigkeit der Verpflichtungeird mit dem vertraglich fixierten
Kapitaleinsatz der Vertragspartner oder Geiselemmauert.

Als Extremform kénnen die "Boiling-in-Oil-KontraKtdetrachtet werden. Hier werden
Verstol3e des Franchisenehmers gegen die vereinl@jpielregeln mit groRen Vermo-
gensverlusten belegt. Neben hohen Vertragsstrafen &uch die Kiindigung des Fran-
chisevertrages drohen. Um die Strafandrohung gltibim gesamten System zu
implementieren, werden Exempel statuiert, die eatdpend kommuniziert werden (vgl.
Kunkel, 1994, S. 36 f.).

Williamson verweist auf die Nutzlichkeit eines Urmlandes des Franchisenehmers
(vgl. Williamson, 1990, S. 207 ff.). Regelungen kikertragsstrafen sind obligatorische
Bestandteile eines Franchisevertrages (vgl. Erdm20@3, S. 650). Mit der Vertrags-
strafenregelung wird das Unterpfand des Franchiseees konkret beziffert. Der defek-
tierende Franchisenehmer erleidet einen Kapitalgerin Hohe der Vertragsstrafe.
Dabei muss die Vertragsstrafe héher sein als derwartende Nutzen aus der Defekti-

on. Ein implizites Unterpfand bzw. Geisel ist di@dlichkeit des Franchisegebers, den
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Franchisevertrag im Falle eines gravierenden VBestororzeitig zu beenden. Der Fran-
chisenehmer erkennt, dass bei nachhaltiger Defekii® Kiindigung droht und er damit

nicht nur sein eingesetztes Kapital in Form spediifer Investitionen verliert, sondern

auch auf kunftige Ertrage verzichten muss.

Dass Franchising auch bei Streitigkeiten innertaites Organisationsystems Vorteile
bietet, zeigt sich darin, dass vielfach die Prol@eawischen den Vertragspartnern nicht
gerichtlich geklart werden, sondern mit den Mechiar@n des Franchisings beigelegt
werden (vgl. Richter/Furubotn, 2003, S. 190).

Das empirisch festgestellte Nichtausnutzen oppastischer Verhaltensspielrdume
zeigt daruber hinaus, dass auch soziale Préferenpenhalb eines Franchisesystems
eine nicht unerhebliche Rolle spielen (vgl. Kir$tybann, 2005, S. 138 ff.). Neben dem
Streben nach Maximierung des Gewinnes, berickgehtsoziale Praferenzen auch das
Wohlergehen der anderen Kooperationspartner. Dag @iazu, dass als Anreizsystem
ein reziprokes Verhalten geeignet erscheint, Defektu verhindern. Analog zur Strate-
gie "Tit for Tat" in der Spieltheorie lasst siclzigrokes Verhalten darstellen als Bestre-
ben, freundlich auf freundliches und feindlich deilhdliches Verhalten zu reagieren.
Auch das allgemeine Klima innerhalb eines Frandystems beeinflusst das Verhalten
einzelner Akteure. Antizipiert ein Franchisenehnaass sich viele Franchisenehmer
kooperativ verhalten, so ist die WahrscheinlichkeiiRer, dass auch der einzelne Fran-
chisenehmer kooperativeres Verhalten zeigt, alsnwanvon vielen unkooperativen

Akteuren ausgehen misste (vgl. Kirst/Ehrmann, 2680348).

Ein ahnlicher Ansatz formuliert, dass die Forderualey Organisationsloyalitat durch
den Franchisegeber den langfristigen Gewinn alleteiBgten steigert (vgl. Hempel-
mann, 2007). Die Loyalitdt gegenuber dem Francisdes lasst sich erzeugen bzw.
verstarken durch ein effizientes Beziehungsmanage(ugl. Sydow, 1995, S. 24), also
durch Schaffung von Mitwirkungsmadglichkeiten, offeche Anerkennung herausragen-
der Leistungen, Auf- und Ausbau von Beziehungerselen Franchisegeber und Fran-

chisenehmer sowie durch personliche Wertschatzogsjeinzelnen Franchisenehmers.
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Da Franchisenehmer antizipieren, dass das Fehltemhgines Einzelnen dem gesamten
Franchisesystem und damit allen Beteiligten Schadéingt, ist es fir den Franchisege-
ber empfehlenswert, soziale Kontrollmechanismererinalb der Franchisenehmer zu
installieren und zu férdern. Dazu gehdren regiorateeitskreise der Franchisenehmer,
Tagungen zum Erfahrungsaustausch, gemeinsame Ev¥ahtestagungen etc. Der Fran-
chisenehmer, der ohne Ricksicht auf die BelangeaaeSystem Beteiligten aus kurz-
fristigen Nutzenerwagungen handelt und damit Friseciehmern und dem

Franchisegeber Schaden zufiigt, wird in Franchisesyn mit gut funktionierenden

sozialen Netzwerken nicht nur vom Franchisegelmrdern auch von den Franchise-
nehmern mit Nachdruck aufgefordert, das Fehlvezhatinzustellen. Das Fehlverhalten
eines defektierenden Franchisenehmers und dessamirkungen werden in Franchise-
systemen mit engen sozialen Netzen leichter zubatesein, als in einem Franchisesys-

tem mit geringen sozialen Kontakten.
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4.4 Zusammenfassung

Ausgehend von empirischen Daten, die das stetigehgtiam des Franchisings belegen,
analysieren wissenschatftliche Untersuchungen diektitansweise des Franchisings,
sowie die Vorteile fur Franchisenehmer und Frarezfeber. Daraus resultiert der Erkla-
rungsversuch, weshalb das Franchising eine perrteaderiwartsentwicklung aufweist.
Diese spiegelt sich nicht nur in der Zunahme dezalhvon Franchisegebern und Fran-
chisenehmern wider, sondern auch in den wachsendlesatzen der einzelnen
Franchisesysteme.

Zu diesem Zwecke werden in wissenschaftlichen Asealydie systemspezifischen
Vorteile des Franchisings gegeniber alternativegafisationsformen herausgefiltert.
Hauptsachlich werden sechs Funktionen angefiihe: Kapitalbeschaffungsfunktion,
die Expansionsfunktion, die Risikoreduktionsfunktiodie Motivationsfunktion, die
Dezentralisationsfunktion, und die Standardisiesfumgktion (vgl. z. B. Meffert/
Meurer, 1995, S. 11). Kapitalmarkttheoretische &mkhgsansatze werden ebenso
herangezogen wie Ansétze aus dem Arbeitsmarktwéige aus der Transaktionskos-
ten- oder der Prinzipal-Agenten-Theorie.

Andere Untersuchungen siedeln das Franchising hemsdarkt und Hierarchie an und
versuchen mit Hilfe des Transaktionskostenansatmeseigen, welche Vorteile Fran-
chising den Kooperationspartnern bietet. Als Sddliaktoren werden dabei
dargestellt: Die rechtliche Organisation, der Kamationsmechanismus, der Konfliktlo-
sungsmechanismus, die Flexibilitat der Teilnehmlere gegenseitige Bindung, die
gemeinsame Kultur, sowie die Unternehmereigensdhgft Stein, 1996, S. 22, oder
Wildhaber, 2003, S. 41).

Alle Untersuchungen liefern jedoch nur partiell&lBrungen und kénnen nicht umfas-
send darstellen, weshalb die Bedeutung des Franghistetig zunimmt (vgl. Sydow,
1995, S. 16).

Allen Anséatzen liegt jedoch ein gemeinsames Grurgdenizu Grunde: Dilemmastruk-
turen bilden die verbindende Klammer zwischen aNemsuchen, die Evolution des
Franchisings nachhaltig zu erklaren. Es hat sidteigg dass Wettbewerbssituationen,
konfligierende Interessen im personlichen Umfeldjn&pal-Agenten-Verhaltnisse

wesentlich von Dilemmastrukturen gepragt sind.
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Die beteiligten Wirtschaftssubjekte sind bestrel¢se Dilemmastrukturen zu vermei-
den oder zu beheben. Nicht nur die strikte Betordegy Eigeninteresses, sondern auch
die Moglichkeit soziale und emotionale Praferenaerdie Analyse einbeziehen zu
kénnen, zeigt, welchen Stellenwert das KonzeptlEsmmastrukturen bei der Erkla-
rung der Evolution des Franchisings aufweist.

Die Analyse der Interessen der Franchisegeber wadckisenehmer belegt, dass Di-
lemmastrukturen allgegenwartig sind (vgl. Homanclamek, 2005, S. 383) und dass
sie das Handeln wesentlich beeinflussen. Akteonpfieden Dilemmastrukturen als
Druck und Zwang. In den untersuchten Situationds, durch Dilemmastrukturen
gepragt sind, entsteht das Paradoxon, dass algirtkmgd in einer Kooperation letzt-
lich Freiheit resultiert. Die "Freiheit durch Binalgl' (vgl. Beckmann/Pies, 2007, S.615
ff.) entsteht durch die freiwillige Selbstverpflicing auf Kooperationsregeln, die in den
Franchisevertragen fixiert sind. Der Begriff "Freiti ist dabei als positive Freiheit zu
verstehen, als Freiheit zu etwas Die freiwillige Selbstverpflichtung stellt einen
Verzicht auf (negative) Freiheit dar; dies wirdged - im Falle eines geeigneten Regel-
werks, das die Kooperation festlegt - Uberkompendierch die Erlangung zusatzlicher
(positiver) Freiheit. Damit stellt der Verzicht anégative Freiheit eine Investition mit
dem Investitionsertrag zuséatzlicher positiver Fegildar. "Die 'positive’ Bedeutung des
Wortes 'Freiheit' leitet sich aus dem Wunsch des/iduums ab, sein eigener Herr zu
sein.” (Berlin, 1995, S. 211)

Und noch ein weiteres offenbart der Terminus "Fegidurch Bindung": Die Begriffs-
klarung des Terminus "Franchise" erfahrt durch Hegiheitsbegriff eine zusatzliche
Akzentuierung. Franchise als Kooperationsform zmthsich dadurch aus, dass die

vertragliche Bindung den Beteiligten zuséatzlicheilkeit verschafft.

! hier: Bindung in einem Franchisevertrag

2 Im Gegensatz dazu steht der negative Freiheitdhetje Freiheit von etwas, z. B. die Freiheit von
Handlungsbeschrankungen. Der Ansatz der "negakveiheit” greift hier jedoch zu kurz, da dieseric
das mdgliche Verhalten von Interaktionspartnerritisichtigt (vgl. Beckmann/ Pies, 2007, S. 623).
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5. Kapitel:

Normative Analyse - Ethische Wiirdigung

Nach der positiven Analyse von Dilemmastrukturem (gx ante) und nach (ex post)
Abschluss der Franchisekooperation, gilt es nun, rd@mativen Aspekt der Uberwin-
dungsmechanismen des Franchisings zu untersuchen.

Die zentrale Fragestellung lautet also nunmehressmoralisch tberhaupt erwiinscht,
dass mit Hilfe von Franchising Dilemmastrukturerefitounden werden? Soll Franchi-
sing als Instrument zur Uberwindung von Dilemmagtricen (iberhaupt eingesetzt
werden? Fihrt die Minderung des Druckes auf einarkkdeite nicht auch zu einer
Minderung der Freiheit auf der Marktgegenseite? W\VBateiligte kooperieren, um eine
Dilemmastruktur zu Giberwinden, wie wirkt sich deag Betroffene aus?

Um diese Fragen beantworten zu kdnnen, muss zun&ohmsgeeigneter ethischer

Mafstab entwickelt werden.

5.1 Konsensethik als Mal3stab

5.1.1 Grundbegriffe der Ethik

Normativ-ethische Theorien kdnnen allgemein in delogische und teleologische
Ansatze unterschieden werden. Bei dieser Diffesrong steht das Kriterium im
Fokus, wie eine Handlung als "gut" oder "btse" estgft werden kann. (vgl. Homann/
Lutge, 2004, S. 14 ff.). Da die Bandbreite sog.ndelogischer und teleologischer Ethi-
ken sehr grof3 ist, soll im Folgenden nur auf dealtypischen Konstruktionen verwie-
sen werden. Beide vereint jedoch, dass sie ein IKi@sium aufstellen wollen, das

ohne Beschrankung gultig und allgemeinverbindlgthi(vgl. Hoffe, 2004, S. 181 ff.).

5.1.1.1 Deontologische Ethik

Der Begriff "deontologisch” stammt von dem griechisn Ausdruck "to deon", die

Pflicht, das Sollen ab. Deontologie bedeutet aisetwa "die Lehre vom Sollen".

Bei der deontologischen Variante steht die Handlalgysolche im Mittelpunkt der

Betrachtung. Verschiedene Handlungstypen geltearkdsbt, geboten oder verboten (z.

B. Lugenverbot; die Pflicht, Versprechen einzulgseXligemein kennzeichnend fur
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deontologische Theorien ist auch die Uberzeugudass' ein moralisch relevanter
Unterschied zwischen dem intentionalen Herbeifihwmed dem bloRBen Geschehen-
lassen von Ereignissen besteht." (Werner, 20062&).
Da die Handlung als solche untrennbar mit dem Iddiwm selbst verbunden ist, hebt
die Individualethik die Eigenverantwortlichkeit désdividuums hervor. lhr Untersu-
chungsgegenstand sind die Pflichten des Individugegen sich selbst und gegentber
den Mitmenschen.
Als Vertreter einer deontologischen Ethik gilt Immo@l Kant. Bei moralisch guten
Handlungen kommt es darauf an, dass die Handlungedes Gesetzes willen gesche-
hen (vgl. Schénecker/Wood, 2004, S. 90).
"Nun ist es doch etwas ganz anderes, aus Pflichrhedt zu sein, als aus Besorgnis
Uber die nachteiligen Folgen: indem im ersten Falkr Begriff der Handlung an
sich selbst schon ein Gesetz fir mich enthalt, weiten ich mich allererst
anderwartsher umsehen muf3, welche Wirkungen filr math damit verbunden sein
mdchten."(Kant, Grundlegung, IV 402)
Der kategorische Imperativist bei Kant das hoéchste Beurteilungskriterium €lie
Moralitat einer Handlung.
Die deontologische Ethik tragt - nach Auffassungigar Autoren - jedoch Zige der
Kompromisslosigkeit in sich. Beispielhaft wird hié&tants unnachgiebige Haltung
gegenuber der Luge angefihrt (vgl. Kant, Recht, 420 - 430). Eine Lige ist demnach
unbedingt verboten, selbst dann, wenn sie fur ®rms¢hr nachteilige Folgen haben
konnte. Zugespitzt formuliert bedeutet dies, dadsr 'kategorische Anspruch dieser
Moral in sich ein Moment des Fanatischen tragtiii@ll, 2006, S. 417)
Andere Autoren vertreten hingegen die Meinung, dEssit nicht den objektiv
beobachtbaren Ereignisablauf, sondern den subgrktivrundsatz der Willensbestim-
mung, hier der Ehrlichkeit, in den Fokus rickt. 80@ewulit falsche Versprechen kann
nicht als ein allgemeines Gesetz gedacht werdetpuppt sich daher als moralisch
verwerflich." (Hoffe, 2004, S. 194).

