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CEL ZAWODOWY
Zarządzanie sprzedażą w przedsiębiorstwie z branży budowlanej, w sektorze B2B.
KLUCZOWE KOMPETENCJE:

· Doświadczenie w zarządzaniu zespołem sprzedażowym.
· Przeszło cztero-letnie doświadczenie w pracy z różnymi typami klientów biznesowych (korporacje międzynarodowe, duże i średnie firmy prywatne, urzędy).

· Praktyczne doświadczenie w pracy na różnorodnych rynkach Europejskich: Skandynawia, Holandia, Hiszpania, Portugalia, Węgry, Ukraina.
DOŚWIADCZENIE ZAWODOWE
2006 - obecnie
Vertigo Okna  S.A. – zatrudnienie: 800 osób

Europejski lider wśród producentów okien dachowych
Regionalny Kierownik Sprzedaży – Europa Wschodnia
· obsługa kluczowych klientów na podległym obszarze
· budowanie strategii sprzedaży dla podległego obszaru

· pozyskiwanie nowych klientów

· negocjowanie warunków współpracy z kluczowymi klientami
· odpowiedzialność za realizację wyznaczonego planu sprzedaży

1998 - 2006 
DrimTECH Sp. z o.o. – zatrudnienie: 350 osób

Największy w Polsce i liczący się w Europie, producent i dystrybutor urządzeń dla telewizji kablowych.
Od 2002: Business Unit Manager – kraje Unii Europejskiej

· zarządzanie zespołem handlowym (wyznaczanie i monitorowanie realizacji celów, szkolenia)

· tworzenie strategii sprzedaży

· obsługa kluczowych klientów zagranicznych, budowanie długoterminowych relacji 

· odpowiedzialność za realizację wyznaczonego budżetu sprzedaży zespołu

Area Sales Manager - Polska
· rozwój sprzedaży produktów Firmy na rynku polskim
· budowanie długotrwałych relacji z klientami
· realizacja wyznaczonych celów sprzedażowych

Key Account Manager - Polska

· obsługa kluczowych klientów krajowych, kontrakty o wartości powyżej 2 mln PLN

· budowanie długotrwałych relacji z klientami

· opracowywanie strategii marketingowej zespołu, oraz długofalowego planu sprzedaży dla obsługiwanego segmentu

EDUKACJA:

2001 – 2002
Politechnika Gdańska, 
Podyplomowe studia Managerskie
1991 – 1996        
Uniwersytet Gdański, Wydział Ekonomiczny, 
Kierunek: Zarządzanie Finansami

KURSY I SZKOLENIA:

· Efektywne Prezentacje handlowe – Perfect Consulting

· Negocjacje handlowe i kupieckie – HR Board

· Zarządzanie relacjami z klientami i dostawcami – AmBt Doradztwo Personalne

· Kurs umiejętności trenerskich – JDP Szkolenia
JĘZYKI OBCE

J. angielski – biegła znajomość w mowie i piśmie 

J. rosyjski – znajomość podstawowa
INFORMACJE DODATKOWE

Prawo jazdy kat. B
Biegła znajomość obsługi komputera, w tym pakietu MS Office
Gotowość do relokacji
ZAINTERESOWANIA

Jogging, muzyka jazzowa, narty

Wyrażam zgodę na przetwarzanie moich danych osobowych zawartych w mojej ofercie pracy dla potrzeb niezbędnych do realizacji procesu rekrutacji (zgodnie z ustawą z dn. 29.08.97 roku o Ochronie Danych Osobowych Dz. Ust Nr 133 poz. 883).[image: image1.png]
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