FABIO MADI

 OBJETIVO E EXPERTISE
ÁREA COMERCIAL
DADOS PESSOAIS

E-mail: fabiomadi@hotmail.com
Telefones: (41) 3257-6857 e 9151-7999
Endereço: Rua Eduardo Geronasso, 1048. Bacacheri. CEP: 82510-280. Curitiba/PR

Data de Nascimento: 29/10/1971

TITULAÇÃO

· MBA - UNIVEB/SPEI - Gestão Estratégica de Vendas - Em curso

· PÓS GRADUAÇÃO - APROVAÇÃO - Administração Tributária - Concluído em 2009

· MBA - ISAE/FGV - Administração de Empresas e Negócios - Concluído em 2002

· GRADUAÇÃO - UFPR - Engenharia Civil - Concluído em 1998
PRINCIPAIS QUALIFICAÇÕES
· Gestão de metas para setores de vendas, marketing e telemarketing.

· Prospecção de mercado e clientes.
· Desenvolvimento e implantação de sistemas informatizados.

· Treinamento de equipes, coordenação de reuniões e desenvolvimento de palestras.
· Elaboração e aplicação de ações em Marketing e estratégias de vendas.
· Vivência em processo de avaliação de satisfação de clientes.
IDIOMA / VIAGEM INTERNACIONAL
Inglês Fluente, com formação na escola Vancouver International College – Vancouver / Canadá de 20/06/2005 a 03/02/2006 (Certificado: Advanced English Academic Communication)
HISTÓRICO PROFISSIONAL
07/2008 a 12/2009 – PRIMEIRA IMPRESSÃO (Curitiba - PR / Brasil)

· Consultor
· Estruturação da área comercial.

· Orientação na implementação de ações de marketing, vendas e prospecção de clientes.

· Elaboração de sistema de vendas.

· Desenvolvimento de sistema de gestão de clientes e produtos.

· Desenvolvimento de website
11/2007 a 04/2008 - ISOGAMA INDÚSTRIA QUÍMICA LTDA. (São José dos Pinhais - PR / Brasil)
· Supervisor Comercial Sênior

· Responsável pela área de vendas para mercado nacional e gestor de equipe de 17 pessoas.

· Gerenciamento de vendedores para superação das metas propostas.

· Avaliação diária do desempenho da equipe (objetivos e metas).

· Gerenciamento de carteira de clientes (grandes contas).

· Visitas junto com a equipe externa para avaliar resultados e medir qualidade do atendimento.
· Coordenação da elaboração e controle do orçamento do Departamento de Vendas.

06/2006 a 09/2007 - THERMOKEY DO BRASIL IND. E COM. EQUIPAMENTOS. (Curitiba - PR / Brasil)
· Gerente Comercial

· Desenvolvimento e estruturação da área comercial e marketing.

· Desenvolvimento de programa de prospecção de clientes e identificação de oportunidades de negócios.

· Desenvolvimento de planejamento de visitas a clientes para os vendedores.

· Elaboração e acompanhamento da previsão anual de vendas.

· Desenvolvimento de sistema de gestão de preços de produtos.

· Divulgação da empresa e seus produtos na mídia através de anúncios e matérias.

· Coordenação de programas de treinamento para os funcionários do Departamento Comercial.

10/2005 a 02/2006 - ALPHA TECHNOLOGIES LTD (Vancouver / Canadá) (www.alpha.com)
· Analista de Produto
· Pesquisa de mercado de No-Breaks para câmeras de segurança e para sinalização de trânsito, a fim de analisar as tendências de mercado, identificar novos mercados e novas aplicações para produtos da Alpha.

· Elaboração de relatórios de pesquisa de mercado (todos na língua inglesa).

· Participação em grupos de definição das diretrizes de projetos.

02/1998 à 01/2005 - CIA DE CIMENTO ITAMBÉ (Curitiba - PR / Brasil)
· Gerente de Vendas (2,5 anos), Coordenador de Vendas (2,5 anos), Assessor Técnico Comercial (2 anos)
· Responsável pela área de vendas para mercado nacional e gestor de equipe de 11 pessoas.

· Gestão diária das vendas para alcance das metas.

· Elaboração e acompanhamento da previsão anual de vendas.

· Coordenação de programas de treinamento para os funcionários do Departamento Comercial.
· Visitas a clientes.
· Melhoria da eficiência da equipe através de implementação de softwares tais como: ERP, CRM, Business Intelligence e e-commerce.
· Responsável por um orçamento de R$ 900.000,00 da área de vendas.
CURSOS DE APRIMORAMENTO

· 2007 – Gerência de Vendas – Univeb Escola Superior de Vendas do Brasil

· 2007 – Vendas Profissionais e Negociação – Univeb Escola Superior de Vendas do Brasil

· 2007 – Como Construir Estratégias Poderosas de Vendas – KLA Eventos Empresariais

· 2007 – Encontro Paranaense de Vendas – Venda Mais

· 2000 – Desenvolvimento de Gerentes e Líderes – Pensare Consultoria
INFORMÁTICA

Conhecimentos avançados em: Word, Excel, PowerPoint, Access, Outlook, Internet, Photoshop, Ms Project, Palm Top.[image: image1.emf] 








