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Berufspraxis 
 
CPS-Datensysteme GmbH 
 
Managerin Marketing und Vertrieb     Oktober 2013 – heute  
 

 Durchführung, Dokumentierung und Auswertung der Marketingkampagnen  
 Verfassen und Veröffentlichen von Pressetexten, News, Blogs, Social Media Postings 
 Ausbau der CRM-Strategie zur Verbesserung der Potenzialeinschätzung von Kunden  
 Relaunch und Betreuung der Webseiten 
 Koordination und Abstimmung mit externen Dienstleistern und Agenturen 
 Besuch von Fachmessen und relevanten Events 
 Definition der Zielgruppe und Planung von zielgerichteten Marketingkampagnen 
 Neukundenakquise und Betreuung von Bestandskunden 
 Strategische Entwicklung bestehender und innovativer Vertriebskonzepte 
 Marktforschung / Beobachtung der Produktentwicklung bei direkten Konkurrenten 
 Bewertung der Markttauglichkeit von geplanten Produkten und Dienstleistungen 

 
Kern-Haus AG 
 
Leiterin Expansion und Vertrieb    August 2012 – Februar 2013 
   

 Akquise neuer Vertriebspartner 
 Einarbeitung neuer Vertriebspartner und Verkaufsberater 
 Konzeption und Umsetzung eines Schulungskonzeptes 
 Entwicklung eines effektiven Verkaufsweges für Verkaufsberater  
 Marktpotenzialanalysen der einzelnen Franchisepartner  
 Betreuung definierter Allianzen 

 
Goodyear Dunlop Tires Germany GmbH / GDHS GmbH  
 
eCommerce Manager       August 2011 – Juli 2012 
   

 Koordination / Steuerung eCommerce Aktivitäten, unter anderem in Form eines B2C 
Online Shops auf Handels-Ebene  

 Verantwortung für strategische Ausrichtung / Weiterentwicklung  
 Marketing-Planung inkl. Budgetsteuerung 
 Erschließung neuer Verkaufsmöglichkeiten / -kanäle 
 Strategische und konzeptionelle Weiterentwicklung der existierenden Websites sowie 

Prüfung der inhaltlichen Qualität und kontinuierlichen Pflege 
 Abstimmung der Preispositionierung innerhalb eines Multi-Channel Vertriebs 
 Koordination der und Abstimmung mit externen Dienstleistern und Agenturen 
 Ansprechpartner bei Entwicklung und Umsetzung neuer Vertriebsstrategien und -

instrumente sowie Koordination und Organisation von bereichs- und abteilungs-
übergreifenden Online Projekten  

 Beratung und operative Betreuung der Franchisepartner zum Thema Internet 
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Operations Manager      Januar 2010 – Juli 2011 

 
 Erstellung und Umsetzung des jährlichen Marketing- und Kommunikationsplanes 
 Neuentwicklung / Ausbau von Systembausteinen des Franchisesystems 
 Aufbau / Umsetzung Trainingskonzept für Unternehmer, Filialleiter und Verkäufer 
 Entwicklung und Durchführung eines Expansionskonzeptes  
 Verkaufsunterstützende und betriebswirtschaftliche Beratung der Franchisepartner  
 Entwicklung und regelmäßige Durchführung von Werbebeilagen  
 Regelmäßiges Erstellen der Controlling-Reports 
 Festlegen des Inputs / Kalkulation der saisonalen Anzeigenkampagnen, inkl. Einkauf 
 Entwicklung / Durchführung Verkaufsförderungs- und Endverbraucherkampagnen 
 Kontinuierliches Reporting / Information an Franchisepartner intern 

 
Kern-Haus AG  
 
Vertriebsmanagement      Januar 2008 – Juni 2009 
   

 Durchführung von Betriebsanalysen  
 Re-Positionierung der Marke Kern-Haus durch gezielte Maßnahmen 
 Aufbau und Umsetzung eines Schulungskonzeptes 
 Systematische Bedarfsanalyse der Verkaufsberater  
 Marktpotenzialanalysen der einzelnen Franchisepartner  
 Key Account Management - Betreuung definierter Allianzen 
 Wettbewerbsanalysen und Kauftests  
 Betriebswirtschaftliche Planung und Soll-Ist Abgleiche  
 Betriebswirtschaftliche Ergebnisplanung 
 Erstellung regelmäßiger Reportings 
 Vertriebssteuerung und Controlling 
 Analyse von Unternehmensprozessen, Marketingprozess, Vertriebsprozess 
 Inhaltliche Aufbereitung der Aufsichtsratsthemen  

