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Geleitwort: Die Franchisewirtschaft der
D-A-CH-Region in der Erneuerung

Deutschland gehort zu den fiihrenden Wirtschaftsnationen weltweit und ist in Europa
mit Abstand die grofte Volkswirtschaft. In vielen Bereichen ist Deutschland Marktfiihrer
und hat sich iiber Jahrzehnte eine eigene Marke ,,Made in Germany** aufgebaut.

Diese wirtschaftliche Grofe ist allerdings in der Franchisebranche bis jetzt noch nicht
angekommen oder aber zumindest nicht im gleichen Maf3e spiirbar. Die Untergewichtung
von Franchiseunternehmen in der Wirtschaft zeigt sich in der gesamten D-A-CH-Region.
Dieses ist nicht zuletzt auch auf die Anzahl der Selbststindigen, generell in den jeweili-
gen Lindern zuriickzufiihren. Wéhrend in Deutschland 10,4 %, in Osterreich 11,4 % und
in der Schweiz 12,3 % der Erwerbstitigen selbststindig sind, liegt der Durchschnitt in
der EU bei 14,9 % (Statistisches Bundesamt 2017, S. 345)!, was natiirlich auch Auswir-
kungen auf die Franchisewirtschaft und deren Wachstumsmoglichkeiten hat.

Im deutschsprachigen Raum ist der Begriff ,,Franchise® nicht selten mit Unwissen-
heit belegt. Oftmals wird bei ,,Franchising” nur an die Gastronomie und an ausldndische
Konzepte gedacht. Selten ist aber die Vielfalt der Branchen innerhalb des Franchising
bekannt. Auch negative Einstellungen gegeniiber Franchise sind keine Seltenheit.
Schlechte Berichterstattungen iiber mogliche ,,schwarze Schafe® beeinflussen das offent-
liche Bild leider immer wieder.

In anderen Europdischen Lidndern, wie z. B. England, Frankreich oder auch den
Niederlanden, ist die Unternehmensform Franchise deutlich stirker verbreitet und hat
daher auch eine andere Wahrnehmung in der Bevolkerung. Insbesondere auch Lénder
wie die USA, Kanada und Australien sind der D-A-CH-Region deutlich und teilweise
mit grolem Abstand voraus. In diesen Léndern ist Franchising fiir viele Unternehmen
die logische Vertriebs- und Organisationsform, um langfristig ein schnelles und
effektives Wachstum zu erreichen.

IStatistisches Bundesamt, Statistisches Jahrbuch 2017. https://www.destatis.de/DE/Publikationen/
StatistischesJahrbuch/Arbeitsmarkt.pdf?__blob=publicationFile. Zugegriffen: 24. April 2017.
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Vi Geleitwort: Die Franchisewirtschaft der D-A-CH-Region in der Erneuerung

Dieser Umstand hat zur Folge, dass es in der D-A-CH-Region auch dementspre-
chend schwer ist, die notigen Franchisenehmer zu gewinnen, denn wo viel Unwissenheit
herrscht, ist auch eine schnelle Verunsicherung vorhanden und es fehlt an Vertrauen und
Sicherheit.

Die Franchiseverbiande kennen diesen Umstand und versuchen alles, um die Fran-
chisewirtschaft in der Wahrnehmung zu stirken und eine entsprechende Aufkldarung zu
leisten. Viele MaBBnahmen sind in jiingster Zeit eingeleitet worden, die die Franchisewirt-
schaft in der Wahrnehmung besser positionieren sollen. Nach und nach entwickelt sich
ein neues Selbstbewusstsein innerhalb der Franchisebranche.

Dieser Riickenwind ist fiir die Gewinnung von Franchisenehmern eine gute Vor-
aussetzung und wird das notige Wachstum in der Akquisition fordern. Insofern freuen
wir uns, dass auch das Institute of Entrepreneurship einen Teil zum Wachstum und zur
Erneuerung der Branche beitragen kann.

Ich mochte mich ganz herzlich bei Waltraud Martius bedanken, dass sie unermiidlich
fiir die Franchisebranche und deren Wahrnehmung eintritt und viel fiir eine weitere Pro-
fessionalisierung der Branche initiiert. Das vorliegende Buch bietet spannende Einblicke
in die unterschiedlichsten Formen der Rekrutierung von Franchisenehmern und leistet
einen wichtigen Beitrag, um Franchise in der D-A-CH-Region stirker zu etablieren.

