FRANKREICH – VERTRIEBSSTRATEGIEN FÜR DEN MITTELSTAND

am 29. September 2010, 13:30 h – 17:30 h,

Industrie- und Handelskammer zu Kiel, Haus der Wirtschaft,
Bergstraße 2, 24103 Kiel
1. Wirtschaftliche Rahmenbedingungen in Frankreich (Stefan Winkler, Invest in France Agency Germany, Düsseldorf).

· Investitionsklima und aktuelle Trends – wirtschaftspolitische Maßnahmen und Reformen – Beispiele erfolgreicher Präsenzen deutscher Unternehmen in Frankreich
2. Dienstleistungen der Invest in France Agency (IFA) Germany
· Unterstützung bei der Suche nach Mitarbeitern, Büros und Produktionsflächen – Gründung / Ausbau einer Niederlassung – Kontakt zu Behörden, Branchenverbänden und Kompetenzzentren
3.
Vertrieb in Frankreich ohne Niederlassung (Dr. Christophe Kühl, Epp, Gebauer & Kühl, Köln)
· Welche Vertragsart passt zu meinem Vertriebskonzept?

· Welche finanziellen Konsequenzen haben die einzelnen Konzepte?

a. Handelsvertreter

b. Zusammenarbeit mit französischen Distributoren/Vertragshändlern, etc.
c. V.R.P. (Voyageur Représentant Placier/Handelsreisender)

d. Arbeitnehmer

e. Wie kann man das Vorliegen einer Betriebsstätte mit Steuerpflicht in Frankreich vermeiden?

4.
Verwendung deutscher Allgemeiner Geschäftsbedingungen gegenüber französischen Vertragspartnern

· Gelten unsere Geschäftsbedingungen auch gegenüber dem französischen Vertragspartner?

· Gibt es Möglichkeiten der Optimierung?
· Welche Haftungsrisiken lassen sich durch AGB vermeiden?

· Wie wird ein Eigentumsvorbehalt wirksam vereinbart?

5.
Steuerliche Fallen im Bereich des Frankreichvertriebs 
· Vermeidung der Annahme einer Betriebsstätte in Frankreich mit der Folge einer eventuellen Doppelbesteuerung

· Steuerneutrale Gestaltung von Handelsvertreterverträgen

6.
Vertrieb in Frankreich mit Niederlassung

· Kann man den Eintritt in den französischen Markt über eine französische Gesellschaft verbessern?
· Welche Gesellschaftsform soll man wählen?
· Welche Kosten kommen auf uns zu?
· Welche steuerlichen Lasten sind zu berücksichtigen?
7.
Durchsetzung von Forderungen in Frankreich 
· Welche Zahlungsziele sind in Frankreich üblich?

· Vertrag erfüllt, Kunde zahlt nicht: Was tun?
· Kunde ist insolvent, was nun?

· Anmeldung von Forderungen in der Insolvenz

· Durchsetzung des Eigentumsvorbehalts
8.
Gesprächsrunde / Freie Themenwahl der Teilnehmer
9.
Kleiner Imbiss, Fortsetzung der Gespräche
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