! Grundform des kategorischen Imperatilsandle nur nach derjenigen Maxime, durch die dgleich
wollen kannst, dass sie ein allgemeines Gesetzewditant, Grundlegung, 1V 421)
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5.1.1.2 Teleologische Ethik
Das griechische Wort "telos" bedeutet etwa VollergjlErfullung, Ziel, Zweck. Unter
einer teleologischen Ethik versteht man daher eesatz, der sein Hauptaugenmerk
auf Ziele und Zwecke setzt.
Bei der teleologischen Ethik wird eine Handlungm#@waen Folgen bzw. ihren Konse-
quenzen qualifiziert. Eine Handlung wird als "gethgestuft, wenn sie "gute" Konse-
quenzen nach sich zieht. Dies bedeutet, dass die Wml Nachteile einer Handlung
abgewogen werden mussen, wenn sie einen Beitrag"@uten" leisten sollen. Das
"Gute" einer Handlung ist jedoch sehr subjektiv wgbistisch gefarbt. So kann der
Morder seine Handlung als "gut" einstufen, wennhes gelingt, einen unliebsamen
Zeugen zu beseitigen. Deshalb geht eine teleologig&thik einen Schritt weiter und
erhebt die Forderung, dass die Handlung ein Zistrabt, das in einem umfassenden
Sinne "gut" ist, "Sei es, weil sich die positiven&ghéatzung in der subjektiven Perspek-
tive als relativ stabil erweist, sei es, weil dietkeit des Zieles objektiv festzustehen
scheint." (Hibenthal, 2006, S. 61)
Paradigmatisch fiir teleologische Ethiken ist ddtithitismus. Begriindet von Jermey
Bentham und erweitert von John Stuart Mill (vgl. nBeam 1789/1992; Mill
1861/2006), vertritt der Utilitarismus das Prindigs grof3ten Gliicks der gréf3ten Zahl:
"It is the greatest happiness of the greatest nurttis is the measure of right and
wrong." Bentham 1776/ 1977, S. 393)
Demnach ist eine Handlung dann moralisch "gut"wsinn deren Folgen das Glick der
gréRtmoglichen Zahl der Betroffenen befordert.
"Das Credo, das den Nutzen oder das Prinzip de®tgro Glicks als Fundament
der Moral annimmt, besteht in der Uberzeugung, #&Rdlungen in dem MaRe
richtig sind, wie sie dazu tendieren, das Glickbefidrdern, und falsch in dem
Grade, wie sie dazu tendieren, das Gegenteil vaickshervorzubringen. Unter
'Gluck’ wird Lust und das Fehlen von Schmerz vadsa, unter 'Unglick’ Schmerz
und die Verhinderung von Lus{Mill 1861/2006, S. 12)

! Der Utilitarismus ist keine in sich geschlossenmbgene Theorie. Vielmehr existieren zahlreiche Vari
anten. Die prominenteste Unterscheidung betrifft landlungsutilitarismus und den Regelutilitarismus
Allen Spielarten liegt jedoch die Standardform Bentham bzw. Mill zugrunde.
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Diese Grundform des Utilitarismus ist durch viegé&iischaften gekennzeichnet:

1. Konsequentialismus: Im Unterschied zur deontsidgen Ethik besteht der Mal3stab
der moralischen Beurteilung einer Handlung nichtlén Handlung selbst, sondern
in ihren Handlungsfolgen, i. e. in den Folgen, &iie rationaler Akteur mit den ihm
gegebenen Informationen zum Zeitpunkt der Handabsghen kann.

2. Utilitatsprinzip: Der MaRstab der Handlungsfolgesh ihr Nutzeh, mithin das
Ausmal’ der von einer Handlung bewirkten Befriedgguon Wiinschen. Dabei ist
jedoch nicht der Nutzen flr beliebige Ziele impizj sondern ausschlie3lich der
Nutzen fir das in sich Gute (vgl. Hoffe, 2002b2%2).

3. Hedonistisches Prinzip: Sittlich geboten sindclsel Handlungen, die am meisten
Lus? hervorrufen bzw. solche Handlungen, die Unlustmaiden. Dabei ist das
summarische Ergebnis ausschlaggebend: Entscheidénd die moralische
Beurteilung einer Handlung ist die Differenz ausr &mme des durch sie
bewirkten positiven Nutzens (i. e. Lust) und dem&e des durch sie bewirkten
negativen Nutzens (i. e. Unlust). Letztlich ist ddstzenergebnis die Differenz
zwischen aggregierter Lust und Leiden.

Verschiedene Handlungsmoglichkeiten kdnnen somieilme Rangfolge gebracht
werden. Als héchster Wert gilt die Erreichung dd8cks, i. e. die Erfullung der
Bedurfnisse (vgl. Birnbacher, 2006, S. 95 ff.).

4. Universalitat: Zur moralischen Beurteilung eim¢andlung werden die Folgen fir
den Handelnden selbst und fir alle Betroffenen riggaogen. Kriterium fir die
Betroffenheit ist nicht die Zugehorigkeit zu eir€lasse, einer Gemeinschaft oder
gar einer Gattung, sondern die Empfindungsfahigh®@r Utilitarismus hat somit

das allgemeine Wohlergehen im Fokus.

Der Utilitarismus geriert sich nicht als Antipodenz kategorischen Imperativ. Auf der
einen Seite liegt dem Utilitarismus der "kategdresdmperativ als Begriff und letzter
Malfl3stab, mithin als das eigentliche Moralkriterizogrunde” (Ho6ffe, 2004, S. 186),

! lat.: utilitas
2 griech.: hedone
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auf der anderen Seite stellt der Utilitarismus @#lgemeine Wohlergehen in das
Zentrum der Beurteilung (vgl. Hoffe, 2002b, S. 272)

Im Unterschied zu Kant bezieht der Utilitarismus émpirische Erfahrung mit in die
Betrachtung ein. Die normativen Wertmaf3stabe seidklant unabhéngig aller Erfah-
rung - a priori - in der Vernunft begrindet (vguchanek, 2007, S. 170 f.).

Allerdings weist der Utilitarismus mehrere Probleangf: Der Nutzen des Einzelnen
kann in dieser Konzeption verrechnet werden gegenNltzen anderer. Dies fuhrt zu
solch paradoxen Beispielen, wie der Toétung einesiggen Menschen, um gentigend
Organe zur Rettung mehrerer Kranker zur Verfugundghaben (vgl. Goébel, 2006, S.
24}, Der Utilitarismus gibt auch keine befriedigendetwort auf die Frage, die dem
Konzept immanent ist: Wie soll das maximale Gemeimvauf die einzelnen Beteilig-
ten verteilt werden (vgl. Hoffe, 2004b, S. 39)? #Hirkommt, dass die Auswirkungen
einer Handlung nicht exakt in Nutzeneinheiten béstewerden kdénnen. Zum einen
fehlt es an einer verlasslichen Prognose fur dieudft, zum anderen fehlt es an einem
geeigneten zeitlichen Mal3stab. Soll z. B. der Nutzer der gegenwartigen Generation

bertcksichtigt werden oder auch der nachsten, lomnéchsten etc.?

5.1.2 Ausgewahlte ethische Ansétze und ihre Beiggé zur Konsensethik

5.1.2.1 Ausgangspunkt

Die grundlegenden Erkenntnisse von Aristoteles, dlem Menschen als politisches
Wesen beschreibt (Kooperationsmodell), von Hobbes, derkdnfligierenden Interes-
sen in den Mittelpunkt stellt (Konfliktmodell), stawon Kant, der beide Positionen in
der "ungeselligen Geselligkeit" vereint, bilden diathropologische Grundlageler
Konsensethik. Kant liefert mit seiner Ethik, diesdadividuum als Trager und Subjekt

der Moral in den Fokus riickt, das normative Fundame

1 Weitere ausfiihrliche Beispiele mit paradoxen Erggsdam finden sich in Sellmaier: Ethik der Konflikte
(Sellmaier, 2008)

2 "zoon politikon"

® vgl. Kapitel 2.1
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Die von Homann entworfene Konsensethik (vgl. Homa@®9b) greift die Vorteile der

deontologischen Ethik und des Utilitarismus auf wnildl zugleich die kritischen Punkte

der beiden Konzepte iberwindemgl. Suchanek, 2007, S. 18 ff.). Das normativie-Pr

Zip ist der Konsens (vgl. Homann/Suchanek, 2003,69). Ihre theoretischen Wurzeln
hat die Konsensethik in der Vertragstheorie.

Vertragstheorien gehen im allgemeinen von einemtergchiedlich definierten - Urzu-

stand aus und zeigen, dass die Institutionalisgeraaralischer Prinzipien im menschli-
chen Handeln, sowie die rationale Grundlage instibeller Ordnung und die

Legitimation politischer Herrschaft weder das Emgsleiner nattrlichen Werteordnung
noch von Gott gegeben, sondern in einem hypothetisd/ertrag begrindet sind, der
zwischen rationalen und freien Individuen gesctdassird (vgl. Kersting, 2004, S. 31).

Die Konsensethik begrindet die menschlichen lktenaen, die ihren Ausdruck in

Konkurrenz und Kooperation finden, mit der Knappler Gutef. Ausgangspunkt der

Uberlegungen ist der Tausch. Um die Begriindung Kiersensethik mit mdglichst

schwachen Voraussetzungen durchfiihren zu konnepfiegdit es sich, keinen rein

okonomischen Tauschbegriff zu verwenden (vgl. Mad868). Diese Vereinfachung
fuhrt dazu, dass der Tausch auch als Rechtfertigengozialen Gerechtigkeit, z. B. im
Verhaltnis der Generationen, herangezogen werdem’ka

Untersuchungsgegenstand der Konsensethik sind dgelR der Kooperation zum

wechselseitigen Vorteil und ihre Auswirkungen auittie.

! Die zusammenfiihrung der Grundziige aus deontologisahd teleologischen Anséatzen in der
Konsensethik kann man ebenfalls als "Partnershipfofit" bezeichnen.

2 Hoffe verweist darauf, dass nicht alle Gerechtitgerifgaben knappheitsbezogen sind und fihrt als
Beispiele die Fursorge, die Gleichheit vor dem @&eghe Unparteilichkeit der Justiz und Verwaltudeg
liberalen Menschenrechte, die Volkssouveranitatdiedsewaltenteilung an (vgl. Hoffe, 2004 b, S. 26
ff.).

® Das Verhaltnis der Generationen kann als diachrbaasch dargestellt werden: Zu Beginn des Lebens
erhalten die Kinder Hilfeleistungen von den Eltasenn die Eltern selbst schwach und hilflos werden,
werden sie wiederum von den Nachkommen versorggepflegt.
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5.1.2.2 Mangelwesentheorie: Die Fahigkeit zur Betang und Vergesellschaftung
Die Mangelwesentheorie wurde bereits von den Stgihigertreten (vgl. Platon, Prota-
goras 321A-322D). Die Menschen sind demnach alsgeléresen zu verstehen, die mit
Unzulanglichkeiten zu leben haben (vgl. Schmud&71%. 91 ff.). Prinzipien und
Normen sind nicht von Natur aus gegeben, sondessemierzeugt werden. Als héchste
Kunst, die dies erzeugen kann, gilt hier die Rhietor
In derscharfen Fassungder Mangelwesentheorie kann der Mensch nur dunédilliz
gen gottlichen Eingriff (Gunst der Goétter) der uréglichen Dimension des blofl3en
nattrlichen Lebens entkommen. Der Mensch in seéNiaiirlichkeit wird in dieser Vari-
ante als wimmernde, ahnungslose Kreatur beschrieben menschlichen Verkehrs-
wege besitzen demnach keine Qualitét, die Suche maenativen Gitern ist zwecklos,
denn sie hangt vom Zufall der goéttlichen Offenbarab. Deutlich wird dies im Prome-
theusmythos, den Protagoras schifdeml. Platon, Protagoras 320C-322D).
Die radikalsten Formulierungen findet sich bei Rl
" ... nur den Menschen setzte’sien Tage seiner Geburt nackt und auf der bloRen
Erde dem Wimmern und Weinen aus, und kein anderesovvielen Lebewesen den
Tranen, und zwar bereits beim Eintritt in das LebdRlinius Secundus, Historia
naturalis, Band VI, 1, 2) -
und weiter:"... dal3 aber der Mensch nichts ohne Belehrungtebtsweder zu spre-
chen noch zu gehen, noch zu essen, kurz, dal3 édatan aus nichts anderes kann
als weinen.'(Plinius Secundus, Historia naturalis, Band V]Ii41
In der milden Variante werden dem Menschen ambivalente Fahigkeiten z@gewni
Kraft und Wissen. Es ergibt sich erneut eine Weghaly:
(a) Die von Natur aus Starkeren sollen den uUbri¢ghwéacheren) Menschen die
Normen vorgeben. Damit wird das bisherige Mangedndsonzept umgedreht. Die

Natur gibt die Starken vor, wer von auf3en Hilfeddegt, gilt als schwach.

! Die Argumentation des Protagoras beinhaltet zudem grundlegende Religionskritik. Der Mensch
besitzt demnach zwar ein Bedirfnis nach Religiomghdzeigt sich, dass dies ohne Einfluss auf den
Prozess der Vergesellschaftung bleibt. Im Gegentlid Selbstzerstérung der Menschengattung sehreit
trotz Gotterglaube weiter fort (vgl. Taureck, 208550 f.).

2 i.e. die Natur
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Besonders deutlich wird diese Position in der Argatation des Kallikles im platoni-
schen Dialog "Gorgias™:
"Die Natur selbst aber beweist, dafl’ es gerechtdaf der Starkere mehr habe als
der Schwéchere und der Fahige mehr als der Unfahig’ter vielen anderen
Beweisen hierfir zeigt sie unter den Tieren Ubephaund unter den Menschen in
ganzen Staaten und Geschlechtern, dal3 das anedsaReicht ist, dal’ der Starkere
Uber den Schwacheren herrsche und mehr habe as.|dRlaton, Gorgias 483C)
(b) Dadurch, dass der Mensch die Gewaltkomponemiterdriickt bzw. ihr im Rahmen
seiner ambivalenten Fahigkeiten den zweiten Platzdnet und der Verstandigungsfa-
higkeit Prioritat einrdumt, zeigt er eine Quelle 8dtlichkeit.
Das Konzept politisch-rhetorischer Vernunft baut diese Qualitat auf (der gute Wille
drangt den schlechten in die zweite Position) uefgdt eine KernfahigkeitDie Bera-
tungsfahigkeit. Das Konzept geht dabei Uber die zwischenmensa@rtidderatungen
hinaus und versucht auch die Beratungen der Saeksah selbst zu inkludieren. Dass
die Seele mit sich selbst berat, oder dass ein dhesigh mit einem anderen berat, ist
nicht von Natur aus gegeben, sondern muss anerZ&gastvoll erzeugt werden) und
durch Ubung verstarkt werden.
Die Rhetorik ist von'allen Fahigkeiten, die zur menschlichen Natur d@yein, die
Ursache der meisten Guter. Denn in Bezug auf diigéb Fahigkeiten, die wir
besitzen ... sind wir anderen Lebewesen in keiriesieht Uberlegen; vielen sind
wir sogar unterlegen etwa an Schnelligkeit, Stéwke anderen Fahigkeiten. Aber
weil uns die Fahigkeit mitgegeben ist, uns gegégseu Uberzeugen, und jedem
deutlich zu machen, was auch immer wir wollen, swrdhicht nur der Lebensform
wilder Tiere entronnen, sondern aufgrund dieser igkit sind wir zusammenge-
kommen, haben Stadte gegrindet, Gesetze geschaffiedie Kinste erfunden.”
(Isokrates, Rede XV, 253 - 257)
Die Vergesellschaftung des Menschen hat ihren Urgpdemnach in dem Status des
Menschen als Mangelwesen, der zur Bewaltigung ddsehs auf die Hilfe anderer
Menschen angewiesen ist. Platon sieht den Mensddleer von Beginn an als soziales
Wesen. Damit erscheint der andere Mensch nichFeisd, sondern als Helfer (vgl.
Rohls, 1999, S. 56).
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Hume bezieht sich spater auf die sophistische Mémgentheorie, indem er darauf
hinweist, dass der Mensch im Vergleich zu den armdeebewesen eindeutig benachtei-
ligt ist (vgl. Hume, 1740/1978, S. 227 ff.). Der Meh hat von Natur aus zahlreiche
(Grund)-Bedurfnisse: Nahrung, Kleidung, Unterkurber er verfugt tber keinerlei
naturliche Mittel, diese Grundbedurfnisse zu beiigen. Hume vergleicht den
Menschen dabei mit einem Lowen. Der Léwe als Hdissser hat den Korperbau, die
Kraft, Schnelligkeit und koérpereigene Waffen, urohsselbst ausreichend mit Nahrung
zu versorgen. Die von der Natur vorgegebenen Mdtehen beim Léwen in einem
angemessenen Verhéltnis zu seinen Bedurfnissenz @aders der Mensch: Der
Mensch hat zwar Bedurfnisse, ist aber nicht mit oliirlichen Mitteln ausgestattet - er
besitzt weder kdrpereigene Waffen noch die natiglcFahigkeiten (z. B. ausreichende
Schnelligkeit, Kraft), um diese in ausreichendenfdglau befriedigen. Hume argumen-
tiert, dass der Mensch praktisch nur eine Moglighkat, seine Grundbedirfnisse zu
befriedigen - durch Vergesellschaftung.

