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EDITORIAL

Liebe Leserinnen

“1
X und Leser,

herzlich willkommen zum Online-News-
letter ,DFI- Franchiseblick".

Auch in diesem Monat mdchten wir Sie
wieder Uber akiuelle und praxisbezoge-
ne Themen der Franchise-Branche infor-
mieren. Seien Sie mit uns jeder Zeit auf
dem neuesten Stand.

Tag fir Tag stehen wir neuen Herausforde-
rungen genlber. Die einen meistern wir er-
folgreich, bei anderen wiederum geben wir
auf, weil wir das Geflihl haben es nicht
schaffen zu kénnen. Helga Hengge flhrt
lhnen vor Augen, wie Sie sich dennoch
motivieren und Ihre Ziele erreichen kdnnen.

Als Franchise-Geber kdnnen Sie sog.
befristete Franchise-"Kettenvertrédge" frist-
los kiindigen, wenn sich herausstellt,
dass lhr Franchie-Nehmer unerlaubt ei-
ne Nebentdtigkeit ausibt. Denn damit
verletzt dieser seine Hauptleistungs-
pflicht. Anhand eines aktuellen Urteils
erlautert unser Rechtsexperte RA Dr.
Helmuth Liesegang die rechtlichen Hin-
tergriinde.

Warum die "verkauferische und person-
liche Kompetenz" eines Verkaufers im
Vertrieb entscheidend ist fir den Erfolg
oder MiBerfolg eines Geschéftsab-
schlusses. Welche Rolle dabei die Ver-
handlungs- und Verkaufsrhetorik spielt,
erfahren Sie von Wolfgang Steffen.

Wir freuen uns, Sie auch weiterhin lber
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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27. Mai, 7:00 Uhr, Mount
Everest, 8848 Meter

Der wirkliche Gipfel-
grat bestand aus drei
Schneewellen, die sich
weit Uber die Ostwand
lehnten. Zum Gipfel
war es nun nicht wei-
ter als ein StraBen-
block in New York,
aber in dieser Hb6he bedeutete das
fast ein halbe Stunde. Schritt fir
Schritt folgte ich Lobsang auf dem win-
keligen Pfad zum Dach der Welt. Es
war ein berauschendes Geflihl, dem
Gipfel so nah zu sein.

% Helga Hengge

Jeder Schritt erforderte eine immense
Anstrengung, aber es waren nun nicht
mehr viele, die wir tun mussten, um
auf dem hochsten Punkt der Erde zu
stehen. Auf einmal wélbte sich der Him-
mel vor uns hinunter — weder Fels
noch Eis erhob sich mehr vor uns. Ich
schaute mich um. Wir waren wirklich
am Gipfel angekommen! Lobsang
grinste mich an, und ich umarmte ihn.
All die Wochen, in denen wir voller Ehr-
furcht nach oben geschaut hatten, wa-
ren mit einem Mal vergessen — der
ganze Himalaja lag zu unseren FlBen.

Oft hatte ich von diesem Moment ge-
trdumt, und fast genauso oft hatte ich
diesen Traum schon aufgegeben. Wir
hatten zwei Monate in Zelten gelebt,
zwei Monate allem Luxus dieser Welt
entsagt, waren zwischen all unseren
Héhencamps immer wieder hinauf-
und hinuntergestiegen, um uns lang-
sam an die Hbéhe zu gewdhnen, in

Schneestlirmen, eisigen Winden und
unter dem blausten Himmel, den es
auf der Erde gibt. Es waren auch zwei
Monate in eisiger Kalte, in sténdiger
Ungewissheit, ob wir es wirklich schaf-
fen wirden, denn die Erfolgschancen
am Mount Everest betragen 20 Pro-
zent. Das bedeutet, dass von den 150
Bergsteigern, die sich in dieser Saison
hier versammelt hatten, 120 nach Hau-
se fahren wirden, ohne auch nur in
die Néhe des Gipfels gekommen zu
sein. Warum sollte gerade ich zu den
Glucklichen gehéren, die es bis ganz
nach oben schaffen wirden?

