Name Surname

ADRES:
                                  Warszawa , ul. xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxx

TELEFON:                                   xxxxxxxxxxxx

E-MAIL:                                      xxxxxxxxxxxxxx

DATA URODZENIA:                      03 września 19xx r.

STAN CYWILNY:                          stan wolny

DOŚWIADCZENIE ZAWODOWE

1.01.2009 – obecnie 

xxxxxxxxxx 

Zarządzanie Nieruchomościami
· Nawiązywanie i utrzymywanie kontaktów z klientami i partnerami firmy

· Pozyskiwanie nowych klientów i firm współpracujących

· Kontrola i nadzór firm współpracujących

· Monitorowanie rynku

· Współpraca z organizacjami i podmiotami branżowymi (m.in. rzeczoznawcy, biegli sądowi, developerzy)

· Kontrola jakości obsługi klientów

· Reprezentowanie (działanie na rzecz klientów) przed organami Państwa i podmiotami prywatnymi 

1.10.2008 – 31.12.2008 

xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxx
Dział: Marketingu i Kolportażu

Stanowisko: Szef Produktu ds. Wspierania Sprzedaży/Szef Działu Wspierania Sprzedaży
· Ustalanie i kontrola budżetu Działu Wspierania Sprzedaży

· Poprawa parametrów sprzedaży

· Kreowanie, ustalenie i wdrażanie koncepcji wizualizacji produktu

· Kreowanie i akceptacja materiałów wspomagających sprzedaż (POSM i TPOSM)

· Zarządzanie Zespołem Wspierania Sprzedaży/ Koordynatorami Regionalnymi i Specjalistami ds. Wspierania Sprzedaży

· Negocjowanie, realizacja i kontrola umów z sieciami sprzedaży detalicznej

· Negocjowanie, realizacja i kontrola umów z dystrybutorami

· Bezpośrednia współpraca z przedstawicielami aparatu państwa

· Bezpośrednie kontakty z ogólnopolskimi sieciami detalicznymi – K.A.

· Tworzenie i wdrażanie programów lojalnościowych

· Zarządzanie powierzchnią reklamową Media Express

· Organizacja i kontrola akcji promocyjnych w punktach sprzedaży

· Bezpośrednia współpraca z agencjami reklamowymi i producentami POSM i TPOSM

· Rekrutacja pracowników

1.10.2006 – 30.09.2008

xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxx
Dział: Trade Marketing

Stanowisko: Starszy Specjalista ds. Rozwoju Sprzedaży
/Trade Development Executive/

· Ustalanie i kontrola budżetu

· Współtworzenie i realizacja planów T.M.

· Zarządzanie projektami

· Kreowanie i wdrażanie aktywności T.M. dla działu sprzedaży PMPL

· Tworzenie i wdrażanie aktywności prosprzedażowych dla działu sprzedaży PMPL

· Tworzenie programów lojalnościowych dla sieci sprzedaży

· Wdrażanie i planowanie strategii marketingowych

· Tworzenie aktywności T.M w sieciach K.A. i wizerunku PMPL

· Współtworzenie programów lojalnościowych

· Kreowanie i akceptacja materiałów wspomagających sprzedaż /POSM oraz TPOSM/
· Kontrola i logistyka montaży materiałów POSM
· Tworzenie i akceptacja materiałów informacyjnych dla działu sprzedaży
· Tworzenie i akceptacja materiałów informacyjnych dla klientów detalicznych

· Bezpośrednia współpraca z agencjami reklamowymi i producentami POSM i TPOSM

· Wybór i nadzór nad firmami zewnętrznymi

1.09.2004 – 30.09.2006  

xxxxxxxxxxxxxxxxxxx
Dział: Sprzedaż

Regionalny Kierownik Sprzedaży
/Regional Sales Supervisor/

· Rozwój sprzedaży i dystrybucji produktów PMP (m.in.:Marlboro, L&M, Caro)

· Budowanie i rozwój zespołu przedstawicieli handlowych

· Zarządzanie zespołem oraz nadzór nad realizacją  założonych planów

· Przygotowanie i realizacja wszelkich działań  marketingowych

· Bezpośrednia współpraca z Hurtowniami oraz Kluczowymi Klientami (sieci krajowe i międzynarodowe)

· Analiza rynku detalicznego i hurtowego

· Planowanie i kontrola budżetu

· Zapewnienie ścisłego przestrzegania wewnętrznych przepisów i procedur firmy

· Przygotowanie oraz prowadzenie szkoleń i spotkań

1.07.2000 – 31.08.2004 

xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxx
Dział: Sprzedaż

Regionalny Specjalista ds. Rozwoju Rynku Detalicznego 
/Regional Trade Development Executive/
· Tworzenie ,,Programów Lojalnościowych” dla sieci K.A. 