Mitte des 20. Jahrhunderts greift Gehlen auf ddd &s Menschen als Méangelwesen
zuriick und konstatiert'Es fehlt das naturliche Haarkleid und damit dertiivtiche
Witterungsschutz; es fehlen natirliche Angriffsorgaaber auch eine zur Flucht geeig-
nete Korperbildung; der Mensch wird von den meisi&ren an Schéarfe der Sinne
ubertroffen, er hat einen geradezu lebensgefalehchlangel an echten Instinkten und
er unterliegt wahrend der ganzen Sauglings- unddKineit einer ganz unvergleichli-
chen langfristigen Schutzbedurftigkeit. Mit andef@forten: innerhalb naturlicher,
urwichsiger Bedingungen wiurde er als bodenlebemitien der gewandtesten Flucht-
tiere und der gefahrlichsten Raubtiere schon langsisgerottet sein."(Gehlen,
1940/1958, S. 35)

Um trotzdem Uberleben zu kdnnen, braucht der Mehlsthutionen, die sich besonders
durch ihre Stabilisierungs- und Schutzfunktion @iudmen (vgl. Gehlen, 1956/2004, S.
46 ff.).!

! Kritisch wurde gegen Gehlens Institutionenlehregyeimandt, dass er damit versucht habe, den national-
sozialistischen Fihrerstaat zu begriinden (vgl. 8df899, S. 611).
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5.1.2.3 Avristoteles: Tauschgerechtigkeit
Die Konsensethik greift die aristotelische Geregltgitsdifferenzierung auf und bezieht
insbesondere die ordnende Gerechtigkeit mit em,sdih mit der Tauschgerechtigkeit
befasst (vgl. Aristoteles, NE V 8, 1132b31-36). Beim besteht die Tauschgerechtigkeit
in der Proportionalitdt sowohl der getauschten Géile auch der tauschenden Personen
(vgl. Koslowski, 1993, S. 65).
"Es kommen also nach Mal3gabe des Verhaltnisses @aameisters zu einem
Schuster soundso viele Schuhe auf ein Haus odeeiaubestimmtes Mal3 von
Lebensmitteln. Ohne solche Berechnung kann keitadssh und keine Gemein-
schaft sein.(Aristoteles, NE V 8, 1133a 24 - 28).
Im Unterschied zur Tauschgerechtigkeit, bei der @ksche als Kriterium herangezo-
gen wird, erlaubt die Verteilungsgerechtigkeit alwigleichheit. Sie richtet sich nach
Wirdigkeit und Verdienst (vgl. Aristoteles, NE V17131b29-31).

5.1.2.4 Hobbes: Das Konfliktmodell

Die von Hobbes explizierten Dilemmastrukturen intiNaustand bilden den archimedi-
schen Punkt der Konsensethik.

Hobbes hat in seinem Konfliktmodell die grundsétatin Probleme von Interaktionen
klar umrisseh Interaktionen, die keinen Regeln unterworfen sfiitiren in kollektive,
nicht intendierte Selbstschadigungen.

Der Konflikt bildet bei Hobbes den Ausgangspunkd uder Konsens das konstituie-
rende Element der Gesellschaft im Ubergang vom r¥astand in den geordneten
Zustand. Der im Konsens geschlossene Gesellscheftay, und gleichzeitig der im
Konsens eingesetzte Souverén bilden bei HobbeVati@ussetzungen fir eine befrie-
dete geordnete Gesellschaft. Allerdings stelleniméeversible EntduRerung der Rechte
des Einzelnen und der damit verbundene Verzichkénftigen Konsens bzw. auf das
Vetorecht eine Extremposition dar. Kritik an demnifliktmodell von Hobbes wird von
der Konsensethik vor allem deshalb erhoben, welllids die Handlungsspielrdume der
Individuen nicht als produktive Chance begreiftndern als Gefahr fir den Frieden.

Hobbes verfolgt damit ein Modell der Schadensmiammg. Deshalb Ubertragt er dem

1 vgl. Kapitel 2
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Souveran die absolute Macht und minimiert die imhiellen Handlungsspielrdume
(vgl. Homann, 1998, S. 280).

5.1.2.5 Locke: Die Vertragsgemeinschaft
Im Gegensatz zu Hobbes geht Locke davon aus, dadadividuen im Naturzustand
bereits vorgesellschaftliche Rechte besitzen. Sodeve z. B. die Ertrage, die der
Einzelne aus seiner natirlichen Umwelt erzielth $86gentum. Allerdings vernachlas-
sigt Locke die Knappheit der Giiter, die zu Konkopsstuationen fuhrt. Er geht hinge-
gen von einer relativen Fille von Gutern aus, adie Gott gegeben sind. Die Grenzen
der Aneignung sieht Locke dann gekommen, wenn iglladderen Akteure nicht mehr
genug bleibt.
Der Naturzustand bei Locke ist gekennzeichnet durihge Freiheit, Gleichheit und
Unabhéngigkeit (vgl. Locke, 1690/1977, S. 260). Bienschen regeln ihre Handlungen
innerhalb der Grenzen des Naturrechts und verfiidpen ihren Besitz und ihre Person
wie sie es selbst wollen.
"Im Naturzustand herrscht ein natirliches Gesetz j@aen verpflichtet. Und die
Vernunft, der dieses Gesetz entspricht, lehrt diend¢hheit, wenn sie sie nur
befragen will, dal3 niemand einem anderen, da diécly und unabhangig sind, an
seinem Leben und Besitz, seiner Gesundheit undhditébchaden zufiigen soll."
(Locke, 1690/1977, S. 203)
Locke weist auf die blof3e Méglichkeit hin, dassigensich nicht an das Naturrecht
halten. Dies zeigt, dass auch der Naturzustantldzie nicht nur friedlich ist, sondern
dass er auch eine gewisse Instabilitat aufweistk&agesteht in solchen Situationen
jedem zu, Richter und Vollstrecker in eigener Sanhaein. Jeder Betroffene ist damit
bei der Verteidigung der Rechte auf sich selbseagsen. "Gegen dieses Ubelird
die Regierung als Heilmittel eingesetzt; sie iskeraliein natirliches Heilmittel."
(Russell, 2007, S. 635)
Eine Regierung dient somit als Mittel zur Durchsez von Anspriichen und zur Sank-
tionierung von Verstdl3en gegen das Naturrecht.h8teaber primar den Zweck, das

Eigentum zu sichern, und zwar nicht nur das Eigen&in Sachen, sondern auch das

1 Gemeint ist hierbei die Selbstjustiz (Anm. d. Verf.
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Eigentum einer Person an sich selbst (vgl. Lock®&011977, S. 260). Das Eigentum
wird somit zum Hauptgrund, eine Regierung einzwesetz
Die Entstehung einer Regierung ist nach Locke zustéour mdglich, wenn es einen
Konsensdarlber gibt, Teile der natirlichen Freiheit agioen, um diese gegen das
Ziel eines friedlichen und behaglichen Miteinandgrgutauschen.
"Wenn eine Anzahl von Menschen dagingewilligt hat, eine einzige Gemeinschaft
oder eine Regierung zu bilden, so haben sie sicldamit gleichzeitig einverleibt,
und sie bildereinen einzigen politischen Koérpaen dem dieMehrheitdas Recht hat,
zu handeln und die tbrigen mitzuverpflichtgibdcke, 1690/1977, S. 260)
Der bei Hobbes eingesetzte Souveran wird bei Lacksstituiert durch die Vertragsge-
meinschaft, die ihre Rechte aus pragmatischen @rimadh Institutionen Ubertragt, die
die Vertragsgemeinschaft selbst eingerichtet hgt (vocke, 1690/1977, S. 253 ff.).
Hinzu kommt die Ubertragung von Sanktionen an einexterne
Uberwachungsinstitution. Locke geht dabei von dbefiégung aus, dass die Akteure
einer Gesellschaft wollen, dass die im Konsenstidgenen Rechte an die Vertragsge-
meinschaft iberwacht und durchgesetzt werden. kKaes nur unparteilich und ohne
Ansehen der Person erfolgen.
Damit wird deutlich, dass bei Locke der Gesellstevafritrag aus Vernunftgrinden
zwischen freien Menschen geschlossen wird, wahbandHobbes die Akteure furcht-
motiviert in einem Unterwerfungsvertrag auf ihre@iBeit zum Grol3teil verzichten (vgl.
Buchanan, 1984, S. 210). Locke entwickelt aus deatufdustand eine politische
Selbstorganisation auf der Basis des Effizienz esiotlen Mehrheitsprinzips (vgl.
Kersting, 2006, S. 170 ff.).
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5.1.2.6 Hume: Egoismus und Sympathie im Konsens

Hume verweist darauf, dass die Knappheit zu den ehaungsbedingungen der
Gerechtigkeit gehort. Ohne Knappheit wirde sichFaiederung nach Gerechtigkeit erst
gar nicht stellen (vgl. Hume, 1751/2002, S. 31k Datur des Menschen ist bei Hume
durch das Streben nach sozialer Gesellschaft umchdbdigennutz gekennzeichnet.
Hume ergénzt den individualistischen Ansatz um "tieschrankte Gromut”, die er
ebenso wie den Eigennutz als natirliche Affektesldinet (vgl. Hume, 1740/1978, S.
238).

Der urspringliche Impuls zur Vergesellschaftungdis¢ Geflihl. Die gesellschaftliche
Evolution beginnt demnach bei Hume mit dem natlidic’Zug der Geschlechter zuei-

nander" (Hume, 1740/1978, S. 229). Die Verbindung zwischamn und Frau ist das

ursprunglichste Fundament der menschlichen Gebkaliscsie wird durch eine neue

Verbindung Uberlagert - die gemeinsame Sorge urKidiger.

Der natirliche Zustand ist also gepragt von derik@anDer Mensch wird in einen Sozi-

alverband hineingeboren. Damit wird die Familie kl@insten Gesellschaft auf affektu-
eller Grundlage. Die Familie wird so zur Primargrapdie bereits vor der Griindung
eines Staates existiert. Im Rahmen dieser Prim@pgru sieht Hume eine Fille von
altruistischen Verhaltensweisen, so z. B. die dgfomgsvolle Mutter, die ihre kranken

Kinder pflegt.

In diesen Primargruppen siedelt Hume auch jenerlictén Tugenden an, zu deren
Erfallung sich der Mensch durch nattrlichen Instiberufen fihlt - unabhéngig von

jeder Pflichtvorstellung gegeniiber anderen oderGesellschaft: Kindesliebe, Dank-

barkeit gegentber Wohltatern, Mitleid mit Unglicklen (vgl. Streminger, 2002, 19 f.).

In kritischer Anlehnung an Hobbes schreibt Humessda@twas vom Wesen der Taube
neben Elementen des Wolfes und der Schlange i @amit verwoben ist." (Hume,

1751/2002, S. 199)

Sobald der Mensch jedoch diesen Bereich seiner stéchverlasst, kommt es zu
Konfliktsituationen zwischen dem allen innewohnanéggeninteresse und dem Wohl-
wollen. Das Eigeninteresse gewinnt dabei immer nehrBedeutung, je weiter die

andere Person von der eigenen Position entferntinserhalb der Familie ist das
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Eigeninteresse am wenigsten ausgepragt, gegenidgerakdten und Bekannten ist es
noch relativ gering, gegentiber Fremden ist es @fdtgn.
Hier stimmt Hume mit Hobbes Uberein, sobald derptinsg der offentlichen Moral
erklart werden soll: Naturliche Haupttriebfederdss Selbstinteresse jedes Einzelnen.
Hume stellt dar, dass der Einzelne erkennt, das§leergehen vom familiaren Nahbe-
reich in eine groRere Sozialstruktur grof3e Vorteig sich bringt. Ein gewichtiges
Argument ist die Arbeitsteilung, die letztlich dprsamten Gesellschaft zugute kommt.
"Wenn jeder einzelne Mensch allein und nur fir sidbeitet, so reicht seine Kraft
nicht aus, um irgendein bedeutsames Werk auszufiieetne Arbeit wird aufge-
braucht durch die Beschaffung der mancherlei Dingelche die Not des Lebens
erfordert; er bringt es in keiner Kunst zur Vollkoranheit."
(Hume, 1740/1978, S. 228)
Durch die Vergesellschaftung erhoht sich die Pradit&t, durch die Spezialisierung
im Rahmen der Arbeitsteilung wachst die Geschibkigt und innerhalb der Gemein-
schaft verliert der (un)gluckliche Zufall an Bedauy. Das Selbstinteresse verknupft
mit dem Wohlwollen ist also bei Hume dafiir veranttch, dass jeder Einzelne
erkennt, dass die Gesellschaft fur ihn nutzlich ist
Im weiteren Fortschreiten kommt es zu einer Entluiog, die kleinere Gesellschaften
zusammenfasst und diese zu grofl3eren Gesellsclaafteachsen lasst. Und jetzt wird es
fur den Einzelnen schwieriger zu erkennen, dadsestimmte Regeln einhalten muss,
um die gesamte Gesellschaft zu bewahren. Je grifteanonymer die Gesellschaft
wird, desto weniger erkennt der Einzelne den pdidien Nutzen aus der Einhaltung
von Regeln. Bei kleinen Gesellschaften wird sofaffensichtlich, dass ein Verstol3
Unordnung schafft und die Gesellschaft gefahrdetBisi groRen Gesellschaften ist die
Gefahrdung der Gesellschaft durch Regelverstol3egereerkennbar. Hume fihrt an
dieser Stelle den Begriff der "Sympathie" ein. Weim Individuum einen Regelverstol3
eines anderen und den damit verbundenen Schaddrifte bemerkt, so berthrt ihn
dies auf unangenehme Weise. Dies nennt Hume Syrapatt leitet daraus ab, wie wir

Unrecht und Tugend erkennen kdnnen:
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"Alles aber an menschlichen Handlungen, das beiaigfachen (uninteressierten)
Betrachtung Unbehagen erregt, wird Unrecht genammtg alles, was unter der
gleichen Voraussetzung Befriedigung erzeugt, newnefiugend.”
(Hume, 1740/1978, S. 243)
und weiter heif3t es:
"So ist Eigennutz das urspriingliche Motiv zur Fetzisng der Rechtsordnung, aber
Sympathie ist die Quelle der sittlichen Anerkennutig dieser Tugend gezollt
wird." (Hume, 1740/1978, S. 243-244)
Der Prozess der Vergesellschaftung ist storanfatigme zeigt, dass der Besitz und
damit verbunden die Eigentumsfrage von au3erenrG{ite Erganzung zu seelischen
und korperlichen Gutern) im Naturzustand nicht geikist. AuRere Giiter sind der
gewaltsamen Aneignung durch Dritte ausgesetzt. Dstiglien sich zwei Entwicklungen
kontrar gegeniber: Auf der einen Seite ist der lHautpen, den der Einzelne aus der
Gesellschaft zieht, die Vermehrung der Guter; arfahderen Seite ist aber die Unsi-
cherheit des Besitzes bzw. die ungeklarte Eigerfragpes das Haupthindernis. Die
Begierde, Guter fur sich selbst zu erlangen, ist Matur aus vorhanden und wirkt im
Zuge der Vergesellschaftung zerstorend fir die Bebaft. Hume zeigt nun auf, dass
es keinen natirlichen Affekt gibt, diesen Eigennuitzer Kontrolle zu halten - aul3er
den Eigennutz selbst.
"Es gibt also keinen Affekt, der féahig ist, dieegigitzige Neigung im Zaum zu
halten, aul3er dieser Neigung selbst, wenn man #&mlich eine neue Richtung
gibt." (Hume, 1740/1978, S. 236)
Zum Schutze des Eigentums und damit der Gesellsonzds deshalb ein kinstliches
Instrument geschaffen werden - namlich Kimnsenszwischen allen Mitgliedern der
Gesellschaft. Dieses kunstliche Instrument musdeinLage sein, den Eigennutz aus
egoistischen Uberlegungen zu zahmen und in geeigdahnen zu lenken. Mit Hilfe
dieser Ubereinkunft soll die entsprechende Siclieftie jedes Mitglied der Gesell-
schaft geschaffen werden.
Ein solcher Konsens ist im Sinne des EigennutzederJkann erkennen, dass der
Verzicht auf fremdes Eigentum besser fur ihn istjlver damit die Gesellschaft als

solche erhélt, die wiederum fir seinen eigenen &utzon groliem Vorteil ist. Durch
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die Erhaltung der Gesellschaft kommt jedes einzbitglied zu grof3erem Nutzen als
im Zustand des "Einzelk&dmpfers".
Dies kann jedoch nur dann funktionieren, wenn jeldesviduum in der Gesellschaft
diese Ubereinkunft stutzt und akzeptiert. Solltesdnicht der Fall sein, fuhrt dies
unweigerlich zu Dilemmastrukturen und der eigeh#itéNutzen, den die Gesellschaft als
solche verspricht, kbnnte nie erreicht werden.
Neben der Eigentumsfrage gibt es eine weitere pah® Stérung im Prozess der
Vergesellschaftung. Diese Stérung tritt vor alleei ber Entwicklung zu groéReren
Gesellschaften zu Tage. Hume verweist darauf, des#lenschen von Natur aus so
veranlagt sind, dass sie das Nahe dem Entfermterzirehen (vgl. Hume, 1740/1978, S.
284 ff.). Diese Distanz kann sowohl rAumlich (em@ignis in unmittelbarer rdumlicher
Néhe wird anders beurteilt als ein raumlich diskames Ereignis) als auch zeitlich (ein
zeitlich nahes Ereignis wird anders beurteilt atszzitlich entfernteres, als ein kiunfti-
ges oder vergangenes) sowie personal (der Mensbh s&ine engsten Verwandten den
entfernteren Verwandten und diese wiederum demvéiemden vor) beschaffen sein.
Menschen werden verlockt, einen kleinen gegenwgtigyorteil gegeniber der
Aufrechterhaltung der Ordnung in der Gesellschafzuziehen, weil die Folgen eines
solchen VerstolRes sehr fern zu liegen scheinen.eHarkennt, dass die Menschen ihren
offensichtlichen Mangel nicht von selbst behebemngin:
"Die Menschen kénnen weder bei sich noch bei amdgee Beschréanktheit der
menschlichen Natur, die sie das nachste dem etd¢fern vorziehen lasst, von
Grund auf heilen. Sie kdnnen ihre Naturen nichteingdindem sie die Einhaltung
der Rechtsnormen zum unmittelbaren, ihre Verletzumg entfernteren Interesse
bestimmter Personen mache(Hume, 1740/1978, S. 287)
Deshalb ist es notwenig, eine Obrigkeit zu insadin, die die Einhaltung der Regeln

