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Persönliche Daten

	Name
	Erwin Jobfinder

	Anschrift
	Draußen vom Wald 4, D-00000 Nowhereland

	Geburtsjahr

Familienstand

Kinder
	19xx

verheiratet

2 Kinder

	Ausbildung
	Diplom Ingenieur der Informationstechnik


Beruflicher Werdegang
	1988 bis 1989
	Studentische Hilfskraft

	1989 bis 1993
	Wissenschaftlicher Mitarbeiter am Physikalischen Institut der Universität München, Aufgabenbereiche in der Studentenausbildung und in der Gewinnung von Fördermitteln

	1993 bis 1996
	Vertriebsbeauftragter der Analysis GmbH für Dokumentenmanagement- und CRM- Systeme. 

Aufgaben:

· Vertrieb von Hard- und Software sowie Consulting

· Akquisition und technisch- organisatorische Beratung von Neu- und Bestandskunden, vorwiegend aus dem Mittelstand um gesamten Bundesgebiet. Umsatzplanung 600.000 Euro pro Jahr mit 121% übererfüllt
· Angebots- und Vertragsverhandlungen mit Kunden

· Nutzenorientierte Präsentationen zu Produkten und Konzepten

· Unterstützung von Messeauftritten (CeBit 99 und 2000, DMS 98/99/2000, Hausmessen) und Monitoring der Budgets
· Aufbau eines Sales Teams von bis zu 3 Mitarbeitern
· Mitarbeiterführung im Sales Support von bis zu 3 Mitarbeitern


	1996 bis 2001
	Vertriebsbeauftragter der VER Solutions Deutschland GmbH für Dokumenten- und Workflow-Lösungen.

Aufgaben:

· Vertrieb von Soft- und Hardware sowie Consulting und weiteren Dienstleistungen

· Akquisition von Neukunden unter den Top100 sowie Betreuung von Bestandskunden in der Rhein-Main-Region, 
Umsatzplanung 1,5 Mio Euro pa mit 105% übererfüllt
· Vertragsverhandlungen mit Kunden und Vertriebspartnern

· Vorträge auf Messen und Veranstaltungen

· Erarbeiten von Lösungen und Präsentation bei Kunden

· Mitarbeiterführung eines Sales Teams von bis zu 3 Mitarbeitern
· Mitarbeiterführung im Sales Support von bis zu 5 Mitarbeitern


	Seit Juli 2001
	Senior Account Manager bei der SmileForce GmbH (100%ige Tochter der US-amerikanischen SkillForce Inc.) für eLearning Lösungen.

Aufgaben:

· Vertrieb von Lernsoftware und Learning Management Systemen. Beratung, Vertrieb und Durchführung von eLearning- Projekten bei Mittelstands- und Großkunden bundesweit.

· Lösungs- und Konzeptpräsentation bei Kunden

· Vorträge und Auftritte auf Messen

· Vertragsverhandlungen und vertriebliche Planung von Projekten

	Seit April 2004
	Neuorientierung als Key Account Manager,  mit Fokus auf Projekte bei Großkunden, wie ABB, BERU, DEKRA, DLH, Schlumberger, VALEO, Zeiss mit einer Umsatzverantwortung von 1,25 Mio Euro mit 100% erreicht
Zusammenarbeit in weltweit operierenden virtuellen Teams bei der Betreuung von Global Accounts

	Seit Dezember 2002
	Fokus auf reines Software-Lizenz-Geschäft


Kenntnisse

· Branchen

Kurze Darstellung der erworbenen Branchenkenntnisse, sowohl bei der Fa. 1 als auch ggf. von Vorgängerfirmen!

