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Mickey Mouse
3856 South Brentwood Lane, Coeur d’Alene, Idaho 83824
514-555-7890
mickeymouse@aol.com
PROFIL
Cadre commercial dynamique avec plus de 20 ans d'expérience et un historique de croissance substantielle des ventes (multimillions de dollars, plus de 100 %). Penseur stratégique, expert dans l'analyse des opportunités de marché et le développement/la mise en œuvre de plans pour générer de nouvelles affaires. Historique d'une gestion efficace des organisations de vente tout en respectant les objectifs de budget, de revenus et de satisfaction client. Leader d'équipe assidu, avec une capacité avérée à cultiver des relations au niveau C avec des comptes majeurs et à tirer parti d'un mélange unique de compétences en gestion, en présentation de clôture et en affaires internationales.
Gestion des ventes, Développement de nouvelles affaires, Planification stratégique, Gestion P&L, Gestion de comptes, Relations clients, Affaires internationales, Croissance des revenus, Gestion de la relation client (CRM), Gestion budgétaire, Opérations, Présentations / Rapports, Ventes territoriales, Analyse de marché, Propositions.
EXPÉRIENCE PROFESSIONNELLE
Walt Disney, Fort Mill, Caroline du Sud
2005 à 2009

Premier fabricant et vendeur d'emballages d'encre d'impression. 127 M$ de ventes annuelles.
Responsable régional des ventes – Ouest
Diriger les opérations de vente et les membres de l'équipe usine / vente pour l'Ouest des États-Unis et le Canada. Élaborer et mettre en œuvre des stratégies visant à maximiser les revenus et la satisfaction des clients. Générer des affaires auprès des clients existants et nouveaux. Piloter des initiatives pour pénétrer de nouveaux marchés. Identifier des prospects et préparer / présenter des propositions de plusieurs millions de dollars. Développer des budgets et des rapports P&L. Cultiver des relations productives avec les clients.
Accomplissements:
· Augmentation des revenus annuels dans le segment des capsules de vin, passant de zéro à 1,2 M$.
· Acquisition du contrat avec XYZ, augmentant les ventes annuelles de zéro à 800 000 $.
· Établissement de nouvelles relations avec des clients tels que X, Y et Z.
· Maintien de relations solides avec des comptes clés tels que W, X, Y et Z.
ACME Glass, Moorpark, Californie
2002 à 2005
Entreprise d'encre XYZ axée sur le marché de l'emballage. 30 M$ de revenus annuels.
Responsable des comptes nationaux (2003 à 2005)
Supervision des opérations nationales de vente (en collaboration avec d'autres responsables de comptes nationaux) et gestion de 7 comptes critiques. Programme de développement de nouvelles affaires au Texas. Établissement de relations solides avec la direction interne et les cadres supérieurs des clients. Élaboration et mise en œuvre de plans pour stimuler les ventes aux États-Unis et positionner l'équipe commerciale pour améliorer le taux de conclusion. Analyse des métriques de vente / P&L et production de rapports. Rédaction et présentation de propositions commerciales.
Réalisations spécifiques
· Doublé les ventes annuelles d'une année sur l'autre pour les comptes gérés dès la première année (passant de 1,3 M$ l'année précédente à 2,7 M$ en 2003) et presque triplé les ventes (de 1,3 M$ à plus de 3,5 M$ de 2003 à 2005).
· Acquisition des contrats avec XYZ, XYZ, XYZ, XYZ et XYZ.
· Gestion de comptes majeurs, notamment XYZ, XYZ et XYZ.
DISNEY CHANNEL, Northlake, Illinois
1990 à 2002
Leader de l'industrie dans la production et la distribution d'encres d'impression pour l'emballage. 1,6 milliard $ de ventes annuelles.
Responsable des comptes nationaux (1993 à 2002)
Supervision d'une organisation nationale de vente, de 33 comptes clés et de 7 membres de l'équipe sur la côte ouest, avec un accent particulier sur l'ouest des États-Unis, le Mexique et le Canada. Développement de relations solides avec des clients au niveau C.
Réalisations spécifiques
· Augmentation des ventes annuelles de 6,8 M$ en 1993 à plus de 19 M$ en 2001.
· Augmentation des ventes annuelles sur la côte ouest des États-Unis, passant de 3 M$ au début des années 1990 à 12 M$ en 2001.
· Gestion de nombreux comptes majeurs : XYZ, XYZ, XYZ, XYZ, XYZ et XYZ.
Directeur des ventes dans l’emballage (1991 à 1993)
Directeur marketing technique (1990 à 1991)
ÉDUCATION
Baccalauréat en Administration des Affaires, 1988
Yuba College, Marysville, Californie
DÉVELOPPEMENT SUPPLÉMENTAIRE
Diplômé Edward Deming, Gestion de la Qualité Totale, Les 7 Habitudes des Personnes Hautement Efficaces
Contrôle Statistique des Processus, L'Art de Vendre, ZAPP – L'Éclair de l'Autonomisation
AFFILIATION PROFESSIONNELLE & COMPÉTENCES INFORMATIQUES
Flexographic Technology Association, Microsoft Office