Uberwacht und gegebenenfalls bei einem Verstol} saucktioniert.
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5.1.2.7 Kant: Prinzip der Autonomie
Kant bezeichnet das Prinzip der Autonomie als srBtnzip der Moral, da nicht die
Interessen eines Individuums als Mal3stab herangezegrden kdnnen, sondern nur
das Individuum selbst.
"Man sah den Menschen durch seine Pflicht an Geggtbunden, man liel3 es sich
aber nicht einfallen, dafl3 erur seiner eigeneand dennoclallgemeinenGesetzge-
bung unterworfen sei(Kant, Grundlegung, IV 432)
Die Triebfeder fur eine moralische Handlung ist ere&urcht noch Neigung fir das
Gesetz, sondern Achtung vor dem Gesetz. ZusammedembUniversalitdt des katego-
rischen Imperativs zeigt sich, dass eine allgem&mgegel nur dann giltig sein kann,
wenn ihr von allen zugestimmt wird:
"Sondern es ist eine bloRe Idee der Vernunft, dex é&hre unbezweifelte (praktische)
Realitat hat: ndmlich jeden Gesetzgeber zu verlnindal? er seine Gesetze so gebe,
als sie aus dem vereinigten Willen eines ganzekegdhaben entspringekbnnen
und jeden Untertan, sofern er Burger sein will, awusehen, als ob er zu einem
solchen Willen mit zusammengestimmt habe. Dennisiader Probirstein der
Rechtmaligkeit eines jeden offentlichen Gesetéeatrit, Gemeinspruch, VIl 297)
Gauthier greift Kants These auf. "Were duty no mibran interest, morals would be
superflous”. (Gauthier, 1986, S. 1). Moral, die denschliche Handeln bestimmt, darf
nicht direkt die Interessen der Akteure anspreqiwgh Lutge, 2005, S. 69). Morali-
sches Handeln muss intrinsisch - aus eigenem inrfenéass - begriundet sein und darf

nicht extrinsisch - auf Grund auf3erer Anreize elgdn.
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5.1.2.8 Buchanan: Designer der Vertragstheorie

Buchanan, als "Designer" der Vertragstheorie geéa@ébmann/Suchanek, 2005, S.
161), unterstreicht Humes Analyse: "Die gesamteefadersetzung von Hume mit
dem Ursprung von Eigentumsrechten und den Vorteitdoher Rechte fur die gesell-
schaftliche Stabilitat &ahnelt in vielen Punkten der diesem Buch gefihrten
Diskussion." (Buchanan, 1984, Ful3note 3, S. 29)

Buchanan betont, dass sein vertragstheoretischeatAmler Okonomik als demokrati-
scher und individualistischer Ansatz zu verstelsénJeder Mensch zahlt gleich viel und
nur als ein Einzelner. Buchanan betont expressisisjedass er die Individuen grund-
satzlich fur ungleich halt, aber es ist wichtigssl@ine das Recht durchsetzende Instanz
sich neutral verhélt und jedes Individuum bei darrddsetzung der Rechte gleich
behandelt (vgl. Buchanan, 1984, S. 15).

Eine gesellschaftliche Situation ist dann als "gitizustufen, wenn sich die einzelnen
Individuen ihre Wuinsche erfullen kénnen. Als eimziBestriktion gilt zunéachst das
Prinzip des wechselseitigen Einverstandnisses Bagthanan, 1984, S. 3). Folgt man
Buchanan, dass interpersonelle Konflikte bei debRmanalyse bedeutsamer sind als
kooperative Interaktionen, so zeigt sich, dass emf&n der Freiheit des Einzelnen
geben muss. Denn ohne Beschneidung der Freihedt @aunmaoglich, ein funktionie-
rendes Gesellschaftssystem zu grinden und aufrechthalten (vgl. Berlin, 1995, S.
203). Es wird deutlich, dass - in Anlehnung an Kadie Gesellschaftsordnung nicht
auf den Praferenzen oder Interessen beruht, somdérrdem Individuum selbst. Das
Individuum wird somit zur "Quelle aller Werte" (Brean/Buchanan, 1993, S. 28).

Die Rechte des Einzelnen missen also so determweézden, dass er genau erkennt,
was er tun darf und was nicht. Ohne diese Festteglar Grenzen wirde man im
Zustand des sich standig erneuernden Hobbes'schaflikes verbleiben. Zentraler
Punkt bei dieser Festlegung ist die Zusicherundg=itpgntumsrechte.

Grundsatzlich bieten sich zu diesem Zweck zwei WageDer eine Weg ist gekenn-

zeichnet durch moralische Appelle und durch die filofg, der Mensch sei
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grundsatzlich zu moralischer Besserung faHer zweite Weg besteht in der Etablie-
rung von Regeln und Normen, die dem Einzelnen Gersetzen. Damit wird der
Mensch so akzeptiert wie er ist - mit all seinenotalischen Handicaps" (Brennan/
Buchanan, 1993, S. XX). Mit der Festlegung von Regad Normen ist es den Indivi-
duen mdglich, ihre Handlungen aufeinander abzusémmnd somit auch diejenigen
Interessen zu verfolgen, die mit den Interesseer@ndndividuen konfligieren.
Entscheidend ist die Trennung zwischen der Fesilpgler Regeln und der Entschei-
dung welche Handlungen unter der NebenbedingundRdgeln durchgefiihrt werden
sollen.

Brennan/Buchanan wenden sich gegen die neoklassi3kbnomik, die die Selbststeu-
erung des Marktes begriindete. Ohne institutioritdigeln gibt es auf den Markten kein
Recht und keine Moral. Einfachste Tauschhandlungérden unterbleiben, weil die
Tauschpartner Furcht vor gegenseitiger Ubervorigiloder gar Beraubung hatten. Die
Markte sind also auf geeignete institutionelle Rahbedingungen angewiesen. Zur
Einhaltung der Regeln sind Uberwachungsinstrumemd Sanktionen bei einem
Verstol3 geboten. Gerechtes Handeln zeichnet sitdthenicht dadurch aus, dass man
die Strafe fur eine Regelverletzung akzeptiert besteht vielmehr in der Befolgung der
Regeln (vgl. Lutge, 2007, 196).

Buchanan differenziert einen zweistufigen Vertragspss. Der Vertragsprozess ist
nicht historisch zu verstehen, sondern "metaphiatiégl. Brennan/Buchanan, 1993, S.
25). In einer ersten Stufe wird der "Verfassungsagt® geschlossen, der dann als
Rahmen fur Vertrage in der zweiten Stufe zwischen Mitgliedern der Gesellschaft
dient (vgl. Buchanan, 1984, S. 39 ff.).

Die Regeln in der zweiten Stufe als Handlungsbadiggn innerhalb von Institutionen
bilden den Rahmen fur Handlungen und Handlungsiolge

Die Gesetzgebung des Verfassungsvertrages erfolguionomer Weise. Autonomie

kann interpretiert werden als das "Verhaltnis voubj8kten, die sich in ihren

! Etwas resigniert konstatieren Brennan/Buchanarel"Niaft und Zeit wurde in Versuche investiert,
diesem Ziel ndherzukommen. Die bisher erzieltereBngsse sind jedoch eher problematisch. Trotzdem
sind wir nicht der Meinung, daf Schritte in dieR@htung als wertlos oder unniitz zu verwerfen séien
(Brennan/ Buchanan, 1993, Seite XX)

2 Der Verfassungsvertrag stellt fir Buchanan den@paus der Hobbes'schen Anarchie dar.
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gesetzgebenden Handlungen die Eigenschaft dert§edletzgebung zuschreiben." (von
Pechmann, 2008, S. 66)

Im Gegensatz zur neoklassischen Okonomie setzt é®ach nicht auf ein Effizienz-

sondern auf eilKonsensparadigma(vgl. Pies, 1993, S. 123 ff.). Diese Sichtweisgtse

voraus, dass die Regeln in einer freiwilligen uimthgitigen Vereinbarung aller festge-
legt wurden. Gerechtigkeitstiberlegungen kénnen sah Brennan/ Buchanan nur auf
die Handlungen konzentrieren. Diese gelten dangerscht, wenn sie mit dem Regel-
werk im Einklang stehen. Normativ wiinschenswertedgkongen im Verhalten der

Individuen kénnen hingegen nur durch eine AndememgRegelstrukturen erfolgen.

5.1.2.9 Rawls: Gerechtigkeit
Die Gerechtigkeitstheorie von Rawls gehort ebesfalir Kategorie der Vertragstheori-
en. Fur Rawls besitzt jeder Mensch eine absoluteellgtzlichkeit, die nicht aufgege-
ben werden darf - auch dann nicht, wenn ein gré&afehlergehen aller die Folge ware
(vgl. Rawls, 1979, S. 46). Damit zieht Rawls eitéaren Trennungsstrich zum Utilita-
rismus.
Rawls zeigt auf, dass Institutionen als Hort deigdte die formale Gerechtigkeit
bestimmen und konzipiert die Ethik zweistufig: Bkein Beurteilungen von Gerechtig-
keit sind Regeln und Handlungen zu unterscheidem £inen kdnnen Institutionen
daran gemessen werden, ob ihre Regeln gerechtaied ob sie insgesamt den Gerech-
tigkeitsabwéagungen standhalten. Zum anderen wefdenllungen innerhalb von Insti-
tutionen von Regeln bestimmt und beschrankt. Diadiangen werden durch Anreize
bestimmit.
"Im ldealfall sehen die Regeln so aus, dal3 die Mersclurch ihre vorherrschen-
den Interessen zu Handlungen veranlal3t werdengedsellschaftlich wiinschens-
werten Zielen dienlich sind(Rawls, 1979, S. 77)
Rawls will dartiber hinaus in Anlehnung an Kant aigen, dass der Einzelne sich nicht
nur dann an die Regeln halten soll, wenn er sickgmdiche Vorteile davon verspricht,

sondern auch, wenn kein personlicher Nutzen erkaanisb (vgl. Litge, 2007, S. 143).

! Rawls verweist darauf, dass es durchaus Institetiayibt, die einzelne ungerechte Regeln aufweisen,
ohne dass die Institution selbst ungerecht ist. &€kagrt kann die Institution selbst ungerecht saiime
dass alle Regeln der Institution ungerecht sindl @gwls, 1979, S.77).
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Dazu ist ein Gerechtigkeitssinn des Einzelnen deidich, der als anthropologische
Eigenschaft verstanden werden kann (vgl. Litge7280246).

Mafl3stab fur die moralische Bewertung von Instituio ist die Gerechtigkeit, die fur
Rawls "die erste Tugend sozialer Institutioriegarstellt (Rawls, 1979, S. 19). Damit
wird noch einmal deutlich, dass die Regeln selldzu gehort auch der Verfassungs-
vertrag - den Gerechtigkeitsabwéagungen unterliegawls will jedoch - anders als
Hobbes, der versuchte, die staatliche Herrschasia@nzu legitimieren - einen Gerech-
tigkeitsmal3stab entwickeln, um bestehende Ingiiteth zu bewerten (vgl. Mieth, 2006,
S. 179). Rawls greift zu diesem Zweck auf den vamtkbeschriebenen Antagonismus
der ungeselligen Geselligkeit zuriick (vgl. Kant]l\V15 - 32) und entwirft einen gesell-
schaftlichen Urzustand, der durch Interessenshaemord Interessenskonflikte gekenn-
zeichnet ist. Um die Konfliktsituationen zu entsdbd, sollen die Mitglieder der
Gesellschaft Prinzipien entwickeln, die vernunfiigd langfristig den gesamten Bereich
der menschlichen Beziehungen regeln (vgl. Rawl§91%. 151). Die Pramisse der
Langfristigkeit verweist dabei auf die angestreBtabilitat der Institutionen. Diese
Stabilitat ist notwendig, damit spezifische Investien im Rahmen institutioneller
Vereinbarungen getatigt werden. Ohne die Verldsséit der Institution wirden spezi-
fische Investitionen unterbleiben und damit die &&arung von Kooperationsgewinnen
entfallen. Mit der Betonung der Stabilitat wird tlealn, dass Rawls sie zum Bewer-
tungskriterium von Institutionen bzw. einer gerechtGesellschaft erhebt. "Hierin
unterscheidet ésich von anderen politischen Philosophen und Ndbildsophen (etwa
aus dem Neoaristotelismus), die nicht StabilitGhdern die Verwirklichung bestimmter
(moralischer) Werte zum Bewertungskriterium erhebf@nitge, 2007, S. 141)

Rawls konzipiert eineriilbergreifenden Konsens Dieser zeichnet sich dadurch aus,
dass die Mitglieder einer Gesellschaft nicht nus BRigeninteresse zustimmen, sondern
auch auf Grund ihrer "personlichen umfassendend ghtitge, 2007, S. 151). Dabei ist
der Konsens nicht als "Vetorecht" eines jeden Néttg der Gesellschaft zu verstehen,
sondern als normatives Ideal (vgl. Suchanek, 28072,52). Mit Hilfe der im Konsens
festgelegten Prinzipien wird in gerechter Weise @enerierung von Kooperationsge-

winnen gefordert.

1 gemeint ist Rawls (Anm. d. Verf.)
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Rawls legt den fairen Kooperationsbedingungen datagher des "veil of ignorance”
zu Grunde. Damit will er die klassischen Vertragsiien auf einem héheren Niveau
der Abstraktion neu begrinden. Rawls untersuch&diescheidungssituation von Indi-
viduen, die in einem urspringlichen Zustand deidBleeit, geleitet von ihren Eigenin-
teressen und ohne Wissen, in welcher Situatiorsiste nach einer Konsenserzielung
befinden, allgemeine gesellschaftliche Grundredebilegen. Diese fiktive Situation
drickt aus, dass die Unparteilichkeit am bestemdaumm Ausdruck kommt, wenn
gesellschaftliche Unterschiede wie Stand, Herkuviitmdgen, Einkommen etc. und
natirliche Unterschiede wie Begabungen und Fahgkeiusgeblendet werden. Damit
will Rawls zeigen, dass durch Ausblendung realeetschiede die angestrebte Gleich-
heit erreicht werden kann.
Seine Uberlegungen miinden in die beiden Gereclitsgkendsatze:

"1. Jedermann soll gleiches Recht auf das umfanlgeebystem gleicher Grundfrei-

heiten haben, das mit dem gleichen System fuaatleren vertraglich ist.

2. Soziale und wirtschaftliche Ungleichheiten ssiodzu gestalten, daf3 (a) verniinfti-

gerweise zu erwarten ist, dal3 sie zu jedermanntgeNdienen, und (b) sie mit Posi-

tionen und Amtern verbunden sind, die jedem oftsmes."