	Naturwissenschaften
	Experimentelle Physik, Mess- und Regeltechnik, Elektronik, Impedanzspektroskopie

	Finanzierungsgeschäft
	Mehrjährige Erfahrung im Bereich private und gewerbliche Immobilienfinanzierung und Steuerrecht, Grundlagen der Versicherungswirtschaft

	IT- Beratung und Vertrieb
	Kleine und mittlere Unternehmen: elektronische Archivierung, Organisationsberatung, BackOffice Solutions

Mittelständische Unternehmen, schwerpunktmäßig aus dem produzierenden Gewerbe (Automotive, Elektrotechnik, Optik, Feinmechanik): Dokumenten- und Workflow- Management, CRM- Systeme, eLearning, Organisationsberatung

Konzerne überwiegend aus den Bereichen Transport, Logistik und Automobil: DMS / WFM, Knowledge Management, eLearning


Kurze Darstellung der Kenntnisse in der IT-Beratung. Falls keine Kenntnisse vorhanden sind, bitte dieses Kapitel komplett löschen!

	EDV- Kenntnisse

	Betriebssysteme
	HP-UX, Windows NT/2000

	Programmiersprachen
	C, Fortran, RMB, Pascal

	Software-Tools
	MS Office, DMS (Docuware, SERdocware), WorkflowMS (Ultimus, SERprocess), Knowledge Management (Brainware), CRM (VBM, Peoplesoft, PlanIT), Web based Trainings (TutorWin, Wit, SmartForce, SkillSoft), Grundkenntnisse SAP R/3


Sprachen

Kurze Darstellung der Kenntnisse in Sprachen, ggf. mit Ausbildungszertifikaten. Deutsch gilt nicht unbedingt als Fremdsprache!

	Englisch
	7 Jahre Schulausbildung; seither ständige private Weiterbildung in Business English; ständiger intensiver Kontakt zur amerikanischen Mutterfirma


Erfahrungen in IT- Vertrieb und Projektgeschäft

	
	· Vertriebliche Leitung und Mitarbeiterführung in DMS-, WFM- und eLearning-Projekten

· Durchführung von Marktanalysen, Potentialbestimmungen usw. für Marketingmaßnahmen

· Entwurf und Durchführung von Projekten zur Neukundengewinnung

· Vorträge auf diversen Veranstaltungen, Messen usw.

· Partnerbetreuung

· Vertrags- und Preisgestaltung

· Organisationsberatung bei Kunden

· Dreijährige Vertriebserfahrung im Endkunden- und fünfjährige Erfahrung im Bereich Partner
· Produkt- und Projektgeschäft

· Disziplinarische Führen eines Sales-Teams 


	Soft Skills:
	· Strukturiertes, organisiertes und kundenorientiertes Handeln

· Verhandlungssicher im B2B und B2C-Umfeld

· Erkennen und Darstellen komplexer Zusammenhänge

· Sicheres und überzeugtes Auftreten

· Ausgeprägte Motivationsfähigkeit

· Sehr gute rhetorische Fähigkeiten


Ausbildungsweg und Schule

	1960 - 1966
	Volksschule St. Peter Ording

	1966 - 1970
	Realschule Hamburg: Mittlere Reife

	1970 - 1972
	Fachoberschule Hamburg Ingenieurwesen/Technik: Mittlere Reife

	1973 - 1974
	Grundwehrdienst Luftwaffe in Heide/Holstein

	1974 - 1977
	FH Braunschweig/Wolfenbüttel, Elektrotechnik / Informationstechnik

	1977
	Staatsexamen Diplom Ingenieur d. Informationstechnik

Ingenieurarbeit Mikrocomputer-Lehrgerät


Referenzen (Auszug)

· ABB

· Cap Gemini Ernst & Young

· Carl Zeiss

· Condor Cargo Technik
· Dekra

· Deutsche Flugsicherung

· Deutsche Lufthansa

· Erich Doetsch Mineralölhandel

· Gebrüder Knauf Gipswerke

· GTZ

· Heckler und Koch

· IMS Health

· Merck

· Münchner Verein Versicherungen

· Schlumberger Sema

· TTS Tooltechnic Systems

· Valeo Automotive
· WM Gruppe/Börsenzeitung

Salesprofi für Lösungsvertrieb
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