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Édison de Almeida
Brasileiro, 42 anos, 08/06/1978.
R. Dom Bosco,104
Gravataí – Rio Grande do Sul
Cel: +55 (51) 99770-5060
e-mail/Skype: edison-de-almeida@hotmail.com
[bookmark: webProfileURL][image: LinkedIn] br.linkedin.com/pub/edison-almeida/30/539/177

Formação Acadêmica:
· Graduação: Escolas e Faculdades QI - Graduação em Processos Gerenciais, 2016.

Resumo das Qualificações:
· 20+ anos de experiência na área comercial no mercado de reposição automotiva atuando tanto no nos seguimentos de autopeças como no de acessórios. Grande conhecimento no mercado de reposição da região sul do país.
· Experiência em liderança e gestão de equipes de vendas, responsável por contratar, formar, treinar e liderar equipes comerciais de alta performance em vendas internas (televendas) e externas (promotores e representantes). Motivador e orientado para o atingimento de metas e resultados. Organiza o processo, produto e as pessoas para atingir metas. Resiliente em ambientes de forte pressão e/ou mudanças.  
· Vivência na elaboração e implementação de políticas comerciais. Definição de canais de distribuição, margem e precificação de produtos. Elaboração de volumes e metas anuais de vendas. 
· Grande histórico de atuação B2B e B2C junto a redes de distribuição, atacado, varejo e e-commerce. Prospecção e nomeação de novos clientes e oportunidades. Forte responsabilidade sobre fechamento de vendas e grandes negociações. Abertura e manutenção de relacionamentos comerciais de longo prazo. Habituado com diversidades culturais,  regionais e a trabalhar com intensa rotina de viagens. 

Experiência Profissional:

PST Eletrônica S.A – (Mar/2012 – Até Mai/2021) – Multinacional americana, líder nacional na fabricação e venda de alarmes automotivos, equipamentos de som automotivo e eletrônica embarcada, com faturamento de aproximadamente R$360 milhões/ano e cerca de 1.200 funcionários.
Cargo: Consultor Comercial RS e SC.
Principais responsabilidades:
· Treinamento e capacitação de equipes comerciais de nossos parceiros comerciais na regição no que se refere a produtos e a politica Comercial.
· Responsável pelo resultado de vendas no canal de reposição, pelo fornecimento aos distribuidores e atacadistas homologados nos estados  (RS e SC). 
· Responsável por identificar, prospectar, captar e homologar novos clientes (distribuidores regioais, atacadistas e varejistas aplicadores).
· Elaboração, implantação e acompanhamento de campanhas de incentivo as vendas junto a rede de distribuiçãodos acompanhando os objetivos, metas e projeções de volumes de vendas.
·  Gestão do sell in, sell out e monitoramento dos níveis de estoque dos distribuidores. Responsável por reporte do planejamento e previsões de vendas no canal de reposição.
· Responsável por assegurar margens saudáveis, pelo acompanhamento e gestão de prazos de pagamento, pelo lançamento de novas linhas de produto, por acompanhar relatórios e metodologias diárias e mensais do funil de vendas. 

Valeo Sistemas Automotivos Ltda. – (Abr/2005 – Jan/2012) – Multinacional Francesa, lider mundial em alguns seguimentos no mercado de peças automotivas com forte atuação na fabricação e distribuição de peças no canal OEM e IAM, com faturamento de aproximadamente R$1,2 bilhões/ano e cerca de 3.000 funcionários no Brasil.
Cargo: Coordenador de Vendas
Principais responsabilidades:
· Elaboração de campanha de incentivo de vendas em clientes de potencial.
· Elaboração de relatórios de acompanhamento de vendas.
· Criar condições para ampliar o relacionamento com clientes da carteira existente e reconhecimento de novas oportunidades de negócio para a empresa.
· Gerenciamento de trabalho de equipe de promotores de vendas e equipe de representantes de clientes.
· Análise de resultados e planejamento de objetivos.
· Atuando em Distribuidores Regionais na região de Santa Catarina, Rio Grande do Sul e Paraná. Trabalhando com uma carteira de 17 clientes ativos conseguimos captar a empresa um faturamento médio de R$635.000,00 mensais.
· Na prestação de suporte a Distribuidores Nacionais estabelecidos com suas filiais nas regiões que atuava conseguimos captar um faturamento médio de R$1.067.000,00 mensais.
· Eleito o melhor coordenador de vendas Nacional da empresa no ano de 2009. Sendo contemplado com uma viagem, a França para conhecer a matriz e realização de um Tur.
· Em 2010, Pelo bom desempenho no ano anterior e com a realização de uma reestruturação na empresa, agreguei as minhas atividades o estado do PR.
· Novamente eleito melhor coordenador de vendas Nacional da empresa no ano de 2010. Sendo contemplado com uma viagem a Miami/USA.

LC Consultoria e Acessoria Empresarial Ltda. (Valeo Sistemas Automotivos) – (Ago/2003 – Abr/2005) – Contratado como agênciado.
Cargo: Promotor Técnico Comercial
Principais responsabilidades:
Elaboração de relatórios de acompanhamento de vendas em varejos.
Realização de palestras técnicas e comerciais nas linhas de atuação de nossa empresa.
Elaboração, execução, acompanhamento e fechamento de campanhas de incentivo a vendas.
Análise de garantias dos itens de nosso portfólio de produtos nos distribuidores e em varejos e oficinas da região.
Apresentação e demonstração de novos produtos e novas linhas de atuação.
Prospecção de novos varejos e oficinas.
Assessoria a coordenação de vendas da região.
Trabalho de fortalecimento e fixação da marca.

Idiomas:
· Inglês iniciante (Cursando) 3° Mód.
[bookmark: _gjdgxs]
Cursos:
· Microsoft Office (Word, Excel, Power Point, Explorer, Outlook).
· Sales Force Efficiency Mod. 1,2 e 3 – Mercuri International.
· Crescer Conhecendo melhor nosso cliente – Com dados Reais -  Mercuri International.
· Iniciação Comércio Exterior – Fundatec.
· Mecânica Automotiva – Senai/RS.
· Dinâmica de Vendas – Sebrae/RS. 
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