Johannes Jungblut

Johannes Jungblut studierte Betriebswirtschaftslehre in Innsbruck und Miinchen und
war nach seinem Studium bei C&A Mode, zunichst einige Jahre in Deutschland, dann
in Osterreich titig und wihrend dieser Zeit fiir Vertriebs-Agenden verantwortlich und
zuletzt Personalleiter fiir Osterreich. Danach arbeitete er sieben Jahre bei Bene Biiromo-
bel als Geschiftsfiihrer fiir die kaufméannischen Bereiche und wechselte anschliefend
zu Leiner/kika als Geschiftsfiihrer fiir den kaufménnischen Bereich und den Vertrieb in
mehreren Lindern Europas, wo er fiir aulereuropdische Linder ein Franchise-System
entwickelte. Seit 2014 ist er Geschiftsfiihrer und Gesellschafter der Curator Holding, der
Muttergesellschaft des ,,Institute of Entrepreneurship®.

E-Mail: jj@curatorholding.com



Vorwort'

Als Vertreter der ,,D-A-CH“-Franchise-Verbinde freuen wir uns sehr, dass dieses Buch
zum wohl spannendsten Aspekt des Franchisings — der Suche und Auswahl von Fran-
chisenehmern —vorliegt. Ein Beitrag dieses Buches beschreibt eine im deutschsprachigen
Raum absolute Neuheit: eine wissenschaftliche Studie zur ,,Idealen Franchiseunterneh-
merpersonlichkeit”. Es ist der Initiative von Waltraud Martius, Inhaberin der SYNCON
International Franchise Consultants, zu verdanken, dass diese Projekteidee auch tatsdch-
lich umgesetzt wurde.

In Zusammenarbeit mit der Privatuniversitit Seeburg in der Nihe von Salzburg und
ihrem Rektor Univ.-Prof. Dr. Achim Hecker und Univ.-Prof. Dr. Matthias Spoerrle haben
Waltraud Martius und ihr Team dieses ungewdhnliche Projekt konzipiert und sind damit
in die praktische Umsetzung gegangen, die wiederum nur mit Unterstiitzung aktiver und
erfolgreicher Franchisesysteme aus Osterreich und Deutschland méglich war.

Daher unser grolen Dank und unsere Anerkennung an die Franchisesysteme, die sich die-
ser Aufgabe gestellt und erheblichen Aufwand betrieben haben, um diese Studie zu realisieren.
Dadurch war es moglich, dem Franchising im deutschsprachigen Raum neue und erhellende
Erkenntnisse fiir die Suche und Auswahl von Franchisenehmern zur Verfiigung zu stellen.

Die engagierten Franchisesysteme und -berater in alphabetischer Reihenfolge

e Franchisesysteme: atempo, Backwerk, BistroBox, Bodystreet, Burgerista, Das
Futterhaus, EFM Versicherungsmakler, Engel & Volkers, Mail Boxes Etc., McDonald’s,
myindigo, Nah&Frisch, Nordsee, RE/MAX, Sonnentor, Town & Country Haus,
Unimarkt, Schiilerhilfe;

e Berater: FranchisePORTAL, Institute of Entrepreneurship, Privatuniversitiat Schloss
Seeburg, Rechtsanwaltskanzlei Dr. Amelie Pohl, SYNCON International Franchise
Consultants.

!Gender Hinweis: Im Sinne einer besseren Lesbarkeit der Texte wurde in den Beitréigen und Tex-
ten die ménnliche Form von personenbezogenen Hauptwortern gewéhlt. Dies impliziert keinesfalls
eine Benachteiligung des weiblichen Geschlechts. Frauen und Ménner mogen sich von den Inhal-
ten des Buches gleichermaf3en angesprochen fiihlen.

Vi



VI Vorwort

Ergebnis dieser Studie ist, dass (potenzielle) Franchiseunternehmerpersonlichkeiten sehr
wohl spezifische Personlichkeitsmerkmale mitbringen, die sie zu erfolgreichen Unterneh-
mern machen. Dariiber hinaus gelangt die Studie zu weiteren teilweise iiberraschenden
Resultaten die Sie — liebe Leser — in den wissenschaftlichen Beitrdgen nachlesen konnen.

