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Praxisfall Nr. 1 S e

Das deutsche Unternehmen Schmidt stellt Werkzeuge her, die in Baumarkten
vertrieben werden. Zur Bearbeitung des franzosischen Marktes wurde im Jahre
2015 ein franzosischer Mitarbeiter, den man auf einer Messe kennengelernt hatte,
im AulRendienst angestellt.

Die Personalabteilung lie3 seinerzeit den Ublichen deutschen Arbeitsvertrag
unterschreiben, meldete den Arbeitnehmer bei der deutschen Sozialversicherung
und stellte ihm monatlich uber das DATEV-Lohnbuchhaltungsprogramm einen
Gehaltszettel aus.

Da die Geschafte schlecht laufen, und der Umsatz in Frankreich nicht
kostendeckend ist, beschliel3t das Unternehmen Schmidt, sein Frankreichgeschaft
zu beenden und schickt dem franzdsischen Mitarbeiter ein Kindigungsschreiben
aus betriebsbedingten Grunden.

Der Mitarbeiter zieht vor das franzdsische Arbeitsgericht und verklagt das
Unternehmen Schmidt auf Zahlung von Abfindung und Schadensersatz in Hohe
von 150.000 €. Der Personalleiter ist entsetzt und fragt sich, ob er sich an dem
franzosischen Gerichtsverfahren uberhaupt beteiligen soll.

” FFU Frankreich fiir Frankreich-Vertrieb optimieren
Unternehmen Live-Webinar vom 1. Februar 2022



Praxisfall Nr. 1 S e

Losungsansatze
B i

=> Teilnahme am Gerichtsverfahren
=> Vergleichsverhandlungen
=» Zusdtzliches Risiko: franzésische Sozialversicherung

=> Bei Neueinstellung: Recruiting, Arbeitsrecht, Sozialversicherung, Payroll
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Praxisfall Nr. 2 S e

Das Bauunternehmen Huber ist seit zwei Jahren in Frankreich vom Firmensitz in
Osterreich aus tatig. Das Unternehmen stellt hochwertige Innenausbaulésungen
aus Holz her. Zur Bearbeitung des franzésischen Marktes wurde ein
AulRendienstmitarbeiter eingestellt.

Zwischen dem Vertriebsleiter und dem franzosischen Auf3endienstmitarbeiter gibt
es viele Diskussionen, ,weil in Frankreich alles anders ist”.

Die Innendienstmitarbeiter werden vom Aul3endienstmitarbeiter oft in Anspruch
genommen, weil die franzdésischen Kunden viele Extrawunsche und
Sonderbehandlungen haben, woflr sie eigentlich keine Zeit haben.

Es entstehen Spannungen zwischen dem deutschsprachigen Innendienst und dem
franzosischen AufRendienst. Der Vertriebsleiter ist mit der Situation und den
Verkaufszahlen unzufrieden.
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Praxisfall Nr. 2

Losungsansatze
()
QAQ

=> Vertriebsleiter und Aul3endienstmitarbeiter verfolgen dasselbe Ziel
= Strategische Marktanpassung und operative Umsetzung

=> Standardisierte Individualitat

=» Fachkompetenzen und Schulungen

=» Organisation der Abldufe und Definition der Ansprechpersonen
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Praxisfall Nr. 3 S e

Die Firma Muller ist seit mehreren Jahrzehnten in Frankreich aktiv und verkauft
Werkzeuge und kleinere Maschinen an Handwerker.

Das Vertriebsteam umfasst mittlerweile 18 Mitarbeiter, die in ihrer jeweiligen
Vertriebsregion ansadssig sind und an einen Vertriebsleiter Frankreich berichten.

Das Unternehmen bedauert die Instabilitdt des Teams mit vielen Kundigungen
seitens der Mitarbeiter, aber auch die hohe Diskrepanz der Leistungen. Neben ein
paar Mitarbeitern mit uUberdurchschnittlich guten Leistungen gibt es auch
zahlreiche Low Performer im Team.

Die Instabilitdt im Vertrieb wirkt sich negativ auf die Kundenzufriedenheit aus,
daher mochte das Unternehmen Maoglichkeiten finden, um zielgerichteter und
nachhaltiger im Vertrieb zu rekrutieren.

