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Goed franchisegeverschap,
meer dan redelijk en

billijk?

Jurry Teunissen & Ton Croiset van Uchelen®

Artikel 7:912 BW bepaalt dat de franchisegever zich als een goed franchisegever moet gedragen.

Onderhandelingen tussen franchisegever en franchisenemer worden nog te vaak afgedaan op algemeen-

heden, het belang van vertrouwen en het platte uitgangspunt dat je in onderhandelingen in het midden moet

uitkomen. Alleen met de corrigerende werking, voor- en achteraf, van goed franchisegeverschap zal artikel

7:912 BW de beoogde versterking van de positie van de franchisenemers ten opzichte van de franchisegever

gaan opleveren. Goed franchisegeverschap betekent dan werkelijk een versteviging van de formulestructuur

die de franchisegever mede tot stand brengt en ondersteunt.

Inleiding

Artikel 7:912 BW bepaalt dat de franchisegever zich als
een goed franchisegever moet gedragen. In de toelichting
hierop heeft de wetgever dit een centrale bepaling
genoemd met een zelfstandige meerwaarde boven de
algemene redelijkheid en billijkheidsverplichting. De wet-
gever ziet blijkens de toelichting meerwaarde in het mee-
wegen van de onderlinge verhouding en ontwikkelingen:

‘Het maakt dat niet alleen de bedoelingen van partij-
en onderling mee kunnen worden gewogen bij de
beoordeling van de juridische houdbaarheid van de
gedragingen van deze partijen, maar dat ook de op
het gebied van franchise relevante verhoudingen en
ontwikkelingen kunnen worden meegenomen in die
beoordeling. Gelet op het dynamische en veelzijdige
karakter van franchise, is het cruciaal dat deze ele-
menten een rol (kunnen) spelen bij de beoordeling
van de onderlinge gedragingen.?

Goed franchisegeverschap en overleg

Om een franchiseformule commercieel relevant te hou-
den, moet de franchisegever zorgen voor ontwikkeling en
het actueel houden van de formule. Goed franchisegever-
schap betekent dat de franchisegever zich daarbij redelijk
en billijk opstelt jegens de franchisenemers. Hij moet
rekening houden met de gevolgen die deze ontwikkeling
voor de franchisenemers kan hebben. En hij moet franchi-
senemers tijdig meenemen in deze ontwikkelingen, zodat
zij in staat zijn om zich tijdig en deugdelijk op die ontwik-

1 852 NEDERLANDS JURISTENBLAD — 1-7-2022 — AFL. 23

kelingen voor te bereiden.? De wetgever heeft hiertoe
naast een informatieplicht nadrukkelijk het oog op over-
leg:

‘Goed functionerend overleg tussen franchisegever
en franchisenemers maakt een franchiseformule
wendbaar en stelt de franchisegever en de franchise-
nemers in staat om adequaat in te spelen op
ontwikkelingen in de markt. Bovendien kan het de
onderlinge samenwerking versterken’*

Het belang van het kunnen blijven ontwikkelen van de
formule kan door goed overleg met de franchisenemers
worden verenigd met de belangenbehartiging van de fran-
chisenemers. Via overleg kan maatwerk voor ontwikkeling
op formuleniveau tot stand komen. Ook als dat onvoorzie-
ne investeringen, kosten of (potentiéle) omzetdervingen
voor franchisenemers betekent. Om de noodzaak van goed
overleg te stutten, heeft de wetgever aan de franchise-
nemers een instemmingsrecht gegeven: goed franchise-
geverschap betekent dat franchisenemers ten minste
worden betrokken in overleg over voorgenomen
wijzigingsbesluiten die afgesproken - niet te hoges -
drempelwaarden overschrijden.®

Het goed en tijdig betrekken van franchisenemers is
niet eenvoudig. Denk bijvoorbeeld aan de min of meer
logische maar desalniettemin ingrijpende formuleontwik-
kelingen, zoals de ‘webshop’. Terwijl algemeen wel wordt
aanvaard dat het introduceren van een webshop een
instemmingsplichtig moment oplevert, kan dit vaak min-



der duidelijk worden aangewezen bij de doorontwikkeling
van die activiteit.