(Rawls, 1979, S. 81)
Rawls versucht dariiber hinaus aufzuzeigen, dasschem dem individuell Guten und
dem allgemein Gerechten eine Kongruenzbeziehungdher(vgl. Mieth, 2006, S. 184).
Der individuelle Gerechtigkeitssinn stellt fir dé&imnzelnen den Leitfaden fir seine
Lebensplane dar (vgl. Rawls, 1979, S. 615) und tkvaomit eine wohlgeordnete
Gesellschaft. Umgekehrt haben die Mitglieder dehlgeordneten Gesellschaft den

Wunsch, gerecht zu handeln, was ihrem eigenen \\héie.

! veil of ignorance wird haufig Ubersetzt als "Schtales Nichtwissens".
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5.1.2.10 Habermas: Der Konsens im Diskurs

Der Konsens im argumentativen Diskurs ist das an#nliegen der Diskursethik.

Die Bedingung fiir die moralische RechtfertigungeeiNorm ist demnach die Uberprii-

fung im argumentativen Konsens. Der Dialog wird deamtischen Monolog bei der

Entwicklung ethischer Richtlinien der Vorzug eirgemt (vgl. Litge, 2007, S. 105).

Habermas stellt mehrere normative Forderungen am [iskurssituation (vgl.

Habermas, 1996, S. 62):

* Partizipationsmoglichkeit: Niemand, der einen ral@en Beitrag leisten konnte,
darf ex ante vom Argumentationsprozess ausgesemogsrden.

 Kommunikative Gleichbehandlung: Allen wird die gleé Chance eingeraumt,
argumentative Beitrdge einzubringen.

* Wahrhaftigkeit: Die Teilnehmer missen meinen, wasagen.

» Zwanglosigkeit: Die Kommunikation muss frei von &u# und inneren Zwangen
sein.

« Offentlichkeit: Die Offentlichkeit stellt zum einatie notwendige Bedingung daftir
dar, dass die genannten Forderungen eingehaltefemezum anderen kann nur in
der Offentlichkeit tiber diejenigen Regeln entschiedverden, die das Gemeinwohl
betreffen (vgl. Gobel, 2006, S. 33).

ArgumentativerKonsenswird genau dann erzielt, wenn alle Teilnehmer Oekurses

einem Normvorschlag gemeinsam zustimmen oder ilehabn (vgl. Rahme, 2006, S.

422). Habermas leitet daraus den diskursethischendSatz ab:

"dal’ nur diejenigen Normen Geltung beansprucherediidie die Zustimmung aller
Betroffenen als Teilnehmer eines praktischen Dsdsifinden konnten(Habermas,
1992, S. 61

Ethische Richtlinien sind damit Ausfluss von Int¢ranen. Dies spiegelt sich auch in

der Forderung wider, dass Institutionen als gésialund nicht als unveranderlicher

Rahmen betrachtet werden sollen. Verbesserunghtagecsollen nicht nur Anreize fur

Beteiligte liefern, sondern auch den moralischeanitionen aller Gesellschaftsmitglie-

der geniigen (vgl. Lutge, 2007, S. 131 ff.).

! Im Unterschied zu Habermas wird bei Apel auch dasithen selbst um einen argumentativ erzielten
Konsens zur moralischen Pflicht (vgl. Apel, 1998765 ff.).
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5.1.3 Charakteristika der Konsensethik

Homann ist es gelungen, aus den Erkenntnissen hiedenmer Ansatze einen

konsensethischen Ansatz zu entwickeln, der auf deeundsatzen fuldt (vgl.
Homann/Suchanek, 2005, S. 164 ff.):

1. Der Konsens bezieht sich stets auf die Regeln.

Regeln bilden das dauerhafte Gerist, in dem Aktéuee Handlungen vollziehen
kénnen. Nur die Dauerhaftigkeit und die Durchsetizéid der Regeln gewahrleisten
die Realisierung moglicher Kooperationsgewinne.

Die Konsensethik wird damit zur OrdnungsethiBie Ordnungsethik versucht,
Ethik und Okonomik, Moral und Eigeninteresse auserigemeinsamen Wurzel
abzuleiten (vgl. Lutge, 2008, S. 132). Der Ordnetigk geht es nicht grundlegend
um Regeln, sondern um Vorteile und Anreize (vgltgell 2007, S. 47). Wenn die
Ordnung, i. e. die Spielregel, festgelegt ist, k&imdie Handlungen im Rahmen der
Handlungsethik moralisch beurteilt werden.

Handlungsregeln bedirfen fur ihre Gultigkeit dastimmung aller Betroffenen.

Der Konsens wird mit diesem Grundsatz zur normatiRegel. Jeder Einzelne hat
damit auch ein Vetorecht gegen kollektive Entsalnegn.

Im strikten Konsens, also in der Zustimmung allegtrBffener, besteht auch
zugleich das groldte Problem der Begrindung der éfmethik, da ein tatsachlicher
Konsens in der ersten Vertragsstufe (z. B. Verfagswertrag, allgemeine
Gesetzgebung) in pluralistischen Gesellschafteniresop keinesfalls zu erzielen
ist. Ganz anders erscheint diese Forderung intuitistien, die privatrechtlich
begriindet sind.

Hier ist ein Konsens der Beteiligten fir eine fuakierende Institution wie z. B. fur
die Institution "Franchisevertrag" unabdingbar -hveind der Konsens mit den
Betroffenen auch hier noch nicht explizit erfolgit. i

Die Konsensethik versucht, dieses Problem dadunehbeheben, indem sie
theoretisch mit der Heuristik des Konsenserfordeses argumentiert. Demnach ist
der allgemeine Konsens ein hypothetischer Konsers) gedanklicher

Ausgangspunkt. Fir die Praxis sind Ersatzverfameamvendig, die den Konsens

1 Als Initiator der Ordnungsethik gilt Homann (vglokhann/Kirchner, 1995)
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aller Betroffenen simulieren. So wird angefuhrtsslanan mit einem Konsens
rechnen durfe, wenn Kooperationsgewinne fur alldaliem. Wenn also das
Kriterium der Pareto-Superioritat erfullt ist, gidter Konsens als erreicht. "Die
Legitimation von normativen Vorstellungen erfolgirdh Konsens aller auf der
Grundlage von Kooperationsgewinnen fur alle, aufr dérundlage der
Pareto-Superioritat des Gesellschaftsvertrages'gldomann, 1999b, S. 59)
Und noch deutlicher: "... und auf Konsens darf maghnen, wenn Kooperations-
gewinne fur alle anfallen: Das ist das KriteriurfHHomann/Suchanek, 2005, S. 168)
Die Betrachtung des Konsenses in der ersten Vedtaig als impliziter Vertrag
fuhrt zu einem weiteren Argument. Betroffene stimnmier Gesellschaftsordnung
durch ihr faktisches Verhalten immer wieder laufemd. Das "konkludente
Verhalten" auR3ert sich durch freiwilligen Verbleibdieser Ordnung (vgl. Homann,
1988, S. 179 1.).

3. Fur die Begriundung der Regeln sind nicht dierésgen mal3geblich, sondern die
Trager der Interessen, die Individuen.
Die Konsensethik geht davon aus, dass verbindidgeln auf der Zustimmung der
betroffenen Subjekte begriindet sind (kollektivebS#lindung) und bezieht somit
das Prinzip der Autonomie und der Universalitat ¥@mt mit ein.
Hierin unterscheidet sich die Konsensethik dianhetoan Utilitarismus. Wéahrend
der Utilitarismus eine Nutzenverrechnung der emeelindividuen vornimmt, legt
die Konsensethik das Individuum selbst als normeatiWertmaf3stab zu Grunde
(vgl. Homann, 1999b, S. 58 ff.).

Zusammenfassend ist die Konsensethik durch folg@tdeakteristika gekennzeichnet:

- Die Konsensethik bertcksichtigt sowohl das arisisitee Menschenbild wie auch
das Konfliktmodell von Hobbes und vereint sie indBler kantischen "ungeselligen
Geselligkeit". Zugleich auftretende gemeinsame kaodfligierende Interessen der
Beteiligten bilden den Ausgangspunkt der Konserilseth

« Die Konsensethik geht davon aus, dass Dilemmasirektin der Gesamtheit der

menschlichen Beziehungen vorhanden und somit algedgrtig sind.
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« Konflikt und Konsens stehen sich nicht als Antipodggenitber, sondern bedingen

sich (vgl. Suchanek, 2007, S. 76). In die Spractre@konomik Ubersetzt bedeutet
dies, dass Konflikt und Konsens keine Substitutipssndern Komplementarguter
sind. Ohne Konflikte ware das Streben nach Konsemdos - der Konsens existierte
ja dann bereits allerorten. So wird der Konflikbei geeigneten Spielregeln - zum
Produktionsfaktor, der Wettbewerb, Kooperationstenmnd Kreativitat fordert.

« Die einseitige Verfolgung der eigenen Interesséngeadie Interessen der anderen zu
bertcksichtigen, ist fur das Individuum selbst naitiy. Der Egoismus fuhrt zur
wechselseitigen Schlechterstellung.

- Die Konsensethik unterscheidet zwischen den Bgteii und den Betroffenen einer

Handlung. Sie ist teleologisch orientiert, ohne idandlung selbst aus dem Auge zu
verlieren.

- Die zweite Differenzierung betrifft die Trennungrv&pielregeln und Spielziigen,
also die Trennung von Handlungsbedingungen und ldagdn.
In einem zweistufigen Vertragsprozess werden digeReim Konsens festgelegt.
Nach Festlegung der staatlichen Rahmenbedingungénnek die Akteure
privatrechtliche Vertrage (ebenfalls im Konsens) pwstkonstitutionellen Zustand
abschlie3en. Durch geeignete Regeln (i. e. Ingtitah) wird eine wechselseitige
Glaubwurdigkeit erzeugt, die es erlaubt, spezifessd¢hvestitionen vorzunehmen.
"Gute Guter kénnen nur produziert werden (i. e.eBgige), wenn Marktbe-
dingungen herrschen (i. e. Spielreggld)e es erlauben, Gewinne zu erwirtschaften,
die das gute Leben sichern.” (Vossenkuhl, 200898)

« Die Institutionen bilden den Ort der Moral.

Die Bildung oder Veranderung von Institutionen ultgt dem Konsens.
Institutionen sollen dauerhafte, verlassliche Reglrstellen. Durch Veranderungen
der Metaregeln kénnen Anpassungen anderer instikeiter Regeln notwendig
werden. Institutionen liefern Anreize fiur Koopeoaien zum wechselseitigen Vorteil.
Diese konsensethische Sichtweise hat ihren Nieldlagc auch in  der

Institutionendkonomik gefunden: "Funktionell gesehd&bnnen Institutionen als

! Erganzung durch Verf.
2 Erganzung durch Verf.
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Einrichtungen verstanden werden, die helfen, digdwil3heiten des menschlichen
Lebens zu verringern, das Treffen von Entscheidonge erleichtern und die
Zusammenarbeit zwischen den einzelnen zu férderda8 im Ergebnis die Kosten
der Koordination wirtschaftlicher und anderer Akéiten abnehmen.”
(Richter/Furubotn, 1999, S. 8)

- Zentrales Moment der Konsensethik ist die Koopenati
Dabei wird die Kooperation nicht in den Rang einededingten Zieles gestellt.
Vielmehr ist es mit Hilfe der Konsensethik moglichwischen erwiinschten und
unerwinschten Kooperationen zu differenzieren.

- Die Konsensethik hat das Ziel, einen Rahmen firGesehte Kooperationen zu

schaffen und zu stabilisieren und unerwtiinschte Kmaipnen zu destabilisieren.

5.2 Franchising als Institution

Die Konsensethik soll im Folgenden als Mal3stabrigggaogen werden, um die morali-

sche Dimension des Franchisings zu beleuchten.

Zu diesem Zweck sind einige Voraussetzungen zurvesre

1. Die Analyse gilt der postkonstitutionellen Pha8&mnach muss vorausgesetzt
werden, dass geeignete Rahmenbedingungen der Gasety und einschlagiger
Rechtsprechung als Meta-Spielregeln bereits volgagsind. Der Franchisevertrag
wird somit in der zweiten Stufe des Buchanan'sdhemragsprozesses gestaltet.

2. Auf den Markten herrscht Wettbewerb. In Wettbéwssituationen kommt es auf
Grund der Dilemmastrukturen zu einer Entkoppeluwgsehen der urspriinglichen
Intention und dem eigentlichen Ergebnis. Damit & mdglich, erwiinschte
Interaktionen zu stabilisieren und unerwiinschterfiktionen zu destabilisieren.

3. Der Franchisevertrag wird im Konsens zwischen Beteiligten geschlossen. Er
regelt das Verhalten der beteiligten Vertragspaythat aber auch Auswirkungen
auf Dritte. Es muss deshalb in der Analyse zwisdeteiligten der Handlung selbst
und Betroffenen differenziert werden. Bei Betradgiuder Handlung selbst,
erscheint es stets wiinschenswert, Dilemmastruktaeniberwinden. Bei der
Einbeziehung der Auswirkungen des Verhaltens dégiBgen auf Betroffene zeigt

sich, dass es in bestimmten Situationen auch sihe®im kann, Dilemmastrukturen
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Zu etablieren. Vice Versa ist es auch moglich, dassiinschte Ergebnisse
unbeabsichtigt zustande kommen. So kdnnen wirtdidinef Akteure, die ihren
eigenen Nutzen anreizbedingt verfolgen, unbeabgichvorteile bei Dritten
erzeugen.

4. Der Franchisevertrag stellt einen unvollstandigertrag dar.

Er definiert Verfugungsrechte und Handlungsspieiréu Die Notwendigkeit der
umfassenden vertraglichen Bindung zwischen Fraagbiser und Franchisenehmer
hat jedoch auch Grenzen. Zum einen wird die Vesgyagtaltung durch Kosten
begrenzt. Ein moglichst vollstadndiger Vertrag, édie Eventualitdten durchspielt
und dann in eindeutiger Weise die Regeln daflrlefgst ware zu teuer (vgl.
Homann/Suchanek, 2005, S. 108 f.). Zum anderen evénd solcher Vertrag auch
den Weg zu zusatzlichen Kooperationsgewinnen Jkste(vgl. Suchanek/
Waldkirch, 1999), ganz abgesehen von der Unvorhersehbarkeit denriikdie
sich nicht in einem Vertrag abbilden lasst.

Mit dieser Erweiterung wird deutlich, dass nicht miie festgeschriebenen Regeln
des Vertrages (ordnungsethisch), sondern auch dieitdimplizit verbundene
Nutzung der Handlungsspielraume (handlungsethisalm Analysegegenstand
werden.

5. Als "gesellschaftlich erwinscht" gelten Auswirgem von Handlungen, die
Beteiligten und Betroffenen Kooperationsgewinne d@ghchen - umgekehrt gelten
solche Handlungen als "gesellschaftlich unerwirisdaliie Kooperationsgewinne
verhindern bzw. Nachteile aus der Handlung mit sidningen (vgl.
Homann/Suchanek, 2005, S. 168).

1 "Je grundlegender und damit dauerhafter Institetiosind, desto offener missen sie sein, um nicht
kiinftige an sich erwiinschte Entwicklungen zu bev.hzrhindern." (Suchanek/Waldkirch, 1999, S. 16)
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5.2.1 Beteiligte

Die Beteiligten einer Franchisekooperation sindnstlhidentifiziert: Franchisenehmer
und Franchisegeber.

Kooperationsgewinne zu realisieren, ist das ZiéégeAkteurs, der sich am Franchising
- als Franchisenehmer oder Franchisegeber - lygtédboperationsgewinne entstehen

fur die Beteiligten auf verschiedene Weise.

5.2.1.1 Sicherheit der Verfigungsrechte

Beim Franchising handelt es sich um spezifischedtitionen, die von beiden Partnern
in unterschiedlicher Form, aber mit einem gemeiresa#iel (Gewinnsteigerung) unter-
nommen werden. Solche Investitionen unterbleibeloghk, wenn die Akteure nicht
sicher sein kénnen, ob der jeweils andere Koopersgiartner sich nicht die Ertrage der
eigenen Investition aneignet. Das Verfligungsredar isie eigenen Ressourcen muss
jederzeit gewahrleistet sein, damit Investition&ttBnden. Allein schon die Mdglich-
keit einer Defektion reicht aus, um in Dilemmastwkn zu verfallen - die Investition
unterbliebe dann.

