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Monica Tudor / Liviu Tudor

FISA POSTULUI:

Manager de Vanzari si Marketing pentru Prefabricate Vest S.A.

Prescurtare: MVM

DESCRIEREA ACTIVITATII:
Managerul de Vanzari si Marketing raporteaza direct Directorului General si periodic consiliului de administratie al societatii. 70% din activitatea lui este legata de vanzari 20% de trade marketing si 10% de marketing.

Obiectivul slujbei

Atingerea obiectivelor strategice ale firmei prin activarea functiunilor de vanzari, omogenizarea acestora cu strategiile de markeing si precum si transpunerea acestora in realitate. Directionarea grupului de vanzare / desfacere si organizarea operatiilor de vanzare si management al distribuitorilor.

Capitolul 1 :

RESPONSABILITATI:

Principalele responsabilitati ale Managerului de vanzari si marketing se grupeaza in:

DEZVOLTAREA AFACERII
SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Obtinerea permanenta de rezultate, pe termen lung, ca si pe termen scurt. 

DEZVOLTAREA CAPACITATII ORGANIZATIONALE
SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Dezvoltarea capacitatilor proprii.

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Sustine dezvoltarea si folosirea integrala a capacitatilor altora. Recrutare, training, efortul de pastrare a membrilor echipei de marketing

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Imbunatateste procesele de munca – modul CUM organizatia isi indeplineste obiectivele. 

1. Dezvoltarea si managementul distributiei

· Imbunatatirea acoperirii (numarul de clienti / magazine aflati in acoperire directa din universul existent al clientilor);

· Imbunatatirea prezentei Prefabricate Vest SA in magazinele / punctele de vanzare acoperite de revanzatori;

· Marirea productivitatii personalului vanzator al revanzatorilor;

· Eficientizarea afacerii revanzatorilor (cresterea profitului revanzatorilor prin eficientizarea structurii de cost a acestora);

· Implementarea proceselor de lucru si procedurilor stabilite de catre Prefabricate Vest SA si agreate de catre acestia.

· Responsabil de imbunatatirea sistemului de distributie in scopul cresterii volumului de vanzare.

· Supervizeaza administrarea vanzarilor, distributia si vanzarea regionala,  managementul Key Accounts-urilor pentru toate canalele: Utilizator direct (DYI), Revanzatori / dealeri si B2B / firme si antreprenori de constructii.
· Responsabil cu intelegerea detaliata a partii logistice din sistemul de distributie si cu eficientizarea activitatilor logistice, si ale Prefabricate Vest SA, si ale distirbuitorilor

· Responsabil cu reducerea costurilor logistice ale sistemului de distributie (eliminarea activitatilor care nu adauga valoare) 

· Reducerea costurilor revanzatorilor prin asistarea, sprijinirea, sfatuirea si implementarea unui model de cost standardizat cu acestia Intocmeste planurile de afaceri cu revanzatorii si partenerii precum si ajustarea acestora

· Imbunatatirea fundamentelor de vanzare (DPSM – Distributie, Pret, Situare la raft, Merchandising)

· Realizeaza planul de afaceri anual precum si ajustarile periodice ale acestuia
· Furnizeaza revanzatorilor expertiza de vanzari si tot ce tine de aceasta (rapoarte de vanzari, de urmarire a vanzarilor si a costurilor, de urmarire a incasarilor, etc.) 
· Standardizeaza rapoartele revanzatorilor. 

· Initiaza si conduce programe de training de Vanzari pentru forta de vanzare a revanzatorilor pentru a se asigura de o executie excelente a celor mai bune practice de acoperire a pietii, pentru cresterea eficientei si a acoperirii.

· Supervizeaza programele de dezvoltare individuala a angajatilor revanzatorilor prin construirea si derularea unui plan de lucru personal (PLP)

· Identifica nevoile de training ale revanzatorilor si recomanda trainingurile corespunzatoare

· Rezolvarea conflictelor rezultate din incalcarea conditiilor de lucru contractuale cu revanzatorii

2. Management de marketing / trade marketing

· Managementul pozitionarii produselor

· promotiile de client si revanzator

· POS si merchandising

· Program de initiative (design si executie)

· promotii pentru utilizatorul final

· partenerial strategic cu alti producatori

· public relations si supervizarea relatiilor cu autoritatile cand se lanseaza produse noi

· Relatia cu agentiile si alti parteneri de co-marketing

· Monitorizarea pietii

· Cunoasterea concurentei, inclusiv politici de pret si comunicare

·       Ajustari tactice

3. Bugete si planuri; administrarea bugetelor

· planuri anuale

· planuri de initiative de vanzari

· bugete pe fiecare categorie (inclusiv consolidarea lor)

· Controlul cheluielilor specifice

· Colaborarea / coordonarea cu celelate departamente (vanzari, logistica) pe activitati specifice de cheltuieli si economisi

REZULTATE ASTEPTATE:
1. Realizarea unei viziuni de vanzare si a unui set de strategii pentru realizarea acestei viziuni.