Moet de franchisegever de franchisenemers betrek-
ken bij onderhoud en aanpassing van de (werking van de)
webshop? En zo ja, wanneer? Naast andere prikkels zullen
doorlopende kosten en processen een reéel onderhande-
lingsproces beperken. Toch geldt het uitgangspunt dat
franchisenemers een wezenlijke invloed kunnen hebben
op formulewijzigingen die een financiéle impact hebben.
Franchisenemers moeten dus in ieder geval worden
betrokken op het moment dat de franchisegever voorne-
mens is om de concurrentiesituatie van de franchisene-
mers te wijzigen. Denk aan wijziging van assortiment, de
geografische scope, compensatierechten en databeheer.
Om dat moment te bepalen, is het cruciaal dat de fran-
chisegever zelf inzicht en controle heeft en houdt op de
verschillende processen. Wanneer uitvoering zijn verband
verliest met voorafgaande besluitvorming of nieuwe
gevolgen met zich meebrengt, zal de franchisegever haar
inzichten gemotiveerd moeten delen en het overleg moe-
ten opzoeken met, afthankelijk van de gevolgen, een
instemmingsprocedure.

Maar goed franchisegeverschap houdt niet op bij de
zorg voor de juiste organisatie van overleg en instem-
ming. Goed franchisegeverschap ziet ook op het werkelij-
ke overleg en de wederzijdse belangenbehartiging. Goed
franchisegeverschap ziet op ‘doing the right thing'

Goed franchisegeverschap in overleg

(Collectief) overleg tussen de franchisegever en de franchi-
senemers is een complexe aangelegenheid. Zowel vanwe-
ge de veelheid aan onderwerpen, als vanwege de intrinsie-
ke verschillen in de posities en belangen van de betrokken
partijen. Franchise kent, net als sommige andere samen-
werkingsvormen, een ingebakken ongelijkwaardigheid
van de samenwerkende partijen. De franchisegever heeft
als eigenaar en ontwikkelaar een overwicht op de fran-
chisenemer, die individueel en collectief van de formule
afhankelijk is voor de exploitatie van zijn franchiseonder-
neming. Dat positieverschil prikkelt de franchisegever

Franchise kent, net als sommige
andere samenwerkingsvormen,
een ingebakken
ongelijkwaardigheid van de

samenwerkende partijen

gemakkelijk tot terughoudendheid ten aanzien van infor-
matievoorziening en onderhandeling en de franchisene-
mer tot inschikkelijkheid en soms ook tot een bepaald
wantrouwen. En dat prikkelt de franchisegever dan weer
om zijn overwicht te gebruiken aan de ‘onderhandelings-
tafel’. Met bijgevolg — ondanks een goede organisatie van
overleg - nog steeds fundamenteel onevenwichtige resul-
taten.

Hartlief ging op die problematiek uitdrukkelijk in, in
zijn conclusie” die leidde tot het Hoge Raad arrest van 18
juni 2021.% In de zaak tussen Albert Heijn en de franchise-
nemers kwam Hartlief met het voorbeeld van een situatie
waarin een partij die de tijdsdruk het meest voelde, zich
genoodzaakt voelde om niet te veel te protesteren tegen
de door de andere partij gewenste en aangeleverde
bewoordingen van een overeenkomst. In plaats van tijds-
druk kan volgens Hartlief ook sprake zijn van ongelijk-
waardigheid en afhankelijkheid die ertoe leiden dat de
overeenkomst gericht wordt op een voor een partij meer
gunstige uitkomst:

‘niet omdat de onderliggende partij dat zo graag
zou willen, maar omdat zij zich vanwege de machts-
verhouding telkens genoodzaakt heeft gevoeld
hiermee in te stemmen.®

Goed franchisegeverschap is de corrigerende norm die
moet bijdragen aan de beperking van dit risico. Franchise-
gevers die franchise nog steeds primair beschouwen als
een verkoopmodaliteit in plaats van een samenwerking,
zijn niet geneigd om in franchisenemers meer te zien dan
zij die zich voor de lokale uitvoering aan hun formule
hebben aansloten. Een andere opvatting zou de snelle
innovatieve besluitvorming van de franchisegever, en dus
de formule en de uitvoerders niet ten goede komen.