Das Franchising versucht, die Verfugungsrechte diér Akteure (Franchisenehmer/
Franchisegeber) vertraglich abzusichern. Hierzudgehum einen der Gebietsschutz,
den der Franchisegeber dem Franchisenehmer einrddent Franchisegeber sichert
damit zu, keine weiteren Franchisen im Einzugsdetiés betroffenen Franchiseneh-
mers zu erteilen. Zum anderen versichert der FraasBhmer im Sinne eines Wettbe-
werbsverbotes wahrend der Vertragslaufzeit, dagfgele Know-how ausschlief3lich
fur die Marke des Franchisegebers zu verwendemiaid zugleich fur Konkurrenzun-
ternehmen tétig zu sein.

Der Franchisegeber wird auch vertraglich zusichéass er nicht selbst als Konkurrent
auftritt, um sich so die Ertrage einer Investite#ines Franchisenehmers zu Eigen zu
machen. Dem Franchisenehmer wird deshalb das sédimmebsrecht im Vertragsgebiet
zugesichert (vgl. Metzlaff, 2003, S. 80).

Die Sicherheit der Verfligungsrechte beinhaltet nethem Recht auf Aneignung der
Ertrdge der eigenen Investitionen auch das RechVeranderung der Ressource. Dies

trifft vor allem beim Produkt-Franchising zu.
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Auch das Recht zur VerauRerung des Franchisebetridbrch den Franchisenehmer
gehort zur Sicherheit der Verfigungsrechte. Danait ier Franchisenehmer einen
zusatzlichen Anreiz, durch Investitionen in daseeg Unternehmen dessen Wert zu
steigernt

Die Verfugungsrechte von Franchisenehmer und Fraegéber werden im Franchise-
vertrag geregelt. Neben der Langfristigkeit songthadas fir das Franchising typische

Anreizsystem daflr, dass Kooperationsgewinne iegliaerden.

5.2.1.2 Reduktion der Transaktionskosten

Die Franchisekooperation spart Transaktionskostindbn beteiligten Partnern (vgl.
Homann/Litge, 2004, S. 111). So kann der FranckisagUberwachungs- und Durch-
setzungskosten im Vergleich zu alternativen Besfiedmen reduzieren. Der Franchise-
nehmer hat durch die Alternative zur angestellteatigkeit die Madoglichkeit,
Transaktionskosten im Rahmen seiner Bewerbungspzhesgearen.

Hinzu kommt die Reduzierung der Transaktionskosteim Tausch. Sie erhoht eben-
falls die Kooperationsgewinne im Franchising. Tgperweise Ubernimmt der Fran-
chisegeber den Zentraleinkauf der franchisiert@dikte und erspart so dem Franchise-
nehmer die zeitaufwandige Suche nach geeignetesclipartnern, Ubernimmt die
Qualitatsprufung, und verschafft dem Franchisenetmugatzlich Mengenrabatte.

Diese Form der Kooperationsgewinne ist vor allem Wertriebs-Franchising

anzutreffen.

5.2.1.3 Reduktion der Schutzkosten

Investitionen erfolgen nur dann, wenn sie einemracisenden Schutz unterliegen.

Diese Vorsorge verursacht Kosten. Dies wird im Ehaging der Franchisegeber tber-

nehmen. Er ist dafiir verantwortlich, die fur daarfehisesystem typischen Schutzrechte
(Markenrechte, Urheberrechte etc.) zu generierergrhalten und ggf. durchzusetzen.

Die Kosten dafir tragt der Franchisegeber.

Der Franchisegeber sichert sich vertraglich zudegeden ab, dass ein Franchiseneh-

mer die eigenen Franchiserechte missbraucht.

! Das primare Ziel bleibt nach wie vor die Gewinngteiing.
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Der Franchisenehmer wird dadurch von Kosten eetlastie bei der Planung und

Durchfuihrung seiner spezifischen Investition negati Buche schlagen wirden.

5.2.1.4 Ausweitung der Tauschmoglichkeiten

Mit der Zunahme der Tauschpartner steigen gengieellauschmaoglichkeiten. Dadurch

erhoht sich der jeweilige Handlungsspielraum mit Bensequenz, dass zusatzliche

Nutzensteigerungen maoglich werden.

Diese Mechanik ist eines der zentralen AnliegenFtaachisings:

* Der Franchisenehmer erhofft sich zusatzliche Kurdieeh das ausgefeilte Marke-
tingkonzept des Franchisegebers.

* Der Franchisegeber erhofft sich zusatzliche Kunderch die Verbreiterung und
Vertiefung seines Vertriebs durch die Franchisereshm

Weitere Instrumente zur Ausweitung der Tauschmbgeden (i. e. zur Generierung

zusatzlicher Kunden) sind PR-Malinahmen des Fraagtilers und/oder lokale Werbe-

aktionen und PR- MalRnahmen des Franchisenehmers.

5.2.1.5 Arbeitsteilung

Die Arbeitsteilung erhdht die Produktivitdt und dambenfalls die Kooperationsge-
winne im Franchising. Arbeitsteilung wird im Framihg ebenfalls in groben Zigen
vertraglich festgelegt.

Die Ausnutzung von Produktivitatsvorteilen wird Fnanchising vorgenommen, indem
Franchisegeber und Franchisenehmer sich auf di@uRtion verschiedener Giter und
Dienstleistungen konzentrieren. Der Franchisegewickelt z. B. Marktstrategien
und Marketingkonzepte, wahrend der FranchisenehatseeNertriebsprofi erfolgreich

Kundengespréache fuhrt.

Auch das Prinzip der komparativen Kostenvorteiledwim Franchising genutzt. Es
findet demnach nicht nur eine Arbeitsteilung statindern diese Arbeitsteilung wird
unter besonderer Bericksichtigung der Erzielung komparativen Kostenvorteilen

vorgenommen.
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5.2.1.6 Risiko-Reduzierung

Die Reduzierung des unternehmerischen Risikos ilgeAleinen und des Risikos bei
der Planung und Durchfiihrung von spezifischen fiiesen im Besonderen gehort
ebenfalls zu den Faktoren, die Kooperationsgewarhéhen, weil zusatzliche Investiti-
onen maglich werden. Die Risikoreduzierung ist b&ranchising ein zentraler Vorteil
fur die beteiligten Partner.

Die Risiko-Reduzierung beginnt bereits ex ante imbhick auf den Vertragsabschluss.
Der Franchisegeber hat durch geeignete MaRnahimeter Regel bereits ein positives
Image am Markt erworben. Damit signalisiert er patellen Interaktionspartnern, dass
zusatzliche Umsatze und Gewinne mit Hilfe des Ragpariskapitals moglich sind. Im
umgekehrten Fall - also wenn der Franchisegebeanegatives Image innehat - kann der
potenzielle Interaktionspartner davon ausgehers, éia® Franchisekooperation eher mit
Problemen behaftet sein wird.

Der Franchisegeber offeriert eine bereits bewabrtd erprobte Geschaftsidee. Der
potenzielle Interaktionspartner kann das geschhélRisiko, das ihn zum Start und im
laufenden Betrieb erwartet, wesentlich besser @bzeh als ohne Kooperationspartner.
Die Unterstitzungsleistungen zu Beginn der franetiesn Existenzgrindung helfen
dem Franchisenehmer, Fehler aus unzureichenderk&@auhis oder Zeitmangel zu
vermeiden, die gerade in den ersten Jahren hauffyutgaben bei nicht franchisierten
Betrieben fuhrt. Das Verhéltnis von neun zu einsde® Betriebsaufgaben zu Unguns-
ten nicht franchisierter Betriebe bestatigt dieg.(8kaupy, 1995, S. 58).

Im Franchising verantwortet der Franchisenehmetakiale und der Franchisegeber die
generelle Marktbeobachtung. So kann der Franchisegauf Grund der empirischen
Beobachtungen der Franchisenehmer ggf. ProduktdiNetionen in die Wege leiten,
um wirtschaftliche Schaden zu vermeiden. Franchisiat deshalb noch keinen Versi-
cherungscharakter, bietet aber auch im laufendesci@ésbetrieb Ruckendeckung fur
Franchisenehmer.

Als Mittel der Expansion hilft Franchising auch démanchisegeber, sein unternehmeri-
sches Risiko zu vermindern. Der Franchisenehmegimsselbststandiger Unternehmer

und nimmt in dieser Funktion dem Franchisegebesreireil der Risikolast ab.

! Dies kann durch individuelle Selbstbindung erfolgen
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5.2.2 Betroffene auf verschiedenen Markten

Franchisesysteme sind komplex mit ihrer Umwelt @&zt Dies gilt nicht nur fur die
gegentuberliegende Marktseite, die Nachfragerssmegdern auch fir dieselbe Marktsei-
te, die Angebotsseite. Auf dem Absatzmarkt giltdés,Auswirkungen des Franchisings
auf die Konsumenten zu analysieren. Auf dem Arbmakt gibt es ebenso Betroffene
wie auf dem Kapitalmarkt und dem Beschaffungsme@udit Ahlert, 2007, S. 7).

5.2.2.1 Absatzmarkt

Die Dilemmastrukturen des Wettbewerbs unter denigtaln - also auf derselben
Marktseite - fuhren fir die Unternehmen in die ateziFalle niedriger Preise und hoher
Leistungen. Die Regeln des Wettbewerbs sind solegigedass Anbieter versuchen,
sich gegenseitig Marktanteile durch verbessertsturgen und niedrigere Preise abzu-
nehmen. "Die fur Markte geltenden Spielregeln niedarauf ab, dass die Spielziige in
einer kollektiven Selbstschadigung der Anbieterultesen - zum Wohle der
Nachfrager, der Konsumenten!" (Homann/Blome-Dr&882, S. 32)

Im Hinblick auf die Konsensethik kann festgehakegrden, dass der Leistungswettbe-
werb konsensfahig ist, weil er die Menschen anreiatie gesellschaftliche Zusammen-
arbeit zum wechselseitigen Vorteil zu investienggl.(Suchanek, 2007, S. 76).

In normativer Hinsicht erscheint es winschensw@itemmastrukturen auf derselben
Marktseite zu etablieren. Formen der Kooperatioe wi B. Kartelle, die versuchen,
diese Dilemmastrukturen zu Uberwinden, sind desladdbulehnen. So ist es auch
Aufgabe des Gesetzes gegen Wettbhewerbsbeschramk(@yéB), Behinderungen des
Wettbewerbs zu verhindern. Bei der Beurteilung Beschisings muss deshalb unter-
sucht werden, ob die Uberwindung von Dilemmastmeauf der Anbieterseite nega-

tive oder positive Auswirkungen auf der Nachfragaesnach sich zieht.

* Die Ambivalenz des Franchisings im Wettbewerb
Franchising fordert und reduziert zugleich den aiterb.
Esfordert den Wettbewerb, indem es die Angebotsvielfalt eth®hne eine viel

versprechende Marketingidee wirde ein Franchisegi&bme Franchisenehmer
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finden, die sich seinem System anschlie3en wollea. Entwicklung eines Fran-
chisesystems ware bereits im Ansatz zum Scheiwmunrteilt.

Durch die systemimmanente Logik des FranchisingmtdiFranchising somit der
Produktinnovation. Franchising unterstitzt alszéffites Vertriebssystem die rasche
Verbreitung innovativer Guter. Mit Hilfe des Framihgs gelangen Produktinnova-
tionen schneller zum Verbraucher. Wenn das fraregsneue Gut den Bedurfnis-
sen der Konsumenten entspricht, kommen Franchisegetd Franchisenehmer in
den Genuss von Pioniergewinnen.

Franchisingreduziert aber auch den Wettbewerb, indem es die zweite bafett
werbswirkung, die Imitation einer Innovation (vblayek, 1968), behindert. Bedingt
durch die Vertriebsstruktur haben die Outlets efFr@mchisesystems bereits zahlrei-
che Markte erobert, so dass sich fur lokale Nacleshaft nur die Alternative
"Anschluss an das Franchisesystem" oder "Konkukampf mit ungewissem
Ausgang” ergibt. Fur die Konsumenten ist dies difggs nicht unbedingt von Nach-
teil. Die Produktimitation im Wettbewerb dient vatem der Diffusion von Innova-
tionen. Diese Diffusionsfunktion hat jedoch bereitdas Franchisesystem
Ubernommen. Wird die Diffusionsfunktion nur unzetend wahrgenommen oder
ist das innovative Produkt mangelhaft, ist es demkdrrenten ein Leichtes, die
Konsumenten besser und effizienter zu versorgemiDawingt der Wettbewerb
alle Anbieter, solche Leistungen zu erbringen,vdie den Konsumenten gewtnscht
werden.

Anders sieht es dort aus, wo es Franchisesysteelamgy in lokalen Verkaufsge-
bieten durch Preis- und Mengenabsprachen Monopalgewzu erwirtschaften.
Naturgemal sind Absprachen innerhalb eines Fraamjstems wesentlich einfacher
als bei Kooperationspartnern, die ihre jeweils eeye Ziele verfolgen. Die
Konsensethik liefert zur moralischen Beurteilureg @indeutigen Mal3stab: Koope-
rationen zu Lasten Dritter sind nicht konsensfdiagl. Suchanek, 2007, S. 75 f.).
Franchisingfordert den Wettbewerb, indem es kleinen und mittlerenetir@ghmen
gestattet, sich direkt mit den Grol3en einer Brarmthmessen. Franchising verstarkt

somit die Entmachtungsfunktion auf Oligopolméarkt€derade im Einzelhandel
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wirkt Franchising daher dem Konzentrationsprozedgegen (vgl. Pape, 2003, S.
797).

Franchisingdrdert den Wettbewerb schliel3lich auch dadurch, dass fadgngen
mit Hilfe des Franchisekonzeptes erleichtert werd@ndenken ist hierbei insbeson-
dere an die schwierige Situation fur Existenzgriinde geeignete Kredite zu gelan-
gen. "Den langfristigen Erfolg werden in der Fraselirtschaft weiterhin die
haben, die mit Qualitat und Stabilitat eine hohefégsionalitat erreichen und erhal-
ten. Diese Franchisesysteme werden weiterhin Grigsillige Gberzeugen und in
der Gunst der Kreditinstitute weit vorne liegemtddersen, 2008, S. 5)

Durch den Erfolgsnachweis schaffen Franchisesystéengauen bei Kreditgebern
und erleichtern somit Existenzgriindungen.

Der umfangreichste Nachweis, dass Franchising auder Praxis summarisch die
Wettbewerbsstruktur verbessert, erfolgte im Rahmien Implementierung markt-
wirtschaftlicher Strukturen in den neuen Bundestsindvgl. z. B. Behr, 1995).
Resumierend wird Franchising auch aus der SichKdetellbehérde als positiv flr
den Wettbewerb eingestuft: "Aus wettbewerbspolitescSicht kbnnen Franchise-
systeme grundsatzlich positiv bewertet werden.péR2003, S. 797). Kartellrecht-
liche Risiken entstehen nur dort, wo Preisabsprachetroffen werden, die
Preisfestsetzungsbefugnis der lokalen Franchiseaehmssachtet wird, oder hori-

zontale Abstimmungen erfolgen.

* Franchising reduziert die unvollkommene Information der Verbraucher
Akerlof hat gezeigt, dass unvollkommene Informatiomweigerlich zu Dilemma-
strukturen fihrt, die eigentlich erwiinschte Tratisslen unterbinden (vgl. Akerlof,
1970). Nun sind aber geraddle Markte durch unvollkommene Information bzw.
Informationsasymmetrien gekennzeichnet. Die Falgeon ist die "Allgegenwart
von Dilemmastrukturen” (vgl. Homann/Suchanek, 2005383 ff.). Dilemmastruk-
turen, die zwischen potenziellen Tauschpartnerise Akteuren auf verschiedenen

Marktseiten - stehen, gilt es in der Regel zu Ubwten, um gesellschaftlich

! Der Autor war zum Zeitpunkt der Veroffentlichung @hkegierungsrat im Bundeskartellamt.
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erwunschte Transaktionen zu ermdglichen. Hierdedas Franchising eine wesent-
liche Hilfestellung.

Franchising kommt ohne eine einpragsame Marke gkt Sie bildet die notwen-
dige Voraussetzung fir das erfolgreiche GelingemesiFranchisesystems (vgl.
Skaupy, 1995, S. 77 ff.). Qualitat und Marke stetlabei in Wechselwirkung. Die
hohe Motivation der Franchisenehmer und die st@entierung an den Winschen
der Kunden fuhren zu einer hohen wahrgenommeneht&udes Produkts bzw. der
Dienstleistung. Die Marke gewinnt ein positives ¢qeaaus der Qualitdt des
Produkts. Umgekehrt schlieRen die Konsumenten eovidrke auf die hohe Quali-
tat des Produkts. Allein die Zugehorigkeit zu einbestimmten Franchisesystem
kann bereits als "Zertifizierungs-Signal" dienegl(\Kunkel, 1994, S. 102).

