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Liebe Leserinnen
und Leser,

herzlich  willkommen zum  Online-

Newsletter ,DFI- Franchiseblick.

Auch heute mdchten wir Sie wieder ber
aktuelle und praxisbezogene Themen
der Branche informieren. Seien Sie mit
uns jeder Zeit auf dem neuesten Stand.

Controlling in Franchise-Systemen wird
sowohl von Franchise-Nehmern als
auch von Franchise-Gebern einerseits
als Uberwachung und andererseits als
muihsame Pflicht angesehen. Wie wich-
tig das Controlling aber ist und aus wel-
chen Griinden Franchise-Geber diesem
mehr Beachtung schenken sollten, er-
fahren Sie von Dr. Hubertus Boehm.

Franchise-Nehmer verfligen oft nur
Uber mangelhafte betriebswirtschaftli-
che Kenntnisse. Welche Bedeutung
dies flr Ihr Franchise-System haben
kann und wie Sie dem entgegenwirken
kénnen, erklart lhnen Peter Karg.

Wird ein Franchise-Vertrag beendet,
stellt sich haufig die Frage, ob und in
welchem Umfang der Hersteller (Fran-
chise-Geber) verpflichtet ist, Waren
vom Handler (Franchise-Nehmer) zu-
rickzukaufen. Den rechtlichen Hinter-
grund beleuchtet fiir Sie Rechtsanwalt
Dr. Helmuth Liesegang.

70% der Mitarbeiter im Vertrieb
schopfen |hr Potential nicht aus.
Welche Ursachen dies hat und mit
welchen Mitteln dagegen vorgegangen
werden kann, verrdt |hnen unser
Vertriebsexperte Wolfgang Steffen.

Wir freuen uns, Sie auch weiterhin Uber
interessante Neuigkeiten und Veranstal-
tungen rund um das Thema Franchising
informieren zu kénnen.

Ich wiinsche Ihnen nutzbringende Lektire!

lhre Anett Schmidt
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Controlling in Franchise-Systemen

Das Controlling in
Franchise-Systemen
ist fir Franchise-Neh-
mer oft suspekt. Sie
sehen darin eine un-
angemessene Uber-
wachung und Bevor-
mundung. Anderer-
seits sehen auch
Dr. Hubertus Boehm, manche  Franchise-
SYNCON GmbH Geber im Control-
ling nur eine mihsame Pflichtibung.
Sie scheuen den Aufwand oder nut-
zen die verfligbaren Daten nicht kon-
sequent. Ein Richter kénnte ein
lberzogenes Controlling als eine zu
weitreichende  Einschréankung des
Freiheitsspielraums eines selbststan-
digen Unternehmers  betrachten,
wenn dem Franchise-Nehmer auch
auf anderen Gebieten ein allzu en-
ges Korsett angelegt wird. Diese Si-
tuation ist Anlass genug, das Wesen
des System-Controlling sowie seine
Notwendigkeit und Durchflihrung ein-
mal ndher zu betrachten.

Der Franchise-Geber ist in zwei Mark-
ten tatig: im Absatzmarkt und im
Markt der Existenzen. Strategisch be-
schreitet der Franchise-Geber einen
Umweg. Er begibt sich zunachst auf
den zweiten Markt: den Markt der
Existenzen. Dort bietet der Franchise-
Geber ein véllig anderes Produkt: ei-
ne schlisselfertige Existenz oder ein
"zweites Bein". Wie jedes Produkt
muss auch dieses mit einem Produkt-

Bevormundung oder Lebensversicherung

versprechen versehen sein. Es lautet
"Gewinn und Sicherheit".

Die Mission des Franchise-Gebers
besteht also darin, Probleme von Un-
ternehmern nachhaltig zu l6sen und
sie so als sichere und erfolgreiche
Absatzmittler zu gewinnen. Er muss
seine Partner "glucklich" machen
und "glicklich" erhalten. Dies ist eine
auBerordentlich anspruchsvolle Auf-
gabe. Sie erstreckt sich nicht nur auf
die Installation eines erfolgreichen
Geschéftstyps, den Transfer des not-
wendigen  Anwendungs-Know-hows,
den Aufbau eines leistungsféhigen In-
formations- und Logistiksystems so-
wie die standige Optimierung des
gesamten Konzepts, sondern auch
die Koordination des Zusammenwir-
kens einer groBen Zahl von Individu-
en im Sinne gréBtmaglicher Synergie.