Als wir das erste Mal zu Camp 2 auf
7600 Metern aufstiegen, hatte ich das
Geflihl Fliigel zu haben, die mich nach
oben trugen. Ein paar Tage spéter, als
wir wieder Uber den langen Schnee-
grat des Nordsattels aufstiegen, war al-
les anders. Mein Hals brannte von der
trockenen Luft. Ich hatte langst ange-
fangen, meine Schritte zu zahlen — um
jedem noch so kleinen Schritt mehr
Bedeutung zu geben, ihn heraus zu
heben aus den Tausenden von Schrit-
ten, die ich noch tun musste, um das
nachste Camp zu erreichen. Mein
Rucksack hing wie Blei auf meinen
Schultern. Der nachste Schritt zwang
mich in die Knie. Ich schaffte es noch,
mich umzudrehen und meinen Ruck-
sack an den Hang zu driicken, um das
Gewicht von den Schultern zu neh-
men. Dann sackte ich zusammen. Ich
war mir sicher, dass ich keinen
weiteren Schritt mehr schaffen wiirde.
Mein Kopf sank auf die Knie - es war
die bei weitem schlechteste Haltung,
um dringend bendtigten Sauerstoff in
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meine Lungen zu saugen, aber zu mehr
reichte meine Kraft nicht aus. Ich hechel-
te, schnaufte, presste die Luft hinein, wie
durch einen Strohhalm. Nach ein paar Mi-
nuten spurte ich, wie sich mein Herz lang-
sam beruhigte und auch mein Atem
gleichmé&Biger wurde. Nach einer Ewig-
keit hob ich den Kopf und 6ffnete die Au-
gen. Vor mir fiel der Schneegrat hinunter
bis zu dem kleinen Sattel, auf dem unse-

re Zelte von Camp 1 standen. Ich war er- ==

staunt, wie klein sie schon waren, und
schaute weiter hinaus Uber die tief liegen-
den Wolken, weit Uber die felsigen Gigan-
ten, durch die sich der Gletscher drangte,
auf die sandigen Téaler der Hochebene.
Dort unten hatten wir vor ein paar Wo-
chen unsere Zelte aufgeschlagen.

Plétzlich hatte ich diesen Moment wieder
vor Augen — den Moment, als die Nebel-
wolken auseinanderbrachen und  ein
Stiick der Nordwand immer wieder die
scharfen Konturen des Berges zeigte, bis
der Wind die Wolken schlieBlich zerfetzte
und davontrug. Und da stand er auf ein-
mal vor uns, der Mount Everest, Kénig
des Himalaja. Nie zuvor hatte ich einen
Berg gesehen, der so hoch in den Him-
mel ragte. Uber den breiten Felsschultern
thronte der Gipfel, elegant, machtig und
unnahbar. Erhaben blickte er auf mich her-
ab. Die graue Morane, auf der sich das
Basislager befand, bahnte sich wie ein
ausgerollter Teppich einen Korridor zu sei-
nen GletscherfiBen, und die umliegen-
den Berge sahen wie Mitglieder eines
Hofstaats ehrfirchtig zu ihm empor. Ge-
bannt schaute ich nach oben. Dann ver-
beugte ich mich voller Ehrfurcht vor ihm.

"Wir blieben stehen, wie vom Donner geriihrt.
Der Anblick raubte uns jeden Gedanken.
Wir sagten Uberhaupt nichts und schauten
nur..."

George Leigh Mallory

Dort oben auf dem Nordsattel im
Schnee splrte ich die Begeisterung, die
mich seit Monaten begleitet hatte, wie-
der aufflammen. Das groBe Ziel, dem
ich in den letzten Jahren alles andere un-
tergeordnet hatte, war wieder da, in sei-
ner ganzen Macht und Anziehungskraft.
Meine Wangen gluhten vor Glick und
ich splrte auf einmal, wie viel ich schon
geschafft hatte, wie viele Hirden, Eis-
wande und unendlich lange Schneefel-
der ich schon hinter mir gelassen hatte.
Ich war schon hdéher gekommen, als je
zuvor in meinem Leben, weit (ber 7500
Meter. Und als ich den Blick nach oben
wandte, konnte ich die Zelte von Camp
2 schon erkennen.