Die Wechselwirkung zwischen Produkt und Marke implit aber auch, dass
zwischen Produkt und Marke ein Komplementéarveriglbesteht. Die Marke gilt
als Metaprodukt und wird in der Kommunikation zwien Anbieter und Konsu-
ment offensichtlich (vgl. Hellmann, 2006, S. 183.fDas Vertrauen der Konsumen-
ten kann eine Marke dadurch gewinnen, indem sie Markt glaubwurdig,
verbindlich und nachhaltig auftritt. Durch die R&tdan unvollkommener Informa-
tion, durch die Substitution verloren gegangenewi&gheit und durch die Vertraut-
heit wird der ethische Mehrwert einer Marke begein@gl. Hellmann, 2006, S.
191).

Schliel3lich ist das Franchising durch die hohe Wdion aller Beteiligten beson-
ders geeignet, eine Marke kontinuierlich zu pflegen

Franchisebetriebe arbeiten serviceorientierter kumttlenfreundlicher als Filialsys-
teme (vgl. Meffert/Meurer, 1995, S. 12). Ein zuséber Vorteil entsteht fur die
Konsumenten aus der empirisch belegten Tatsacles di@ Franchisezentralen
besonderen Wert auf die qualitative Uberlegenhleieri Produkte legen (vgl.
Meffert/Meurer, 1995, S. 14). Dies gilt in besoretarMal3e fur Vertrauensguter,
also fur solche Giiter, deren Qualitat sich auchVerbrauch nicht vollig erschlief3t.

Franchisesysteme achten darauf, dass Konsumewgteaud die Qualitatskontrollen

! Hellmann geht davon aus, dass Marken geeignet dasdurspriinglich persénliche Vertrauen der
Konsumenten zu Anbietern bzw. Produzenten auf vdemmeen Markten zu substituieren (vgl. Hellmann,
2006, S. 191).
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innerhalb der Franchisesysteme verlassen konnder ‘dient das Franchising als
Kristallisationskern fur Vertrauen, ohne das esvielen Bereichen nicht geht.”
(Bonus, 1995, S. 12)

Franchising fordert die Moral im Konsum

Guter und deren Bedeutungszuschreibungen sind kastgruent. Dies fuhrt dazu,
dass Praferenzen und Semantik parallel betractgeten missen. Anbieter versu-
chen deshalb, ihre Produkte moralisch zu besetmnenbenutzen "Moral" oft als
"angebotsdiversifizierenden Aufmerksamkeitsattrék(Briddat, 2006, S. 21). Well
Moral nicht als Restriktion bei der Konsumauswahkuwsehen ist, sondern als
zusatzlicher Options- und Gestaltungsraum, gilt deoralische Konsum als
eigenstandige Form der Bedurfnisbefriedigung.

Unternehmen versuchen, eine positive Perzeptiondaai Markt zu erreichen -
wozu neben asthetischen, praktischen, kulturelleieruanderem auch moralische
Qualitaten ihrer Produkte gehoren.

Gerade weil der Erfolg eines Franchisesystems wraar Bohen Reputation abhangig
ist, ist es bedeutsam, die Produkte auch unterlmcian Qualitditsmalstaben anzu-
bieten und zu vertreiben. Dabei spielt die Wahrnamgnin der Offentlichkeit eine
entscheidende Rolle.

Produkte, die z. B. durch Kinderarbeit oder Arhaiter sklavenahnlichen Bedin-
gungen hergestellt werden, gelten als moralisclefidath bzw. sind gesellschaft-
lich unerwinscht. Trotzdem bedienen sich manchetdehmen Produktionsstatten
in der Dritten Welt, um kostengtinstig produzierenkinnen. Die daraus resultie-
renden kurzfristigen Wettbewerbsvorteile werderrdings mittel- bis langfristig
durch die moralische Konsumkomponente mehr alseaefyt. In einer empirischen
Untersuchung wurde dies bestéatigt: Diejenigen Urelemen sind auf Dauer erfolg-
reicher, die "werteorientiert” arbeiten. Neben degativen Reputation, die durch
die Offentlichkeit verstarkt wird, spielt auch didotivation der Mitarbeiter eine
wesentliche Rolle (vgl. FH Bonn-Rhein-Sieg, 2008).

Unternehmen, die in der Offentlichkeit als Fordeter Kinderarbeit oder zumindest

als Nutzer von Kinderarbeit geoutet werden, vegliean Reputation und damit an
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Marktmacht. Dies gilt nicht nur im negativen Falgndern auch im positiven Fall:
Unternehmen, die sich 6ffentlich von Kinderarbegdtanzieren, gewinnen an Repu-
tation und dadurch an Marktmacht. Sie zwingen -Guuind der Dilemmastrukturen
auf der Anbieterseite - die Konkurrenten dazu, &dsnoffentlich zu bekennen,
dass sie auf ausbeuterische Kinderarbeit bei dwtuRtion verzichten. Der Mecha-
nismus der Dilemmastrukturen im Wettbewerb sorgb ahit Hilfe der Offentlich-

keit fur die Vermeidung gesellschaftlich unerwihsc Situationen.

5.2.2.2 Arbeitsmarkt

Neue Produkt- oder Dienstleistungsangebote, didesten mit Hilfe des Franchisings
vertrieben werden konnen, kénnen in vielen FallenenArbeitsplatze schaffen (vgl.
Skaupy, 1995, S. 27). Arbeitsplatze kbnnen dabéiemSystemzentrale, beim Franchi-
senehmer vor Ort und indirekt bei Interaktionspaminentstehen, die mit dem jeweili-
gen Franchisesystem in wirtschaftlicher Beziehulepen. Bezieht man nur die direkt
zurechenbaren Arbeitsplatze ein, so zeigt sich gitraum von 1995 bis 2006 eine
Zunahme der Beschatftigten um 86,52 % bzw. um 199A)0eitsplatze. Dabei entfal-
len auf jeden Franchisenehmerbetrieb im Schnitid8bgitsplatze (vgl. Deutscher Fran-
chiseverband, 2007).

Wiederum kann auf die empirischen Ergebnisse imniethdes Aufbaus marktwirt-
schaftlicher Strukturen in den neuen Bundeslanderwiesen werden. Der Struktur-
wandel wurde mit Hilfe des Franchisings beschleuni@o hat sich die
Ubertragungsfunktion des Franchisings von markseiraftichem Know-how auf
ostdeutsche Existenzgrinder als besonders effizr@nésen. Franchising hat damit die
Grundungswelle in den neuen Bundeslandern, inkéugiver positiven Auswirkungen
auf den Arbeitsmarkt, unterstitzt (vgl. Behr, 199555).

Reslumierend kann festgehalten werden, dass Frasghisme im Rahmen ihrer Inno-

vationsfunktion und ihrer Nachhaltigkeit dauerhatbeitsplatze schaffen.
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5.2.2.3 Kapitalmarkt

Gerade in Zeiten nachhaltiger Finanzkrisen istrdasgelnde Vertrauen der Kreditgeber
in den wirtschaftlichen Erfolg und in die Zukuntikigkeit von Betrieben evident. Dies

fuhrt letztlich dazu, dass nicht nur einzelne -eettjch erwinschte - Interaktionen

unterbleiben (mikro6konomische Sicht), sondern agetamte Volkswirtschaften unter

dem fehlenden Vertrauen leiden (makro6konomiscbkatBiHier kann das Franchising

ebenfalls wertvolle Dienste leisten. So bemiht sieln Deutsche Franchiseverband
bereits seit Jahren um Qualitatsspezifikationerm &inen kénnen nur solche Fran-
chisesysteme Mitglied werden, die sich einer eiegelen Prifung unterziehen und sich
einem Ethik-Kodex unterwerfen, zum anderen findachnder Aufnahme laufende

Qualitatsuberpriufungen der einzelnen Franchisesyst&att. Dies ist fur Kreditgeber

eine wertvolle Vorleistung und stellt zugleich estark vertrauensbildende Malihahme
dar. Damit wird die Existenzgrindung neuer Fraresmebimerbetriebe wesentlich

erleichtert.

5.2.2.4 Beschaffungsmarkt

Das Thema "Vertrauen" ist auch maf3gebend fur de#tipen Auswirkungen des Fran-
chisings auf dem Beschaffungsmarkt. Potenzielldetamten kbnnen neu gegrindete
Betriebe im Hinblick auf Zahlungsmoral und Zuvesig&eit schlecht einschatzen.
H&aufig unterbleiben aus mangelndem Vertrauen digargrwiinschte Interaktionen.

Das Franchising bietet potenziellen oder tatsélhiic Lieferanten eine informelle
Gewahr. Stehen das Franchisesystem und der Li¢feeaeits in einer Geschaftsbezie-
hung, so kennt der Lieferant das Franchisesystemdassen Erfolg. Er verfugt auch
bereits Uber Erfahrungen mit anderen Franchisenehohesselben Systems und kann
daraus Ruckschlisse auf den neu hinzugestoRenechis@nehmer ziehen. Dem Liefe-
ranten ist gegebenenfalls auch bekannt, dass dacliisegeber bei Zahlungsverweige-
rung oder -verzdgerung unstrittiger Lieferantenéowhgen gegen den Franchisenehmer

rechtliche Schritte einleiten kann. In der Regelrdwider Franchisegeber diese
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Malinahme auch ergreifen missen, um das Vertraugehieeranten nicht nachhaltig

zu beschadigen. Potenzielle Lieferanten erhaltenhddie Mechanismen des Franchi-
sings gezielte Anreize, um Geschaftsbeziehungeruaahmeh

Dass Vertrauen eine wesentliche Bedeutung beidkitienen zwischen den Unterneh-
men hat, wird auch von der Konsumentenforschuntgitigs In Ergdnzung zu kognitiv

rationalen Entscheidungskriterien wird dabei dastrdaen als emotionale Determi-
nante aufgefasst. Das Entscheidungsverhalten wsdler Verknipfung von kognitiven

und emotionalen Prozessen erklart (vgl. Kroebel;:R899, S. 358 ff.).

5.3 Zusammenfassung

Eine ethische Wurdigung der Uberwindung von Dilerstngturen durch Franchising
ist notwendig, da die Uberwindung von Dilemmastmu&h nicht per se wiinschenswert
ist. Gerade im Wettbewerb ist es sinnvoll, Dilemindguren zu etablieren, um so z. B.
durch die Dilemmastrukturen des KonkurrenzkamptsAteieter Vorteile fur Konsu-
menten zu erzielen. Deshalb gilt die AufmerksamHieit zentralen normativen Frage,
ob Franchising uberhaupt als Instrument zur Ubetwiig von Dilemmastrukturen
eingesetzt werdesoll.

Zu diesem Zweck ist ein geeigneter Mal3stab erfoctierder diese Frage bejahen oder
verneinen kann. Ein solcher Mal3stab muss dabdntieessen der Beteiligten und der
Betroffenen gleichermal3en bertcksichtigen. Es damdnach nicht nur die Auswirkun-
gen auf Franchisegeber und Franchisenehmer - &4dige -, sondern auch auf Konsu-
menten, Kreditgeber, Arbeithnehmer, und Lieferantals Betroffene -, zu analysieren.
Hierzu kommen zunéchst zwei Ansatze in Frage: Dedilitdwismus und die
Konsensethik. Der Utilitarismus weist jedoch eimgerwiegendes ethisches Problem
auf - die Nutzenverrechnung. Das "gréRtmaoglichec&lier gréRtmaoglichen Zahl" kann
dort fur den Einzelnen verheerende Folgen habetéasso sich der Utilitarismus zusam-
menfassend als "Kollektiv-Egoismus interpretierdar seiner Tendenz nach einzelne

oder Gruppen zu Mitteln anderer degradiert.” (HOf879, S. 171) Daneben gibt es

! Dabei wird unterstellt, dass der potenzielle Liaferdie Wirkungsmechanismen des Franchisings
zumindest in groben Zigen kennt.
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auch 6konomische Probleme, wie das der gerechtariMag des maximalen Gemein-
wohls oder die fehlende Mdéglichkeit interpersoneNetzenvergleiche.

Homann entwickelt eine Konsensethik, die die uniedbiaren Vorteile deontologischer
Ethik-Ansatze sowie des Utilitarismus aufgreift,glaich aber ihre problematischen
Punkte Uberwindet. Das normative Prinzip ist denséms, wahrend die theoretischen
Wurzeln in der Vertragstheorie zu finden sind. Kighiund Konsens sind keine Gegen-
satze, sondern werden - in 6konomischer Terminelegiu Komplementéargutern. Der
Konflikt wird zur Bedingung fir das Streben nach n€ens und damit zum
Produktionsfaktor.

Um die Konsensethik zu entwickeln, werden ausgei@@thische Anséatze durchleuch-
tet und auf ihre Beitrage zur Konsensethik anatsie

Die drei wesentlichen Grundsétze, auf denen dieskosethik beruht, bestehen im
Regelbezuy in der Zustimmung aller Betroffenen und Betedigt sowie im Bezug auf
das Individuum. Dass der Konsens empirisch in pkirschen Gesellschaften nicht
erreichbar ist, wird von der Konsensethik nichiegghet. Um diese Hiurde zu tUberwin-
den, werden Ersatzkriterien entworfen. Als entstdredes Kriterium fir einen hypothe-
tischen Konsens gilt der Kooperationsnutzen. Entséeis einer Handlung zwischen
Interaktionspartnern zuséatzlicher Kooperationsrutge e. Kooperationsgewinn) fur
Beteiligte und Betroffene, so darf man auf Konsates rechnen.

Nach der Entwicklung und Darstellung des ethisdiiafistabes werden die Auswirkun-
gen des Franchisings auf Beteiligte und Betrofiemersucht.

Beteiligte Franchisenehmer und Franchisegeber t@@h von ihrer Kooperation in
verschiedener Weise. Neben der allgemeinen Rigikarerung fur beide Seiten werden
auch spezifische Investitionen abgesichert, Trarmadkosten reduziert, Schutzkosten
verringert und zusatzliche Tauschmdoglichkeiten gerte Dartiber hinaus erhdht die im
Franchisevertrag genau definierte Arbeitsteilungsetien Franchisegeber und Fran-
chisenehmer die Produktivitat. Der Kooperationsgewilr die Beteiligten ist damit
offensichtlich.

Was fur Franchisegeber und Franchisenehmer guhigts nicht immer von Vorteil fir

die Konsumenten sein. Deshalb gilt es, die Auswigan von Franchising auf die

! Damit offenbart die Konsensethik auch, dass sien@rgsethik ist.
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grol3te Gruppe der Betroffenen, die Konsumentemrmalysieren. Und hier zeigt sich
die Vorteilhaftigkeit des Franchisings auf versdeiee Weise. Franchising férdert den
Wettbewerb. Es erleichtert und erméglicht den Marktitt neuer junger Betriebe in
den Markt, fordert die Verbreitung von Innovationerhdoht damit die Angebotsvielfalt,
und wirkt Konzentrationsprozessen entgegen. Dadhraimg als effizientes Vertriebs-
system die schnelle Verbreitung von Innovationemantreibt, kann Franchising die
Imitationsfunktion des Wettbewerbs mindern. Die fabgn Gefahren von Monopolge-
winnen durch Preis- und/oder Mengenabsprachen elarsias Kartellrecht zu bannen.
Da auf allen Markten unvollkommene Information Beht, gelingt es dem Franchising
via Marke, verbunden mit der hohen Motivation dearfehisenehmer, das Informati-
onsdefizit der Konsumenten ab- und Vertrauen awfaab. Franchising wird zum
"Kristallisationskern fiir Vertrauen".

Letztlich fordert Franchising auch die Moral im Ksam. Da der Erfolg eines Franchise-
systems wesentlich von seiner Reputation abhangt,die moralische Konsumkompo-
nente starker betont als kurzfristige Vorteilserur@gen durch moralisch fragwtrdige
oder gar moralisch unhaltbare Aktivitaten. Nach delotto "Tue Gutes und sprich
dartuiber" zwingt ein moralisch handelndes Franchistem seine Mitkonkurrenten
ebenfalls zu &hnlichem Verhalten.

Neben den kartellrechtlich tberwachten GefahrenFdaschisings resultieren somit fur
die Konsumenten erhebliche Nutzengewinne aus demop&ationsform des
Franchisings.

