[ONDERNEMEN

Begin een bedrijf:

WORD FRANCHISER

ZELFSTANDIG ONDERNEMER ZIJN EN TOCH KUNNEN REKENEN OP STEUN VAN
EEN HOOFDKANTOOR - GEEN WONDER DAT FRANCHISEN POPULAIR WORDT

Vroeger werden ze gezien als watjes die zich voegden naar een bedrijfsformule.
Nu is er steeds meer oog voor de voordelen ervan. Franchisers lopen veel minder
risico dan volledig eigen bazen, maar hebben toch vrijheid. Hoeveel, verschilt
per formule. Bent u geschikt om de stap te zetten en franchiser te worden?

Rentsje de Gruyter Foto’s Marco Hillen

arry Duursema is zielstevreden dat hij

stopte met zijn baan als financieel ad-

viseur en franchisenemer werd bij Hy-
potheekVisie. Zes jaar geleden opende hij
zijn eerste vestiging in hartje Amsterdam en
sindsdien gaan de zaken zo goed dat hij twee
nieuwe vestigingen begon. De komende ja-
ren komen daar — met permissie van het
hoofdkantoor van HypotheekVisie — nog
twee bij.

De omvang van zijn bedrijf is niet de be-
langrijkste reden dat Duursema plezier heeft
in zijn werk. ‘Dat is dat ik weer midden in het
leven sta. Als consultant bij fusies en overna-
mes werkte ik in een klein kringetje van ad-
vocaten en bankiers. Gesprekken met “ge-
wone” mensen had ik nooit. Nu heb ik die
gesprekken zoveel als ik wil, Als franchise-
nemer bepaal ik mijn eigen agenda.’

Duursema staat niet alleen (zie ‘Ik voel
me volkomen vrij’ op pagina 57). Franchisen
is de laatste jaren een populaire vorm van on-
dernemerschap. Hoeveel franchisenemers er
jaarlijks bijkomen, wordt niet bijgehouden.
Maar het totale aantal franchisers ligt volgens
schattingen tussen 17.000 en 20,000, aldus
Tiago Jurgens, directeur van uitgeverij First
Formula, die jaarlijks de Nationale Franchise
& en Formulegids publiceert — een soort
Gouden Gids met informatie over alle fran-
chiseformules.

Wat wel wordt geteld is het aantal fran-
chisevestigingen dat wordt geopend. Naast
de nieuwkomers gaat het dan om franchisers
die expanderen. De afgelopen twee jaar kwa-
men er zo’'n 2.500 bedrijven bij. Fastfood-
keten Febo bijvoorbeeld opent de laatste ja-

ren ten minste drie vestigingen per jaar, Door
een tekort aan franchisenemers was dat
eerder niet mogelijk. Het probleem zit 'm
nu in onvoldoende geschikte locaties. Als
Febo er meer kon vinden, zou het aantal
nieuwe vestigingen sterker stijgen, aldus
franchisemanager Jorrit van der Heide.

Voorlopers

Franchise-ondernemers, zoals ze zichzelf
graag noemen, werken onder een bestaande
merknaam. Ze zijn zelfstandig ondernemer,
maar kunnen — in ruil voor bijvoorbeeld een
percentage van de omzet — rekenen op steun
van een hoofdkantoor. Tegenwoordig hebben
ze de formules voor het uitkiezen: in Neder-
land zijn een kleine zeshonderd franchise-
gevers actief in alle denkbare bedrijfstakken.
Daar zitten grote winkelketens tussen als Al-
bert Heijn, C1000, McDonald’s, Bruna,
Hunkemoéller en Hubo, maar ook talloze
minder bekende dienstverlenende bedrijven
(zie “Supermarkt op kop’ op deze pagina).

Supermarkt op kop
Grootste franchiseketens in 2007
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Weinig is te dol: zo bieden onder meer
makelaars, hypotheekadviseurs, uitzendbu-
reaus, psychologen, fysiotherapeuten en au-
tomonteurs als franchiser hun diensten aan.
De Verenigde Staten, het Verenigd Konink-
rijk en Spanje gelden als voorlopers. Daar
worden al jaren de vreemdste diensten door
franchisers aangeboden — variérend van gras
maaien tot kinderopvang. Jurgens verwacht
dat dit op termijn ook hier te zien zal zijn.