Wer Waltraud Martius kennt, weil3, dass sie eine Frau der Praxis ist. Daher finden
Sie in diesem Buch auch Praxisbeitrige von erfahrenen Franchisegebern und Experten.
Sie beleuchten das Thema aus unterschiedlichen Perspektiven und runden das komplexe
Thema ab.

Zur praktischen Umsetzung wurde auch ein ,,Personlichkeitstest™ entwickelt, der
fiir angehende Franchisenehmer in Kurzform kostenlos unter www.franchisenews.eu
zuginglich ist und erste Hinweise auf die ,,Franchisetauglichkeit* gibt. In komplexerer
Form gibt es den Test auch fiir Franchisesysteme und Franchiseinteressenten, um ihre
Entscheidung bestmoglich abzusichern.

Ein Ergebnis der Studie sei an dieser Stelle vorweggenommen: Es sind nicht nur fach-
liche und finanzielle Voraussetzungen, die ein Franchiseinteressent mitbringen muss — es
gibt eben auch wesentliche Personlichkeitsmerkmale, die fiir eine nachhaltig erfolgreiche
Franchisepartnerschaft entscheidend sind.

Uns als Vertreter der Franchiseverbiande und allen im Franchising aktiven Menschen
und Unternehmen liegt das Ziel, gemeinsam langfristig erfolgreich zu sein, besonders
am Herzen. Dieses Buch wird seinen Beitrag dazu leisten!

Barbara Rolinek
Torben Leif Brodersen
Christoph Wildhaber

Barbara Rolinek ist als Generalsekretirin des Osterreichischen Franchise-Verbandes
titig. Thr Ziel ist es, gemeinsam mit den OFV-Mitgliedern fiir ein faires, stabiles und
innovatives Franchising in der Offentlichkeit einzutreten. Der OFV reprisentiert die
Osterreichische Franchisewirtschaft, beobachtet Verdnderungen und Trends und dient als
Informationsplattform fiir Mitglieder und Franchiseinteressenten.

E-Mail: barbara.rolinek @franchise.at


http://www.franchisenews.eu

Vorwort IX

Torben Leif Brodersen studierte Politikwissenschaften und arbeitete wéhrend seines
Studiums in unterschiedlichen Positionen im Kieler Landtag sowie im Deutschen Bun-
destag und begleitete parlamentarische Initiativen zum Thema Franchising. Seit 2003
ist er Geschiftsfiihrer des Deutschen Franchiseverbands e. V., die Geschiftsfiihrung des
Deutschen Franchise-Instituts GmbH (DFI) iibernahm er 2009. Der Deutsche Franchise-
verband ist die Qualititsgemeinschaft der Franchiseszene und versteht sich damit als
Dienstleister fiir seine Mitglieder. In diesem Sinne ist auch das DFI positioniert, welches
als Ausbildungszentrum fiir Franchisemanager, Inhaber und Griinder von Franchisesyste-
men fungiert.

E-Mail: brodersen @franchiseverband.com

Christoph Wildhaber ist Geschiftsfiihrer des Schweizer Franchise Verbands sowie
Rechtsanwalt und Partner einer Anwaltskanzlei in Ziirich. Sein Schwerpunkt ist natio-
nales und internationales Vertriebsrecht, darunter Franchising. Der Schweizer Franchise
Verband ist die Interessensvertretung der in der Schweiz aktiven nationalen und interna-
tionalen Franchisesysteme und sorgt fiir die Verbreitung von erfolgreichen Franchisesys-
temen in der Schweiz.

E-Mail: christoph.wildhaber @franchiseverband.ch
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Worum geht es in diesem Buch?

