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Ich will raus!



Ich will raus! 6-24 Monate
- Euphorie vorbei

- unzureichende Einnahmen, 

hohe Ausgaben und 

Liquiditätsengpass

Angebot unterbreiten
- In 12 Monaten setzen wir uns 

zusammen

- Halte alle Prozesse ein

- Ergebnisoffene Diskussion zur 

Vertragsbeendigung



Partner eng 

betreuen

Motivation 

steigt, wenn 

Einnahmen 

steigen

Falls Motivation 

niedrig, trotz 

guter 

Einnahmen, 

dann 

Betriebsverkauf

Falls 

Einnahmen 

gering, dann 12 

Monate 

weniger 

Vertragslaufzeit 

erreicht

Falls FP sich 

nicht an die 

Absprachen 

hält, dann kein 

Entgegenkomm

en



Liquidität 

sicherstellen



• Liquiditätsengpass wird 

zu spät festgestellt 

(BWA)

• Umsatzziele werden 

nicht ernst genommen

• Intervention 

mangelhaft



Liquiditätsengpass wird 

BWA Einsende-

prozess 

etablieren

Ziele 

vereinbaren, 

die vom FP 

stammen

Zielerreichung 

regelm. 

besprechen

Frühzeitig 

intervenieren

Liquiditätstool 

einführen







Schlechte 

Kommunikation



Lead /FP

•Schr. VVA

•Dokumentation 
CRM

Akquise-MA

•Checkliste

•Digitale 
Unterschrift

Consultant
•Schulung wie FP

•Hauptansprechp
artner

Fach-
abteilung
•Dokumentation 

CRM

•Kommunikation 
durch Consultant

•Videoacademy

GF
•Besteht auf 

Prozesse

Anwalt
•Verträge digital 

abgespeichert

•Abweichungen 
auf der letzten 
Seite



Kontaktmöglichkeiten
- Tel: 01713225970

- Mail: a.duevel@der-

franchiseexperte.de


