Roberto Remédio das Vendas

Rua Nascimento Novo, n° 123 - Bairro Centro
93300-000 - Espirito Santo - ES
(51) 999 888 777 — roberto.vendas@hotmail.com

OBJETIVO

Gerente de Promocao Médica
PRINCIPAIS QUALIFICACOES

Solida experiéncia na area de Promocédo Médica em todos os niveis estratégicos e hierarquicos.

Construcdo de planos estratégicos com Proatividade, agilidade e envolvimento, gerando maior produtividade e
rentabilidade.

Forte credibilidade no gerenciamento de equipes, construido com base na transparéncia, autenticidade e bom
relacionamento.

Foco na valorizagdo do potencial do individuo e do coletivo, coordenando os objetivos individuais, e os vinculando
as metas da corporagéo.

Grande intercambio com as mais diferentes areas corporativas, promovendo potencializacao, clareza e unicidade
das acdes estratégicas organizacionais.

Atuacdo em diversos segmentos e linhas, com grande vivéncia em segmentacéao e fidelizacdo junto aos clientes.
Motivado para desafios, com responsabilidade maior na busca continua de melhores resultados — “Foco na
Solugao”.

EXPERIENCIAS PROFISSIONAIS

MANTECORP / HYPERMARCAS. JUN/16 A ATUAL

Empresa nacional de grande porte lider em diversos segmentos do ramo farmacéutico, de higiene e consumo.

Gerente Nacional De Promocao Médica

v

v

Criei um processo continuo e natural de sucessdao em todos os niveis, desenvolvendo um grupo gerencial
altamente qualificado e focado no desenvolvimento de suas equipes, permitindo varias promocgdes internas.
Liderei o Projeto de Formacdo de Equipe Consultores em Dermatologia, desenvolvendo um programa de
captacao, capacitacao e treinamento continuo da equipe de promocéao, projetando uma sustentacéo dos resultados
e crescimento em market share dos produtos.

Unifiquei e implementei o Plano de Marketing Anual a Quatro Maos, construindo um Plano Tético regionalizado
para 0 ano seguinte com participagdo do MKT, resultando numa vis@o Unica e global, e com grande ganho de
tempo e aumento no periodo de atuacao.

Implantei o Programa de Indicador de Performance Individual (IPR/IPG/IPGR), criando uma avaliacdo de
oportunidade individual de crescimento para cada representante e gerente de forma situacional, o que proporcionou
uma evolucdo de market share de mais de 10% no resultado Brasil.

Desenvolvi o SAM - Sistema de A¢Bes de Marketing - como ferramenta gerenciadora das agfes e investimentos
num sistema integrado com todas as areas envolvidas, o que gerou uma maior agilidade na liberacdo dos
investimentos, acompanhamento, e, principalmente, respaldo para a companhia no que diz respeito ao
Compliance.

Estruturei toda a equipe Dermatolégica de Promocdo Médica na Hypermarcas, mapeando todos os perfis e
potenciais geograficos, permitindo uma rdpida adaptacéo e integracdo da equipe no segmento.

Multipliquei para todo o Brasil a prospecc¢éo e vendas no canal Governo e Empresas, demonstrando as demais
regionais o modelo de sucesso da regional Sul e os resultados obtidos, o que possibilitou um aumento nas vendas
em mais de 5% Brasil e padroniza¢&o dos produtos em varios centros de referéncia e grandes empresas.

MANTECORP. OuT/12 A MAI/16

Empresa nacional de médio porte lider em diversos segmentos do ramo farmacéutico e consumo.

Gerente Regional de Promoc¢é&o Médica

v

v

Liderei a construcdo do Plano Anual Regional Sul, avaliando as oportunidades de crescimento por meio de um
plano de metas com visdo mais ampla e o envolvimento de todos, construindo assim um objetivo comum, o que
fez a regional ter uma evolugdo no market share de 15,6% para 20,3% no primeiro ano.