Letztlich beruht der Erfolg von Fran-
chise-Systemen auf Synergie-Effek-
ten. Sie werden aus einer Vielzahl
von einzelnen Erfolgsquellen  ge-
speist - nicht zuletzt von der Motivati-
on der Partner. Wie die Marktbe-
dingungen, so sind auch die Erfolgs-
faktoren standigen Verénderungen
unterworfen. Permanent das jeweils
optimale "Erfolgsmosaik" sicherzu-
stellen, ist schwierig. Daher ist das
Management der Synergie eine an-
spruchsvolle Aufgabe fir den Fran-
chise-Geber.



http://www.franchise-institut.de
http://www.syncon.de/
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Aus dem mit dem Angebot einer
schlisselfertigen Existenz verbunde-
nen "Produktversprechen" sowie der
Verpflichtung zur Sicherung des
Markt geschaffenen Goodwill ist der
Franchise-Geber also nicht nur be-
rechtigt, sondern sogar verpflichtet,
das Auftreten seiner Franchise-Nehmer
im Markt und ihren wirtschaftlichen Er-
folg kontinuierlich zu beobachten. Die-
ses "Monitoring" ist eine wesentliche
Voraussetzung dafiir, dass die durch
das Franchise-System angestrebten
Synergie-Effekte realisiert und die
Grundlagen des Systems gesichert
werden.

Aus diesem Blickwinkel erscheint das
System-Controlling in einem anderen
Licht. Es ist Ausdruck der Mitverantwor-
tung des Franchise-Gebers fiir den
Markterfolg des Franchise-Nehmers.
Ansatzpunkte fir das Controlling sind
die Quellen fur wirtschaftlichen Erfolg:
insbesondere Erlése und Kosten. Dar-

Uber hinaus erstreckt sich das Control-
ling aber auch auf die das Image
pragenden und die Effizienz beeinflus-
senden Faktoren, d.h. den Auftritt im
Markt, die Art des Kundenkontakts,
die Qualitat der Leistungen sowie die
Kommunikation innerhalb des Sys-
tems.

Das System-Controlling ist ein "Exis-
tenzsicherungs-Programm™  fir den
Franchise-Nehmer. Es ist ein unab-
dingbarer Bestandteil der Dienstleistun-
gen des Franchise-Gebers. Die
wesentlichen Elemente sind: Daten
Uber Marketing- und Verkaufsaktivita-
ten, Umsatz- und Kostenstrukturdaten,
betriebswirtschaftliche Kennzahlen,
kurzfristige Erfolgstbersicht, Perioden-
vergleiche und Betriebsvergleich.

Die Ergebnisse helfen dem Franchise-
Nehmer, seine wirtschaftliche Situati-
on im Vergleich zur vorangegangenen
Periode und im Umfeld der anderen

Franchise-Nehmer laufend zu (ber-
prifen. Als "Frihwarnsystem" tragen
systemspezifische Kennzahlen dazu
bei, gefahrliche Entwicklungen friihzei-
tig zu erkennen und abzuwehren so-
wie positive Tendenzen gezielt zu
verstarken.

Sieht man das System-Controlling als
Existenzsicherungs-Programm fir den
Franchise-Nehmer, so wird die groBe
Bedeutung des Controlling fir die
vom Franchise-Geber Ubernommene
Mitverantwortung deutlich. In nahezu
allen Markten nimmt der Wettbewerbs-
druck stetig zu. Der Grat zwischen Er-
folg und Misserfolg wird schmaler. In
diesem Umfeld erhdlt das Produktver-
sprechen des Franchise-Gebers einen
noch héheren Stellenwert. Damit wird
das System-Controlling zu einem un-
verzichtbaren "Werkzeug" zur Optimie-
rung des Franchise-Systems sowie
zur Sicherung der Existenz von Fran-
chise-Nehmern und Franchise-Gebern.