Mit neuer Kraft stach ich die Steigeisen
in den gefrorenen Schnee. Die dunklen
Geister, die mich wéahrend der letzten

Stunden geplagt hatten, waren mit ei-
nem Mal verschwunden und ich musste
lachen, dass ich Uberhaupt daran ge-
dacht hatte, umzukehren und den Gipfel
aufzugeben.

Vielleicht kennen Sie dieses Gefiihl der
Begeisterung. Ein groBes Ziel vor Au-
gen zu haben, dieser Herausforderung
vieles unterzuordnen, dieses Brennen
fir die eine, groBe Sache. Und dann die
Angst, dieses Ziel nicht erreichen zu
kénnen; die aufsteigende Frustration,
das Gefthl, auf dem falschen Weg zu
sein. Oder auf dem richtigen Weg, aber
ohne ausreichende Kraft.

Sollten Sie auch an diesen Punkt kom-
men, wo lhr Ziel Gbermachtig und un-
nahbar erscheint und Sie auf einmal
Zweifel und Ohnmacht versplren, viel-
leicht setzen Sie sich dann fiir einen Mo-
ment an lhren Berg und drehen sich
um, blicken hinunter, hinaus Uber die
Hlrden der vergangenen Tage, Wo-
chen und Monate. Sie werden erken-
nen, dass Sie schon so viel geschafft
haben. Und dieses Zurlckblicken setzt
neue Kréfte frei - fir den Aufstieg!

Ich wiinsche lhnen viel Energie flr lhre
groBen Herausforderungen!
Helga Hengge

Helga Hengge kénnen Sie LIVE er-
leben: Sie ist Gastrednerin auf dem
23. Deutschen Franchise-Tag
am 16. Oktober 2008 in Diisseldorf.

Mehr dazu erfahren Sie hier...

Zur Sittenwidrigkeit von Franchise-Vertragen und zum Recht des Franchise-Gebers auf fristlose Kiindigung

2" 1.Problemaufriss

Das Urteil befasst sich
mit der Sittenwidrigkeit ei-
nes Franchise-Vertrages,
dem VerstoB gegen ein
Nebentatigkeitsverbot als
wichtiger Grund fur eine
auBerordentliche Kindi-
gung und der Mdglich-
keit, befristete Franchise-
.Kettenvertrage” fristge-

RA Dr. Helmuth
Liesegang,
Liesegang &
Collegen, Wuppertal rgcht zu kiindigen.

2. Sachverhalt

Zwischen den Parteien bestand ein Fran-
chise-Vertrag. Er lief zunéchst bis zum
31.12.2000 und sah eine einseitige, inzwi-
schen ausgelbte Verlangerungsoption
Uber weitere 5 Jahre fir den beklagten
Franchise-Nehmer vor. Der Franchise-
Vertrag sollte sich auch danach verlan-
gern, wenn er nicht von einer der Partei-
en rechtzeitig gekindigt wirde.

Seit Juni 2004 betrieb der Beklagte —
zum Aufbau einer neuen Existenz fir
den Fall, dass der Vertrag nicht verlén-

gert wirde — in rdumlicher Nahe zu
dem Franchise-Betrieb ein Konkurrenz-
unternehmen. Noch im selben Monat
kundigte die Klagerin den Franchise-Ver-
trag auBerordentlich wegen eines Versto-
Bes gegen das vertraglich vereinbarte
Nebentatigkeitsverbot.

In dem Verfahren macht die Kl&gerin Er-
satz des bis Ende 2005 entgangenen
Gewinns geltend, weil der Beklagte
durch sein Verhalten die auBerordentli-
che Kindigung aus wichtigem Grund
provoziert habe. Der Beklagte meint,
dem Schadensersatzanspruch stehe
die Sittenwidrigkeit des Franchise-Vertra-
ges entgegen.

