
‘Franchisen, eenonterechtver getencarrière’
Hoogopgeleidenkijkenopfranchisingneer.Jammer,wantdezevormvan
ondernemenbiedtmooiecarrièrekansen.EndetakinNederlandisgroeiende.

FranciscaMebius
Haarlem

TTwintigers en derti­
gers, academisch ge­
schoold of niet, kiezen
steeds vaker voor het
ondernemerschap.

Ook de interesse voor het onder­
nemen binnen een franchisefor­
mule neemt toe, maar hbo’ers
en wo’ers lopen hierop achter.
‘Hoogopgeleiden kijken op fran­
chisen neer en dat is zonde’, vin­
den arbeidsselectiepsychologen
RuudWassmerenFrankvanVeen
van selectiebureau Holtrop in
Haarlem. ‘Want er liggen mooie
carrièrekansen voor academici in
franchising.’

Eigen ondernemer zijn en toch
kunnen rekenen op de steun van
een moederbedrijf. Dat is het
franchisemodel. Veel bekende re­
tailers in Nederland, zoals Bruna,
Etos en Rituals, werken volgens
de franchiseformule waarbij elke
vestiging wordt gerund door een
zelfstandig ondernemer. Franchi­
sers in Nederland zetten jaarlijks
gezamenlijk €30 mrd om en dit
bedrag is groeiende. Ook het aan­
tal franchisers waar bureau Hol­
trop geschikte franchisenemers
voor zoekt en selecteert, is de laat­

ste jaren gestegen naar 25% van
het totaal aan opdrachten. Maar
departnersvanhetselectiebureau
merken dat het lastig is om hoog­
opgeleide kandidaten te vinden.
‘Franchisen is voor academici
een vergeten carrièrepad’, vertelt
Wassmer op het kantoor vanHol­
tropinHaarlem.

Uit de praktijk van de heren
blijktdatacademiciveelalhet idee
hebben dat ze voor een bepaald
bedrijf moeten kiezen om zo snel
mogelijk te leren managen en
commerciële capaciteiten te krij­
gen. Van Veen: ‘Een carrière als
franchiseondernemer past hier
perfect in. Vanaf dag één ben je
commercieel bezig en druk met
managen. Men heeft daar geen
weet van. Enhet is een goede leer­
school voor als je later echt zelf­
standigwiltondernemen.’

Franchisen kent volgens de ar­
beidspsychologen vele voordelen.
Zo hoeft het wiel nietmeer tewor­
den uitgevonden, omdat het con­
cept al ontwikkeld is. ‘Daar heb je
als franchisenemer profijt van’,
aldus Wassmer. De lokale onder­
nemers binnen een franchisefor­
mule profiteren van inkoopvoor­
delen door schaalgrootte. En de
logistiek, de automatisering ende
administratie lopen al. Hierdoor

kan de franchisenemer focussen
op de business. Daarbij bieden
veel franchisegevers opleidingen
aan en de marketing wordt van
bovenaf geregeld. ‘Het is dus let­
terlijkal lerendeondernemen.’

Een nadeel is volgens de ar­
beidspsychologen dat er beperkte
ruimte van handelen is. ‘Dat ver­
schilt wel per organisatie. Bij een
hardfranchiseorganisatie moet je
je aan strakke afspraken houden,
zoals assortiment en indeling van
dewinkelofhetrestaurant.Bijsoft
franchise is er meer ruimte, bij­
voorbeeld inhetopstellen vaneen
menukaart of aanbieden van kle­
dingcollectie.’ Pon, bijvoorbeeld,
dealer van onder meer Volks­
wagen en Audi, maakt gebruik
van de softfranchiseformule. De
zelfstandige ondernemers heb­

benveelvrijheidinhetrunnenvan
hun zaak en het te voeren beleid.
Van Veen: ‘De concerngedachte
gaat daar uit van lokaal onder­
nemerschap.’ McDonalds werkt
volgensdehardfranchiseformule.
De inrichting, indeling van de res­
taurants endemenukaartworden
vanbovenafbepaald.