Dies gilt auch auf dem Arbeitsmarkt. Hier wirkttsidas Franchising positiv aus, weil es
zusatzliche Arbeitsplatze generiert, die ohne Freing nicht entstanden waren.
Franchising fordert auch das Vertrauen bei Kretiége im Business-to-Business

Bereich und ermdglicht so Interaktionen, die ohrenEhising unterbleiben wirden.

Als Ergebnis lasst sich deshalb festhalten, dassdhising nach konsensethischen
Malistaben geeignet ist, Kooperationsgewinne sofiiolBeteiligte, als auch fur Betrof-
fene zu generieren. Daher ist es winschenswesd, Didsmmastrukturen mit Hilfe des

Franchisings Uberwunden werden.
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6. Kapitel:

Ergebnisse und Ausblick

Positive Analyse-Ergebnisse
< Das Phanomen der erfolgreichen Evolution des Fransimgs kann mit Hilfe des
Konzepts der Dilemmastrukturen umfassend und nachitggerklart werden

Bisherige Erklarungsversuche der Evolution des ¢hismgs:

Effizienzvorteile des Franchisings Exemplarische Darstellung
in:

Wirkungsvolles Instrument zur Festigung der Magdtahg Beyer, 1988

Empirisch gemessene hohere Arbeitszufriedenheit der Maas, 1989

Franchisenehmer im Vergleich zu Angestellten

Geringerer Kapitalbedarf und héhere Kreditwirdigkei Kunkel, 1994

Auseinandersetzung mit der Prinzipal-Agent-Probldma Kunkel, 1994

Geringere Transaktionskosten Kunkel, 1994

Reduzierung der Qualitatsunsicherheit auf den Mdrkt Kunkel, 1994

Grol3ere Multiplikationsfahigkeit von Dienstleistuarg Mattmller/ Killinger, 1998

Wirksame Screening-Funktion Kubitschek, 2000

GrolRere Anreizwirkung der Eigentumsstruktur des€inésings | Kubitschek, 2000

Realisierbarkeit sozialer Praferenzen Kirst/ Ehrmann, 2005

Geringeres Risiko (risikotheoretische Analyse) Posselt/ Birkle, 2006

Hohere Organisationsloyalitat Hempelmann, 2007

Die genannten Studien bewegen sich ausschliefdlichiaer Effizienz vergleichen-
den Ebene und liefern sicherlich wichtige Hinwezsen Wesen und zur Entwick-
lung des Franchisings. Sie beschranken sich jedactauf einzelne Facetten und

blenden die Frage nach einer gemeinsamen Ursashe au

So kdnnte an Hand der obigen Liste zum BeispieFdage gestellt werden, weshalb

Franchising Effizienzvorteile bei der Organisatiogalitat aufweist und zugleich
eine hohere Kreditwurdigkeit begrindet. Diese Amtwear bislang nicht moglich.
Mit Hilfe des Konzeptes der Dilemmastrukturen kdmroke Effizienzvorteile des
Franchisings nun umfassend und grundlegend erfasstien: Der gemeinsame

Nenner aller Effizienzvorteile des Franchisinggisiie Dilemmastrukturen.

Dabei liefern die Dilemmastrukturen fur die betgin Franchisegeber und -nehmer

ex ante Anreize, um zunachst eine Franchisekoaperabzuschlielien sowie ex

post Anreize, um dann die Franchisepartnerschiafigeeich zu gestalten.
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< Dilemmastrukturen bilden eine hinreichende Bedinggnfur die Existenz des
Franchisings.
Neben dem Ergebnis, dass die Evolution des Frangsisiunmehr umfassend und
nachhaltig erklart werden kann, zeigt sich abehadass umgekehrt die Dilemma-
strukturen fir das Franchising eine hinreichenddiBping darstellen. Franchise
ware ohne das Vorhandensein von Dilemmastruktuigm m diesem Umfang und
mit diesem Erfolg denkbar.

< Dilemmastrukturen dienen als Produktionsfaktoren
Dilemmastrukturen schaffen Anreize zur Uberwindumgd kreieren somit neue
Kooperationsformen, Absatzwege etc. Damit wird Hietdeckungsfunktion und

Diffusionsfunktion des Wettbewerbs gefordert.

Normative Analyse-Ergebnisse

2 Franchising als Instrument zur Uberwindung von Ditlemastrukturen ist unter
konsensethischen Gesichtspunkten wiinschenswert.
Die Konsensethik unterscheidet zwischen Beteiligied Betroffenen einer Hand-
lung und liefert den MaRstab an dem sich die Ubshumgsmechanismen des Fran-
chisings messen lassen mussen: Entsteht aus eirmrdludg zwischen
Interaktionspartnern zusatzlicher Kooperationsnuizee. Kooperationsgewinn) fir
Beteiligte und Betroffene, so darf man auf Konsates rechnen.
Es zeigt sich, dass sowohl Beteiligte (i. e. Frasatehmer und Franchisegeber), als
auch Betroffene auf den Markten (i. e. Absatzmatkbeitsmarkt, Kapitalmarkt,
Beschaffungsmarkt) Kooperationsgewinne mit Hilfes deranchisings erzielen
konnen. Diese Kooperationsgewinne bestehen z. &@i1in
+ Reduktion unvollkommener Information der Verbraughe
« Verbesserung der Angebotsvielfalt,
« Forderung der Wettbewerbschancen fur kleine untdaretUnternehmen,
« Schaffung zuséatzlicher Arbeitsplatze,

« Erleichterung von Kreditgewéahrung,

« verbesserte Zusammenarbeit mit Lieferanten
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< Franchising fordert die Moral im Konsum.
An Hand des Publizitats- Kriteriums von Kant karmezegigt werden, dass Dilemma-
strukturen unter Wettbewerbsbedingungen instrunlisigid werden kénnen, um
moralisch unerwinschte Handlungsweisen von Unteneeh zu unterbinden.
Gerade weil Franchiseunternehmen auf eine hohet&epuangewiesen sind, wird
das Publizitatskriterium dort besonders genau lieach

< Franchising fordert das Vertrauen der Konsumenten
Das Franchising instrumentalisiert das Streben eagdgnem Vorteil der Beteiligten
zum Wohle der Verbraucher. Eine wesentliche Eigesisaes Franchisings besteht
in dem starken Bezug zu einer Marke. Produkt undk®aind Komplementarguter.
Gerade weil die Franchisenehmer eine hohe Motimation Eigeninteresse - besit-
zen und sich stark an den Wunschen der Verbrawchestieren, kommt es zu einer
fruchtbaren Wechselwirkung: Die Verbraucher erkendee Marke als "Zertifizie-
rungs-Signal" - sie vertrauen der mit der Markebuadenen Qualitat des Produkts
bzw. der Dienstleistung. In der Konsequenz proBtiewiederum Franchisenehmer

bzw. Franchisegeber vom Vertrauen der Konsumenten.

Weitere Ergebnisse:

< Reformierung der Definition des Begriffs "Franchisig"”
In der bisher allgemein verwendeten Definition @&egriffs "Franchising” werden
auch normative Elemente verwendet, die potenzidleoperationspartnern signali-
sieren, auf welche Vorgaben im Franchising sinraleise geachtet werden sollte.
Der Verzicht auf die normativen Komponenten dempriisglichen Definition ist
kein Verlust - im Gegenteil, er erweitert die Pelgpre auf das Phanomen "Fran-
chising”. Hingegen scheint es unverzichtbar, demegasamen Zweck (i. e. die
Kooperationsrente) und die Art und Weise der Koapen (i. e. beziehungsspezifi-
sche Investition) in der Definition zu unterstreaah Damit ist eine wesentlich exak-

tere Abgrenzung zu verwandten Kooperationsformeglicti
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< Abschied vom klassischen Homo oeconomicus
Die Interaktionsokonomik zeigt, dass der Begrif§ delomo oeconomicus” im klas-
sischen Sinne nicht mehr haltbar ist. Ein klas&stHomo oeconomicus" kann auf
Grund der Annahmen nie in Dilemmastrukturen landém. die Unsicherheit und
die Erwartungshaltungen von Individuen fihren za #ekannten Situationen, in
denen gemeinsame und konfligierende Interesseramdem sind. Eine Gedankenfi-
gur mit weniger strengen Annahmen muss deshallki@ssischen "Homo oecono-
micus" ersetzen. Dies ist mit dem "rationalen Maotaaximierer" maglich, der den
"Homo oeconomicus i. w. S." darstellt.

< Interaktionsdkonomik als Heuristik
Die Spieltheorie zeigt, dass die Strategie "permemEooperation” in Interaktionen
stets zur Ausbeutung durch den Interaktionspaftitet, wahrend die Strategie "Tit
for Tat" in iterativen Spielsituationen erfolgreish. Die Mikro6konomie zeigt, dass
sich in der paradigmatischen Interaktion "Tausdk"@renznutzen der Substitution
der Tauschpartner so lange annahern bis das Tdemttygpwicht erreicht ist. Die
Vertreter der Neuen Mikrookonomie haben nachgewiesdass eigentlich
erwinschte Interaktionen bei unvollkommener Infaroraauf den Markten - ohne
zusatzliche Anreize - in Dilemmastrukturen minded somit unterbleiben.
Weder die Mikrokonomie noch die Spieltheorie simder Lage, normative Aussa-
gen Uber Interaktionen zu treffen. Nur die Inteik@kdokonomik mit ihrem Instru-
mentarium der Dilemmastrukturen kann moralische dRegauch 6konomisch
begriinden und vice versa 6konomische Regeln monadisalysieren.

2 Notwendige Bedingung fur das Konzept der Dilemmagtiuren
Die Berucksichtigung unvollkommener Information deuschpartner ist notwen-
dige Bedingung fur das Konzept der Dilemmastrukture

< Die Omniprasenz der Dilemmastrukturen
Die Homann'sche These von der Omniprasenz der Dikstrukturen kann zumin-
dest fur den Bereich des Franchisings bestatigdever Die Dilemmastrukturen
setzen sowohl ex ante Anreize zum Abschluss eirerdhise-Kooperationsverein-

barung als auch ex post Anreize zur Einhaltungvgeeinbarung.
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Daneben entstehen durch die Kooperationsvereingamederum neue Dilemma-

strukturen. Es ist Aufgabe des Franchisemanagenaégge Dilemmastrukturen zu

erkennen und zum Wohle aller Beteiligter und Béenoér zu tiberwinden.

<2 Franchising generiert Freiheit durch Bindung

Der Begriff "Franchise" kann auf Grund der Analysai gedacht werden: Berlck-
sichtigt man die etymologische Wurzel des Begrifsanchise”, so stof3t man auf
den Freiheitsbegriff. Im historischen Kontext wurBleanchise als Freiheit von

Etwas (i. e. negative Freiheit) interpretiert. Biefreiung von Steuern, Abgaben etc.
zeigt dies deutlich. Im modernen Kontext ist Frasicly vielmehr als Freiheit zu

Etwas (i. e. positive Freiheit) zu verstehen.

Ausblick

Die wirtschaftsethische Analyse des Franchisingstlden Schluss zu, dass auf Grund
der erfolgreichen Uberwindungsmechanismen des Risings von Dilemmastrukturen,
die Bedeutung des Franchisings auch in Zukunft ewetunehmen wird. Deshalb
erscheint es notwendig, dass die Lehrbuchliterahd der akademische Lehrbetrieb
sich dieses Themas in adaquater Form annehmenefsighliel3t sich ein weites Betati-

gungsfeld flr Wissenschaftler und Autoren.
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ABACUS-Franchisenehmer erhielten bereits mehrersz8iehnungen, u. a. den Fran-
chisenehmerpreis 1999 und 2003 und den FranchiségridPreis des Deutschen Fran-
chiseverbandes (2005).

2004 erfolgte der Beginn des Studiums der Philosoph der Ludwig-Maximilians-
Universitat in Minchen (Schwerpunkte: Wirtschattdet Geschichte der Philosophie).
Die Promotion wurde im Juli 2009 erfolgreich (magnan laude; Gesamtnote 1,0)

abgeschlossen.
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Zum Werk:

Die Dissertation tragt den Titel:

Wirtschaftsethische Aspekte des Franchisings: Frarising als Instrument zur
Uberwindung von Dilemmastrukturen”

Erstgutachter: PD Dr. Christoph Litge

Zweitgutachter: Prof. Dr. Dr. Karl Homann

Auszlge aus den Gutachten:

PD Dr. Christoph Lutge:

"Interdisziplindr angelegte Arbeiten haben es ofivger, allen beteiligten Disziplinen
gerecht zu werden. Gerd Garmaier hat diese Aufgadbech glanzend geldst. Seine
Arbeit behandelt mit dem Franchising eine ausget@o angewandte Thematik, geht
sie aber durchweg mit souveran beherrschten thecnet Werkzeugen der Philosophie
an.

Kapitel 5 ist schlie3lich das aus philosophischiehtSzentrale Kapitel. Auf die positive
Analyse folgt nun die normative. Dazu entwickeltrH&armaier zunachst mit der
Konsensethik eine normative Perspektive. Er skizxlerstufen einer Entwicklung hin
zur Konsensethik, ausgehend von Hobbes, Locke wmdetider im Bereich déffent-
lichen Moral mit Hobbes weitgehend Ubereinstimmt. Kantgolhomieprinzip aus der
~.Gemeinspruch®-Schrift wird als Konsensprinzip destgellt, gefolgt von modernen
Konzepten bei Buchanan, Rawls (libergreifender Kasjsend Habermas (argumentati-
ver Konsens). Es handelt sich zwar in der Regel urarkurze Einblicke in diese
komplexen Autoren, dennoch sind diese EinblickeKiomtext der vorliegenden Arbeit
ausgesprochen sinnvoll und stringent durchgeatbéie fiuhren Herrn Garmaier zur
Darstellung der Grundzige der Ordnungsethik, féredi die GrundprinzipieKonsens
Uber RegelnZustimmung aus wechselseitigen Vorteilg Individuen, nicht Interes-
sen, als Quellen der Zustimmuagsetzt.

Auf dieser Basis erfolgt schlieBlich die ethischewBrtung von Franchisevertragen.

Vor- und Nachteile werden detailliert aufgelistetdugegeniibergestellt. So wird etwa
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die Wirkung bezuglich des Wettbewerbs ausfuhrligkuatiert: Franchising kann teil-
weise Wettbewerb reduzieren, andererseits aber-adetch verstarkte Unternehmens-
neugrindungen f6rdern Insgesamt stellt Herr Garmaier heraus, dass kising die
Unvollkommenheit von Verbraucherinformationen radriz Arbeitsplatze schafft und
Moral i.e.S. fordert (etwa durch die Notwendigksith auf Ethik-Kodizes zu verpflich-
ten), kurz: Es ergeben sich nicht nur einseitigadsrn wechselseitige Vorteile. Das ist

im Sinne der Konsensethik ethisch positiv zu besvert

Prof. Dr. Dr. Karl Homann:

"Bei der vorgelegten Arbeit handelt es sich um @émerdisziplinare Arbeit, genauer um
eine wirtschaftsethische Arbeit. Ein solcher Angatznotwendig, da Prinzipal-Agent-
Ansatze und Transaktionskostenansatze (O. E. Wiglam) nur die Beteiligten, nicht
aber die Betroffenen, das heil3t die Allgemeinhsyistematisch in die Betrachtung
einbeziehen. Fur eine umfassende Beurteilung daschising ist das aber unverzicht-
bar. Die Starke und das Innovative der Arbeit gladn zu sehen, dass sie genau dieses
unternimmt. Insofern handelt es sich um eine aysgekene philosophische Arbeit zur
angewandten Ethik.

Besonders wertvoll ist, dass der Ansatz der Dilestméturen jetzt eine umfassende
Analyse des 'Phanomens' Franchising erlaubt. Fisinghist eine Institution, deren
Zweck darin besteht, durch Dilemmastrukturen vexchte Handlungsblockaden zu
Uberwinden - zum Wohl der Beteiligten und der Biég&reen. Die Analysen lassen eine
grof3e Vertrautheit des Verfassers mit ProblemerFdaschisings erkennen: er betreibt
selbst ein Franchise-Unternehmen. Hervorzuhebenlass er nun nirgends der Gefahr
erliegt, der sonst ahnliche Arbeiten zum Opferefall nur noch untheoretisch die
verschiedensten 'Phanomene’ zu beschreiben. Eslhaiuh vielmehr um eine ausge-
sprochen theoretische Arbeit. Sie kdnnte dahereinFtanchiseforschung epochema-

chend werden."