3. Die Entscheidung

Das OLG Oldenburg verurteilte den Be-
klagten zum Ersatz des bis Ende 2004
entstanden Schadens. Das ist der Zeit-
punkt, zu dem der Vertrag, wére er unbe-
fristet geschlossen worden, hétte
geklndigt werden kénnen.

a) Der Franchise-Vertrag sei nicht sitten-
widrig. Eine sittenwidrige Knebelung,

die voraussetze, dass der Franchise-
Nehmer anndhernd  vollkommen
dem Willen des Franchise-Gebers
unterworfen sei und faktisch zum An-
gestellten im eigenen Betrieb werde,
liege nicht vor. Anhaltspunkte fir die
Knebelung seien Dichte und Umfang
von Weisungs- und Zustimmungs-
rechten, deren Existenz an sich un-
schadlich - weil typisch  fur
Franchise- Vertrage - sei. Auch spre-
che eine groBe Anzahl einseitig belas-
tender, unwirksamer Klauseln im
Vertragswerk fir eine Knebelung. In
diesem Fall verbleibe dem Beklag-
ten, in dessen Handen die Buchhal-
tung, Kassenfihrung und der
Zahlungsverkehr lag, jedoch ein hin-
reichender  unternehme-  rischer
Spielraum. Der Franchise-Vertrag
sei auch nicht wucherisch. Denn
Leistung  (Zahlungspflichten  des
Franchise-Nehmers) und Gegenleis-
tung (Nutzung einer eingeflhrten
und erprobten Geschaftsidee) bilde-
ten nach Ansicht des Gerichtes hier
kein auffalliges Missverhaltnis.

Den Ausfiihrungen des OLG ist zuzu-
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das OLG insoweit die landgericht-
liche Entscheidung, die aufgrund
mangelnden  wirtschaftlichen Ver-
sténdnisses des Franchise-Vertragsmo-
dells von einer sittenwidrigen
Knebelung des Franchise-Nehmers
ausgegangen war.

b) Der Franchise-Vertrag sei wirksam
auBerordentlich gekiindigt. Der hier-
flr notwendige wichtige Grund liege
in der Verletzung des vertraglichen
Nebentatigkeitsverbotes. Der Klage-
rin sei nicht zuzumuten, zu dulden,
dass der Beklagte Uber einen Zeit-
raum von 1 %2 Jahren gegen dieses
Verbot verstoBe und damit letztlich
seine Hauptleistungspflicht verletze.
Die Konkurrenztatigkeit sei nicht da-
mit zu rechtfertigen, dass der Beklag-
te seine Existenz durch die
Neuerrichtung einer Unternehmung
habe sichern missen. Franchise-Ver-
trdge seien durchweg befristet und
mit dem Risiko verbunden, dass das
Vertragsverhéltnis nicht verlangert
werde, was nicht zur Entbindung von
der  vertraglich  Ubernommenen
Pflicht fihre.

c) Die Pflicht zur Zahlung des Scha-
densersatzes beruhte darauf, dass
der Beklagte durch seine Vertrags-
pflichtverletzung die auBerordentli-
che Kundigung provoziert habe.
Allerdings sei der Beklagte nur zum
Ersatz des bis zum 31.12.2004 (und
nicht bis zum 31.12.2005) entstande-

nen Schadens verpflichtet, weil da-
von auszugehen sei, dass die
Vertrags- parteien den Vertrag jeden-
falls fristgerecht zum 31.12.2004 hét-
ten kindigen kénnen. Das Recht zur
fristge- rechten Kindigung bestehe
hier obwohl der Vertrag befristet ge-
schlossen worden war, weil es sich
um einen sog. ,Kettenvertrag” hande-
le, der wie ein auf unbestimmte Zeit
geschlossener Vertrag zu behandeln
sei. Kettenvertrage sind auf Zeit ein-
gegangene Vertrége, bei denen bei-
de Parteien davon ausgehen und
aufgrund der Gesamtumstande da-
von ausgehen dlrfen, dass sie in glei-
cher Weise wie bisher verlangert
werden. Fir das Vertrauendirfen
auf die Verlangerung spreche, wenn
— wie hier — der Franchise-Vertrag ei-
ne Regelung vorsehe, wonach der be-
fristete Franchise-Vertrag nur endet,
wenn eine Seite ihn zum Ablaufter-
min rechtzeitig kiindigt.

