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Worum geht es?

Herausforderungen im Vertrieb

Partnerschaften als Chance

Franchising im Besonderen

Die Sicht des Partners

Der Veranderungsprozess
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Ziele

© Christoph Wildhaber, 2018



Ziele
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Starkung und Entwicklung des Unternehmens
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Was heisst das mit Bezug auf die Vertriebsstrukturen?
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Traditioneller Vertrieb
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Traditioneller Vertrieb

Wenige Themen: Preis, Termin, Qualitat

Produktorientiert
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Heute
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Schliusselfaktoren im modernen Vertrieb

Sichtbarkeit
erhdhen

Kundenbasis

erweitern

Kosten reduzieren

Vertrauen schaffen
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Der Kunde steht je langer je mehr im Mittelpunkt
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Moderne Distribution = gefuhrte Distribution
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Was wir schon immer glaubten zu wissen...

Produkte/
Co, Dienst-
leistungen
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..entwickelt sich zu einem System

Know-how

o Beschaffung Verkaufspunkt

Produkte/ Sichtbarkeit 9)
Dienst- 0 O
leistungen
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Warum das alles? Burger King mochte es so...

. -
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und nicht so
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Wertschopfung durch Partnerschaften

Reduzierter
Capex

Bessere
Marktleistung

Profitabilitat des
Geistigen Eigentums

Reduzierter
Opex

Zeitgewinn

Investitionen von
Distributoren

Engagement
des Partners

Nutzen von
Know-how

Delegation an den
Verkaufspunkt

Entwicklung von
Verkaufspunkten
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Die Unternehmenswelt

Immaterielle Werte und «weiche Faktoren» werden immer wichtiger.

COMPONENTS of S&P 500 MARKET VALUE
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Vertrieb hat sich entwickelt von...

...einer vor allem verkaufsorientierten
Zusammenarbeit zu einem
kundenorientierten Geschaftsmodell

...einzelnen Verkaufsvertragen zu
integrierten Geschaftskonzeptsystem

...einer Vielfalt von ,,do it yourself* zu
einem Geschaft mit einem systematischen
und standardisierten Ansatz, organisiert in
Vertriebsnetzwerken
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Das Beispiel Franchising
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Einige Franchisesysteme

RE/MAX
S PARID _avec.

—SPPRIT

COURTYARD

Aarriott M R S . S P O RTY DIE PFLANZEN-KOSMETIK

YVES ROCHER
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Franchising - Versuch einer Definition

LAll das, was zu erreichen normalerweise ein Unternehmerleben lang
dauert, erhalt der Franchisenehmer unmittelbar zum Start: Die
eingefuhrte Marke, das kondensierte Know-how fiur den Aufbau und
die FUhrung des Unternehmens sowie das Wissen, was in schwierigen
Situationen zu tun oder nicht zu tun ist.

Werner Kieser, Grunder Kieser Training AG
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Outsourcing

Logistik <€

Lieferanten < _
» Vertrieb

IT <€

Hauswart <
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Vertriebspartnerschaften wie Franchising sind im Kern
(Business Process) Outsourcing

Moglichst systematisch und standardisiert.
SchllUsselfaktoren:

- Qualitat der ausgelagerten Prozesse.

- Schutz des zur Verfigung gestellten Know-hows des Franchisegebers.

- Ausreichende Planung und Durchfihrung im Auswahl-Prozess der
Franchisenehmer.

- Systematische Unterstiutzung der Franchisenehmer.

- Verstandnis von Franchising als partnerschaftliche
,Kulturangelegenheit”.
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Es geht nur zusammen —
Die Sicht des Vertriebspartners — Hiurden zum eigenen Unternehmen
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Unternehmer werden

Vertriebspartner mussen fit sein.

Produkte- bzw. DL-
Programm

Trends

% Einkauf/Verkauf

Design l_—:> Vierrehes
partner

Training

Werbung/PR

Controlling
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Unternehmer bleiben

Vertriebspartner mussen dazu beitragen.

Personlichkeit

Mitarbeiterfihrung

j Finanzielle Kraft

Marktbeobachtung > | Verkaufs-

punkt

Einbringen
konstruktiver ldeen

Teamfahigkeit

Konzeptloyalitat
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Gemeinsam zum Erfolg

A
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Mittel und Zeit

Veranderung

rma-d=2

ZEIT
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Veranderung

Klarheit

Zuversicht

Kraft

Engagement

Erfolg

Veranderung
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Moglicher Aktionsplan fur Vertriebssysteme

— Operative Prozesse

— Instrumente

— Strukturen

— Personen

— Rechtliche Organisation

— Finanzieller Rahmen

- Zeitverhaltnisse/Meilensteine
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Prozesslandschaft — einige denkbare Themen

———=—"" " Finanzielle Leistungen der Franchisenehmer: Einmallestung, laufende Abgaben |

Einige rechtliche Themen:
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4 Phasen eines Vertriebsprojektes und maogliche Themen

Q-
*Konzeptumsetzung
Vorbereitung Roll ~ *0F"e Adbet
Out sPlanung strategische
Projekte
eStrukturen schaffen
. *MA rekrutieren
Detailkonzept sDetalorganisation
Franchisezentrale
:wc' m“’“‘“"’ *Schulung Kader
+Kooperationssystemn
sMariktlestungen
i} *Systemtools

Grobkonzept oPvonaiss
sMarikt / Umfeld sPartnermarketing

sLangfristziele / *Rechtiiche Organisation
Strategien sFinanneles
*Grobkonzept

eGrobstruktur

eGrobAnannerungs-
modell
) Ausarbeitung Piloti
Ziele Franchisemodell el
) Franchi ket Pilotbetriebe
Ergebnisse Sl sichtbar prasent
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Fragen
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Uber den Referenten

Christoph Wildhaber, Dr. iur. HSG

Geschaftsfuhrer des Schweizer Franchise Verbands www.franchiseverband.ch
Partner bei Streichenberg Rechtsanwalte, Zurich

Tatigkeitsschwerpunkte

Handels- und Gesellschaftsrecht, nationales und internationales Vertriebsrecht,
insbesondere Franchiserecht, Lizenzvertragsrecht und Steuerrecht. Rechtliche
Unterstitzung fur nationale und internationale Vertriebsgeber, insbesondere Beratung
hinsichtlich der rechtlichen Organisation, Gestaltung und Verhandlung von Vertriebs- und
damit zusammenhé&ngenden Vertragen.

Mitglied unter anderem im Legal Committee of the European Franchise Federation
und als Partner und Marketing Officer in der Anwaltsvereinigung EuroFranchiseLawyers

Regelmassige Referententatigkeit zum Thema Vertriebssystemen.
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Die Praxis

e RE/MAX

Titicicese winsor gt
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