
De franchiser endeweb
houdenniet vanelkaar
Hema ruziet met zijn franchisenemers over de
rekening van de webshop. Het is niet de enige
winkelketen waar e-commerce zorgt voor frictie
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Voor een zelfstandig ondernemerbij een
winkelketen ishetmoeilijk om internet-
verkoopdoorhetmoederbedrijf níet te
zien als broodroof. Elkepot verf of broek
die eenklant indewebshopkoopt, zal
dezenietmeer in zijnwinkel halen.De
franchisegever concurreertmet andere
woorden rechtstreeksmet zijnwinkeliers.

Dit is eenprobleemdatbij vrijwel alle
franchiseorganisaties speelt.

‘Bij heel veelwinkelformulesblijkt
e-commerce eenbron van conflicten te
zijn’, zegt Jan-WillemKolenbrander van
DeClercqAdvocatenNotariaat.De fran-
chisenemerheeftmeestal eenbeschermd
gebied (rayon),waardoor erniet zomaar
een straat verderop eenanderewinkel van
dezelfde formule kanwordengeopend.
Maar e-commerce trekt zichniets aan van
rayons. ‘Endankunnende emotieshoog
oplopen.’

Soms zelfs zohoogdat er een rechter
aan tepasmoet komen, zoals nugebeurt
bijHemaeneerder bij AlbertHeijn,
Kruidvat enBruna. Bij Bruna stapten
winkeliers op, omdat ze inhunwinkel re-
clamemoestenmaken voor eenwebshop
waar zeniets aan verdienden. Zo’n 220
zelfstandigewinkeliers vanAlbertHeijn
eistenhunportie op vanboodschappen
diedoorbestelbusjes of inmaaltijdboxen
worden thuisbezorgd.

Bijmeer franchiseformules inNeder-
landkomenconflictenover e-commerce
voorde rechter,weet TheodoorLudwig,
medeoprichter vanadvocatenkantoor
Ludwig&VanDam.Alleenmaghij daar,
net als andere advocatendie zijn gespe-
cialiseerd in franchisezaken, niets over
zeggen. ‘In feitemoetenaanvullende af-
sprakengemaaktwordenopde franchis-
econtracten, endat is niet altijdmakkelijk
gebleken.’

Een vandeoorzakendaarvan is dat
webverkopen langniet altijdwinstgevend
zijn.Denkaande supermarktendienog
altijd geld toeleggenopdeboodschappen
diede consument vanaandekeukentafel

bestelt. ‘Tochwil je als franchisegever
het liefst dat deondernemersmeedoen
metde investeringen in e-commerce’,
zegt SonnyDuijn, retailspecialist bij ABN
Amro. ‘Onlineretail groeit veel harderdan
deomzet in fysiekewinkels.’

VolgenshetCBSgroeidedeonline-om-
zet vangewonewinkels vorig jaarmet
ruim22%, ende jaren ervoormet 16%en
22%. Je kunt alswinkelformuledusniet
om internet heen, zelfs al verdien je er
nauwelijks aan,wilDuijnmaar zeggen. In-
ternetverkoop is geenkleinbiermeer.De
verdeling vandeopbrengsten enkosten
is geenkwestiewaarmakkelijk overheen
wordt gestapt.

Soms ishet geheel begrijpelijk datwin-
keliers aandebel trekken. Zo loopt er al
jaren een zaakwaarbij eenwinkelformule
producten indewebshop structureel
goedkoper aanbiedt dan indewinkel.
Als eenklant indewinkel zo’nproduct
bestelt, krijgt hij dat pasnadrie dagen.
Datzelfdeproduct komt via dewebshop in
24uurbinnen, enooknogeens eenpaar
euro goedkoper.Het is duidelijk: dit zal de
winkelier omzet kosten.

Zohelder is het echterniet altijd, zegt
Kolenbrander, die zowel franchisenemers
als franchisegevers bijstaat. ‘Niet elkebe-
stelling indewebshopkost de franchise-
nemerklanten.Het kunnenookmensen
zijndiehelemaal geen zinhebbenom
naardewinkel te komen.’Ookkomthet
voordat franchisenemers onderschatten
hoemoeilijk enkostbaarhet is omzo’n
webwinkel goed te latendraaien.Of juist
overschattenwat er indewebwinkel
wordt verkocht.

