Marc Webersdorfer

Field Sales Manager LEH | Field Account Manager FMCG | Dipl.-Betriebswirt (FH)

Frankfurter Str. 40, 64560 Riedstadt E-Mail: marcwebersdorfer@hotmail.de
Tel: +49 177 7932783 in linkedin.com/in/marc-webersdorfer
Bewerbungsseite mwebersdorfer.github.io/marc-webersdorfer-nucao

PROFIL

Field Sales Manager im Lebensmitteleinzelhandel (LEH) mit 25+ Jahren FMCG-Erfahrung, davon 12 Jahre
eigenverantwortliche Gebietsflihnrung bei Procter & Gamble, u. a. in Mannheim und Heidelberg. Nr. 1 in
Deutschland beim Lenor-Launch 2016 (120 Zweitplatzierungen), 90 % Distribution in 2 statt 4 Wochen.
Snack- und SuRwaren-Herkunft (Pom-Bér, Chio Chips, Pringles, Wick) und Erfahrung im Neukundenaufbau. Fokus:
Markte gewinnen, Platzierungen verhandeln und am POS aktivieren, direkter Kontakt zum Handel. Wohnhatft in
Riedstadt, sofort verfligbar.

KERNKOMPETENZEN

LEH-AuRBendienst: Gebietsentwicklung - Neukundengewinnung - Beziehungsaufbau - Listungen bei
selbststandigen Handlern - Distribution - Regalumsetzung - Zweitplatzierungen & Displays - Aktivierung am
POS - Verkostungen & Promotions - Aktionsgeschéft - Verhandlung bis zum Abschluss - Produkteinfihrungen
- Food- & MHD-Artikel

Vertriebssteuerung: Vertriebskennzahlen / KPI-Steuerung - Reporting - Vertriebscontrolling (Quartals-
/Monatsplane) - Potenzial- & Standortanalysen - Bestandssteuerung / OOS-Vermeidung

Systeme & Tools: Digitale Dokumentation in P&G-internen Vertriebssystemen - CRM: Salesforce & HubSpot
(zertifiziert) - SAP R/3 - Nielsen/ GfK - MS Office

Sprachen & Mobilitat: Deutsch (Muttersprache) - Englisch verhandlungssicher - Flhrerschein Klasse B - hohe
Reisebereitschatft inkl. Ubernachtungstouren - umzugsbereit

Personlich: Kommunikations- und durchsetzungsstark - verhandlungsstark - teamorientiert - hohe
Eigenmotivation

BERUFLICHER WERDEGANG

01/2026 — 08/2026  ATR Sales Akademie GmbH — Zertifikatslehrgang Digital Sales Manager
e Drei IHK-Zertifizierungen im digitalen Vertrieb (CRM, KI, Sales Management)

06/2024 — 12/2025  thomas beteiligungen GmbH, Simmern — VertriebsauRendienst & Marketing
e Baute in einer neuen Branche ein Kundennetz komplett neu auf — eigenverantwortliche
Neukundenakquise ohne bekannte Marke im Riicken
e Betreute Bauunternehmen in Hessen und verantwortete die Unternehmenskommunikation
e Ausscheiden infolge des Nachfrageeinbruchs in der Baubranche 2024/25

08/2023 — 05/2024  Outplacement & Neuorientierung (P&G-finanziertes Coaching-Programm)
e Strukturiertes Karriere-Coaching nach bundesweitem Abbau des P&G-AulRendienstnetzes

04/2000 — 08/2023 Procter & Gamble GmbH, Schwalbach/Ts. | 23 Jahre
Field Sales Management | Category Management | Market Planning

Field Account Manager (2011-2023)

e Erzielte Rang 1 in Deutschland (Anzahl Zweitplatzierungen) beim Lenor Unstoppables
Launch 2016 mit 120 Zweitplatzierungen im eigenen Gebiet, davon 30 in einem einzigen
Markt — 15 % des gesamten Teams Sudwest (800) — durch friihzeitige Terminierung mit
Schlisselkunden und konsequente Verkaufsforderung am POS

e Erreichte bei Produktneueinfiihrungen innerhalb von 2 Wochen Distribution in 90 % der
betreuten Markte — doppelt so schnell wie die Zielvorgabe von 4 Wochen — durch enge
Abstimmung der Regalumsetzung mit den Marktleitern

e Setzte 5 statt der geforderten 1-2 LKW-Aktionen fir Wasch- & Reinigungsmittel um (250 %) —
durch Vorabinformation und enge Abstimmung mit den Handelspartnern, zahlreiche
Einzeltermine und Hands-on-Einsatz bis zur Anlieferung um 5:30 Uhr