=P Seminarangebot

Betriebswirtschaftliche Systemfiihrung

Die schon mehrfach er-
wahnte und zitierte Stu-
die des Instituts fir
Handelsforschung kam
im letzten Jahr zu dem
Ergebnis, dass die man-
gelhaften  betriebswirt-
schaftlichen Kenntnisse
der Franchise-Nehmer
zu den gréBten Heraus-
forderungen im Franchising z&hlen. Es
ist somit systembedingt eine wichtige
Aufgabe der Franchise-Geber diese De-
fizite zu beseitigen.

Bei der Vielzahl der Franchise-Syste-
me und deren Inhomogenitat ist al-
lerdings die Frage nach dem Umfang
der notwendigen betriebswirtschaftli-
chen Kenntnisse eines Franchise-Neh-
mers nicht generell zu beantworten.
Dieser Frage kann nur fir jeweils ein
konkretes System auf den Grund ge-
gangen werden. Wer kann dann diese
Fragen beantworten? Kann die Lo6-
sung aus der Systemzentrale kom-
men, oder ist es nicht besser, hier auf
externen fachlichen Rat zuriick zu grei-
fen?

Der ,moderne” Unternehmer wird sich
mehr und mehr auf das Kernge-
schift und den Einkauf konzentrie-
ren.

Wobei mit dem Einkauf nicht nur die ei-
gentliche Waren- und Materialbeschaf-
fung gemeint ist, sondern auch der
Einkauf im Bereich des Outsourcings,
frei nach dem Motto

RUN MY MESS FOR LESS.

Das soll besagen, dass die unangeneh-

men, nicht ins Kerngeschéft passen-
den Tatigkeiten (MESS - der ,Mist®)
durch externe Lieferanten oder Dienst-
leister als Spezialisten fir eben diese
Téatigkeiten (LESS - billig, respektiv
preiswert) erledigt werden kdnnen.

Auch die immer mehr perfektionierten
Mdglichkeiten der automatisierten Be-
legverarbeitung rufen geradezu nach
Outsourcing-Lésungen — nach maBge-
schneiderten Lésungen.

Wenn man jetzt einmal weiterdenkt
und sich vorstellt, dass es preisgiinsti-
ge Outsourcing-Lésung dergestalt gibt,
dass einmal die Belegverarbeitung wei-
testgehend  automatisiert  erfolgen
kann, im Rahmen der individuellen
Kreation dieser Ldsung, die fir die
Steuerung des Systems notwendigen
und sinnvollen Kennzahlen herausgear-
beitet werden, dann relativiert sich
auch die Anforderung an die notwendi-
gen betriebswirtschaftlichen Kenntnis-
se des einzelnen Franchise-Nehmers.
Es ist durchaus denkbar, dass ein ,ein-
faches” Franchise-System geflhrt wer-
den kann durch wirklich wenige
Kennziffern im Bereich Rentabilitdt und
der Liquiditat. Auch fir komplexere Sys-
teme und deren Controlling braucht
man keine Zahlen- und Kennzahlen-
friedhéfe. Eine Beschrédnkung auf die
wichtigen Daten genigt vollig zur be-
triebswirtschaftlichen Systemfihrung.

Die Systemzentrale benétigt Daten fur
das sicherlich innerhalb des Systems
sinnvolle Benchmarking. Hier ist aller-
dings anzumerken, dass ein systemin-
ternes Benchmarking alleine auch
nicht der Weisheit letzter Schluss sein
muss. Der Blick tber den Tellerrand hin-

aus sollte dabei nie vergessen werden.