Franchiser worden past in de ontwikke-
ling dat steeds meer mensen ervoor kiezen
om eigen baas te worden (zie ‘Ondernemen
is in trek’ op pagina 59). Medio december
2007 werd de miljoenste zelfstandige inge-
schreven bij de Kamer van Koophandel. Het
zijn vaak dertigers en veertigers met ruime
werkervaring die de stap zetten en zo hun
droom verwezenlijken.

Dat geldt ook voor franchisenemers.
Meestal zijn dat mannelijke middenmana-
gers. Maar in sommige branches rukken ook
de vrouwen op. Vijf van de tien sterkst groei-
ende formules van afgelopen jaar zijn mode-
bedrijven met overwegend vrouwelijke fran-
chisenemers (zie “Vlucht naar voren' op pa-
gina 61). Dat blijkt vit Succes in Franchise
van A tot Z, een afgelopen jaar uitgevoerd
onderzoek, in opdracht van diverse organisa-
ties die veel te maken hebben met franchisers,
zoals de Rabobank.

Het komt ook regelmatig voor dat stellen
een franchiseschap beginnen. Neem Mar-
greet en Duco Bauwens die twee jaar terug in
Nieuw-Vennep een vestiging openden van
Moves, een Europese fitnessketen voor veer-
tigplussers. Zij was aanvankelijk ‘nogal scep-
tisch’, toen hij met het voorstel kwam, maar
nu bevalt het haar uitstekend en zou ze onder
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‘Ik voel me
volkomen vrij’

Naam HARRY DUURSEMA (46)
Franchisenemer bij HypotheekVisie
Bedrijfssector financiéle dienstverlening
Bijzonderheden leldt drie vestigingen

& H et was nooit bij me opgekomen dat ik

met mijn vak — ik ben fiscaal jurist —
franchisenemer kon worden. Tot een finan-
ciéle dienstverlener belde: of ik voor hem
wilde franchisen. In die tijd, rond 2000, was
ik nog zelfstandig consultant, ik adviseerde

bedrijven bij fusies en overnames. Het tele-
foontje kwam op een goed moment. Als
consultant werkte ik in een klein kringetje
van steeds dezelfde professionals; advoca-
ten, bankiers en juristen. Gesprekken met
“gewone” mensen had ik nooit, en dat ging
ik steeds meer missen. Voor mijn gevoel ge-
beurde het echte leven elders.

‘Omdat ik niet bijster veel afwist van
franchisen, belde ik de directeur van een
concurrerende dienstverlenende formule:
Anton Vandenbol van HypotheekVisie.
Hem kende ik nog van een deal uit mijn tijd
als consultant. Het klikte toen goed tussen
ons, vandaar dat ik hem vroeg of ik in zee
moest gaan met de formule die me had be-
naderd. Het werd een geanimeerd gesprek,

waarin Anton me afraadde naar de concur-
rent te gaan. Terecht, bleek later, want die
tent zou failliet gaan. Maar hij vroeg me ook
waarom ik niet bij Hypotheek Visie kwam.
Dan konden we samen avonturen beginnen,
dat leek hem leuk. Mij ook, en zo opende ik
in 2001 mijn eerste vestiging.

‘HypotheekVisie is een harde formule,
maar ik voel me vrij. Hoe ik met mijn klan-
ten en personeel omga, bepaal ik zelf. Toen
ik mijn vestigingen — inmiddels heb ik er
drie en v6or 2010 vijf, allemaal in Amster-
dam — zeven dagen per week open wilde
hebben, kon dat. Juist de zaken die ik niet
interessant vind — zoals reclame en automa-
tisering — regelt HypotheekVisie. Dat vind
ik ideaal.’
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‘Dit is echt vele
malen leuker’

Naam MARGREET BAUWENS (42)
Franchisenemer bij fitnessketen Moves
Bedrijfssector persoonlijke dienstverlening
Bijzonder franchiser samen met
echtgenoot Duco (34)

lToen Duco voorstelde om samen een
bedrijf te beginnen, was ik eerst nogal
sceptisch. Ik vond het een enorme sprong in
het diepe. Anderzijds trok het me om eigen
baas te worden. We gingen vrijblijvend op

geen beding terug willen naar haar oude baan
in een fotozaak (zie ‘Dit is echt vele malen
leuker’ op deze pagina).