Durch die vom OLG vorgenommene
Qualifizierung eines einheitlichen Ver-
tragsverhélinisses wird allerdings die
Schadenersatzverpflichtung des Fran-
chise-Nehmers um ein Jahr ver-
kirzt. Diese rechtliche Wurdigung
I&sst sich nicht mit dem vom OLG vor-
genommenen Hinweis auf ein BGH-
Urteil rechtfertigen. Durch die vom
Franchise- Nehmer ausgelbte Ver-
l&ngerungsoption war das Vertrags-
verhéltnis unseres Erachtens
wirksam bis zum 31.12.2005 verein-

Verkaufen ohne Grenzen - Realitat oder Utopie?

bart worden. Die zugunsten des
Franchise-Nehmers als mdglich an-
gesehene Verkilrzung ist auch unter
dem Stichwort ,Kettenvertrage” nicht
herleitbar. Die Rechtsprechung will
im Fall von Kettenver- trdgen dem
betroffenen  Vertragspartner  ein
Recht auf Weiterfihrung des Vertra-
ges gewahren, so dass der andere
Vertragspartner sich nicht auf einen
im Kettenvertrag vorgesehenen End-
termin berufen kann. Voraussetzung
fir eine wirksame Beendi- gung des
Vertragsverhéltnisses ist vielmehr
trotz des fest terminierten Kettenver-
trages die ausdriickliche frist- gerech-
te Kindigung. Das OLG stellt
unseres Erachtens diese Rechtspre-
chung auf den Kopf, wenn sie nun
daflir in Anspruch genommen wird,
das Vertragsverhéltnis vorzeitig mit
einer Kindigungsmdglichkeit zu be-
legen.

4, Fazit

An die Sittenwidrigkeit eines Franchise-
Vertrages, der typischerweise Weisungs-
und Zustimmungsrechte vorsieht, sind
hohe Anforderungen zu stellen. Ein Ver-
stoB gegen ein Nebentatigkeitsverbot
durch einen Franchise-Nehmer stellt
einen wichtigen Grund fUr eine auBeror-
dentliche Kindigung dar. Befristete
JKettenvertrage” sind nach Auffassung
des OLG, wie auf unbestimmte Zeit ge-
schlossene Vertrage, fristgerecht kiind-
bar. Die letztere rechtliche Beurteilung

Die Redekunst im Ver-
kauf - Mit Verhandlungs-
und  Verkaufsrhetorik
Grenzen Uberschreiten.

In der t&glichen Praxis
stoBt jeder Verkaufer,
mal mehr oder weniger
» Wolfgang haufig, auf Ablehnung.
Steffen Mal ist es das Produkt,
mal der Preis, mal der
Kunde selbst und leider viel zu oft ist
es die ,verkduferische und persdnliche
Kompetenz® des Verk&ufers.

Misserfolge gehdren zu einem bestimm-
ten Teil zum Tagesgeschaft, aber wer
sagt einem Verkaufer eigentlich wo die-
se Grenzen liegen? Ist es nicht viel-
mehr so, dass jeder Verkdufer diese
Grenzen selber bestimmt und rechtfer-
tigt? Was macht Erfolg oder Misserfolg
aus? Was ware, wenn wir einfach ein-
mal davon ausgehen, dass es keine
Grenzen gibt? Wie wirde es sich auf
unser Verhalten auswirken? Sind wir
dann relaxter und wurden uns mehr
Zeit nehmen? Wirden wir mehr Zuho-
ren und uns wirklich fir den Kunden in-
teressieren? Wie wirde sich unsere
Einstellung und unser Verhalten auf

die Kundenbeziehung auswirken? Was
wirde sich wirklich &ndern? Wirden
die Grenzen verschwimmen und sich
tatsachlich neue Horizonte auftun? Ver-
kéufer verfligen in der Regel Uber
einen gut geflllten Werkzeugkoffer, zu-
sammengestellt durch  Erfahrungen
aus vielen Verkaufsgesprachen, Fach-
bichern, Seminaren und Tipps und
Tricks von Kollegen und anderen ,Fach-
leuten*®.