2. Ajustarea strategiilor de vanzare dupa schimbarile pietii si ale domeniului de activitate al firmei.

3. Translatarea strategiilor in obiective masurabile, companatibile si specifice si detalierea acestora in planuri de actiuni (de exemplu targeturi pentru volum, crestere sau distributie de produs)

4. Informarea continua a echipei de vanzari si si alinierea cu departamentele implicate.

5. Echilibrarea intre atingerea obiectivelor si relatiile din cadrul echipei.

6. Masurarea indicatorilor de performanta pentru organizatie si fiecare manager in parte.

7. Mobilizarea resurselor necesare atingerii obiectivelor.

8. Dezvoltarea, impreuna cu celelalte departamente implicate a listei de pret.

9. Translatarea strategiilor de marketing in initiative si concepte pentru client.

10. Clarificarea rolurilor si responsabilitatilor fiecarui membru al echipei de vanzari.

11. Demonstrare de spirit de echipa si capacitate de creare de echipe eficiente.

12. Training si dezvoltare pentru personalul in subordine.

13. Delegarea eficienta a autoritatii.

14. Revizuire periodica a performantelor membrilor echipei.

15. Revizuirea organizarii, impartirii teritoriale si obiectivelor de vanzare.

16. Crearea unui cadru de lucru propice dezvoltarii personale si cresterii eficientei fiecaruia.

17. Mentinerea unei atmosfere deschise, disciplinate si a entuziasmului, prin furnizarea de indicatii clare, feed-back constant si unui control riguros al performantelor.

18. Monitorizarea stricta a cheltuielilor echipei de vanzare, si a fiecarui membru al echipei in parte.

19. Lucrul in teren (minim 70% din timp) cu managerii,  vanzatorii, revanzatorii si vanzatorii acestora.

20. Sistem de transfer al informatiei de la revanzatori catre Prefabricate Vest SA

21. Set de rapoarte standardizate pentru activitatea revanzatorilor

22. Culegerea de date de vanzare si de fundamente ale vanzarii (DPSM) de la revanzatori
23. Furnizarea de raspunsuri logice problemelor ce apar; funizarea de planuri si masuri pentru rezolvare acestor probleme.

24. Dezvoltarea planurilor de recunoastere a performantei si de recompensare.

25. Evaluarea si selectia subordonatilor.

26. Furnizarea de recomandari si feedback patronului pe probleme specifice de vanzare si distributie.

Capitolul 2 :

Competente si calitati personale cerute

Calificari si trasaturi de personalitate urmarite:

1. Puterea de analiza

2. Simtul realitatii

3. Calitatea de ‘elicopter’ – capacitatea de a privi faptele si problemel dintr-o perspectiva atotcuprinzatoare

4. Capacitati de influentare si negociere evidente
5. Viziune personala si strategii de lucru.

6. Capacitate de influentare si negociere

7. Orientare catre rezultate

8. Capacitate de lucare de decizii pe baza datelor existente

9. Mangementul resurselor

10. Capacitati de comunicare

11. Capacitati de dezvoltare a personalului, training, antrenare, directionare

12. Intelegerea indicatorilor financiari si de profit

13. Creator si mentinator de relatii inter-personale

14. Leadership si impact personal

15. Capacitate de organizare si sortare a prioritatilor

16. Analiza, prelucrare a datelor si raportare

17. Lucru pe calculator

18. Disponibilitate pentrun deplasari 

19. Capacitate de lucru sub presiune

Cerinte minimale:

· Diploma universitara recunoscuta: comercial, inginerie – tehnic. De preferat o disciplina comerciala sau in care intr-adevar s-a invatat ceva (ma intereseaza sa-i aibe functiunea de ocupare a creierului)
· Preferabil 3 ani experienta in pozitie similara in marketing sau vanzari (ideal si una, si alta) in firma multinationala de succes, deci care nu a dat faliment sau a pierdut piata in favoarea concurentei, de unde a invatat ceva (conditie ne-necesara in cazul in care candidatul obtine calificative de ‘puternic’ si ‘foarte puternic’ la toti factorii prezentati mai sus)

· Rezultate masurabile si verificabile in pozitiile manageriale detinute anterior (cresterea afacerii, contributie personala la succesul afacerii)

· Carnet de sofer tip B

· Domiciliul stabil in Bucuresti

Cerinte specifice:

In plus, managerul de vanzari si marketing, trebuie sa mai aiba si urmatoarele calificari /  experienta:

· Intelegerea publicului tinta, care este unul mai specializat, compus indeobste din ingineri

· Lucrul anterior in B2B, cu succes, e un avantaj

· Lucrul cu media (publicitatea scrisa, prioritar, vs. televiziune / agentii de creatie) e un avantaj

· Lucrul anterior pe campanii de imagine (vs. campanii de produs)

· Cunostinte de trade marketing,  activitati promotionale si de generare de raspuns

· Cunostinte de marketing direct

· Experienta anterioara in vanzare directa (preferabil de produse industriale) si cunostinte tehnice – inelegerea termenilor tehnici e un avantaj

Calificari suplimentare: 

· Engleza si germana, scris si vorbit.