Dat startende ondernemers tegenwoordig
opvallend vaak voor het franchiseschap kie-
zen, is opmerkelijk, vindt Jurgens. In de jaren
tachtig en negentig van de afgelopen eeuw
werd er dikwijls lacherig gedaan over deze
ondernemingsvorm. Franchisers werden niet
voor vol aangezien, maar als watjes be-
schouwd die het volledig zelfstandig onder-
nemerschap niet aandurfden en aan de lei-
band liepen van de franchisegever.

De huidige generatie starters ziet dat an-
ders: zij vinden franchisen vooral voordelen
hebben. Zo ook Duursema. Geen seconde

internet kijken wat voor type bedrijf we
zouden kunnen beginnen. Zo kwamen we
op het idee van franchisen: we lazen dat on-
der franchisenemers veel minder faillisse-
menten voorkomen. Prettig, vond ik.

‘Als franchiser ben je wel ondernemer,
maar je blijft aan de veilige kant zitten en
hoeft niet alles zelf te verzinnen. Duco is
erg sportief en gaf naast zijn werk bij een
uitkeringsinstantie als hobby al aerobicsles.
Het lag dus voor de hand om iets met sport
te doen, maar we hebben ook naar andere
formules gekeken, zoals Multi-Vlaai. Het
concept van Moves sprak ons aan: een
sportschool voor veertigplussers die een al-
ternatief biedt voor de bestaande, meestal
grote en onpersoonlijke fitnesscentra. Bij

heeft hij overwogen zelfstandig hypotheek-
adviseur te worden. ‘Waarom zou ik? Weet je
hoe bekend de naam HypotheekVisie is? Ik
heb alle vrijheid en het hoofdkantoor regelt
de zaken die ik niet interessant vind. Daar-
door heb ik alle tijd voor klanten en het oplei-
den van medewerkers.’

Het belang van een bekende, goed draai-
ende formule kan inderdaad moeilijk worden
overschat. Onderzoek wijst uit dat de kans
relatief klein is dat een franchisenemer op de
fles gaat. Na drie jaar staat 65 procent van de
vestigingen nog overeind, meldt De Natio-
nale Franchise & Formulegids. Van de vol-
ledig zelfstandige ondernemers overleeft
slechts 15 procent de eerste drie jaar.

ons geen harde muziek en spiegels. Verder
werken we met hydraulische apparaten,
waarbij het risico op blessures vrijwel nihil
is. Bovendien hoef je niks zelf in te stellen.

‘We hebben ook de kosten meegewo-
gen. Multi-Vlaai vroeg veel instapgeld,
daar voelden we niets voor. Bij Moves beta-
len we een laag afdrachtpercentage en had-
den we ook geen hoge instapkosten: 3.000
euro voor cursussen en 30,000 euro voor de
inventaris. Na twee jaar verdienen we onge-
veer evenveel met Moves als vroeger met
onze banen. Maar dit is vele malen leuker.
Als we het goed doen, dan profiteren we
zelf, Het persoonlijke contact met klanten
vind ik ook geweldig; onze sportschool is
een soort huiskamer.”

Maar hoe word je franchiser? Margreet
en Duco Bauwens zochten op internet naar
het type bedrijf dat ze wilden beginnen, lazen
over het lage aantal faillissementen onder
franchisenemers en zetten toen de stap. Eer-
dergenoemde gids biedt veel informatie. En
er is elk jaar een speciale franchisebeurs in
Utrecht. Mensen met franchise-ambities kun-
nen ook terecht op het ‘Onderneem ’t-con-
gres’, dat in maart en april in drie steden
wordt gehouden. Voor informatie en prakti-
sche hulp zijn er ook de koepelorganisatie
Nederlandse Franchisevereniging (NFV) en
de website denationalefranchisegids.nl.

De ondernemingsvorm heeft veel voor-
delen. Franchisers profiteren van allerlei za-
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Bent u wel geschikt om te franchisen?
Bezint eer gij begint: twintig relevante vragen

1 Waar bent u goed in? En in wat
voor werkzaamheden heeft u door-
gaans plezier?

2 Wat worden uw voornaamste
werkzaamheden volgens u en vol-
gens de franchisegever?

3 Op welke punten wilt u vrijheid
om uw eigen koers te varen? Wat
besteedt u graag uit? Waarin zoekt u
ondersteuning?

4 Past de franchisegever bij u, gelet
op 1,2 en 3? Hoe soft of hard is de
formule?

5 Hoeveel entreegeld betaalt u?
Wat krijgt u hiervoor terug?

6 Worden aanvullende investerin-

gen gevraagd, zoals goodwill voor
het klantenbestand? Zo ja, hoe-
veel?