” FFU Frankreich fir Frankreich-Vertrieb optimieren
Unternehmen Live-Webinar vom 1. Februar 2022



Praxisfall Nr. 3 S é

Losungsansatze

= B )

=» Erfolgspotenzial bewerten durch kompetenzbasierte Analysen
=» Definition des unternehmensspezifischen Erfolgsfaktoren im Vertrieb

=» Erarbeitung eines Soll-Profils und gezielte Kandidatenbewertung anhand
dieses Profils

=> Vertriebsfuhrung

=» Umgang mit Low Performern
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Praxisfall Nr. 4 S e

Das Unternehmen Meier aus der Luxusguterindustrie hat seit 20 Jahren einen
Handler in Frankreich.

Ein schriftlicher Handlervertrag wurde nie abgeschlossen, man vertraute sich. In
der letzten Zeit fallt der Umsatz rapide ab und das Unternehmen Meier gewinnt
den Eindruck, dass der franzosische Handler sich mehr fur Produkte eines
Wettbewerbers interessiert.

Das Unternehmen Meier mochte daher dem franzosischen Handler die
Wettbewerbstatigkeit verbieten und zudem so schnell es geht die Zusammenarbeit
mit dem Handler beenden, um den Vertrieb in Frankreich selbst in die Hand zu
nehmen, am Besten mit eigenen angestellten Vertriebsmitarbeitern.
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Praxisfall Nr. 4

Losungsansatze

D & B

=» Analyse anwendbares Recht

=» Analyse Kindigungsfrist und eventuelle Abfindung
= Wettbewerbsverbot?

=» Suche nach Mitarbeitern (Zeitpunkt und Methode)

=> Organisation Direktvertrieb

“ FFU Frankreich fir Frankreich-Vertrieb optimieren
Unternehmen Live-Webinar vom 1. Februar 2022

S €

10



Praxisfall Nr. 5 S e

Das Unternehmen Wagner stellt Fenster und Turen her. Durch die geographische
Ndhe zu Frankreich erhdlt das Unternehmen Anfragen von Fachhandlern aus
Frankreich. Dartber hinaus wurden mit einem externen Dienstleister weitere
Kunden in Frankreich akquiriert. Alle wurden mit Mustermaterial und Preislisten
bestuckt, dennoch lassen die Bestellungen auf sich warten.

Die Geschdaftsleitung der Firma Wagner ratselt, weshalb aus so vielen Anfragen
keine Auftrage entstehen. Die Produkte sind technologisch auf dem neuesten
Stand und werden zu einem sehr guten Preis/ Leistungsverhdltnis angeboten, was
der Erfolg im Heimatmarkt bestatigt.

Es wird diskutiert, ob Frankreich ein schwieriger Markt ist und zukunftig Anfragen
aus Frankreich abgelehnt werden sollen. Ein Auf3endienstmitarbeiter soll erst
eingestellt werden, wenn gentigend Umsatz generiert wurde.
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Praxisfall Nr. 5

Losungsansatze

=> Preis/ Leistungsverhaltnis

=> Verkauf: Produkt - Preis - Mensch

=» Sachliche und personliche Ebene

=» Emotionaler Verkauf

=> |Innovation und der richtige Zeitpunkt
=» Sprache und Unterlagen

= Ausbildung
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Praxisfall Nr. 6 S e

Die Firma Krampel Maschinenbau versucht seit mehreren Jahren in Frankreich Fuf3
zu fassen. Das Unternehmen entwickelt und produziert Spezialmaschinen/
Produktionsanlagen fur die Nahrungsmittel- und Chemieindustrie.

Mehrere Vertriebsingenieure wurden eingestellt und wieder entlassen bzw. haben
gekundigt. Heute wird punktuell Umsatz in Frankreich durch eingehende Anfragen
generiert, aber der franzdsische Markt wird nicht mehr aktiv vertrieblich bearbeitet.

Die Geschdaftsfuhrung ist sich unsicher, ob es Sinn macht, das Thema nochmals
aufzurollen.
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Praxisfall Nr. 6 S e

Losungsansatze

=> zum Vertriebsaufbau im Idealfall Mitarbeiter finden, die genau aus lhrer
Branche kommen

= Als Zweierteam starten
=) Konkurrenzverbotsklausel
=> Markt- und Wettbewerbsanalyse

=> Alleinstellungsmerkmal
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Vielen Dank fur lhre Aufmerksamkeit

Nina Meyer Axel Stabnau
Partnerin Executive Search Management Consultant
meyer@ffu.eu stabnau@ffu.eu
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