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Objetivo: Gerência Comercial
Síntese de Qualificações

· Carreira desenvolvida em atividades nas áreas Comerciais e de Marketing em empresas de grande porte como VIVO (Telesp Celular) e UNILEVER.

· Experiência na elaboração de planejamento estratégico comercial, estabelecimento e implementação de políticas de vendas, controle de budget e metas, estudos de preços e administração de vendas.

· Vivência na análise de mercado e da concorrência, implementação de novas áreas de negócios, prospecção e atendimento de clientes, desenvolvimento de programas de incentivo a vendas e pós-vendas.

· Participação na definição de planos de marketing, elaboração de estratégias mercadológicas, campanhas promocionais, e de fidelização de clientes, organização de eventos e merchandising. Gerenciamento da maior área e marketing share da UNILEVER no interior de SP.

· Supervisão, treinamento e seleção de equipe (vendedores e promotores). Acompanhamento de desempenho e análise de resultados. 

· Atuação no lançamento de novos produtos e no posicionamento de marcas no mercado. 

Formação Acadêmica

 Graduado em Marketing – Universidade Moura Lacerda – Ribeirão Preto.

Cursos de Aperfeiçoamento

Análise de Dados e Leitura de Marketing Share – ACNIELSEN

Melhoria de qualidade total - UNILEVER

Costumer & Consumer - UNILEVER

Retenção de Clientes – ABEMD 

Programa de Desev. Gestores - Gestão de Mudança - VIVO

Programa de Desev. Gestores - Comprometimento, Foco no Neg e Resultados - VIVO.

Entendendo business do Varejo - VIVO
Histórico Profissional

1999 – Atual

VIVO (Telesp Celular) – Rib. Preto, SP, Araçatuba SP.







Empresa do segmento de telecom

- Gerente Regional Oeste -

 - Responsável pelo varejo e revendas nas regiões Norte, Centro e Oeste do estado de SP. Desenvolvimento da área de revendas e retenção de clientes buscando rentabilidade por canal.                                                              Implementação da cartilha de trabalho nas áreas chaves da revenda. (Merchandising/Treinamento/Abastecimento/Relacionamento/Informações da Concorrência).  Recrutamento e treinamento de promotores e equipe de vendas Negociações e abastecimento de produtos em grandes redes de varejo e revendas.  Acompanhamento de lojas em campo, além de monitoramento e acompanhamento dos eventos regionais. Criação e comercialização de campanhas motivacionais. Liderança na implementação de novas lojas franqueadas.

Resultados

- Ganho de marketing share de 18% para 98% (Araçatuba SP).

- Aumento de Revendas exclusivas de 04 para 42 lojas.

- Aumento de produtividade por ponto de venda.

- Treinamento de vendedores melhorando turnover (lojas varejo).

- Aumento de 32% na rentabilidade da empresa. 

Responsável pelas vendas de aparelhos aos agentes da VIVO, pela administração de verbas de propaganda cooperada, ações sazonais, aberturas de novos Pdvs, acompanhamento e monitoramento de equipe de vendas. Responsável pelo layout e merchandising da logomarca nos revendedores. 

1989 – 1999                                 UNILEVER S/A – DIV. ELIDA GIBB´S.
                                                   Divisão de Produtos de Toalete.

                                                   Gerente Regional de vendas.
Responsável pela coordenação da equipe de vendas, implementação de novos programas de vendas (pesquisa de potencial de mercado, incentivo para volume e cobertura, etc...). Lançamento de novos produtos, abertura de novos distribuidores, negociações de eventos regionais com monitoramento em vendas e merchandising. Planejamento estratégico de categorias de produtos, controle de verbas distritais, treinamento de vendedores /supervisores, reuniões com atacados de grande porte, responsável pelo market share do grande varejo buscando rentabilidade por canal. Responsável pelas áreas do interior de SP, Mato Grosso do Sul, Mato Grosso, Rondônia e Acre.

Resultados:

· Aumento de representatividade do mix de categorias por produtos.

· Crescimento da regional Oeste em 32% (lucratividade).

-   Aumento de marketing share de 17% para 92% em 12 meses.

-   Crescimento do varejo sobre o atacado em 60% - 40%. 

· Melhora da logística da empresa nas entregas para a região Centro Norte

· Redução de custos operacionais nas entregas para clientes.
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