Das vorliegende Buch bietet wissenschaftliche Erkenntnisse sowie konkrete Hand-
lungsanleitungen und Empfehlungen aus der gelebten Franchisepraxis, um beide Sei-
ten der Herausforderung Franchisenehmer-Rekrutierung zu adressieren. Die empirisch
fundierten Einsichten zum Personlichkeitsprofil des idealen Franchisenehmers kon-
nen Menschen, die vor einer Berufswahlentscheidung stehen, wichtige Orientierungs-
punkte bieten, inwiefern Franchiseunternehmertum fiir sie personlich einen passenden,
erfolgreichen und erfiillenden Berufsweg eroffnen konnte. Zur Vereinfachung ihrer
Anwendbarkeit lassen sich diese Erkenntnisse ohne viel Aufwand in bequem zu nut-
zende Eignungstests und dhnliche Tools iiberfiihren, die bei entsprechender Verbreitung
einen erheblichen Anteil daran haben konnen, Franchise-Potenzials aus ihrer bisherigen
Ahnungslosigkeit zu erwecken und sie der Franchisewirtschaft als wichtige Ressource
weiteren Wachstums zu erschlielen.

Aber auch im Hinblick auf die Rekrutierungsaktivititen aufseiten der Franchise-
systeme bieten die hier versammelten Beitrdge wichtige Anregungen fiir eine evi-
denzbasierte Bewerberauswahl (Kap. 1 bis 3) sowie fiir die Professionalisierung der
eingesetzten Rekrutierungstools und -prozesse (Kap.4 bis 8 sowie Kap. 14 bis 16).
Ergdnzt um Anregungen und Empfehlungen zu weiteren wichtigen Bausteinen einer
erfolgreichen Franchisenehmer-Rekrutierung wie z. B. der sinnvollen Gestaltung von
Rekrutierungsgesprichen (Kap. 9 und 10), der rechtssicheren Ausgestaltung des Rekru-
tierungsprozesses (Kap. 20) oder zu Sonderformen der Franchisenehmer-Rekrutierung
etwa im Wege der Unternehmensnachfolge (Kap. 18) oder des Multi-Unit-Franchising
(Kap. 19) ergibt sich ein umfassender Leitfaden, der nahezu alle Facetten dieses erfolgs-
kritischen Themas beleuchtet.

XV
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XVI Worum geht es in diesem Buch?

Zusammengenommen bietet dieses Buch somit nicht nur theoretische Perspektiven
und wissenschaftliche fundierte Ansitze, sondern auch ganz konkrete Handlungsanlei-
tungen und Tools, um die Herausforderung der Franchisenehmer-Rekrutierung zu meis-
tern und damit eine zentrale Wachstumsbremse der Franchisewirtschaft zu 16sen.

Waltraud Martius
Achim Hecker
Matthias Sporrle
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Die ideale Franchiseunternehmer-
Personlichkeit: Ergebnisse einer
empirischen Untersuchung

Achim Hecker, Matthias Sporrle und Sebastian Hofreiter

Zusammenfassung

Psychologische Diagnostik hilft, durch den Einsatz von wissenschaftlichen Routi-
neverfahren zur Erhebung psychologischer Merkmale, Auswahlentscheidungen in
der Personalauswahl zu verbessern. Je eher hierbei ein Personlichkeitsprofil eines
Bewerbers dem geforderten Profil der Institution entspricht, desto besser ist dieser
fiir eine bestimmte Position geeignet. Zur Anwendung dieses Verfahrens im Bereich
des Franchisings fehlte es bisher an einem detaillierten Verstdndnis der psychologi-
schen Merkmale, die eine ideale Franchiseunternehmer-Personlichkeit kennzeichnen.
Im vorliegenden Kapitel werden deshalb die Forschungsergebnisse unserer Studie
der idealen Franchiseunternehmerpersonlichkeit (FUN) vorgestellt, die Mittels unter-
schiedlicher statistischer Analyseverfahren die ideale Franchiseunternehmer-Per-
sonlichkeit wissenschaftlich erschlieft und diese dariiber hinaus klar von anderen
Personlichkeitsprofilen, wie die von Angestellten oder Unternehmern, abgrenzt.

A. Hecker (D<)
Privatuniversitit Schloss Seeburg, Seekirchen am Wallersee, Osterreich
E-Mail: achim.hecker @uni-seeburg.at

M. Sporrle
Privatuniversitit Schloss Seeburg, Seekirchen am Wallersee, Osterreich
E-Mail: matthias.spoerrle @mytham.de

S. Hofreiter
Hochschule fiir angewandtes Management, Ismaning, Deutschland
E-Mail: sebastian.hofreiter @tham.de
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2 A. Hecker et al.

