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Kompetenceprofil

Forretningsorienteret Sales Manager med 20 års erfaring indenfor salg af forbrugerelektronik til distributører og detailkæder i Norden, UK og Benelux. Endvidere erfaring med salgs- og personaleledelse i mindre virksomhed.




Endvidere ansvarlig for opsøgende salg og rådgivning til beslutningstagere på direktionsniveau. Har stor erfaring med idesalg af kundetilpassede løsninger. 





Innovativ netværksperson som evner at skabe kontakter på alle niveauer. Ser muligheder frem for begrænsninger og evner at skabe langvarige kunderelationer. Skaber resultater gennem aktiv lytning og løsninger, der skaber merværdi for kunden.
Erhvervserfaring:
2011 - 



Ejer – VækstVejen / Path2Growth

2010 - 2010


Interim Sales Manager – Sprogcenteret
· Træning og coaching af salgskonsulenter.

· Effektivisering af salgsprocedure og brug af CRM system

· Opsøgende salg rettet mod større virksomheder på Sjælland.

· Forretningsmæssig sparringspartner til CEO.

2009 - 2010


Rådgiver, Center for Ledelse (CfL)
· Ansvarlig for opsøgende nysalg og rådgivning.

· Styrket dialog med top 500 virksomheder.

· Solgt 50 nye pladser i direktørnetværk

· Leadgenerering og krydssalg for DKK 400.000
· Styrke mødebookning og telefonkanvas.

· Analyse og segmentering af 1000 medlemmer.

· Forbedret telefonkanvas – 50 % flere møder.

· Ansvarlig for coaching af 5 sælgere.

·  Ansvarlig for salg af direktørnetværk.
· Øget dialog med CEO, CFO og HR ansvarlige

· Fokus på kundetilpassede løsninger

· Søsætte projekt målrettet mellemledere.
2007 - 2009


Business Manager, Top 100 virksomheder. CBN-Katalyze.

· Ansvarlig for opsøgende nysalg og rådgivning.
· Skabe dialog /booke møder med CEO og CFO
· Bookede møder med hver 4 kontaktede direktør.

· Generede ny omsætning på DKK 1.5 Mio. / år.
 2004 - 2007


Area Sales Manager, Norden & Benelux. AM Denmark. 

· Drive omsætning/indtjening hos Nordens største distributører af forbrugerelektronik.
· Fordoblede omsætning på 3 år. Fra Mio. 5-10.
· Styrkede relation til 5 største distributører.
· Øgede service mod beslutningstagere indenfor både indkøb, salg, logistik, økonomi og service.
· Key account ansvar for nøglekunder i Norden.
· Forhandle årsaftaler, herunder sortiment, salgsmål, priser, samt promotion aktiviteter.

· Træning og support af kundekonsulenter.

· Fokus på optimering af indtjening /SKU.

· Ansvar for direkte salgsstrategi målrettet Nordens største kapitalkæder – fokus på Elgiganten.
· Etablerede sortiment af renseprodukter som hyldevare hos Elgiganten. Kædeaftale.
· Ansvarlig for introduktion af kædetilpasset produkter og forpakninger.
· Ansvarlig for udarbejdelse af POS materiale tilrettet detailkæderne. Fokus på salg ud af butik.
· Ansvarlig for træning af butikspersonale. Fokus på mersalg & øget DB/order knyttet til salg af supply
· Ansvarlig for udarbejdelse af Space Management oplæg til udvalgte Elgigant butikker.
· Udarbejdelse af kampagneoplæg med fokus på at øge salg ud af butik.
· Deltagelse i projektarbejde omkring optimering af produktion i Kina, logistik, lagerbindinger mm.

· Implementering af ny kanalstrategi i Norden.
· Ansvarlig for etablering af samarbejde med Nordiske forhandlere af PC- og kontorartikler.
· Forhandling af samarbejdsaftaler og produktsortiment knyttet til B2B og B2C kataloger.

