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CLEOMARA DE FÁTIMA VICENTINI KARVAT


Estado civil: casada - 01 filho.

Data Nascimento: 07/02/1966
CARGOS PRETENDIDOS: Gerente de Contas Corporativo/Gerente Comercial

QUALIFICAÇÃO PROFISSIONAL:
Vivência de 06 (seis) anos em Multinacional Americana e 05 (cinco) anos em Multinacional Brasileira na área de vendas.
Perfil voltado para a condução de processos comerciais e gestão de recursos. Habilidade para negociações. Foco em resultados.  Experiência no gerenciamento de equipes de vendas e gerenciamento de carteira de clientes. Habilidade em estabelecer estratégias de negócios com base em segmentação de mercado. Sólidos conhecimentos das técnicas utilizados no Ciclo de Vendas. 

FORMAÇÃO ESCOLAR:

Pós Graduação:

Estabelecimento: Fundação Getúlio Vargas (ISAE/FGV)

Curso: MBA Executivo em Marketing

Conclusão: 2003

Graduação:

Estabelecimento: Fundação de Estudos Sociais do Paraná - FESP
Curso: Ciências Econômicas

Conclusão: 1992
EXPERIÊNCIA PROFISSIONAL

Empresa: GRUPO GCI – Integrador de Soluções
Cargos Ocupados: Gerente Comercial
Período: 06/2008 à 12/2009
Atuação:
Responsável pelas áreas de Marketing e Vendas das empresas GCI, Telework e Hialinx.

Atividades: Responsável pela Criação da área de Marketing e prospecção e pela Reestruturação da equipe de vendas. Estabelecimento do processo de vendas baseado na Metodologia de Vendas Consultivas e em vendas por Processos de Negócio. Apoio de campo na Gestão das equipes de base e contas novas. Planejamento Estratégico de Vendas e Marketing por mix de produtos. Definição de metas e campanhas de vendas. Lançamento de novos produtos. Definição de estratégias de penetração de mercado, preços e combate à concorrência. Gestão de parcerias. Gestão de compras de equipamentos para a Telework. Reestruturação de processos internos, tais como: aprovação de compras, política de viagens, normas de telefonia e outros. Controle rigoroso de Custos. Gestão por indicadores com apoio de ferramentas de BI e CRM.
Resultados: Aumento das receitas de vendas em 30% em um ano, aumento médio de 15% na margem de contribuição dos projetos, redução de despesas com salários, telefonia, viagens, dentre outras.
Empresa: SONDA PROCWORK
Cargos Ocupados: 

Gerente de Novos Negócios - SAP
Período: 11/2007 à 06/2008
Atividades:
Atuação na venda de sistemas ERP (Enterprise Resourcing Planning) SAP no mercado corporativo do Paraná e Santa Catarina, com foco em SME. Similar às atividades desempenhadas na Datasul.
Empresa: DATASUL SISTEMAS DE INFORMÁTICA LTDA.

Cargos Ocupados: 

Gerente de Novos Negócios em Grandes Contas e Base Instalada

Período: 01/04/2005 até 18/11/2007
Gerente de Contas – Novos Negócios e Base Instalada

Período: 01/09/2003 à 01/04/2005

Atividades:
Atuação na venda de sistemas de gestão empresarial Datasul para o mercado corporativo, com foco em grandes contas. Responsável pela manutenção da carteira de prospects e clientes.  Condução da equipe nos levantamentos de necessidades dos clientes e nas apresentações comerciais e técnicas dos sistemas para Gestão Empresarial (ERP – EMS DATASUL, CRM, BI, GED e outras). Apresentação de projetos com soluções de gestão customizadas aos clientes. Responsável pela negociação contratual, fechamento dos negócios e repasse dos projetos às equipes de implantação. Apoio às atividades das áreas de pré-vendas e telemarketing. Usuária dos sistemas: EMS Datasul, CRM Datasul, CRM Siebil, ECM Datasul, SIMS Datasul e outros.
Negociações expressivas: Madeireira Tomasi, Metálus Metalúrgica, Plastilit, Iracome do Brasil, Madeireira Guararapes, Metalúrgica Atra, Paraná Clinicas, Hospital Santa Cruz, Nitral Urbana, Faculdade de Pato Branco, Aramart Aramados, Fogões Petrycoski, Grupo JCR, Facilit Odontológica (SANIFILL), Metalúrgica Schiffer, Metalúrgica Schwarz, Boreal, Grupo J. Malucelli, ...
Empresa: GCI COMÉRCIO DE SISTEMAS LTDA.