Een voorbeeld van die pre-wettelijke benadering zien
we goed terug in een zaak waarin een franchisegever met
zijn franchisenemers* wel had onderhandeld, maar evi-
dent met onevenwichtige uitkomsten tot gevolg. De fran-
chisenemers waren contractueel verplicht van de franchise-
gever een ICT-systeem af te nemen. Vanwege economische
omstandigheden waren de kosten van dat systeem voor de
franchisenemers te hoog geworden. Om aan dit bezwaar
tegemoet te komen, had de franchisegever voorgesteld om
de kosten te beperken, maar had daarvoor een prijs terug-
gevraagd. De eerder overeengekomen ICT-service zou ver-
vallen en de franchisegever zou niet langer garanderen dat
het systeem geschikt zou zijn voor gebruik. Belangrijk voor
deze casus is dat deze afspraak werd gemaakt aan de voor-
avond van de invoering van een goed werkend ICT-systeem
voor bedrijfsvoering. Toen zich op enig moment storingen
voordeden en franchisenemers schade leden, was het
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natuurlijk ‘bal’ En, de rechter oordeelde langs de lijnen van
de aan die vooravond gemaakte afspraken en verwierp de
aanspraken van de franchisenemers.

Het is op zich een interessante vraag of, en in hoe-
verre, de franchisenemers bij de totstandkoming van de
afspraak inzicht hebben gehad of hadden kunnen hebben
in het opkomende belang van een goedwerkend ICT-sys-
teem en dus bij goede service-afspraken en garanties.
Goed franchisegeverschap zou een franchisegever in ieder
geval hebben moeten motiveren om te zoeken naar een
andere dan een statische en strikt economische ‘quid pro
quo’ oplossing, waarbij nota bene iedere verantwoordelijk-
heid voor geschiktheid en werking van het verplichte
kostbare systeem bij de franchisenemers werd gelegd.
Goed franchisegeverschap zal een franchisegever nu
tevens dwingen om rekening te houden met gevolgen van
formule- en marktontwikkelingen voor in het verleden
gemaakte afspraken. De franchisegever moet immers de
formule ontwikkelen en daarbij rekening houden met de
gevolgen voor de franchisenemers. Een formule is een
dynamisch samenstel van zaken, rechten en plichten in
een veranderende wereld. Ook het niet-maken van nieuwe
afspraken kan gevolgen hebben. Niet alle zaken zullen na
de invoering van artikel 7:912 BW meer kunnen worden
afgedaan op de enkele tekst van een overeenkomst. De
franchisenemers-beschermende ratio van de wet sluit aan
bij de idee van een stakeholdersmodel, waarin goed fran-
chisegeverschap uiteindelijk bijdraagt aan economisch
voordeel voor alle formule-stakeholders. Besluitvorming

o

moet dus ook gaan over de langere termijn-belangen van
de franchisenemers en de kortere termijn-belangen van
de franchisegever zullen niet altijd prevaleren. Naast deze
ex ante-werking van goed franchisegeverschap in de orga-
nisatie van collectief overleg en het overleg zelf, is ook een
ex post-werking van goed franchisegeverschap mogelijk.

Conclusie

Te vaak zien we nog dat de onderhandelingen tussen fran-
chisegever en de vertegenwoordiger van de franchisene-
mer worden afgedaan op algemeenheden, het belang van
vertrouwen en het platte uitgangspunt dat je in onder-
handelingen in het midden moet uitkomen. Alleen met
de corrigerende werking, voor- en achteraf, van goed fran-
chisegeverschap zal artikel 7:912 BW de beoogde verster-
king van de positie van de franchisenemers ten opzichte
van de franchisegever gaan opleveren. Goed franchisege-
verschap betekent dan werkelijk een versteviging van de
formulestructuur die de franchisegever mede tot stand
brengt en ondersteunt. Binnen die verstevigde structuur
moeten franchisenemers hun eigen rol en verantwoorde-
lijkheden ten aanzien van collectieve besluitvorming ten
volle gaan dragen. Op die versteviging heeft de wetgever
het oog gehad met de invoering van een instemmings-
recht. Goed franchisegeverschap is dan geen nieuwe, vage
norm, maar een handvat voor de franchisegever om in
gezamenlijkheid met de franchisenemers te komen aan
de redelijke en billijke invulling van concrete en meetbare
afspraken en resultaten. e

Naast deze ex ante werking van goed franchisegeverschap, in de

organisatie van collectief overleg en het overleg zelf, is ook een

ex post werking van goed franchisegeverschap mogelijk
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