Die Praxis zeigt uns, dass im Umgang
mit diesen Werkzeugen ein sehr
groBer Unterschied zwischen den ein-
zelnen Verkaufern liegt. In der Aus-
Ubung des ,Verkaufs-Handwerks* blei-
ben viele Werkzeuge ungenutzt im Hand-
werkskoffer und der Verkdufer verfallt
in Routine und alte Verhaltensweisen.

Ressourcen
Fahigkeiten

Kommunikation
Verhalten

Dabei sind es doch gerade die persén-
lichen Starken, die ein gutes Verkaufs-
gesprach ausmachen. Nur wer sich
seiner Starken bewusst ist, wird diese
auch gezielt einsetzen kénnen.

Es besteht ein unmittelbarer Zusam-
menhang zwischen den rhetorischen
Fahigkeiten eines Verkdufers und sei-
ner personlichen Ausstrahlung. Der Er-
folgsfaktor flir gelungene Gesprache
und Verhandlungen ist ein selbstbe-
wusster und kontrollierter Einsatz der
eigenen Persodnlichkeit! Es ist in erster
Linie die eigene Einstellung, die es
uns ermdglicht die eigenen Ressour-
cen voll und ganz auszuschdpfen.
Die eigene Einstellung beeinfluBt auf
welche Fahigkeiten und Strategien wir

Personlichkeitspyramide
Die sich selbst erfiillende
Prophezeiung
Hoéherliegende Ebenen
beeinflussen tieferliegende
Ebenen.
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zuriickgreifen und diese wiederum hat
Einfluss auf Kommunikation und Verhal-
ten. Kunden kaufen immer haufiger die
Présentation des Verkdufers und des-
sen personliche Kompetenz. Ein Verk&u-
fer, der insgesamt einen guten Eindruck
macht und sympathisch wirkt, wird eher
Zustimmung vom Kunden erhalten, als
einer der unsympathisch wirkt — dieser
kann sich noch so sehr ins Zeug legen,
er wird mit seinen Argumenten kaum
Uberzeugen. Und genau dies macht die
Verkaufsrhetorik, die Redekunst, so be-
deutend! Wie oft begriindet ein Verkau-
fer seinen Misserfolg damit, dass der
Kunde entweder ein anderes Produkt
braucht, ein glnstigeres Angebot hat
oder ihm keine Chance gegeben hat,
usw.. Dahinter steckt oft die Hilflosigkeit
des Verkaufers, da er an seine ganz per-
sonlichen Grenzen gestoBen ist. Jeder
Verkaufer erlebt dies auf seine ganz indi-
viduelle Art und Weise, indem ihm seine
eigenen Fahigkeiten Grenzen setzen.

Trainiert der Verkdufer seine F&higkei-
ten und lernt aus seinen Misserfolgen,
werden sich auch seine personlichen
Grenzen verschieben. Ein Verkaufsge-
sprach muss dem Kunden schmecken
und nicht dem Verkaufer.

,Eine gute Rede ist wie ein Bikini - knapp
genug, um spannend zu sein, aber alle
wesentlichen Stellen abgedeckt.”

John F. Kennedy

Ubertragen auf das Verkaufsgesprach
heiBt dies, es gendgt nicht, die richtigen
Fragen, Argumente und Worte zu ken-
nen und im Rahmen der individuellen
Madglichkeiten anzuwenden, sondern es
geht vielmehr darum eine Kundenbezie-
hung herzustellen. Ein erfolgreicher Ver-
kéufer sollte zuhéren und (berzeugen,
sich beschrénken, den Kunden in den
Mittelpunkt stellen, ihm das Gefiihl ver-
mitteln ,ich interessiere mich fir dich®,
die Kundenanliegen ernst nehmen, die
Winsche und/oder Probleme des Kun-
den ergriinden und individuelle Lésun-
gen aufzeigen.