Zusammenfassend kann festgestellt
werden, dass die eingangs erwahnten
mangelhaften betriebswirtschaftlichen
Kenntnisse — man erlaube mir diese
Kritik — vielleicht gar nicht zu den gréB-
ten Herausforderungen des Franchi-
sings gehdren. Das Problem scheint
mir die Optimierung zu sein. Oder an-
ders ausgedrlickt: Mit welchen be-
triebswirtschaftlichen Minimalkennt-
nissen kann ich im Rahmen einer opti-
mierten Belegverarbeitung zu Daten
und Kennzahlen kommen, die eine
sinnvolle Fuhrung und ein sinnvolles
Controlling erméglichen im Rahmen ei-
ner partnerschaftlichen  Korrespon-
denz zwischen Franchise-Nehmern
und Franchise-Gebern.

RUN MY MESS FOR LESS

Dies gilt auch fir die Inanspruch-
nahme externen Fach- und Spezial-
wissens. Ein neuer und interessanter
Ansatz zeigt sich in der Optimierungs-
Moderation, die durch externes Coach-
ing zu einer kontinuierlichen Verbesser-
ung des Ergebnisniveaus und damit
des Erfolgs eines Unternehmens fiihrt.
Interessante L&sungsmaoglichkeiten und
neue Ansatze bei Optimierung, Rech-
nungswesen und Controlling zeigt
lhnen unser Spezialseminar ,Betriebs-
wirtschaftliche Systemfithrung” am
11. Juni 2008 in Frankfurt am Main auf.

Mochten Sie mehr wissen? Nahere In-
formationen erhalten Sie hier...


http://www.franchise-institut.de/hp596/Betriebswirtschaftliche-Systemfuehrung.htm
http://www.franchise-institut.de/hp543/41.-Schule-des-Franchising.htm?ITServ=CY62adc1beX11a15138b48X51c0
http://www.franchise-institut.de
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Neues aus dem Franchise-Recht:

Riickkaufverpflichtung

Einleitung:

Bei der Beendigung
von Vertragshandler-
oder Franchise-Vertra-
gen stellt sich oft die
Frage, ob und in wel-
chem Umfang der Her-
steller bzw. Franchise-
Liesegang, Geber verpflichtet ist,
Liesegang & Collegen von dem Handler/Fran-
chise-Nehmer Ware zurlickzukau-
fen, die er zuvor an ihn geliefert
hatte. Eine solche Rickkaufverpflich-
tung nach der Beendigung des Ver-
trages durch den Hersteller/Fran-
chise-Geber folgt aus der nachver-
traglichen Treuepflicht.

Der BGH hatte Uber die Auslegung
einer Formularklausel zu entschei-
den, wonach sich der Hersteller ver-
pflichtet hatte, von dem Héandler bei
Beendigung des Vertragshandlerver-
trages fabrikneue Ersatzteile zuriick
zu kaufen. Fraglich war, ob die Rick-
kaufverpflichtung des Herstellers ent-
fallt, wenn der Handler nach Been-
digung des Vertrages fur den Herstel-
ler aufgrund eines neu geschlosse-
nen Service-Partner-Vertrages einge-
schrankt tatig bleibt.

Der aktuelle Fall:

Der Klager war ein Kfz-Vertragshand-
ler. Die beklagte Herstellerin beliefer-
te ihn im Rahmen eines Vertrags-
handlervertrages. In diesem Vertrag
lautete es:

.Bei Beendigung dieses Vertrages
ist (der Hersteller) auf Verlangen
des Vertragshéndlers verpflichtet, die
ricknahmefahigen Gegenstande (zu
néher bestimmten Preisen zurlck)
zu kaufen.”

Die riicknahmefahigen Gegenstande
werden in dem Vertragshandlerver-
trag naher definiert.

Voraussetzung fir die Rickkaufver-
pflichtung ist, dass der Handler eine
wollstaindige und aufgeschllsselte
Aufstellung samtlicher ricknahmefa-
higer Gegenstéande* vorlegt.

Der Hersteller kiindigte den Vertrags-
héndlervertrag. Die Parteien einig-
ten sich mit Wirkung zu dem Tag,
der auf die Beendigung des Vertrags-
handlervertrages folgte, tGiber den Ab-
schluss eines sog. ,Service-Partner-
Vertrages®. Im Rahmen dessen wur-
de das urspriingliche Vertragsverhalt-
nis in eingeschréanktem Umfang als
Werkstattvertrag fortgesetzt.

