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Zuletzt folgte die Gründung der Retrosteam Krimphove Küttner GbR, im Rahmen dieser 

Unternehmung meldeten wir ein Patent bzgl. eines Produkts zur Phytoinhalation an. Herr Arnold 

- IHK Potsdam, bestätigte die wirtschaftliche Tragfähigkeit des meinerseits verfassten 

Businessplans hinsichtlich der geplanten Fremdkapitalaufnahme 145.000 Euro. Wesentlicher 

Fokus lag hierbei ebenfalls im Vertrieb. 

 

2.2 Branchenerfahrungen 
 

Als Veranstalter in der Kulturveranstaltungsbranche war ich aufgrund der Pandemie gezwungen 

mich beruflich umzuorientieren. Auf Basis meines persönlichen Interesses am Umweltschutz 

und technischer Innovationen. begann ich kurzerhand im Rahmen eines 

Anstellungsverhältnisses Solaranlagen zu verkaufen.  

 

Aufgrund kontinuierlich herausragender Ergebnisse als Sales-Manager für die Enpal Sales 

GmbH, wurde ich über den regulären Vertrieb - mit all seinen Facetten - hinaus auch für so 

genannte Spezialaufgaben eingesetzt. Mein Feedback aus jenen Aufgaben war mMn. 

signifikant für die Implementierung neuer bzw. zusätzlicher Vertriebsstrategien. 
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Über die erfolgreiche Umsetzung gegebener Produkte und Dienstleistungen hinaus, bereitet es 

mir Freude Herausforderungen zu überwinden und Prozesse zu optimieren. 

 

Für die Enpal Sales GmbH äußerste sich dies darin, dass Menschen aus der Führungsebene 

wie Stephan Rink - Managing Director, Toni Helbig - Sales Director den Einladungen zu meinen 

Projekt Pitches folgten und sich Zeit für meine Ideen und Vorschläge nahmen. Hiermit wurden 

mir Perspektiven zur Umsetzung jener Projekte sowie wertvolles Feedback zu Teil. 

 

Auf Basis meines Interesses persönlicher Entwicklung, entschied ich mich bewusst von Enpal 

Sales GmbH in die Otovo GmbH zu wechseln, die zu jenem Zeitpunkt neu am deutschen Markt 

war.  

 

In meinem ersten Monat bei Otovo, wurde mir die Ehre zu teil, im Vergleich zu einer Vielzahl 

weiterer neuer MitarbeiterInnen - auf Basis der 7 weiteren EU-Absatzmärkte von Otovo,  

mit dem - fastes Lap Award - ausgezeichnet zu werden.  
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In meinem zweiten Monat bei Otovo setzte ich mit 27 verkauften PV-Anlagen einen neuen 

Rekord und gewann den - international Outstanding Performer Award -  
 

 

 

 

 

 

Im Rahmen meiner Tätigkeit als Sales-Manager bei Otovo, führte ich neben dem reinen 

Verkauf, auch die technische Vorqualifizierung sowie technische Planung der Anlagen aus. 

 

 

2.3 Beweggründe 
 

Neben der Implementierungsmöglichkeit zielführender Strategien, fehlte es mir im Rahmen 