 
Meyer-Lissendorf GmbH & Co. KG – International Trading  
 
Produktmanagement Oktober 1999 – April 2005 und Dezember 2005 – Dezember 2007  
   

 Steuerung und Entwicklung von Systembausteinen im MLX-Fachhandelskonzept 
 Produktmanagement Bereich PKW-Reifen - Markenhersteller, Eigenmarken 
 Entwicklung und Vermarktung Michelin und Rotex Wiederverkaufskonzept 
 Kalkulation und Preispositionierung aller Markenhersteller 
 Wettbewerbsanalysen 
 Potenzialanalysen für Fachhandelspartner 
 Erstellung saisonaler Vermarktungs-Kampagnen 
 Akquisition neuer Fachhandelspartner 
 Organisation und Durchführung von Kick off- und Informationsveranstaltungen für die 

Fachhandelspartner 
 Organisation von Fachmessen 
 Key Account Management 
 Einkauf und Verhandlung mit Industriepartnern 
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Pit-Stop Auto Service GmbH  
 
Produktmanager Reifen und Felgen   Mai 2005 – November 2005 
   

 Klare Positionierung der einzelnen Reifen-  und Felgenhersteller 
 Kalkulation und Preisgestaltung der Werbepreise  
 Durchführung Mysteryshoppings in 60 Filialen und Analyse der Ergebnisse 
 Planung Trainingskonzept auf Basis der Mysteryshopping-Ergebnisse 
 Sicherstellung der Datenqualität im Bereich Reifen und Felgen 
 Einkauf Reifen und Felgen 

 
Reifen Gundlach GmbH  
 
Fachberaterin Groß- und Einzelhandel   November 1992 – September 1999 
   

 Fachberatung im Groß- und Einzelhandel  
 Filialleitung in Köln und Aßlar 
 Einarbeitung der Reifen Gundlach Filialleiter 
 Verkauf im Groß- und Einzelhandel 
 Neukundenakquise 
 Kalkulation zur Angebotserstellung und Einkauf 
 Auftragsannahme- und Abwicklung 
 Koordination Paket-Logistik 

 
Rewe Gruppe – Filiale Hachenburg  
 
Kauffrau im Einzelhandel     August 1991 – Oktober 1992 
 

 Kundenberatung Bereich Drogerie 
 Bestell- und Dispositionswesen 
 Warenwirtschaft, Beschaffung und Lagerung 
 Verkauf 

 
Weiterbildung 
 
2023    Fachkraft Webdesign (IHK – Hellweg Sauerland) 
2022 Office Programme für Fortgeschrittene (5 Tage Vollzeit) 
2017    Wordpress Grundkenntnisse (IHK Neuwied) 
07/13 bis 09/13   Adobe Bildbearbeitungsprogramme (12 Wochen Vollzeit) 
10/09 bis 12/09  Business Englisch (12 Wochen Vollzeit) 
2009 5 Tage Power-Verkaufstraining (Köhler Trainingsakademie) 
2008 10 Tage Power-Verkaufstraining (Köhler Trainingsakademie) 
 
Schul- und Berufsausbildung 
 
2006 – 2008   Handelsfachwirtin IHK Koblenz 
1988 – 1991   Lehre zur Kauffrau im Einzelhandel | Fachbereich Drogerie 
1982 – 1988   Staatliche Realschule Hachenburg | Abschluss Mittlere Reife 


























	Zeugnis Meyer Lissendorf 1.pdf
	Page 1

	Zeugnis kern-haus 2.pdf
	Page 1

	Zeugnis kern-haus 1.pdf
	Page 1

	Zeugnis Meyer Lissendorf 2.pdf
	Page 1