Da der Handler den Riickkauf der be-
treffenden Gegenstédnde durch den

Hersteller begehrte, Ubersandte er
ihm eine Auflistung dieser Gegen-
stdnde. Der Hersteller lehnte den
Ruckkauf generell ab, weil der Ver-
tragshandlervertrag nicht beendet
worden sei, sondern mit dem Ser-
vice-Partner-Vertrag fortgesetzt wer-
de.

Die Entscheidung des BGH:

Der Vertragshéandler kann von dem
Hersteller den Ruckkauf der betref-
fenden Gegenstédnde aus dem Ver-
tragshandlervertrag verlangen, bzw.
die Zahlung des Kaufpreises hierfir
Zug-um-Zug gegen Ubergabe und
Ubereignung dieser Gegenstande.

Der Wortlaut der entscheidenden
Klausel (,bei Beendigung dieses Ver-
trages”) ergebe, so der BGH, dass
es fur die Frage der Beendigung al-
lein auf den Vertragshandlervertrag
ankomme. Die Fortsetzung im Rah-
men eines Anschlussvertrages in ge-
ringerem Umfang sei unbeachtlich.

Auch eine ergdnzende Vertragsausle-
gung komme nicht in Betracht. Vor-
aussetzung hierfir sei, dass der
Vertrag unter Zugrundelegung des
Regelungskonzeptes der Parteien ei-
ne Licke aufweise, die geschlossen
werden misse, um den Regelungs-
plan der Parteien zu ermdglichen.
Der Regelungsplan der Parteien lau-
te in diesem Fall, dass eine Rickkauf-
verpflichtung bestehe, wenn das
Vertragsverhéltnis ende und der Ver-
tragshandler deswegen die rickkauf-
fahigen Gegenstdnde nur noch
unter unzumutbaren Schwierigkei-
ten absetzen kdnne.

Dies sei auch bei der eingeschrank-
ten Fortsetzung der Zusammenar-
beit der Fall. Auch beim Abschluss
eines sog. Service-Partner-Vertrages
sei die Mdglichkeit zur VerduBerung
der Ersatzteile erheblich erschwert.
Denn dem Handler stehe als Ser-
vice-Partner ein wichtiger Bereich
nicht mehr zur Verfligung, in dem er
noch in seiner Eigenschaft als Ver-
tragshandler Kunden an seine Werk-
statt habe binden kénnen.

Fazit:

Die Entscheidung ist sowohl fir Ver-
tragshandler- als auch fir Franchise-
Vertrédge von Bedeutung. Das Recht
des \Vertragshandlers (Franchise-
Nehmers), den Ruckkauf von Waren
an den Hersteller (Franchise-Geber)
zu verlangen, gilt auch wenn nach
Beendigung des Vertragshéndlerver-
trages/Franchisevertrages eine Fort-
setzung der Zusammenarbeit in ein-
geschrankter Form stattfindet.

Ist eine solche Entwicklung der Ver-
tragsbeziehungen vorhersehbar,
empfiehlt es sich fiir den Hersteller
(Franchise-Geber), Regelungen in
den Vertragshandler-/Franchisever-
trag aufzunehmen, wonach die
Rickkaufverpflichtung entfallt, wenn
die Zusammenarbeit in einge-
schranktem Umfang im Wege eines
Anschlussvertrages fortgesetzt wer-
den sollte. Dass eine solche Aus-
schlussklausel der Wirksamkeits-
kontrolle des AGB-Rechts standhal-
ten wird, lasst sich nicht mit letzter
Gewissheit sagen. Bedenken beste-
hen insoweit, als die Regelung den
Vertragshandler moglicherweise un-
angemessen benachteiligt, weil sein
aus der nachvertraglichen Treue-
pflicht folgendes Rickkaufrecht ein-
geschrankt wird.