Voordat een franchiserscollectief naar
de rechter stapt ende vuilewasbuiten
hangt, is erwaarschijnlijk al heelwat
gebeurd, zegtNienkeSlumpvan Justion
Advocaten. Zewijst opdebestuurders van
de franchiseorganisatie vanHema.DeHe-
ma-directie heeft hen latenwetendat ze
hunwinkelcontractenkwijtraken. Slump:
‘Je ziet hoehard je eropwordt afgerekend.
Steek je hoofdbovenhetmaaiveld endaar
komtde zeis.’

De enigemanier is duidelijke afspraken
makenmet oog voordebelangen van
beidepartijen, zegtKolenbrander. Soms
krijgt een franchisenemer geld als een
klant iets bestelt in zijnpostcodegebied.
Dat is demanierwaaropkoffie- en thee-
winkelketenSimonLévelt het dilemma
oploste, legdehet bedrijf uit bij Retailwat-
ching.nl. Somswordt aanhet eind vanhet
jaar gekekenwatdeopbrengsten enkos-

De rechter stuurt de
vechtende partijen
vaakwegmet de
opdracht er onderling
uit te komen

Bij sommige formules
krijgt een franchisene-
mer geld als een klant
iets bestelt in zijn
postcodegebied

Ondermeer bij Bruna, Kruidvat
en Albert Heijn is dewebwinkel
punt van discussie geweestmet
franchisenemers.
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ten zijn vandewebshopenwordt er een
verdeelsleutel overeengekomen.

Als er ruzie ontstaat, klinkt vaakhet ver-
wijt dat het hoofdkantoorde franchisene-
mers onvoldoende inzicht geeft indekos-
ten enopbrengsten vandewebwinkel.Dat
is zobijHema,maar ookbij AlbertHeijn
klaagden franchisers over eengebrek aan
informatie.

Ludwig raadt franchiseformules aan

goede afspraken temakenoverwat er in
zo’n gevalmoet gebeuren. ‘Je kunt afspre-
ken en vastleggenombij een conflict een
bindendeadviseur aan tewijzen.’ Eenan-
dere optie is eenarbitrageprocedure.

Duidelijk is in ieder geval dat eengang
naarde rechterweinig soelaasbiedt.Die
stuurt de vechtendepartijen vaakwegmet
deboodschapdat ze er onderlinguitmoe-
tenkomen.

Wachten op een wet

Bij de circa dui-
zend franchi-
seformules in
Nederland zijn

er regelmatig proble-
men, zegt Brigitte van
der Burg van FNN, dat
het overgrote deel van
franchisenemers in
Nederland vertegen-
woordigt.
‘We zien dat het aantal
rechtszaken tussen
franchisegevers en fran-
chisenemers toeneemt.
In dat geval heb je als
franchisenemer een
groot probleem, want
dan is je relatie al naar
de knoppen. Het zijn
meestal kleine mkb-be-
drijven die het moeten

opnemen tegen grote
formules.’ Ook over
e-commerce zijn er
conflicten. Dat is een
relatief nieuw feno-
meen, waarover vol-
gens Van der Burg bij
een flink deel van de
franchiseformules nog
niets geregeld is. Bij een
ander deel is het wel
geregeld, maar levert
het nog steeds proble-
men op. En omdat er zo
weinig geregeld is, is
het voor franchisene-
mers ookmoeilijk om
steun te krijgen bij de
rechter. De hoop van
FNN is gevestigd op
een wetsvoorstel dat
staatssecretaris Mona

Keijzer van Economi-
sche Zaken dit najaar
naar de Tweede Kamer
zal sturen. Die wet
moet, nu dit kabinet de
Nederlandse Franchise
Code niet wettelijk wil
verankeren, de positie
van de franchisenemer
versterken. Bijvoor-
beeld door te regelen
dat franchisenemers
betere informatie krij-
gen voordat ze een
contract tekenen. En
voor te schrijven dat er
een onafhankelijke
vertegenwoordiging
van franchisenemers is,
die een serieuze ge-
sprekspartner is voor
de franchisegever.
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