Apliquei modelo de lideranga onde o crescimento e desenvolvimento das pessoas foi nossa maior ambi¢éo. Dessa
forma, construi uma equipe gerencial e de representantes altamente qualificados, resultando em varias promocdes
e num dos turnovers mais baixos do Brasil.


https://www.linkedin.com/in/migueldameso/?locale=en_US

Implementei o Projeto Piloto Scaflam Desconto ‘O’ SC, onde apresentei como alternativa de resultado e custo a
utilizagéo de apenas 10% do valor concedido em desconto em agfes de MKT. Conquistamos um aumento em
receituario de 6.5% para 9.7% em 6 meses e uma reducao de mais de R$ 500.000,00 em verba promacional, e a
multiplicac&o do projeto de forma situacional para todo o Brasil.

Conduzi projetos de pré-lancamento de produtos, analisando oportunidades de utilizacdo de ferramentas locais
para uma maior sustentacéo e agilidade na concretizacdo dos resultados. A regional obteve posicdo de destaque
na apuracgdo dos dados iniciais e também sua manutencdo. (Ex.: Alivium, Desalex, Predsim).

Gerenciei a reestruturacdo das regionais SPI e Sul com ajustes dos setores e equipes, conseguindo uma melhor
cobertura geografica com reducéo de custos de 19% no projetado para o ano.

Desenvolvi programa de vendas para o canal Governo, propondo metas de prospeccéo individual nesse canal,
incrementando a receita liquida em 13% ao ano, aumentando nossas frentes de atuacgéo.

SCHERING-PLOUGH. ABR/O7 A SET/12

Empresa multinacional de grande porte lider em diversos segmentos do ramo farmacéutico e consumo.

Gerente Distrital de Promoc¢ao Médica e Vendas
Gerente de Contas (durante o periodo de Gerente Distrital). 03/00 A 03/01

v

Elaborei plano estratégico estabelecendo um foco de atuagdo para a equipe, com metas individuais e pontos de
check, o que permitiu a equipe maior qualidade e consisténcia na execucéo do trabalho, e assim, conquistamos a
posicdo de equipe de maior market share do ano.

Desenvolvi a integracdo das a¢8es e habilidades individuais da equipe para desenvolvimento do grupo, com base
no exemplo do colega e ganho de tempo na implementacdo das a¢Bes, 0 que proporcionou uma integracéo e
fortalecimento muito grandes do grupo, com uma busca e responsabilidade constante no coletivo.

Implementei plano de padronizacdo de Diprospan em clinicas e hospitais, estabelecendo junto a equipe
levantamento de todas as clinicas e hospitais de potencial nesse segmento, e elaboramos uma estratégia de
padronizacé@o para cada uma delas, onde efetivamos a venda em 75% dos locais prospectados.

Elaborei campanhas de vendas junto as equipes de televendas dos distribuidores, o que gerou um incremento de
vendas expressivo, sendo que alguns produtos ultrapassaram os 15%. (Ex.: Quadriderm).

Viabilizei pedidos semanais, através do controle ativo de estoque e demanda dos produtos junto aos clientes e
equipe de campo, o que diminuiu o percentual de ruptura em mais de 15%.

FORMACAO ACADEMICA

e Graduacdo em Tecnologia do Empreendimento- Universidade Do Oeste de Santa Catarina — UNOESC
(Concluida em 2003)
e Curso de Estratégia de Empresas — FGV (Concluido em 2010)

IDIOMAS E CURSOS

e Linguas: Inglés — Intermediario e Aleméo — falado.

e Cursos: 1. Técnicas de Vendas; 2. Lideranga Situacional; 3. Gestéo por Competéncias; 4. Planejamento
Estratégico e PDCA; 5. Great Manager Program Brasil; 6. The 7 Habits Positional Selling; 7. Vendedor
Profissional; 8. Escola de Lideres; 9. Matemética Financeira; 10. A Arte de VenSer; 11. Outros: vendas,
recrutamento, selegéo, etc.