7 Hoe hoog is het afdrachtpercen-
tage dat de franchisegever vraagt?
Kunt u deze kosten terugverdienen?
8 Wie is verantwoordelijk voor uw
hulsvesting? Indien u huurt via de
franchisegever: vraagt hij een rede-
lijke vergoeding?

9 Heeft de franchisegever een prog-
nose opgesteld voor de omzet en
winst die u zou kunnen halen?
Maak zelf ook een rekensom.

10 Kunt u voor de start inzage krij-
gen in de winst- en verliesrekening

van collega-franchisers? Kunt u
contact opnemen met enkelen van
hen voor een oriénterend gesprek?
11 Helpt de franchisegever u een
bedrijfslening te krijgen?

12 Steunt de formule franchisers
die in de problemen komen? Zo ja:
hoe?

13 Kan de franchisegever cijfers ver-
strekken over zijn omzet, eigen ver-
mogen en schulden, zodat u een
beeld krijgt van diens financiéle
positie?

14 Zijn er een franchisevereniging
en franchiseraad actief? Hoe func-
tioneren deze organen?

15 Is de formule lid van de Natio-
nale Franchisevereniging? Zo niet:
watis de reden?

16 Bent u persoonlijk aansprake-
lijk bij verliezen of een faillissement
van uw vestiging?

17 Wat gebeurt er bij een faillisse-
ment van de formule of bij doorver-
koop aan een nieuwe franchisege-
ver?

18 Wat is de procedure als franchi-
sers in conflict raken met de fran-
chisegever? Kan het contract in dat
geval voortijdig worden ontbonden?
19 [s een concurrentiebeding van
kracht voor franchisenemers die
(voortijdig) stoppen?

20 Hoe staat de franchisegever
tegenover franchisenemers die

(op termijn) meerdere vestigingen
willen?

ken die de franchisegevers regelen. Welke
zaken dat precies zijn, verschilt per formule,
maar vaak gaat het om de inkoop, marketing,
bedrijfs- en loonadministratie, en automati-
sering, Doordat zulke diensten centraal wor-
den gedaan of ingekocht, gelden er schaal-
voordelen. Franchisenemers zijn daardoor
voor deze diensten goedkoper uit dan volle-
dig zelfstandige ondernemers. Bovendien
worden ze vaak intensief begeleid bij de be-
drijfsvoering en krijgen ze, zo nodig, juri-
disch advies.

Winsten die ze maken, zijn grotendeels
voor hen. Ze dragen aan de franchisegever
wel een bedrag af voor het gebruik van de
formulenaam en geleverde diensten. Meestal
is dat een percentage van de omzet, maar het
kan het een vast bedrag per maand zijn. Ook
de hoogte van die afdracht is sterk afhanke-
lijk van de formule en de bedrijfstak.

Franchisers in de financiéle dienstverle-
ning moeten 15 tot 40 procent van hun omzet
afdragen, vertelt Cees Bothof, een in franchi-
sen gespecialieerde advocaat bij AG Advoca-
ten in Rotterdam. Voor franchisewinkels
ligt dat percentage doorgaans stukken lager.
Zo draagt Jacqueline Fikkert, die in Vriezen-
veen een C1000-supermarkt heeft, 5 procent
van haar omzet af (zie ‘Logisch dat ik
dit werk doe’ op pagina 60). Het echtpaar
Bauwens van Moves betaalt vast 495 euro
per maand. Daarbij wordt wel gekeken naar
het aantal mensen dat lid is van de fitness-
club.

Mochten franchisenemers na verloop van
tijd besluiten hun vestiging te verkopen, dan
is de opbrengst meestal helemaal voor hen.
Soms krijgt de franchisegever een deel van
de verkoopprijs, in ruil voor de investeringen
die hij deed. Bothof: ‘Dit gebeurt vooral als
een franchisenemer zijn zaak binnen één 2
drie jaar verkoopt.’