1.1 Zielsetzung und Studiendesign
1.1.1 Zielsetzung

Menschen unterscheiden sich bekanntlich in ihren Personlichkeitseigenschaften und das
bringt mit sich, dass nicht jedes berufliche Betitigungsfeld und jedes Titigkeitsmodell
fiir jeden gleich passend sind (Hogan et al. 1996). So ist generell bekannt und wissen-
schaftlich gut belegt, dass bestimmte Personlichkeitseigenschaften jemanden besser zu
einer Tatigkeit als Unternehmer befihigen (z. B. hohe Offenheitswerte, Zhao und Seibert
2006), wihrend andere eher zu einer Angestelltentitigkeit (z. B. geringe Risikobe-
reitschaft, Stewart und Roth 2001) passen. Bis zu diesem Zeitpunkt wurde jedoch nie
umfassend untersucht, welche Personlichkeitseigenschaften ideale Franchiseunternehmer
mitbringen sollten. In Abgrenzung zu typischen Angestelltentiitigkeiten und der klas-
sischen Rolle als Unternehmer argumentieren wir, dass sich Franchiseunternehmer durch
ein distinktes Profil auszeichnen, das nicht unmittelbar aus den beiden anderen Berufs-
gruppen abgeleitet und erschlossen werden kann. So sollten Franchiseunternehmer zwar
einerseits unternehmerisch eigene Ideen und Initiativen einbringen, aber andererseits in
der Lage sein, die bestehenden Strukturen des Franchisesystems zu akzeptieren und indi-
viduelle Ansitze und Interessen diesen unterordnen zu konnen. Diese plausiblen Uberle-
gungen wurden bislang noch keiner empirischen Uberpriifung unterzogen.

Zielsetzung unserer Studie war es deshalb, in einem explorativen Vorgehen empirisch zu
analysieren und zu verstehen, welche Personlichkeitsauspriagungen sich besonders fiir eine
Titigkeit als Franchiseunternehmer eignen. Dabei sollte nicht nur untersucht werden, welche
spezifischen Eigenschaften besonders stark mit einer personlichen Affinitiit (d. h. Neigung
und Interesse) zum Franchising zusammenhingen, sondern auch analysiert werden, welche
signifikanten Personlichkeitsunterschiede zwischen Franchiseunternehmern unterschiedli-
cher Leistungsniveaus bestehen. Beide Analyseansitze dienen letztendlich dazu, ein genaues
Personlichkeitsprofil von idealen Franchiseunternehmern herauszuarbeiten und so Entschei-
dern im Bereich des franchisebezogenen Personalwesens niitzliche Hilfestellung zur Rekru-
tierung von potenziellen Franchiseunternehmern an die Hand zu geben.

1.1.2 Beschreibung der Stichprobe

Die Basis fiir die fragebogenbasierte und online durchgefiihrte Untersuchung bildet eine
Stichprobe aus Personen mit verschiedenen Beschiftigungsformen (Angestellte, Unterneh-
mer und Franchiseunternehmer). Die Franchiseunternehmer wurden aus unterschiedlichen
Franchisesystemen rekrutiert. Insgesamt wurden 822 Personen im Alter von 16 bis 71 Jah-
ren befragt (Durchschnittsalter 41,8 Jahre). Hinsichtlich des Bildungsniveaus der Befrag-
ten kann ein hoher Anteil an akademischen Abschliissen identifiziert werden, so haben
43,6 % der Stichprobe einen Hochschul- bzw. Universititsabschluss. Die Befragten arbei-
ten durchschnittlich 42,1 h pro Woche und sind im Durschnitt seit 11,4 Jahren berufstitig.
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Die knappe Mehrheit der Teilnehmenden (456 Personen =55 % der Stichprobe) gab
an, in einem Angestelltenverhiltnis beschiftigt zu sein (ausschlieBlich oder in einer
Kombination mit anderen Beschiftigungsformen), 112 Personen (14 %) sind klassische
Unternehmer und 221 Personen (27 %) sind Franchiseunternehmer. Ein Vergleich dieser
unterschiedlichen Beschiftigungsformen ermoglicht die Abschédtzung der Spezifitit des
Franchisenehmer-Personlichkeitsprofils.