Cargos Ocupados: Gerente de Contas Novas e Base Instalada.
Período: 23/10/2000 a 30/08/2003
Atividades: Atuação na venda de sistemas de gestão empresarial “Senior Sistemas” para o mercado corporativo, com foco em pequenas e médias empresas.
Negociação mais expressiva: Condução e fechamento do contrato com a DM Construtora. 

Empresa: XEROX DO BRASIL LTDA.

Cargos Ocupados: Gerente de Contas  (Named/Grandes Contas/Macro Contas).

Assistente de Suporte de Vendas.(Levantamento de necessidades e Treinamentos a clientes), Representante de Vendas de Fax e Copiadoras.

Período:  14/dez/1992 à 03/05/99

Atividades:
Como Gerente de Contas, atuação na abertura de novos clientes e em vendas consultivas de produtos e soluções integradas nos clientes corporativos e clientes macro-contas (Governo Estadual e Federal). Autonomia na administração da carteira de clientes, com responsabilidade sobre venda e manutenção dos negócios no cliente. Conhecimento da lei 8666 (Lei de Licitações) e participação em processos licitatórios no governo Estadual e Federal. Atuação como Gerente de Mercado interina, em ocasiões de ausência da Chefia imediata.

Negociação mais expressiva: Vencedora da Licitação de um parque de 755 equipamentos (copiadoras de pequeno, médio e grande portes e material de consumo) no Governo do Estado do Paraná, dobrando o parque instalado e consequentemente o faturamento mensal do cliente para a Xerox. Renovação do contrato com o Governo Estadual com acréscimo de equipamentos, época em que o Governo do Estado do Paraná representa a conta de maior faturamento para a filial “Curitiba Grandes Contas”.


PRÊMIOS CONQUISTADOS:

· ASTÓRIA CLUB – FAST START I (XEROX DO BRASIL LTDA)


24 a 27 de maio de 1995, cidade de Fortaleza

· ASTÓRIA CLUB – FAST START II (XEROX DO BRASIL LTDA)

21 a 24 de agosto de 1995,cidade de Salvador. Prêmio conquistado: veículo 0 KM oferecido pela Xerox.
PRINCIPAIS TREINAMENTOS:
Supervisão e Coordenação em Vendas

Promovido por: SENAC/PR - 06/2008

Gestão Profissional de Vendas
Promovido por: Instituto Supra – 03/2007
Academia de Vendas Datasul – equivalente à curso de  MBA em Metodologia de Vendas, ministrado pela consultoria Prise em conjunto com a Datasul. (50 horas)
Promovido por: DATASUL S.A. – 09/2006
Executivo de Vendas (Sollution Selling)
Promovido por: DATASUL S.A. – 10/2003
Excelência em Vendas 

O Líder como Coch e Mentor de Equipe 

Gestão de Equipes 
Promovido por: GCI e SENAC/PR (in Companhy) - 05/06/07/ 2003
GBA - Marketing de Relacionamento 
Promovido por: ISAE/FGV – Fundação Getúlio Vargas – 06/2002
Vendendo Soluções
Promovido por: ASSESPRO – 11/2001
Gerência de Projetos

Promovido por: GCI Comércio de Sistemas Ltda. – 10/2001
Major Account Business
Promovido por: Xerox do Brasil Ltda. – 03/2007
Gestão de Negócios Xerox (GNX)
Promovido por: Xerox do Brasil Ltda. - 06/1996
Especialização em Grandes Contas e Estratégias de Marketing/Vendas (SPIN níveis I/II/III)

Promovido por:  Xerox do Brasil Ltda. – 08/1994
Liderança Através de Qualidade (PSP/PMQ/HI)

Promovido por: Xerox do Brasil Ltda. – 06/1993
Básico de Vendas / PSS2

Promovido por: Xerox do Brasil Ltda. – 12/1992

CERTIFICAÇÕES CONQUISTADAS ATRAVÉS DA UNIVERSIDADE DATASUL:

· Política Comercial Datasul

· Visão Sistêmica de Empresas

· Metodologia de Vendas Datasul

· Gestão da Qualidade

· Produtos Datasul: ERP, CRM, BI, WMS, TMS, ECM, COMEX, Recursos Humanos Básico e Avançado, Tecnologia.

RESPONSABILIDADE SOCIAL:

Participação no PEC (Xerox), Programa de Envolvimento com a Comunidade, responsável pela arrecadação de donativos e distribuição em comunidades carentes, asilos, creches e entidades de apoio a deficientes. Participação ativa nos trabalhos de limpeza, pintura e reforma geral do Asilo Santa Clara (Curitiba). Na GCI, participação da formação e atuação no grupo voluntário para auxílio a entidades carentes. Atualmente, apoio à creche Vovó Otília, em Piraquara.






Curitiba, março de 2010.




     ________________________________





     CLEOMARA DE FÁTIMA VICENTINI KARVAT

5
3