Verhandlungen sind erst dann erfolg-
reich, wenn sie beiden Seiten Nutzen
bringen. Beide Seiten missen gewin-
nen, beide Seiten sollten auch verlieren.
Das Geben und Nehmen ist bei Verhand-
lungen ein Dauerprozess. Dazu bend-
tigt es immer viel Geduld, Dynamik so-
wie Einfihlungsvermdgen. Ldsungen
und Angebote kénnen nur dann erfolg-
reich sein, wenn damit auch genau die
Kundenwiinsche und/oder -probleme ge-
I6st sind. Auch geschulte Verk&ufer sto-
Ben immer wieder dort an lhre Gren-
zen, wo der Kunde anders reagiert als
erwartet. Besonders harte Einwéande,
Preisdiskussionen oder schwierige Ge-
sprachssituationen fordern neue Ver-
handlungsformen. Verkaufer bendtigen
mehr verkduferische und persdnliche
Kompetenz. Dadurch starken sie ihre
Starken und schwéchen ihre Schwa-

chen. Sie erlangen zusétzliche Sicher-
heit, und mit der verénderten Einstellung
werden die bisher als schwierig erleb-
ten Gesprachssituationen kinftig als
Herausforderung angenommen.

Professionelle Verkaufsrhetorik er6ffnet
die Mdglichkeiten den bisherigen Weg
noch erfolgreicher zu gestalten. Sinnvol-
le Fragen und packende Einwandbe-
handlungen mussen reflexartig im
Gesprach eingesetzt werden und si-
chern so den Verkaufserfolg.

,Die Grenzen des Mdglichen lassen
sich nur dadurch bestimmen, dass man
sich ein wenig Uber sie hinaus ins Un-

mdgliche wagt.”
Arthur C. Clarke

In dem Seminar ,Verhandlungs — und
Verkaufsrhetorik — die Redekunst im
Verkauf* werden Verkaufer ihre Poten-
tiale erkennen, Vorkenntnisse vertiefen
und ihre Mdoglichkeiten weiter ausbau-
en. Sie erhalten neue Werkzeuge fUr
ein erfolgreiches Verkaufsgesprach. Die-
se Werkzeuge werden ihr Gespréch ver-
einfachen, ihre Position starken und ihre
Grenzen neu bestimmen.

Erfahren Sie mehr zu diesem Thema
von Wolfgang Steffen persénlich. Le-
sen Sie mehr hiet...

23. Deutscher Franchise-Tag

Der Deutsche Franchise-Tag ist der jahr-
liche, zentrale Treffpunkt fir Best Practi-
ce, Benchmarking und Networking. Er
zeigt Entwicklungstendenzen und gibt
praktische Tipps.

Erleben Sie am 16. Oktober 2008 in
Diisseldorf die Excellence der Keynote
Speaker und ausgesuchte Vertreter der
Franchise-Wirtschaft LIVE.

VERANSTALTUNGSUBERBLICK

Die Themen 2008

+ Die Internationalisierung eines regio-
nalen Franchise-Systems richtig orga-
nisieren

» Hohes Franchise-Wachstum generie-
ren und steuern

« Selbsténdigkeit versus Systemvorgaben

* Der Franchise-Nehmer als Personifi-
zierung des Systems

 Vom Extremsport lernen: Treiben Sie's
auf die Spitze

« Franchising und Gesundheit - Zukunft
auf Rezept

* Verkaufen hat Methode

+ Die rechtswirksame Widerrufsbeleh-
rung im Franchising

Nahere Informationen erhalten Sie hier...
Gern stehen wir lhnen auch unter der
Telefonnummer 09 11/3 20 03-0 zur Ver-
figung.

VERANSTALTUNGSTHEMA DATUM ORT LINK
START-Messe, die Messe fiir Existenzgriindung, 17.-18. Oktober 2008 Essen =»
Franchising und junge Unternehmen

Die Finanzierung von Franchise-Nehmern 01. Oktober 2008 Frankfurt am Main =
23. Deutscher Franchise-Tag 16. Oktober 2008 Dusseldorf d
Optimale Franchise-Vertrage 08. November 2008 Stuttgart =
42. Schule des Franchising 01.-04. Dezember 2008 Miinchen =D

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