Maria Renata Passarinho

Brasileira, Divorciada, Sem Filhos

Estrada da Aldeia, 1000 – casa 55 – Granja Viana – Cotia – CEP: 06709-300 –SP

Tels.: 11 98963 4684 cel./ 11  4702 4770 res. - E-mail: mrpassarinho@outlook.com
Objetivo: Administração Comercial / Vendas
Resumo
Profissional com 16 anos de experiência na prospecção e desenvolvimento de negócios em indústrias (automotiva, plástica, metalúrgica) e serviços com conhecimento em rotinas operacionais, de gestão e liderança.

Identificação, desenvolvimento e gestão de equipe de vendas direta (interna e externa) e indireta (representantes e distribuidores);
Experiência Internacional com viagens para Estados Unidos, Argentina, México para negociação e desenvolvimento de negócios, projetos e clientes;

Experiência em planejamento, definição, acompanhamento e gestão de recursos da área de vendas;

Gestão de equipes multidisciplinares para desenvolvimento de novos projetos/ negócios,

Habilidade no processo de negociação de preços com clientes e na rotina administrativas do departamento de vendas, incluindo análise crítica de contratos;

Acompanhamento e Gerenciamento cronogramas de desenvolvimento de produtos junto aos departamentos de engenharia, qualidade, processos (PAPP, APQP, FMEA) e produção até a aprovação final do cliente.
Bons conhecimentos em processos produtivos de moldagem, sinterização e usinagem de plásticos de engenharia e peças forjadas ou fundidas não simétricas;

Formação Acadêmica e Idiomas
Pós-Graduada em Gestão Empresarial e Inovação Tecnológica pela ESPM Business School (2006);

Graduada em Propaganda e Marketing pela Universidade Paulista (1997)

Inglês Avançado - Intercâmbio pela Berlitz Vancouver CA (2008);

Experiência Profissional

FLUORSEALS DO BRASIL  – Abril- 2016 a atual – Indústria italiana de médio porte fabricante de peças Técnicas em PTFE (Teflon®) e plásticos de engenharia -  Key Account Manager (PJ)

Prospecção, Identificação e Desenvolvimento de Negócios e Projetos relacionados a PTFE, plásticos de engenharia e termoplásticos para indústria aeroespacial, automotivo, alimentício, construção, químico e óleo & gás, entre outros;

Gestão da carteira de clientes e atividades relacionadas a estes;

ORTOSINTESE INDUSTRIA E COMERCIO LTDA – Outubro - 2013 a Setembro/2015 - Indústria Nacional de Grande Porte – Especialista na produção de OPME (Órteses, Próteses e Materiais Especiais) – Faturamento Anual R$100.000.000,00 – Gerente Nacional de Vendas

Responsável pela manutenção, expansão e divulgação da marca e seus respectivos produtos em território nacional,

Desenvolvimento e identificação de novos negócios,

Gestão dos departamentos de SAC (Assistência Técnica) e Pós-Vendas,

Liderança e desenvolvimento de equipe comercial com 4 colaboradores,

Gestão de carteira composta de aproximadamente 400 clientes (distribuidores Brasil),

Formulação e implementação de estratégias e políticas comerciais com base no plano de negócios da empresa,

Responsável pela implementação do sistema Protheus (TOTVS) no ano de 2014; 

Interface entre distribuidores e demais departamentos da empresa,

Gestão das atividades de marketing (campanhas, e-mail marketing, material de divulgação em congressos e feiras,

Participação em feiras e congressos do segmento;

Organização, implementação e acompanhamento de treinamento,

Gestão da carteira de pedidos, prazos de entrega, rotinas administrativas de vendas e clientes inadimplentes,

Gestão de KPI's,
VALLAIR DO BRASIL LTDA – Abril- 2012 a Jan-2013 - Indústria Nacional de pequeno porte – Fabricante e importadora de bombas industriais para controle de fluidos, instrumentação pneumática e válvulas industriais – Gerente Adm de Vendas/ Coordenadora de Marketing
Responsável pela gestão de grandes clientes nas indústrias químicas, alimentícia, bebidas, automotiva, entre outras;

Prospecção de novos clientes e novos negócios, tendo como resultado incremento de 22% no faturamento, em comparação ao ano de 2011;

Gestão de “key accounts”, iniciando na cotação até a entrega total dos pedidos / produtos; 

Desenvolvimento, implantação e gestão dos Indicadores de performance de Vendas;

Desenvolvimento de políticas comerciais, treinamento, liderança e padronização de rotinas de trabalho de representantes e vendedores internos, com vistas ao aumento de “share” e faturamento;
Responsável por garantir a execução da estratégia comercial estabelecida pela empresa;
Implementação de ações para melhoria gradativa de resultados de sell-out, positivação e crescimento das vendas;
USIFLUORS INDÚSTRIA COMÉRCIO DE POLÍMEROS LTDA – Set-2010 a Março-2012 - Indústria Nacional de médio porte – Peças Técnicas em PTFE (Teflon®) – Faturamento R$ 19.200.000,00 – Gerente Adm. De Vendas.
Responsável pela gestão de contas chave que representavam 10% do faturamento anual da empresa, tais como Monroe Amortecedores (Brasil e Argentina), Embraer, Magneti Marelli (Hortolândia), TRW (Limeira), entre outras;