Um auch Zusammenhinge mit Leistungsindikatoren zu untersuchen, fand weiterhin
eine Einteilung der befragten Franchiseunternehmer in drei Leistungsgruppen (High
Performer =oberes Leistungsdrittel, Medium Performer = mittleres Leistungsdrittel und
Low Performer =unteres Leistungsdrittel) statt. Diese Einteilung wurde seitens der Part-
nermanager bzw. der Franchisezentrale vorgenommen und war den befragten Franchise-
unternehmern nicht bekannt. In dieser Kategorisierung nach Leistungsgruppen finden
sich fiir die Franchiseunternehmer 89 High Performer, 78 Medium Performer und 45
Low Performer. Tab. 1.1 gibt einen zusammenfassenden Uberblick iiber die Aufteilung
der Stichprobe.

1.1.3 Methodik und Analysen

In der Psychodiagnostik, also dem Bereich der Psychologie, der sich mit der Messung
von Personlichkeitsmerkmalen befasst, existieren erprobte Verfahren, mit denen sich
unterschiedliche Personlichkeitsmerkmale messen lassen. Hiufig werden hierfiir Selbst-
berichte und Selbsteinschidtzungen verwendet, worauf auch in der vorliegenden Unter-
suchung zuriickgegriffen wurde. In dieser wurden bestehende und etablierte Verfahren
der Personlichkeitsmessung verwendet und durch zusitzliche speziell fiir das Franchising
weiterentwickelte Verfahren ergédnzt. Hierzu wurden im Vorfeld der Erhebung Workshops
durchgefiihrt, an denen langjdhrige Franchisegeber, Partnermanager sowie erfahrene Mit-
arbeiter aus Franchisezentralen teilnahmen. Durch die Workshops wurden neben den eta-
blierten weitere Personlichkeitsmerkmale erschlossen, die nach Meinung der Experten

Tab. 1.1 Aufschliisselung der Stichprobe nach Beschiftigungsverhiltnis

Gr. Beschreibung N
1 Franchiseunternehmer High Performer 89
2 Franchiseunternehmer Medium Performer 78
3 Franchiseunternehmer Low Performer 45
4 Sonstige Franchiseunternehmer (nicht klassifiziert nach Leistungsgruppen) 10
5 Unternehmer 122
6 Angestellte 456
7 Sonstige Personen (aktuell nicht berufstitig, in Ausbildung etc.) 81

Gesamtstichprobe: N =822
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aus der Franchisepraxis relevant fiir erfolgreiches Franchiseunternehmertum sind. Zu die-
sen Merkmalen wurden Fragen entwickelt und zusétzlich in den Fragebogen eingebaut.

Damit wurde im Fragebogen ein breites Spektrum von Personlichkeitseigenschaften
erfasst, angefangen von leistungsbezogenen Merkmalen iiber Sozialkompetenzen bis hin
zu motivationalen und emotionsbezogenen Aspekten der Personlichkeit. So enthélt der
Fragebogen beispielsweise Skalen zur Messung der individuellen Personlichkeit auf Basis
des Personlichkeitsmodells der Big Five (McCrae und John 1992). Dieses Modell wird
bereits seit vielen Jahren erfolgreich zur Messung von Personlichkeit eingesetzt. Die darin
enthaltenen fiinf Personlichkeitsdimensionen beschreiben relativ zeitstabil und situations-
tibergreifend individuelle Unterschiede von Personen hinsichtlich ihres Denkens, Fiihlens
und Verhaltens. Eine durch die Forschung gut bestitigte Annahme dieses Modells ist es,
dass wir Menschen uns weniger darin unterscheiden, dass uns unterschiedliche Person-
lichkeitsdimensionen beschreiben, sondern vielmehr darin, dass wir unterschiedliche Aus-
pragungen auf diesen fiinf Personlichkeitsdimensionen aufweisen. Die erste Dimension,
Extraversion, umfasst dabei Eigenschaften wie Geselligkeit und Gesprichigkeit, wohin-
gegen der Gegenpol Introversion eher zuriickhaltende und stille Personen beschreibt. Die
zweite Dimension, Vertrdglichkeit, fokussiert interpersonelles Verhalten. Vertrigliche
Personen sind charakterisiert durch Hilfsbereitschaft und Altruismus, weniger vertrig-
liche Personen gelten als kiihl und distanziert. Die Personlichkeitsdimension Gewissen-
haftigkeit unterscheidet zuverlidssige und disziplinierte Personen von nachlédssigen und
unorganisierten Personen. Neurotizismus, die vierte Dimension, beschreibt die emotionale
Stabilitidt einer Person. Die letzte Dimension der Big Five, Offenheit fiir Erfahrungen,
kennzeichnet fantasievolle und aufgeschlossene Menschen (siehe Tab. 1.2).