· Udbygge relation med nøglepersoner blandt salgsledelse, konsulenter og produktchefer.
· Afholde produkttræning og sambesøg med forhandlerkonsulenter. Skabe ”Ambassadører”
· Udarbejde oplæg til promotions målrettede forhandlernes nøglekunder og udvalgte brancher.
 2003 - 2004


Selvstændig virksomhed.
 1999 - 2003


Business Manager, Hugin IR Services.
· Salg af internetbaseret værktøj til investorkommunikation. Opstartsvirksomhed.
· Ansvarlig for opsøgende salg målrettet CEO, CFO og IR Manager i 200 børsnoterede selskaber.
· Etablerede aftaler med 30 selskaber.
· Bookede møder med 50 % af alle potentielle kunder.
· Ansvarlig for idesalg af ny teknologi.

· Fokus på modtand mod kommunikation til investorer i Europa & USA.
· Fokus på formidling af omkostningsreduktion /kommunikationseffektivisering ved brug af Internet.
· Fokus på mere produktive medarbejde gennem af lade Internet klare rutineopgaver.
  1997 - 1999


Country Manager, Herlitz Office Supply AG.
· Ansvarlig for etablering af B2B forretning i Norden.
· Etablering af salgskontor i Stockholm.
· Key account ansvar for regionale kunder.
· Implementering af europæisk aftale blandt kundes nordiske afdelinger.
· Key account ansvar for regionale kunder.

· Forhandle pris/volumen med datterselskaber i Norden.
· Ansvarlig for at finde forretningsmuligheder, som ikke er dække af europæisk aftale.
· Ansvarlig for daglig kontakt mellem kunde og produktion i Berlin.
 1994 - 1997


Export Sales Manager, Automation Facilities Ltd.

· Ansvarlig for eksportsalg til Norden og Benelux fra hovedkontor I London.

· Øgede omsætning fra £ 500K – 1,2 Mio. over 3 år.
· Ansvarlig for etablering af distributionskanaler til afsætning af supply til kontor – og PC udstyr.
· Ansvarlig for optimering af afsætning og indtjeningspotentiale.
· Ansvarlig for support af lagerfunktion i Holland.

· Fokus på leveringssikkerhed gennem support fra decentralt lager.
· Ansvarlig for coaching a lokal logistikansat samt 3 kundeserviceansatte på London kontor.
· Ansvarlig for koordination mellem produktion i UK og lagerhotel i Holland.
· Key account ansvar for nøglekunder i Norden og Benelux..
· Forhandle årsaftaler, herunder sortiment, salgsmål, priser, samt promotion aktiviteter.

· Træning og support af kundekonsulenter.

· Optimering af produktsortiment samt fokus på optimering af indtjening /SKU.

· Opsøgende salg målrettet regionale, producenter af vedligeholdelsesprodukter til PC og kontorudstyr.

· Ansvarlig for at forhandle aftaler om produktion under kunders eget varemærke.
· Ansvarlig for generering af meromsætning og fastholde indtjening.
· Ansvarlig for at kravspecifikation, kvalitet og leveringstid overholdes jf. indgået aftale.
 Uddannelse:
2010.



Kursus i Salgspsykologi – Connection Management.
1989 - 1991 


HD - Udenrigshandel. Handelshøjskolen Kbh.

1984 - 1988


HA.  Handelshøjskolen Kbh.

Sprog:



Engelsk og Skandinavisk på forhandlingsniveau. Kendskab til tysk.

IT kompetence:

Godt kendskab til Microsoft Office. Erfaren bruger af CRM værktøj – ACT, SuperOffice. Kendskab til Navision - C5. Erfaren Internetbruger.

Personlige forhold:

Gift. 2 børn (15 og 10 år)

Fritid:



Aktiv fritid med familien, omfattende, håndbold golf, fitness og skiløb. Medlem af sponsorudvalg i Birkerød Håndbold. Initiativtager til projekt ” Giv fremtiden en chance ” – kursus i jobsøgning for unge danskere med anden etnisk baggrund..
Referencer:


Kan opgives. 
