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Posições de Interesse


Marketing / Planejamento Estratégico
	Principais resultados


· Negociação com Redecard e Banco Itaú no desenvolvimento de nova modalidade de pagamento de conta de energia através de Cartão de Crédito – primeira empresa do setor a adotar esse meio, com redução em tarifas bancárias em mais de R$15 milhões, redução de risco de inadimplência (terceirização da dívida) e incremento em mais de 5000% no número de agentes recebedores de contas.

· Implantação de Processos de Business Intelligence com impacto na redução de mais de R$45 milhões em Fraudes e Perdas Comerciais, e segmentação dos clientes de acordo com pagamento, melhorando o recebimento de contas e reduzindo inadimplências em mais de 15%, que representam ganhos de R$ 50 milhões.
· Programa de fidelização com aumento de receitas de mais de R$ 35 milhões/ano
· Obtenção do Prêmio Melhor Gerente do Ano pela Motorola através da implantação do Sistema Celular para DDI Japan em tempo recorde e melhores níveis de satisfação de cliente, liderando uma equipe de 7 gerencias e 70 pessoas de 7 nacionalidades diferentes. 
· Reposicionamento de marca e novos processos voltados ao cliente com melhoria da Satisfação do Cliente, passando da 27º. Colocação (última do País entre todas empresas do Setor Elétrico) para 2º. 
	Qualificações


· Desenvolvimento de projetos de melhoria de satisfação de clientes como novas formas de recebimento de contas, reduções de perdas comerciais alinhadas com necessidades e anseios de clientes e com acionistas.

· Desenvolvimento e implantação de ferramentas e conceitos de CRM – Customer Relationship Management.

· Gerencia de Marketing para várias empresas do Grupo, atuando em diferentes setores, segmentos e mercados brasileiros.

· Desenvolvimento de produtos e serviços para clientes (one to one e para clusters de clientes) 
· Pesquisas de mercado (tanto varejo como no mercado corporativo) – prospecção de oportunidades

· Estratégias de Trade Marketing junto aos Account Managers para venda de soluções e produtos para o varejo e mercado corporativo

· Adaptação de conceitos de programas de fidelização para o varejo no setor elétrico levando o cliente a mudança de hábitos de consumo e uso de canais, conforme decisão estratégica do Grupo
· Reposicionamento de marca e Brande value (determinação do Valor de Marca)
· Desenvolvimento de processos e implantação de ferramentas de Business Intelligence – apoio no processo de tomada de decisão baseado em modelos estatísticos e segmentação de clientes.
· Marketing estratégico para mercados B2C e B2B
· Desenvolvimento de projeto de reposicionamento no mercado buscando ganhos através de parcerias estratégicas na busca de ganhos de mais de R$ 3 milhões diretos e R$ 30 milhões de forma indireta.

· Forte contato com empresas dentro e fora do setor para desenvolvimento de projetos estratégicos.

· Liderança de projetos internacionais (EUA, Portugal, Peru e Japão). 
	Experiência Profissional 


Lazam MDS
Nov/2008 – 
Posição:  Consultor de Estratégias e Marketing 
· Desenvolvimento de estratégias de Novos Negócios
· Análise de alternativas de negócios
· Estudos de M&A e due dilligence
· Conquista de segmentos por aquisições ou por desenvolvimento de produtos
· Implantação do Business Intelligence 

· Pesquisas de mercado / clientes

· Benchmarking – processos dos principais competidores
· Estudo de necessidade de complemento da Base de Dados

· Análises estatísticas para determinação de clusters /segmentação de clientes (B2B e Varejo) e posicionamento estratégico
· Verificação de necessidades específicas por classe de cliente 

· Matriz de atratividades de segmentos de clientes 
· Trade Marketing - varejo

· Estratégias de vendas baseado na análise dos segmentos 

· Promoções e marketing direto 
· Desenvolvimento de materiais para area comercial. 

· Gerenciamento de Produtos 

· Estudos de pricing

· Gerenciamento de produtos / clusters

· Desenvolvimento de novos produtos / novos negócios

· Gerenciamento do ciclo de vida de produtos

· Posicionamento estratégico dos produtos
· Nova estrutura para atendimento a clientes

· Estrutura de atendimento por segmento para Clientes no Varejo 

· Estrutura matricial de Account Manager por segmento de atuação dos clientes (B2B)

· Estrutura de Back Officce (suporte para Atendimento)
· Plano de Comunicação / Propagandas / Promoções
· Plano de comunicação para divulgação de projetos

· Interface com Agências de Publicidade / Assessoria de Imprensa  
· Estudos de comunicação / posicionamento

· Desenvolvimento de folhetos de propagandas

· Promoções para busca de novos clientes

· Liderança de Projetos Estratégicos Corporativos:

· Planejamento estratégico / Plano de Marketing 

· Implantação do novo modelo de Gestão

· Implantação do Programa BSC – Balanced Score Card

· Liderança de projetos de reduções de custo (sinergia, pessoal e processos)

Energias do Brasil

Abr/2000 – Abr/2008
Posição:   Gerente de Estratégias Corporativas e Marketing 
· Liderança de Projetos Estratégicos Corporativos:

· Planejamento estratégico / Plano de Marketing do Grupo (9 empresas)

· Planejamento e Controle de orçamento
· Gerenciamento sobre a Área de Novos Negócios 

· Desenvolvimento de novos Serviços e Produtos para mercados varejista e corporativo
· Desenvolvimento de Indicadores (KPIs) de Clientes e Qualidade 

· Desenvolvimento do Projeto de Brand Value – imagem e posicionamento (B2B e B2C)

· Reposicionamento da Marca deixando de ser empresa de Distribuição de Energia para Solução em energia – aumentando o escopo de atuação e agregando mais valor para a empresa e cliente
· Desenvolvimento e implantação do CRM

· Cruzamento de dados e analises estatísticas para modelos de tomada de decisão

· Estratégias baseadas em analises de resultados

· Estratégias B2B baseados em conceito “One 2 one” 

· Estratégias B2C baseadas em clusters 

· Projetos de Parcerias Estratégicas

· Workshops B2B (Banco do Brasil / Itaú)

· Desenvolvimento de novos canais de acesso à empresa 

· Pagamento com Cartões de Crédito – Primeira empresa de utilities do Brasil 
· Desenvolvimento e implantação de Processos de Business Intelligence 

· Segmentação e estratégias por cluster (B2B e B2C)

· Redução de custos em processos comerciais (R$ 45 milhões/ano) sem perdas na satisfação de clientes 

· Análise de indicadores (antes e depois de projetos/campanhas)  

· Uso de dados preditivos e estatísticos na redução de inadimplência (15% / ano)

· Projetos de Satisfação de Clientes 

· Plano de Marketing – melhoria em mais de 10% o nível de satisfação

· Desenvolvimento e implantação do Programa Fidelidade – benchmark com mercado

· Pesquisas de clientes (Ibope / VoxPopuli / RI)

· Análises de ROI de projetos e investimentos (softwares, processos, etc.)

· Implantação do BPM - Business Process Management

· Programas de Comunicação e Propaganda
SENAC

Mai/2000 – Dez/2007

Posição:   Mentor/Instrutor de Cursos de Gerenciamento e Pos-graduação 

· Tutor em classes de treinamento gerencial 

· Instrutora de classes de pós-graduação (Marketing, Gerenciamento Estratégico, e-Business)

Motorola do Brasil

Jun/1996 - Abr/2000 

Posição:   Program Manager 
· Trade marketing com grandes clientes do Grupo 

· Planejamento de vendas para fechamento de previsão de faturamento, orçamentos e produção
· Desenvolvimento de Estratégias de vendas para Hardware e Software
· Atendimento a demandas de clientes e desenvolvimento de novas soluções de alto valor agregado para clientes junto as Gerencias de Produto
· Gerenciamento da conta Global Telecom (Vivo) – Região Sul

· Gerenciamento de Projetos Internacionais 

· EUA: Gerenciamento do Projeto de Implantação de Sistema Celular de San Diego e LA 

· Peru: Desenvolvimento de equipe local 

· Japão: Gerente de conta DDI 

NEC Brasil

Fev/1995 - Jun/1996 

Posição:  Gerente de Implantação – Centrais de Sistema Celular 

· Implantação e Operação de Centrais de Telefonia Celular – Telebahia 
Philips Brasil

Jan/1994 - Dez/1994

Posição:  Estagiário de Engenharia Elétrica 
Volkswagen Brasil

Fev/1988 - Dez/1988 

Posição:  Estagiário de Técnico Eletrotécnico 
	Experiência Internacional 


Desenvolvimento de Projeto Global – Portugal (Lisboa)

Duração: 1 ano – 2006/2007
Desenvolvimento de projeto internacional na formação da Área de Shared Services 

Relacionamento com Cliente Internacional – Japão (Tokyo)

Duração: 13 meses – 1999/2000
Desenvolvimento de Cliente Global – Motorola Brasil e Motorola Inc.

Desenvolvimento de Equipe – Sistema Celular do Peru – Peru (Lima)

Duração: 3 meses – 1998
Formação de equipe local para implantação do Sistema Celular Digital do Peru 

Motorola Future Leaders Program - USA (Chicago / San Diego/ Los Angeles)

Duration: 1,5 years
Treinamento dividido em duas partes: 

1. Treinamento teórico:  Mini MBA (3 meses). Conteúdo baseado em Gerenciamento, Estratégias (Business Plan, Marketing Plan, Gerenciamento de Produtos, negociação, etc.) 
2. “On the job training”: San Diego e Los Angeles (California). Líder de equipe de Gerenciamento de Conta – Airtouch (Vodaphone) 

	Formação


PMD – Professional Management Development

IESE Business School (2007-2008)

MBA

Universidade de São Paulo (2000)

Graduação

Engenheiro Elétrico (1990-1994)

Escola Politécnica da Universidade de São Paulo

Colegial Técnico 

Técnico Eletrotécnico (1985-1988)

Escola Técnica Federal de São Paulo

	Idiomas


	Idioma

	Nível

	Inglês
	Fluente

	Espanhol
	Básico

	Japonês
	Básico