· Bezpośredni kontakt sieciami K.A. /międzynarodowymi i lokalnymi/

· Ustalanie i kontrola budżetu

· Kreowanie, wdrażanie/planowanie strategii sprzedażowych i marketingowych

· Koordynacja aktywności działu sprzedaży

· Analiza rynku hurtowego i detalicznego

· Bezpośrednia współpraca z Hurtowniami oraz Kluczowymi Klientami

· Rekrutacja pracowników

13.05.1998 – 30.06.2000

xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxx
Dział: Sprzedaż

Kierownik Promocji Detalicznych

 /Retail Promotion Supervisor/

· Współtworzenie cykli marketingowych

· Realizacja i kontrola budżetu promocyjnego

· Rekrutacja, zarządzanie i rozwój zespołów przedstawicieli handlowych i promocyjnych

· Organizacja i prowadzenie szkoleń

· Tworzenie zasad promocji hurtowych i detalicznych

· Logistyka promocji hurtowych i detalicznych

· Współpraca i kontrola agencji promocyjnych

· Nadzór nad realizacją założonych planów

· Zapewnienie ścisłego przestrzeganie wewnętrznych procedur i przepisów firmy

27.02.1994 – 12.05.1998

xxxxxxxxxxxxxxxxxxxx
Dział: Sprzedaż

Przedstawiciel Handlowy ds. Detalu

/Merchandiser/
· Zapewnienie dostępności i widoczności produktów

· Doradztwo w zakresie rozwoju sprzedaży

· Negocjacja i podpisywanie umów dotyczących wyłączności w zakresie sprzedaży i reklamy

· Współpraca z podhurtowniami

· Organizowanie i nadzorowanie promocji w punktach sprzedaży detalicznej

· Zarządzanie zespołem hostess podczas promocji detalicznych

WYKSZTAŁCENIE

Wyższe

Politologia




kierunek: Marketing polityczny

1995 – 1997

Studium Ekonomiczne,Warszawa




kierunek: Finanse i Rachunkowość


1990 – 1995

Technikum Mechaniczne




Kierunek: Technologia i budowa maszyn


SZKOLENIA I KURSY

M.in.:

„Apples and Oranges” – szkolenie dotyczące funkcjonowania przedsiębiorstwa

,,Sztuka negocjacji”

„Zarządzanie czasem i priorytetami”

„Supervisors Skills” – szkolenie z zarządzania zespołem

„Field Training and Coaching Skills” – szkolenie umiejętności trenerskich

„Sales and Merchandising Skills II ” – szkolenie z zaawansowanych technik sprzedaży i negocjacji

„Sales and Merchandising Skills I ”- szkolenie umiejętności sprzedaży

UMIEJĘTNOŚCI ZAWODOWE
KIEROWNICZE

· Zarządzanie i kierowanie zespołem

· Motywowanie i inspirowanie pracowników

· Rozwój umiejętności pracowników poprzez treningi podczas pracy, jak również szkolenia seminaryjne

· Umiejętność przewidywania i reakcji na zmiany rynkowe

· Doradztwo w zakresie rozwoju sprzedaży

· Samodzielność w rozwiązywaniu problemów

· Nadzór nad realizacją planów

· Rekrutacja pracowników

· Podejmowanie nowych wyzwań

KOMUNIKACYJNE

· Prowadzenie i przygotowanie spotkań i szkoleń seminaryjnych

· Prezentowanie : czytelne przekazywanie informacji

SPRZEDAŻY

· Hurt – wiedza o rynku uzyskana w bezpośredniej współpracy

· Kluczowi Klienci – współpraca z sieciami krajowymi i międzynarodowymi

· Analiza rynku detalicznego i hurtowego

· Ocena potencjalnych potrzeb klientów

· Negocjacje i opieka nad kluczowymi klientami

· Współtworzenie i realizacja działań marketingowych

· Identyfikacja i rozwijanie kanałów dystrybucyjnych

· Orientacja na osiąganie wyników

· Organizacja promocji, mająca na celu reklamę i wzrost sprzedaży produktu

· Zdolności negocjacyjne i analityczne

· Umiejętność pozyskiwania i utrzymywania wzorcowych kontaktów z klientami

Dodatkowe informacje

Prawo Jazdy: kategoria B 

Zainteresowania min.: historia , polityka , technika, sport
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