Het feit dat academici neerkij­
kenopfranchisen is volgensdear­
beidspsychologen zeer onterecht.
Volgens hen kun je als franchise­
nemer een volwaardige carrière
maken. Goede franchisers heb­
ben snel meerdere vestigingen.
Van Veen: ‘Een franchisenemer
met bijvoorbeeld drie C1000­ves­
tigingen heeft een miljoenenbe­
drijf. Een goede supermarktvesti­
ging zet een paar ton per jaar om.
Reken maar uit. Dan verdien je
meer dan wanneer je partner bij
een advocatenkantoor bent. Dit
besef iservaakniet.’

Welkekwaliteitenmoeten fran­
chisenemers hebben om succes­
vol te worden? Vooral voor men­
sen met een praktische instelling
is franchisen volgens de heren
een leuk en leerzaamcarrièrepad.
Daarnaast moeten ze energiek
zijn. ‘Het is hard werken en het
zakelijk en privéleven gaan snel
doorelkaarheenlopen.’

Ook moeten franchisenemers
boven op de kosten zitten en
zelfreflectie hebben. ‘Waar ben
ik goed in en waar niet, zodat de
juiste mensen kunnen worden
aangetrokken.’ En zemoeten risi­
co’s durven nemen. De franchise­
nemer betaalt een fee aande fran­
chisegever. Wassmer: ‘Hierdoor
wordt het risico van de franchise­
gever kleiner en bovendien ga je
harder werken als je eigen centen
in het bedrijf zitten. De winst is je
salaris.’ Ook moeten franchise­
nemers volgens Wassmer verant­
woordelijkheid durven dragen.
Vluchtenisernietbij. ‘Eneenlaat­
stebelangrijkpunt’, vultVanVeen
zijn collega aan. ‘Je moet tegen
succeskunnenennietmeteeneen
BMW kopen als het goed gaat. Er
zijnookminderetijden.’

De heren kennen weinig fran­
chisenemers die later weer het
bedrijfsleven in gaan. ‘Het is “no
way back” en een echte lifestyle.
De funfactor is net als bij onder­
nemers groot. Er is authenticiteit.
Dat is heel anders bij corporates.’
Van Veen en Wassmer wijzen
erop dat het de komende jaren
lastig is om een baan te vinden.
‘Dus bekijk ook het franchisepad.
Deze tak is groeiendeenhet is een
mooieondernemersopleiding.’

C1000
‘Ikbewandelmijneigenpad’
C1000
‘Ikbewandelmijneigenpad’
‘Opmijn veertiendebegon ik als
vakkenvuller bijC1000. Ikbener
nooitmeerweggegaan.Opmijn
vijftiendekreeg ik vanmijnbaas
eenopleiding indeavonduren
aangeboden.Met 22 jaarwas ik
bedrijfsleider vaneen filiaal in
DenHaag. Ik volgdedeC1000-
ondernemersopleiding enkreeg
de vestiging inAmsterdam-
Zuidoost aangeboden.Daar kon-
denzegeenondernemer voor
vinden vanwegede criminaliteit.
Ik kochtdegoodwill, de voor-
raadende inventaris enbinnen
een jaarhad ikde zaakopde rit.
Voordelen van franchisen zijn
degrotebackoffice, denaam,
kennis enmarketing.Daarnaast

kunnende lokaleC1000-onder-
nemerswelhuneigenbeleid
voeren.Dit is de laatste jaren
welwat strenger geworden. Zo
moetende slagerij en indeling
hetzelfde zijn.Gelukkigblijft er
genoegdiscussieruimteover.
Ikweetwatmijnklantenwillen
endatweetdeorganisatie. Ik
maakmewelwat zorgenoverde
overnamevan Jumbo. Ik vraag
meaf of er genoeg ruimteblijft
omhet eigenpad tebewandelen.
Maar voornublijf ikC1000en
als ik toch Jumbomoet gaan
heten, profiteer ikookweer van
de schaalvergroting. Ikhoopop
denduurmeerdere vestigingen
te runnen.’
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Bagels & Beans
‘Ikmoetmeaanveel regelshouden’
‘Ikkomnietuiteenondernemers-
familieennamijnmavoenmeao
benikalseffectenhandelaarop
debeursaandeslaggegaan.Toen
ikbijSNSSecuritieswerkteenhet
systeemopdebeursgingverande-
renvansteedsmindermenselijk
naarsteedsmeercomputerge-
stuurd,besloot ik ietsanders te
willendoen. Ikhadeenroman-
tischbeeldbijeeneigenhoreca-
zaak,maar ikbennietzocreatief.
Ikbendusopzoekgegaannaar
eenalbewezenfranchiseconcept.
DesfeerbijBagels&Beanssprak
meaan.Het iseenketen,maarzo
voelthetniet. In2007ismijnvesti-
ging inUtrechtopengegaan.Fran-
chisenheeftveelvoordelen.De