In der psychologischen Forschung handelt es sich bei diesen Personlichkeitseigen-
schaften um sogenannte Konstrukte, da sie nicht direkt beobachtet werden konnen.
Anders als in anderen Disziplinen (z. B. in der Medizin der Blutdruck), sind in der Psy-
chologie relevante Personenattribute oft nicht direkt beobachtbar bzw. messbar und miis-
sen indirekt erschlossen werden (MacKenzie et al. 2011). Hierzu werden héufig Fragen
verwendet. Zur Erhohung der Genauigkeit der Messung dieser Konstrukte werden diese
in der Regel nicht mit einzelnen Fragen (Items), sondern mit mehreren validierten Fra-
gen gemessen. Diese werden anschlieBend (z. B. durch Mittelwertbildung) zusammen-
gefasst und liefern so einen Schitzer hinsichtlich der individuellen Ausprigung des
jeweiligen Konstrukts, der von individuellen Fehlern und Missverstindnissen einzelner
Fragen weniger verfalscht ist (vgl. Sporrle und Beck 2014). Tab. 1.2 gibt einen zusam-
menfassenden Uberblick iiber die untersuchten Konstrukte.

Im Hinblick auf die Auswertung der erhobenen Daten bediente sich die Untersu-
chung verschiedener statistischer Analyseverfahren, um so unterschiedliche Sichtweisen
auf das Phidnomen der idealen Franchiseunternehmer-Personlichkeit zu ermdoglichen.
Diese Analyseverfahren lassen sich vereinfachend zwei Forschungsbereichen zuord-
nen, der sog. Unterschieds- und der Zusammenhangsforschung. Die im ersten Schritt
durchgefiihrte Unterschiedsforschung versucht festzustellen, ob zwischen den verschie-
denen teilnehmenden Gruppen statistisch signifikante Unterschiede in den jeweiligen
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Tab. 1.2 Darstellung der Konstrukte zur Messung der Personlichkeitsdimensionen

Konstrukt

Exemplarisches Item

Beschreibung

Big Five: Extraversion

Ich gehe aus mir heraus, bin
gesellig

Jemand ist ausgelassen, geht leicht
aus sich heraus und ist ein guter
Unterhalter

Big Five: Vertriglich-
keit

Ich schenke anderen leicht Ver-
trauen, glaube an das Gute im
Menschen

Jemand ist hilfsbereit, entgegen-
kommend und vertrauensbereit

Big Five: Gewissenhaf-
tigkeit

Ich erledige Aufgaben griindlich

Jemand ist sorgfiltig, organisiert,
zuverldssig und tiberlegt

Big Five: Neurotizis-
mus

Ich werde leicht nervos und
unsicher

Jemand neigt dazu, empfindlich zu
sein und unter Stress leichter aus
dem Gleichgewicht zu kommen

Big Five: Offenheit

Ich bin vielseitig interessiert

Jemand schiitzt neue Erfahrungen
und bevorzugt die Abwechslung

Selbstwirksamkeit In unerwarteten Situationen weifl | Jemand besitzt die Uberzeugung,
ich immer, wie ich mich verhal- fiahig zu sein, Dinge zu erlernen
ten soll und bestimmte Aufgaben zu erle-

digen

Selbstwert Ich besitze ein hohes Ausmall an | Die Bewertung des Bildes von sich
Selbstachtung selbst und damit die Einstellungen

gegeniiber der eigenen Person

Selbstregulation Ich behalte mein Ziel im Auge Die Féhigkeit, das eigene Verhal-
und lasse mich nicht vom Weg ten im Hinblick auf selbst gesetzte
abbringen Ziele zu steuern