Voor de wet en de Belastingdienst zijn
franchisers zelfstandige ondernemers. Dat
betekent dat ze persoonlijk aansprakelijk zijn
als het misgaat. Ze zijn verder — net als andere
eigen bazen — zelf verantwoordelijk voor hun
pensioen en personeelszaken. Of ze zelf hun
huisvesting moeten regelen, verschilt, op-
nieuw, per formule. Vaak verhuurt een fran-
chisenemer een pand aan de franchiser, Dat
gebeurt doorgaans tegen kostprijs.

Het voornaamste pluspunt is wel dat
franchisers in de regel beduidend minder ri-
sico lopen dan volledig zelfstandige onder-
nemers, zeker als ze in zee gaan met een for-
mule die zich heeft bewezen. Er valt dan
volop informatie te krijgen bij bijvoorbeeld
bestaande franchisenemers. ‘Bedrijfsrisico’s
als een tegenvallende omzet kunnen ze van
tevoren beter inschatten,” stelt Bothof.

Light-versie

Toch moet het franchiseschap niet worden
onderschat. Franchisegevers maken vaak
mee dat sollicitanten het als een light-versie
van ondernemerschap beschouwen. Wie zo
denkt, is per definitie ongeschikt, benadrukt

Ondernemen is in trek

Hoeveel mensen begonnen een bedrijf?

100
oo 1

70
60 ©
50 .
40 °
30 g
20 ©
10 ,

SELSEVIER

aantal x 1.000

Anton VandenBol, directeur van franchise-
formule Hypotheek Visie. ‘Je moet snoeihard
werken en klanten binnenhalen, zeker de eer-
ste jaren.” Zonder klanten geen omzet, en dan
kan de tent snel dicht.

Gaat het mis, dan ligt de schuld negen
van de tien keer bij de franchiser, is de erva-
ring bij Hypotheek Visie. Belangrijkste reden
is dat die zich onvoldoende dienstverlenend
opstelt, aldus VandenBol. Hij komt afspraken
niet na of steekt te weinig tijd in de opbouw
van een netwerk.

Theo Schols van uvitzendformule Tribas
wilde in 2007 drie nieuwe franchisevestigin-
gen openen en begon daarom een interne op-
leiding van een half jaar. Na afloop bood hij
echter geen enkele cursist een contract aan.
‘Ze konden de mentaliteit van een werkne-
mer niet loslaten en misten verantwoordelijk-
heidsgevoel,” zegt Schols. ‘Aan een inter-
cedent die denkt dat hij alleen maar zijn net-
werkje hoeft uit te bouwen en dan financieel
binnenloopt, heb je niks.’

Om mislukkingen te voorkomen, is van
groot belang dat geinteresseerden niet over-
haast van start gaan. Belangrijke eerste stap
is nagaan of hun karakter en
capaciteiten wel passen bij
deze ondernemingsvorm (zie
‘Bent u wel geschikt als fran-
chisenemer?’ op deze pagina).
En wie een te klein verzor-
gingsgebied accepteert of een
te hoog afdrachtpercentage,
moet niet verbaasd opkijken als
hij in de problemen komt.

Bij zo’n voorbereiding kan
hulp worden ingeroepen. Bran-
chevereniging NFV stuurt op
verzoek voorbeelden van stan-
daardcontracten op en kan

sron s doorverwijzen naar adviseurs,
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‘Logisch dat ik
dit werk doe’

Naam JACQUELINE FIKKERT (35)
Franchisenemer bij C1000

Bedrijfssector retail

Bijzonder was eerst franchiser met ouders

(1 Zeven jaar geleden heb ik met mijn ou-

ders deze supermarkt in Vriezenveen
overgenomen. Zij hadden al elders in het
dorp een kruidenierszaak, net als vo6r hen
mijn vaders vader. Dat ik dit werk ben gaan
doen, is dus wel logisch.

‘Dit C1000-filiaal trok ons omdat het
meer vloeroppervlak en parkeergelegen-
heid heeft dan onze oude winkel. Bij de
overname had ik al met mijn ouders afge-
sproken dat ik de supermarkt op termijn al-
leen zou leiden. Dat doe ik sinds twee jaar.
De overgangsperiode was voor mijn vader
een mooie kans langzaamaan minder te
werken en voor mij om de gelegenheid nog

even van zijn ervaring te profiteren,

‘Voor mijn vader zat de lol van zijn
werk in het contact met klanten en het zelf
in de winkel staan. Dat eerste vind ik ook
belangrijk, daarom wil ik geen tweede ves-
tiging. Dan kun je alleen nog manager zijn
en op hoofdlijnen sturen. Nu heb ik tijd om
een praatje te maken in de winkel. Dat kan
trouwens alleen omdat ik voor franchisen
heb gekozen. Op het hoofdkantoor van
C1000 werken 800 mensen die van alles
regelen, zoals inkoop en marketing.

