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OBJETIVO
	Gerente Comercial e Vendas | Analista de Negócios Sênior	

PRINCIPAIS QUALIFICAÇÕES
· Profissional com mais de 15 anos de experiência em Gestão de Mercado, Comercial e Vendas, atuando em grandes empresas como Horus, Komedi, Itera, e Orthopride, e atendendo clientes de Grande e Médio Portes.
· Sólido conhecimento na Execução e Supervisão de Vendas Consultivas, adotando uma abordagem ampla, fundamentada em pesquisa de mercado, diagnóstico e mapeamento de perfis de clientes e equipes
· Ampla experiência na formulação de Estratégias Comerciais e de Marketing atendendo Setores como Oil & Gas, Energia, Mineração, TI, Medicamentos, Logística, Alimentício, Automotivo, Siderurgia.
· Facilidade de Negociação e de Alinhamento de Expectativas com C-Levels, Gestores Sêniores, Equipes e Clientes Internos e Externos – gerando sinergias e oportunidades de crescimento de negócios a todos.
· Habilidade na Elaboração, no Alinhamento de Expectativas, e na Gestão de Projetos Estratégicos, supervisionado todos os estágios, aproximando Equipes e Empresas Parceiras. 
· Portfólio amplo de clientes, onde se destacam Coca-Cola, Ifood, Start Química, Grupo Edson Queiroz (Minalba), Softy's, Pirahy, Gtex, GE Celma. Supergasbras, e COPASA. 
· Palavras-chave: Desenvolvimento de Mercado, Cultivo de parcerias com C-Levels e Gestores Sêniores, Estratégia Comercial e de Marketing, Vendas Consultivas, Facilidade de Comunicação, Gestão de Projetos.

HISTÓRICO PROFISSIONAL

TI Technologies  Belo Horizonte  MG                                                                                          ABRIL 2021 – JAN 2024


Cargo: Gerente Comercial Sênior

Principais responsabilidades:
· Desenvolvimento de Mercado, Negociações e Vendas com ênfase em estratégias de crescimento para atingir os objetivos da empresa, destacando-se pela inovação e leitura de mercado centrada nos clientes.
· Cultivar parcerias com C-Levels e Gestores Sêniores, oferecendo soluções inovadoras focadas em tecnologia, visando impulsionar o sucesso e a eficiência operacional de suas organizações.
· Conduzir negociações contínuas, interagindo com diversos decisores, gerenciando interesses para soluções mutuamente vantajosas e adaptando abordagens às necessidades específicas dos clientes.
· Execução e Supervisão de Vendas Consultivas com abordagem ampla, fundamentada em pesquisa de mercado, diagnóstico e mapeamento de perfis de clientes e equipes. 
· Gestão e Priorização da viabilidade em contratos existentes, incluindo planejamento, execução e entrega, visando sustentabilidade, rentabilidade e continuidade nas relações com clientes.
· Entregar Pesquisas de Mercado com informações sobre novos nichos e monitoramento inteligente, possibilitando ações estratégicas e desenvolvimento de oportunidades no mercado.
· Representar a empresas em feiras e eventos, como SRE Trade Show e Apas (21, 22, 2023), Neogrid Summit (22, 2023) e Beauty Fair (2023).

Principais Cases de Sucesso:
· Grupo Edson Queiroz (Minalba): assinatura rápida de contrato com adesão total da equipe do cliente, incluindo CEO e Gestores Sêniores, baseado em transparência, flexibilidade, e velocidade para respostas.
· Softy's: cliente em busca de novo parceiro, promovemos uma reunião estratégica, apresentamos soluções personalizadas com efetiva customização, resultando em plena satisfação do cliente.

Grupo Mercadorama  Belo Horizonte  MG                                                                               MAR 2015 – ABRIL 2021


Cargo: Supervisor de Vendas Marketing Cultural                                                              ABRIL 2017 – ABRIL 2021

Principais responsabilidades:
· Definição da estratégia comercial, de marketing e de treinamento de todo a linha dedicada aos projetos no mercado público.
· Responsável pelo desenvolvimento, implementação e monitoramento das estratégias da linha de produtos, incluindo área comercial e treinamento da força de vendas. 
· Estruturar, organizar e liderar a equipe de vendas na região, oferecendo suporte gerencial e promovendo maior engajamento da equipe nas vendas para instituições e demais clientes, visando alcançar os objetivos de vendas estabelecidos para a região.
· Responsável pelo suporte técnico e comercial dos novos produtos, estratégias de divulgação e plano de Marketing.
· Participação e colaboração na plataforma de treinamento online para os produtos maduros de leis de incentivos fiscais, mediante prospecção do potencial de demanda de sua região, propondo metas, estratégias, táticas e ações específicas, objetivando alcançar os resultados estabelecidos.

Principais Cases de Sucesso:
· GE Celma: eficiente entrega de projetos em grande escala, fruto de organização sólida e oferta abrangente de serviços alinhados à realidade do cliente. O cliente reconheceu o valor para a sua marca, e o impacto social positivo em sua comunidade.
· Supergasbras: O Projeto resultou em um livro, "Latas Mágicas", escrito pelo diretor da empresa, que compartilhou a sua história com as crianças na Bienal do Livro no Rio de Janeiro (2019). O cliente foi fidelizado, consolidando uma parceria duradoura.
· COPASA: Projeto "Planeta Água em Cena": Realizei a apresentação ao CEO e à Diretoria da empresa, resultando na venda do maior valor unitário em um único pedido. O projeto alcançou seus objetivos ao promover a conscientização sobre o uso da água, poluição e desperdício.