Ehrlichkeit Ich will, dass alle wissen, dass ich | Zuverldssigkeit, mit der Wahrheit

eine wichtige angesehene Person
bin

und Achtung fremden Eigentums
das Verhalten bestimmen

Extrinsische Motivation

Ich bin stark durch Geld motiviert

Motivation aufgrund von zusétzli-
chen Anreizen von auflen

Intrinsische Motivation

Meine Arbeit ist so interessant,
dass ich allein durch die Arbeit
selbst schon motiviert bin

Motivation aus einer Tétigkeit
selbst

Eigenverantwortung

Ich glaube, dass jeder dazu beitra-
gen kann, dass sein Alltag besser
wird

Bereitschaft und Pflicht, fiir die
Folgen des eigenen Handelns Ver-
antwortung zu iibernehmen

Interne Kontrolliiber-
zeugung

Wenn ich mich anstrenge, werde
ich auch Erfolg haben

Die Uberzeugung, selbst etwas
verandern und das eigene Leben
kontrollieren zu kénnen

Anpassungsfahigkeit

Es bereitet mir keine Schwierigkei-
ten, mich in bestehende und eta-
blierte Strukturen zu integrieren

Strukturelle Anpassung des
Individuums an die Gegebenheiten
seiner Umwelt

(Fortsetzung)
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Tab. 1.2 (Fortsetzung)

Konstrukt Exemplarisches Item Beschreibung

Ambiguititstoleranz Mit mehrdeutigen Situationen Die Fahigkeit, widerspriichliche
umzugehen, bereitet mir keine Bediirfnisse auszuhalten
Schwierigkeiten

Risikobereitschaft Beruflich auch gewisse Risiken Bereitschaft des Individuums,
einzugehen, ist fiir mich normal ein Risiko zu akzeptieren bzw.

einzugehen
Achtsamkeit Ich suche aktiv nach Riickmel- Beobachtung von inneren und

dung/Feedback fiir mich von
anderen

dufleren Vorgidngen mittels unge-
teilter und entspannter Aufmerk-
samkeit

Soziale Erwiinschtheit Die Tendenz, sich in sozialen Situ-
ationen entsprechend den Erwar-

tungen anderer zu verhalten

Ich akzeptiere alle anderen Mei-
nungen, auch wenn sie mit meiner
eigenen nicht iibereinstimmen

durchschnittlichen Ausprigungen der Personlichkeitseigenschaften vorherrschen. Damit
soll beispielsweise untersucht werden, ob im Hinblick auf einzelne Personlichkeitsmerk-
male signifikante Mittelwertunterschiede zwischen den Gruppen der Franchise-Unter-
nehmer, Angestellten oder Unternehmer bestehen. Diese Vorgehensweise ermoglicht, die
typische oder ideale Franchiseunternehmer-Personlichkeit zu charakterisieren und von
anderen Formen beruflicher Tétigkeit abzugrenzen. Dariiber hinaus soll im Zuge die-
ses gruppenvergleichenden Analyseverfahrens auch untersucht werden, ob signifikante
Unterschiede in den Ausprigungen der Personlichkeitsdimensionen zwischen den drei
Leistungsgruppen der Franchiseunternehmer bestehen.

Im zweiten Analyseschritt der Untersuchung, dem Bereich der Zusammenhangsfor-
schung, werden Zusammenhinge von Personlichkeitseigenschaften der Probanden mit
deren Franchise-Affinitdt identifiziert. Dieser Schritt analysiert systematisch Korrelatio-
nen von Personlichkeitseigenschaften mit Franchisingaffinitit bzw. -performanz.

1.2  Ergebnisse der Unterschiedsforschung

1.2.1 Mittelwertvergleiche der Gruppen auf Ebene der erhobenen
Personlichkeitsmerkmale

Tab. 1.3 zeigt die in der Studie erhobenen Personlichkeitseigenschaften sowie den Ver-
gleich der drei groen Beschiftigungsgruppen hinsichtlich dieser Merkmale. Betrachten
wir zunéchst die sog. Big Five Personlichkeitsdimensionen. Diese fiinf Konstrukte haben
sich iiber die Jahrzehnte als robustes Modell zur Beschreibung der Personlichkeit erwie-
sen. Auf Basis dieser Merkmale konnen individuelle Unterschiede im Denken, Fiihlen
und Verhalten von Personen beschrieben werden. Das Modell in seiner heutigen Form