e | Jste eine festgefahrene Zentralverhandlung um Oral-B-Altbestande: schlug dem Key Account
Manager vor, die Ware lber den kundeninternen Warenanforderungsprozess in einem Markt zu
biindeln und in einer Black-Friday-Aktion abzuverkaufen — der Streitpunkt entfiel


https://www.linkedin.com/in/marc-webersdorfer
https://mwebersdorfer.github.io/marc-webersdorfer-nucao/

e Uberzeugte die Mehrheit von rund 15-20 angesprochenen Edeka-Handlern, Gillette-Klingen von
der Bedientheke in die Freiwahl umzuplatzieren — ein Konzept, das sie nicht angefragt hatten

o Gewann selbststadndige Handler bei Kann-Listungen fur die Aufnahme von Neuprodukten und
setzte Verkostungen und Promotion-Aktionen am POS um — durch personliche
Uberzeugungsarbeit im Markt

e Baute in einem Gebiet mit 80+ Verbraucherméarkten (Real, REWE, Kaufland, Globus, Edeka
inkl. E-Center & Marktkauf) in Mannheim, Heidelberg, Kaiserslautern und im Saarland, zeitweise
auch in Darmstadt, Wiesbaden, Eschborn und Frankfurt, langfristige, partnerschatftliche
Beziehungen zu Markt- und Filialleitern auf und erfillte die jahrliche Wachstumsvorgabe (rd. +2
% ggu. Vorjahr) durchgangig — durch eigenstandige Tourenplanung im 2-Wochen-Rhythmus
und Verhandlung von Aktions- und Platzierungsvereinbarungen bis zum Abschluss

e Steuerte die Vertriebskennzahlen des Gebiets Uber Quartals- und Monatsplane sowie Potenzial-
und Standortanalysen und dokumentierte die Umsetzung von Platzierungen, Displays und
Aktionen im Reporting (P&G-interne Vertriebssysteme); spiegelte Erkenntnisse aus dem Feld an
das Key Account Management zuriick

e Rangierte unter den Top-10-Verkaufern Deutschlands (Waschmittel)

e Steuerte eigenstandig Bestellmengen am POS, vermied Out-of-Stock-Situationen, steuerte die
MHD-Thematik bei Food- und Pflegeartikeln (u. a. Pringles, Wick Bonbons, Blend-a-med) und
analysierte den Wettbewerb zur Weiterentwicklung des Verkaufsgebietes

e Qualifizierte seine Markte regelmafiig als nationale Testmarkte

Category Management (2004-2011)

e Erhielt den P&G 'Mission Possible — We Can Award' (Q4 2008/09) fur herausragende
Kategorieleistung

e Wirkte an einem Kategorie-Projekt zur Neuaufstellung der Haarpflege bei Real mit, das u. a. die
Listung einer neuen Marke einschloss

e Erstellte fur Haarpflege, Hautpflege und Waschmittel Launch-Tracking-Reports, BCG-Matrix-
Analysen und Regaloptimierungen auf Basis Nielsen/GfK/Payback

Market Planning (2000-2003)

e Plante Absatzmengen und koordinierte zwischen Produktion, Logistik und Vertrieb zur
Vermeidung von Lieferengpéassen

12/1998 — 03/2000  Intersnack Knabber-Geback GmbH & Co. KG (u. a. Chio Chips), Kéln — Junior Account
Manager Export
e Betreute 6+ Lander (Skandinavien, Irland, Osteuropa) — Budgets, Kalkulation, SAP

02/1997 — 11/1998  Joseph Wolf GmbH & Co. KG (Wolf Bergstral3e, u. a. Pom-Bér), Alsbach-Hahnlein —
Junior Account Manager Export
e Kundenverantwortung Skandinavien; Budgetplanung und Preiskalkulation

07/1995 - 01/1997  Joseph Wolf GmbH & Co. KG, Alsbach-Hahnlein — Sales Assistant
AUSBILDUNG & QUALIFIKATIONEN

05/2002 Dipl.-Betriebswirt (FH) | Fachhochschule Darmstadt
e Fachrichtung Internationale Betriebswirtschaftslehre | Schwerpunkt Marketing | Gesamtnote:
gut (2,3)

e Diplomarbeit: »Verbesserung der Servicequalitat bei Procter & Gamble« — Note: gut (1,7)
09/1993 — 06/1995  Ausbildung zum Industriekaufmann | Joseph Wolf GmbH & Co. KG

ZERTIFIZIERUNGEN

07/2026 — unbefristet 3 IHK-Zertifikate: Kl Vertriebs-Manager/in, CRM Experte/in, Sales Manager/in — Digitaler
Vertrieb

seit 04/2026 Salesforce Sales Foundations - HubSpot Academy (4 Zertifikate)
PERSONLICHES

Moderne & klassische Musik - Fernreisen - Joggen - Badminton - Bewusste Erndhrung

Riedstadt, 27. September 2026
Marc Webersdorfer