marketing,denaam,deinkoop
endegoedebegeleiding.Omdat
hethardfranchisingis,moet ik
meaanveel regelshouden,zoals
de inrichtingendemenukaart.
Ookalkanikopeenapartbordof
briefjewelmijneigenbroodjes
enbagelsvoeren.Hetbeperkt je
welwat in jecreativiteit.Diemoet
jedusergensanders inzoeken.
Ikonderscheidmenuingastvrij-
heid.Klantvriendelijkheidstaat
voorop.Als franchisenemermoet
je tegenhetprincipe ‘hijbepaalt,
jijbetaalt’kunnen.Omdat ikhet
zo’nmooiconceptvind,stoortdit
meniet. Ikbennuopzoeknaar
eentweedevestigingomerbij te
runnen.’
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NewYork Pizza
‘Goedeopstapvoor jeeigenzaak’
‘Ikwilde altijd al ondernemen.
Tochben iknamijn studie be-
drijfseconomie in loondienst
gegaan. Eerst als controller, later
als junior belastingadviseur.
Maar ikwasniet echt gelukkig
enhet ondernemerschapbegon
steedsmeer te lonken. Tijdens
mijn studiewerkte ik als pizza-
koerier bij Domino’s pizza.Mijn
baas van toen is de oprichter
vanNewYorkPizza.Hij vroeg of
ik een vestigingwilde openen.
Met hevigeweerstand vanmijn
familie verkocht ik opmijn 27ste
mijnhuis en auto en investeerde
ikhet geld inde vestiging in
Purmerend. In 2001kwamdaar

Hoornbij,maar die heb ik drie
jaar geledenweer verkocht.
Daarvoor indeplaats heb iknu
twee zelfstandigehorecazaken.
Toen ikbegonbijNewYorkPiz-
za, washet concept nogniet ont-
wikkeld. Inmiddels is het hard
franchise. Soms lastig,maar een
goede leerschool. Ik profiteer
vandenaamendemarketing
en ikbennu rijp voor het onder-
nemerschap. Ik zie franchisen
inmiddels als een volwaardige
carrière.Metmijn vestiging
verdien ikmeer danmenig be-
lastingadviseur. Enhet is een
goedeopstap voor zelfstandig
ondernemen.’

Veel bekende retailers in Nederlandwerkenmet een franchiseformule, zoals Ritualsmet dezewinkel in de vertrekhal op Schiphol.Veel bekende retailers in Nederlandwerkenmet een franchiseformule, zoals Ritualsmet dezewinkel in de vertrekhal op Schiphol. Foto: HH

Gilbert Verboom (38) is eige-Gilbert Verboom (38) is eige-
naar van deC1000-vestiging
in Amsterdam-Zuidoost. Op
den duurwilt hij meerdere
vestigingen runnen.

Vincent Groenendijk (48)Vincent Groenendijk (48)
is eigenaar van een vesti-
ging van Bagels & Beans in
Utrecht. Hij ismomenteel op
zoek naar een tweede vesti-
ging.

Stefan vanDalen (39) is eige-Stefan vanDalen (39) is eige-
naar van deNewYork Pizza-
vestiging in Purmerend.
Inmiddels runt hij zelfstandig
twee andere horecazaken.

€30mrd
zetten franchisers
gezamenlijk om

inNL


