Rufen Sie mich an: 023344-2232323


Ohmke Lassen
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geboren: 
5. Mai 1969

wohnhaft:
 in Köln

Kinder:

1 Tochter (5 Jahre)

	Vertriebspraxis
	keine
	Bis 1 Jahr
	Bis 2 Jahre
	Bis 3 Jahre
	Mehr als 3 Jahre

	Direkter Vertrieb 
	
	
	
	
	x

	Indirekter Vertrieb / Channel-Vertrieb
	x
	
	
	
	

	Regionale Märkte
	
	
	
	
	x

	Vertical markets
	x
	
	
	
	

	Großkunden
	
	
	
	
	x

	Mittelstandskunden
	
	
	
	
	x

	Durchschnittliche Projektgröße
	150 T€

	Maximale Einzelprojektgröße
	0,6 Mio €

	Neukundengewinnung
	Ja
	
	
	
	x

	Bestandspflege
	Ja
	
	
	
	x

	Adressierung 
	bis zur Ebene
	Vorstand, CEO

	Sales Methoden
	Direktakquise, Messen, Vorträge etc.


Meine Umsatz- und Zielerfüllungen
	Jahr
	Zielerfüllung
	Umsatz in EUR

	2004
	120 % (geschätzt)
	11 Mio.

	2003
	130 %
	10,6 Mio.

	2002
	110 %
	1,1 Mio.

	2000
	100 %
	0,425 Mio.

	1999
	185 %
	3,7 Mio. 

	1998
	130 %
	1,95 Mio.


Berufspraxis im Überblick
	Periode
	Position / Firmenname / Projekte / 

Aufgaben & Verantwortlichkeiten

	08/2004 – 01/97
	ZDF Technologies, Wiesbaden

	Vertriebsmodell
	
	Die ZDF Technologies AG ist ein börsennotiertes Unternehmen und positioniert im Bereich IT-Trainings, Consulting und e-Learning.

Key Account Manager

· Erschließung von mehr als 50 Key Accounts im Bereich Banken, Versicherungen und Finanzdienstleistungen

· Vertrieb von professionellen IT-Trainings, Projekten und e-Learning-Lösungen

· Adressierung: Hauptabteilungsleiterebene (IT-Leiter, Personal-Leiter, Leiter Personalentwicklung, Leiter Aus- und Weiterbildung)



	Channel Partner
	x
	

	Direct Sales
	x
	

	
	
	

	Vertriebsstruktur
	
	

	Regional
	x
	

	Branchen
	x
	

	Accountgröße
	> 50
	

	
	
	


	01/97 – 01/90
	HiTech, Hamburg

	Vertriebsmodell
	Die HiTech AG ist eines der führenden europaweit tätigen Unternehmen in der Entwicklung und im Verkauf von Adserver-Lösungen. HiTech stellt die Basis-Technologie zur Verfügung, um große Bannerkampagnen zu managen. Die Kunden von HiTech sind Agenturen, Vermarkter und Website-Betreiber.

Key Account Manager

· Erschließung von mehr als 30 Key Accounts im Bereich Agenturen, Vermarkter, Website-Betreiber 

· Identifikation von Marktpotentialen und strukturierte Kundenerfassung

· Erfolgreiche Entwicklung von Kundenbindungsmechanismen

· Vertrieb komplexer Technologien im Adserver-Bereich

· Adressierung: GF und Inhaber



	Channel Partner
	
	

	Direct Sales
	x
	

	
	
	

	Vertriebsstruktur
	

	Regional
	x
	

	Branchen
	x
	

	Accountgröße
	> 30
	

	
	
	


	01/90 – 10/85
	Meyer GmbH, Pinneberg

	Vertriebsmodell
	Die Meyer GmbH ist ein seit 50 Jahren eingeführtes Unternehmen im Bereich Grafik, Werbung und Druck und hat 70 Mitarbeiter

Account Manager

· Erschließung von mehr als 80 Neukunden im Bereich Grafik und Werbung

· Aufbau eines Außendienstteams (zuletzt 5 Mitarbeiter)

· Erstellung von Marktanalysen bei mittelständischen Unternehmen

· Adressierung: GF und Inhaber



	Channel Partner
	
	

	Direct Sales
	x
	

	
	
	

	Vertriebsstruktur
	

	Regional
	x
	

	Branchen
	
	

	Accountgröße
	> 80
	

	
	
	


Berufsausbildung
	Periode
	Art und Ort der Ausbildung

	10/85 – 10/82
	Fa. Bockmüller & Co. Elmshorn 

Ausbildung zum Industriekaufmann (Note 2,0)


Schulausbildung
	Periode
	Art und Ort der Ausbildung

	1981
	Mittlere Reife, Realschule Pinneberg (erweiterter Abschluss mit Zulassung für die gymnasiale Oberstufe)


Bundeswehr / Zivildienst
	Periode
	Art und Ort 

	1981-82
	Grundwehrdienst in Bochum


Weiterbildungen / Zertifizierungen

	Berufsbegleitend
	Mehr als 10 Vertriebstrainings, 2 Rhetorik-Seminare, Motivations-Training

	
	

	
	


Meine Stärke: Menschen begeistern, überzeugen, für mich und ein erklärungsbedürftiges Produkt gewinnen. In den letzten 6 Jahren lag ich jedes Jahr deutlich über dem Ziel (bis zu 185%). 