‘Daardoor kan ik me concentreren op
mijn eigen organisatie van 104 werknemers.
Daar heb ik mijn handen vol aan: ik werk 50
uur per week en ben zes dagen per week in
de supermarkt. C1000 is een harde formule,
alle franchisers moeten bijvoorbeeld het-
zelfde administratiesysteem gebruiken. Dat
vind ik een voordeel: ik kwam er zo achter
dat mijn loonkosten relatief hoog zijn. Het
bleek te komen doordat ik veel corners —
winkeltjes — heb binnen de supermarkt, Het
is geen probleem omdat mijn marge door
lagere kosten elders in de organisatie hoger
ligt dan bij anderen.’

Die becijferen of het gevraagde afdrachtper-
centage redelijk is en ze maken omzetpro-
gnoses. Advies kost enkele duizenden euro’s,
maar is aan te raden. Beter zo'n bedrag neer-
leggen, dan er na een tijdje achterkomen dat
de formule ondeugdelijk is of de vestiging
niet rendabel wordt.

Een sterk solistische of eigenzinnige per-
soon is niet altijd geschikt om franchiser te
worden. In elk geval past hij niet bij een ‘har-
de’ formule die veel uniformiteit in de be-
drijfsvoering eist. Een treffend voorbeeld is
een fastfoodketen die in Succes in Franchise
van A tot Z wordt genoemd. Daar staat in het
franchisecontract dat hamburgers alleen met
65 graden mogen worden gebakken.

Harde formules zijn in toenemende mate
de norm. Door de uniformiteit die die ketens
nastreven, onder meer in assortiment en huis-
stijl, kunnen ze sneller veranderingen door-
voeren. En dat is nodig: de veeleisende con-
sument moet op zijn wenken worden be-
diend. Duidelijk is dat hierdoor de bewe-
gingsvrijheid wordt beperkt. En daar moet
iemand tegen kunnen.

Zo zal niet iedereen bij C1000 kunnen
aarden, Franchisers mogen hier maximaal
5 procent van het assortiment elders betrek-
ken, vertelt Fikkert. Komen ze daarboven uit,
dan betalen ze aan het hoofdkantoor een op-
slag op het bedrag dat ze aan de externe leve-
rancier betalen. Ze werken ook allemaal met
hetzelfde administratiesysteem.  Fikkert
noemt dat juist een pluspunt; ze kan zo regel-
matig haar resultaten vergelijken met die van
collega’s.

Margreet Bauwens en haar man kozen
bewust voor een ‘softe’ formule. “We zijn
nogal eigenwijs en vinden het bijvoorbeeld
leuk om zelf reclamecampagnes te verzin-
nen.” Bauwens vindt het ook prettig dat ze
haar eigen administratiesysteem kan kiezen.

Wie presteert, kan een klein imperium
opbouwen. Zoals Duursema van Hypotheek-
Visie, die straks, als het goed is, vijf vestigin-
gen heeft. Steeds meer formules staan toe — of
sterker: zijn er voorstander van, aldus Jurgens
van de Nationale Franchise & en Formule-
gids — dat franchisers meerdere vestigingen
hebben. Lingerieketen Hunkemoller wil zelfs
dat ze ten minste drie of vier winkels hebben.
Ervaren ondernemers die zich hebben bewe-
zen, zijn goud waard (zie ‘Aantrekkelijke be-
drijfsformule’ op pagina 61).

Maar het is niet alleen hosanna. Bij AG
Advocaten verbazen ze zich dagelijks over
de lichtvaardigheid waarmee starters hun
handtekening zetten onder een franchisecon-
tract. ‘Eenmaal getekend zitten ze er door-
gaans vijf jaar aan vast,’ zegt financieel-eco-
nomisch adviseur Hans Beeftink. Specificke
wetgeving voor franchisers, die in de Ver-
enigde Staten en het Verenigd Koninkrijk be-
staat, is hier niet. Er is wel een Europese ere-
code, maar de enige sanctie voor franchise-
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