Daher sollte zusatzlich bei Ab-
schluss eines eingeschrankten An-
schlussvertrages (in diesem Fall
eines sog. Service-Partner-Vertra-
ges) eine Klausel in diesen Vertrag
aufgenommen werden, durch wel-
che die Rickkaufverpflichtung in Be-
zug auf den beendeten Vertrags-
handler-/Franchise-Vertrag  ausge-
schlossen wird. Dass diese Rege-
lung in dem Anschlussvertrag keine
unangemessene Benachteiligung
darstellt, ist zwar ebenfalls nicht mit
letzter Gewissheit zu sagen. Aller-
dings stellt der Anschlussvertrag im
Vergleich zur vollstdndigen Beendi-
gung der Kooperation einen Vorteil
fir den urspringlichen Vertrags-
handler/Franchise-Nehmer dar.

Dieser Effekt ist bei der Anlegung
des MaBstabes, ob eine unange-
messene Benachteiligung vorliegt,
zu bericksichtigen. Unangemessen
ist eine Benachteiligung namlich nur
dann, wenn der Verwender durch
einseitige Vertragsgestaltung miss-
brauchlich die eigenen Interessen
auf Kosten seines Vertragspartners
durchzusetzen versucht, ohne von
vornherein auch dessen Belange
hinreichend zu berlcksichtigen und

ihm einen angemessenen Aus-
gleich zuzugestehen.
Die (eingeschrénkte) Fortsetzung

des Vertragsverhélinisses ist jeden-
falls als Ausgleich fir den Vertrags-
handler/Franchise-Nehmer zu beriick-
sichtigen und damit ein Argument
fir die Wirksamkeit einer solchen
Ausschlussklausel.


http://www.dr-liesegang.de
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Was fiir den Sportler gut ist, sollte fiir den Top-Verkaufer gerade gut genug sein oder
wie Verkaufer von Sportlern lernen kénnen

Glaubt man den Aus-
sagen flhrender Ver-
triebsmanager  und
Verkaufsleitern, so sind
nur ca. 30 % der Ver-
triebsmitarbeiter in der
Lage Ihr Potential
voll und ganz auszu-
schépfen und damit
Kundenzufriedenheit
auf der einen und Zielerreichung fiir
das Unternehmen auf der anderen
Seite zu erzeugen.

Fa

¥
=% Wolfgang Steffen

Aber was ist mit der groBen Gruppe
der restlichen Verkaufer? Genlgt es
Vertriebler in die Kundschaft zu schi-
cken, die kaum in der Lage sind den
Kunden optimal zu beraten und somit
die Chance ungenutzt lassen, fir Un-
ternehmen und Kunden das Optimale
zu erreichen? Sicher nicht, was also
kdnnen Unternehmen und Verkaufer
tun, in Zeiten in denen die Latte fiir
die Mitarbeiter immer hoéher liegt.
Und das bei zunehmend schwierige-
ren Rahmenbedingungen, wie stagnie-
rende Markte, vergleichbare Pro-
dukte, schneller Wandel, aggressiver
Wettbewerb, Grenzen Uberschreiten-
der Kostendruck und immer besser in-
formierte Kunden, die auch noch
zunehmend kritischer werden.

Zumal diese Rahmenbedingungen ja
auch fur die Top-Verkaufer gelten.
Die Herausforderungen und damit die
Anforderungen an die Verkaufer sind
gestiegen. Sie missen auf andere
Menschen zugehen, Uber eine sympa-

thische Ausstrahlung verfligen, auch
mit schwierigen Kunden klarkommen,
zielorientiert vorgehen, Stammkun-
den betreuen und an das Unterneh-
men binden, neue Kunden gewinnen,
die Winsche und Bedirfnisse der
Kunden erkennen und I6sen, unter
enormem Zeitdruck schwierige Ver-
kaufssituationen sicher meistern und
vor allen Dingen missen Verkaufer
mit lhrer ganzen Persdnlichkeit und |h-
rer Art dem Kunden ,gefallen*. Denn
ein Kunde, dem das Verkaufsge-
sprach SpaB und Freude macht, der
emotional Uberzeugt ist, wird sich fir
gas Angebot des Verkéufers entschei-
en.