Cargo: Analista Comercial                                                                                                    MAR 2015 – MAR 2017

Principais responsabilidades:
· Apoio à área de produção cultural e marketing no desenvolvimento de projetos culturais, visando à organização dos processos comerciais e alavancar as vendas dos nossos serviços. 
· Alinhar as expectativas dos clientes-alvo e conduzir a emissão e negociação de propostas comerciais visando atingir as metas estabelecidas.
· Atuação como interlocutor de mercado junto ao departamento nacional e regional, visando estabelecer relacionamento comercial e fomentar negócios. 
· Sensibilizar e capacitar colaboradores para utilização da ferramenta de CRM, visando difundir e aperfeiçoar as técnicas e controle de relacionamento com o cliente. 
· Contribuir para a criação de um portfólio de oferta de serviços, via pesquisa segmentada, necessidades dos clientes de carteira e parceria com demais áreas da produção cultural. 
· Propor, analisar e acompanhar indicadores de desempenho de performance para atendimento das metas e alcance dos resultados organizacionais. 

IT Institute & Technologies   Belo Horizonte  MG                                                                  AGO 2014 – ABRIL 2015


Cargo: Analista de Negócios

Principais responsabilidades:
· Responsável pela prospecção, atendimento, realização de vendas, visitas e reuniões. Elaboração de propostas, manutenção de contratos, acompanhamento dos projetos e manutenção aos clientes.
· Atuação principalmente em território nacional.
· Atuação como integrador em soluções envolvendo consultoria de Software e Serviços.
· Monitoramento constante das estratégias da concorrência e análise de benchmarking para identificar oportunidades de melhoria e manter a competitividade no mercado.
· Prospecção com clientes em níveis de diretoria e presidência de grandes corporações.
· Disseminador interno do processo de vendas da empresa, ministrando treinamentos iniciais e de reciclagem para os profissionais da área comercial.
· Estabelecimento de amplas parcerias e relacionamentos com clientes tanto do setor público quanto do setor privado, garantindo uma presença significativa e uma rede extensa de contatos em ambas as esferas.


Minas e Companhias  Belo Horizonte  MG                                                                                 FEV 2014 – MAIO 2014


Cargo: Supervisor Comercial

Principais responsabilidades:
· Supervisão de Equipe composta por 08 colaboradores, abrangendo promotores e divulgadores, com implementação de estratégias de venda direta na corporação.
· Coordenação e manutenção das políticas comerciais no padrão de excelência da empresa, envolvendo a integração entre produtos/serviços, preços, clientes e o mercado.
· Encarregado de analisar o cenário vigente, prevendo demandas e evitando a alocação de recursos em áreas ou setores que não apresentariam o mesmo desempenho que anteriormente.
· Disseminador interno do processo de vendas, ministrando treinamentos iniciais e de reciclagem para os profissionais da área comercial Responsável pelo atendimento e manutenção aos clientes da minha carteira.
· Atuação como integrador em soluções envolvendo toda a equipe comercial.

Principais realizações:
· Ao ingressar na equipe, impulsionamos as nossas vendas, elevando-nos da décima sétima para a terceira posição em apenas três meses, conquistando uma impressionante marca de 45% de aumento nas vendas.

DocPro  Rio de Janeiro  RJ                                                                                                           JUN 2012 – AGO 2013


Cargo: Analista de Negócios

Principais responsabilidades:
· Prospecção com clientes em níveis de diretoria e presidência de grandes corporações.
· Consultoria global do serviço oferecido visando integração entre as tecnologias utilizadas na empresa.
· Atuação como integrador em soluções envolvendo consultoria de Software e Serviços.
· Responsável pelo atendimento e manutenção aos clientes da minha carteira.
· Negociador em clientes como: Grupo EBX, TV Globo (Sportv), Marinha, Imprensa Oficial, Estácio de Sá, STJD, CBF, Furnas, Braun, Haztec, Bondinho, Akzo Nobel, CRC, CREA.

Congresso Corporativo e Clube Alta Gestão  Rio de Janeiro  RJ                                        AGO 2010 – ABRIL 2012


Cargo: Assessor Comercial

Principais responsabilidades:
· Responsável pelo Plano de Marketing e participação no processo de Planejamento Estratégico da empresa.
· Desenvolver taticamente planos e processos para a execução eficiente de eventos.
· Análise de mercado para inclusão de novos produtos e serviços no portfólio da empresa.
· Elaborar conteúdos e definir os veículos de divulgação dos projetos.

Terceira Via Com. Hosp. Ltda  Rio de Janeiro  RJ                                                                    AGO 2008 – JUN 2010


Cargo: Gerente Comercial

Principais responsabilidades:
· Planejamento estratégico de vendas, orientando o crescimento sustentável da empresa.
· Acompanhamento de concorrência e benchmark para ajustes estratégicos.
· Definição e negociação das ações de marketing com os atores internos e externos.

FORMAÇÃO ACADÊMICA

· MBA em Vendas, Negociação e Resultados de Alta Performance – PUC-RS (Edição 2024)
· MBA em Gestão Estratégica de Marketing e Vendas – Estácio (2014)
· MBA em Gestão De Negócios com Ênfase em Marketing – ESPM - Business School (2006)
· Graduação em Comunicação social - Jornalismo– UniCarioca (2001)

IDIOMAS

· Inglês – Intermediário.
· Espanhol – Intermediário.

PALESTRAS & EVENTOS

· SRE Trade Show – RIOCENTRO, Rio de Janeiro (2021 a 2023)
· APAS SHOW – Expo Center Norte, São Paulo (2021 a 2023)
· Beauty Fair – Expo Center Norte, São Paulo (2023).
· Neogrid Summit – São Paulo (2022, 2023)
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