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Praxisprojekt Managementkonzeption
fur die Leica Geosystems AG



Wachstum durch innovativen
Vertrieb von Investitionsgutern

Beschranktes Wachstum im Vertrieb verlangt nach einer Differenzierung
Uber Service und Support. Ein Netzwerk von franchisenehmenden Exper-
ten soll zum zukunftigen Fortschritt von Leica Geosystems beitragen.

Leica Geosystems AG

Die Leica Geosystems AG mit Hauptsitz in
Heerbrugg pragt seit 197 Jahren die Vermes-
sungstechnologie. Weltweit sind in 46 Landern
mehr als 3'800 Mitarbeitende tatig. Die Her-
stellerin ist in sieben Divisionen aufgeteilt und
gehort zum schwedischen Mutterkonzern
Hexagon AB. Das Praxisprojekt bezieht sich
auf die Tools Division von Leica Geosystems,
die Vermessungsgerate fiir den Bau entwi-
ckelt, produziert und vermarktet.

Methodik

Mit Hilfe von 17 Experteninterviews und um-
fassender Sekundarrecherche eignete sich das
Team Wissen im Bereich Franchising und
Miete an. Die Gruppe untersuchte bestehende
Best Practices in diesen Bereichen und priifte
deren Ubertragbarkeit auf Leica Geosystems.
Das bestehende Grobkonzept wurde mit Fokus
auf vier Anspruchsgruppen und Trends im
Marktumfeld des Herstellers analysiert und die
Erkenntnisse in einer SWOT-Matrix dargestellt.
Zum Schluss erarbeitete die Gruppe vier Mass-
nahmenpakete zur Optimierung des bestehen-
den Grobkonzepts und programmierte zwei
Auswertungsinstrumente zu deren erfolgrei-
chen Umsetzung.
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Ergebnisse

Die Haltung der befragten Anspruchsgruppen
gegentliber dem Grobkonzept ist skeptisch.
Handlungsfelder erkannte die Projektgruppe in
den Bereichen Miete, Franchising, Rekrutierung
der Experten und der Zusammenarbeit mit be-
stehenden Absatzmittlern. Die Miete von Rota-
tionslasern ist aufgrund tiefer Preise nicht at-
traktiv. Beziiglich Franchising ist zur Optimie-
rung ein Proof of Concept durchzufiihren.
Weiter muss die Attraktivitat der Franchise-
Existenz durch Aufzeigen des Potenzials sowie
einem attraktiven Ertragsmodell erhéht wer-
den. Zur Auswahl potenzieller Franchisenehmer
hat die Gruppe ein Rekrutierungstool konzi-
piert. Von besonderer Relevanz ist die kiinftige
Zusammenarbeit mit bestehenden Absatzmitt-
lern. Je nach Wichtigkeit mussen diese unter-
schiedlich in das Vertriebskonzept miteinbezo-
gen werden. Zur Kategorisierung erstellte die
Projektgruppe ein Portfolio-Tool.

www.fhsg.ch/praxisprojekte
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Eignung & Interesse

Ablauf des Praxisprojektes Managementkonzeption fir die Leica Geosystems AG.

Quelle: eigene Darstellung.
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Projektteam (v.l. n. r.)
Roman Biichler, Hauptwil

Timo Koller, Herisau

Daniel Banziger, Trogen, Projektleiter
Lino Schindler, Heiden

Simon Stoffel, Sitterdorf

Kundschaft

Leica Geosystems AG, Heerbrugg

Katherine Broder, Vice President Tools
www.leica-geosystems.com

Die Herausforderung, nicht
nur auf der Produktseite
kontinuierlich Innovation zu
liefern, sondern auch im
Vertriebs- und Businessmo-
dell den Mut zu haben, neue
Wege zu gehen, stellte die Projektaufgabe
flir das Team der FHS dar. Die fundierte
Untersuchung und die praxisnahen Losungs-
vorschldge des Projektteams waren hervorra-
gend und werden uns in der erfolgreichen
Umsetzung stark unterstiitzen.

Coach

FHS St.Gallen

Dr. Pius Kiing

Es ist gelungen, ein sehr an-
spruchsvolles Thema so zu
bearbeiten, damit Leica
neben sauberen Grundlagen
iber Erfolgsbeispiele zu

}V Franchise- und Mietmodellen

verfiigt. Eine systematische Analyse der
Maglichkeiten und Grenzen, konkrete Mass-
nahmenvorschldge sowie pragmatische Pra-
xis-Instrumente zeichnen dieses Projekt aus.