Wie also kénnen Verkaufer unter den
heutigen Bedingungen erfolgreich ver-
kaufen, wie zu mehr Erfolg und zielge-
rechten Abschlissen kommen, wie
die Ernergien blindeln und gezielter
einsetzen? Indem Sie von Beginn an
LJrichtig verkaufen* mit verkuferischer
Kompetenz und professioneller Ver-
kaufstechnik.

Verkaufen ist der schdnste Beruf der
Welt und kann so einfach sein, wenn
die Verkaufer von Beginn an die richti-
gen Schritte kennenlernen und aktiv
an der Umsetzung arbeiten. Wer an
die Spitze kommen will, muss bereit
sein regelmaBig zu ftrainieren. Ein
Sportler der sich dauerhaft in seiner
Sportart etablieren will und jedes Mal
Topleistungen abrufen muss, wird nur
durch die Bereitschaft regelmaBig zu
trainieren Erfolg haben. Und vor allen

VERANSTALTUNGS-TIPP: 41. Schule des Franchising

Die Anforderungen an das Wissen und
Kénnen der Franchise-Manager und
an die Leistungsfahigkeit der System-
zentrale steigen stetig. Defizite bei Auf-
bau und Management  eines
Franchise-Systems sind kaum zu kom-
pensieren und fiihren fast immer zu

VERANSTALTUNGSUBERBLICK

schwerwiegenden wirtschaftlichen Pro-
blemen. Ein neuer européischer und na-
tionaler Rechtsrahmen und eine viel-
faltige Rechtsprechung missen in der
praktischen Arbeit umgesetzt werden.

Alle wichtigen franchisespezifischen

Dingen muss ein Top-Sportler Uber
sehr gute Reflexe verflgen.

Es nutzt ihm nichts, zu wissen wie es
geht und dann im entscheidenden
Moment zu Uberlegen, wie war das
noch mal, was muss ich jetzt tun?
Die sich gerade ergebende Chance
ist im gleichen Moment vertan. Ge-
nauso ist es auch im Verkaufsge-
spréch, ein Top-Verkaufer muss Uber
sehr gute Reflexe verfligen, um die
sich ihm bietenden Chancen optimal
zu nutzen. Sinnvolle Fragen und pa-
ckende Einwandbehandlung mdissen
reflexartig im Gesprach eingesetzt
werden und sichern so den Verkaufs-
erfolg!

In den Vertriebstrainings | + Il lernen
Verkaufer, wie sie mit verkduferischer
Kompetenz von Beginn an richtig ver-
kaufen und wie sie mit professionel-
ler Verkaufstechnik erfolgreich und
abschlusssicher verkaufen.

Verkaufen will eben doch gelernt
sein, nichts dem Zufall GUberlassen
und jederzeit das richtige Werkzeug
fir die jeweilige Situation parat ha-
ben - so macht verkaufen dem Kun-
den und dem Verk&ufer SpaB!

Md&chten Sie mehr wissen?

Nahere Informationen erhalten Sie
zum Seminar:

Vertriebstraining | hier...
Vertriebstraining Il hier...

Themenkomplexe werden ausflhrlich
erortert und in detaillierte Handlungs-
anleitungen flr die Praxis umgesetzt.

M@ochten Sie mehr wissen? Eine ausflhr-
liche Seminarbeschreibung finden Sie
hier ...

VERANSTALTUNGSTHEMA DATUM ORT LINK
4. Franchisetag der IHK Mittlerer Niederrhein 31. Mai 2008 Krefeld »
in Kooperation mit CONSULTANS HOUSE und dem DFV

Betriebswirtschaftliche Systemfliihrung 11. Juni 2008 Frankfurt/Main nd
41. Schule des Franchising 23. - 26. Juni 2008 Minchen =»
Optimale Franchise-Vertrage 08. November 2008 Stuttgart »

Haben wir Ihr Interesse geweckt? Dann rufen Sie uns an. Unter der Telefonnummer 09 11/ 3 20 03 - 0 sind wir gem fiir Sie da
und besuchen Sie uns im Internet unter www.franchise-institut.de
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