Factorii care conteaza

Mai jos sunt factorii cei mai importanti:

	SETAREA (ORGANIZAREA) PRIORITATILOR

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Gandeste intotdeauna cai de generare  a volumului de vanzare, calitatii muncii departamentului sau si valorii pentru consumatori

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Isi defineste clientii; cauta sa le inteleaga nevoile, organizeaza prioritatile asa incat sa raspunda nevoilor acestora 

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Recunoaste problemele si domeniile de actiune cele mai importante; realizeaza planuri efective; gaseste resursele pentru ca sa-si atinga obiectivele 

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Munceste avand in minte rezultatul final 

ANALIZA SI CAPACITATE DE REZOLVARE A PROBLEMELOR
SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Intelege si pune in ordine date complexe; cauta si gaseste alte puncte de vedere relevante; identifica problemele importante; cauta alternative 

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Combina gandirea intuitiva cu culegerea de date din mai multe surse; trage concluzii justificate si dezvolta planuri de actiuni de bun simt

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Invata din succese si greseli pentru ca sa poata rezolva problemele mai bine 

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Prevede problemele ce vor aparea si le trateaza corect 

INITIATIVA SI DUCERE LA BUN SFARSIT A INITIATIVELOR 
SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Ataca cele mai importante lucruri; ocoleste obstacolele si isi asuma riscuri masurate; se calauzeste catre obiective 

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Manuieste bine prioritati multiple

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Planifica obiective specifice, insa agresive, si si le indeplineste sau si le depaseste

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Gaseste cai de imbunatatire a modului de obtinere de rezultate

LEADERSHIP – CAPACITATE DE INFLUENTARE SI CONDUCERE

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Identifica oportunitatile; creaza o viziune ce poate fi realizata apoi se mobilizeaza pe sine si ii mobilizeaza si pe ceilalti pentru ca sa atinga rezultatele scontate 

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Scoate tot ce-i mai bun din oameni si idei si obtine rezultate exceptionale 

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Foloseste efectiv cat mai multe resurse

LUCRUL IN ECHIPA SI IMPREUNA CU ALTII

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
E etic si are standarde personale inalte

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Lucreaza impreuna si castiga respectul oamenilor; ii ajuta si mobilizeaza pentru ca sa contribuie cu tot ce au mai bun. 

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Creaza si mentine relatii de lucru productive, chiar si in situatii dificile

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Actioneaza pe intreg frontul de lucru al organizatiei pentru ca sa obtina cele mai bune rezultate posibile 

COMUNICARE
SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Cauta mai intai sa intelega, si mai apoi sa se faca inteles

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Isi organizeaza gandurile si si le exprima intr-un mod clar si concis, verbal si in scris, astfel incat ceilalti il inteleg cu usurinta 

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Exprima ideile intr-un fel care il ajuta sa obtina angajament, chiar daca acestea ar fi nepopulare sau nefamiliare audientei; ii implica si pe altii si ii informeaza corect si la timp 

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Percepe si intelege diferentele culturale si comunica in moduri care functioneaza

CREATIVITATE SI INOVATIE
SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Incearca sa perceapa lucrurile in ansamblul lor; gaseste semnificatii si legaturi semnificative; foloseste si gandirea logica si intuitia pentru ca sa defineasca problemele si sa gaseasca solutiile 

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Sapa dincolo de ideile curent acceptate, gaseste oportunitati, genereaza moduri de a obtine rezultate mai bune

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Cauta, cerceteaza si reaplica idei si metode gasite situatiilor noi intalnite 

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Transforma idei noi in solutii care functioneaza si ii incurajeaza si pe altii sa faca la fel 

CUNOSTINTE  DE SPECIALITATE

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Se specializeaza si ii ajuta si pe altii sa faca.

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Converteste cunostintele  acumulate in aplicatii practice asa incat sa raspunda nevoilor consumatorului.

SYMBOL 183 \f "Symbol" \s 9 \h
Reuseste sa integreze procesele de lucru ale organizatiei cu cele ale furnizorilor si clientilor. 


DOCUMENTE CERUTE:

· CV la zi, in romana sau engleza

· Documente care sa evidentize pozitiile ocupate anterior / Scrisori de recomandare

· Documente scrise de o terta parte, care sa evidentieze rezultatele obtinute si contributia specifica a managerului – Preferabil fisa de evaluare personala

· Scrisoare de intentii, scrisa de mana

Cu respect,

Laurentiu Curca

Concept Maarketing & Vanzari

Cc: Atlas Consel: Garbis Ohanesian, Cristina Ungureanu, Monica Baluta, Eugenia Lihatchi
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Descrierea pentru Directorul de Vanzari si Manketing Prefabricate Vest