Foco na prospecção de novos clientes e novos negócios, respondendo por 2,5% dos novos negócios gerados entre set/2010 e Dez/2010;

Participação do desenvolvimento de novos produtos desde o processo de cotação até submissão de lote piloto (aprovação do cliente), sendo a profissional responsável pela gestão destes cronogramas e interface entre todos os deptos da empresa e o cliente;

Administração da carteira de pedidos dos clientes por mim atendidos;

Reversão de clientes e negócios inativos;

Gestão e acompanhamento dos indicadores de performance de Vendas;
TECNOFLUOR  INDÚSTRIA E COMÉRCIO LTDA. – Agosto-2008 a Agosto-2010 - Indústria Nacional de médio porte – Peças Técnicas em PTFE (Teflon®) – Faturamento R$ 4.800.000,00 - Gerente Comercial 

Apoio e a conclusão de processos gerados pela força de venda, assegurando a agilidade e a confiabilidade para o processo de orçamento, negociação e faturamento, direcionando a área no cumprimento de prazo e norma estabelecida pela empresa. Planejamento e acompanhamento do ciclo de atendimento do pedido de cliente. 

Coordenação do processo de emissão de orçamento.

Acompanhamento do processo de faturamento e a renegociação com o cliente para que a alternativa proposta atenda a necessidade da empresa e do cliente.

Analise dos volumes de faturamento versus venda para cumprimento do programa mensal estabelecido.
Reportando ao Diretor Comercial, fui responsável pela gestão de contas chave tais como Tenneco (Monroe Brasil e Argentina), Embraer, Alstom, Cofap (Mauá), Delphi (Hungria), ZF do Brasil, ZF Sachs (Argentina), TRW (Limeira), entre outras;

Participação ativa no desenvolvimento de novos produtos, sendo a profissional responsável pela gestão de cronogramas e interface empresa-cliente; Reversão de clientes inativos,

Gestão da carteira de pedidos versus faturamento;

Identificação, Seleção e gestão da base de representantes nacionais;

Gestão KPI’s do departamento de Vendas;

Monitoramento de planos de ação (implementação de ações de qualidade);

Desenvolvimento de políticas comerciais, padronização de rotinas de trabalho de representantes externos, treinamentos e disseminação de informações relevantes ao incremento de vendas e atendimento ao cliente;
Desenvolvimento de relatórios de vendas para suporte a decisões estratégicas da gerencia nacional e diretoria da empresa;
BASSO COMPONENTES AUTOMOTIVOS LTDA – Março- 2002 a Maio-2008 - Indústria Nacional de grande porte – Usinagem de Peças Fundidas ou Forjadas – Faturamento R$ 58.000.000,00 - Gerente Contas (2005 – 2008) / Supervisora de Vendas (2004 – 2005) / Analista de Vendas (2002 – 2004)

Desenvolvimento de políticas comerciais, padronização de rotinas de trabalho no departamento de Vendas;
Prospecção e Desenvolvimento de novos negócios no Brasil e exterior;
Incremento de vendas em até 40% por três anos consecutivos através do desenvolvimento de novos produtos e novos clientes;
Análise crítica de contratos e requisitos específicos de clientes;

Gestão grandes contas tais como General Motors, Daimlerchrysler, Peugeot, ZF do Brasil, Honeywell Turbos (Brasil e Estados Unidos), Continental Teves, Moto Honda da Amazônia, entre outros;

Análise e Acompanhamento de carteira de pedidos;

Contribuição no gerenciamento da cadeia de fornecedores de matéria prima (fundições e forjarias);

Gerenciamento e suporte de representantes comerciais no exterior;

Condução e finalização de negociações de preços e reajustes;

Participação ativa no desenvolvimento de novos itens: Coletor de Admissão para Vectra (GM), Coletor de admissão para Peugeot 206/ 307 (PSA), Pedais de partida CG 150 (Moto Honda), Carcaças Centrais e de Turbinas para Turbos para nova picape S10 (Honeywell -GM), entre outros;
Análise crítica de programas de entrega, ajustando demanda à capacidade produtiva (interface com PCP);
Gestão KPI’s (Manage by Fact), lendo, interpretando e corrigindo possíveis desvios.

Cursos
Introdução ao Gerenciamento de Projetos – PMI / PMBOK – Universidade de Guarulhos – Julho/2012
Introdução à Gestão de Projetos – PMBOK – Universidade de Guarulhos – Janeiro/2012

Inglês – Berlitz – Vancouver – Canadá – 2006 e Aulas Particulares de 2006 a 2008;

Liderança de Equipes de Elevado Desempenho – RM International Consulting & Training – Junho/2007
Experiência Internacional
Argentina (Córdoba): Visita à ZF Sachs para desenvolvimento de novos negócios - 2008;

Argentina (Rosário): Visita à Fric Rot (Tenneco) para desenvolvimento de novos negócios – 2008;

Canadá (Vancouver – British Columbia): Curso de inglês (intercâmbio) na Berlitz Idiomas - 2007;

Estados Unidos (Torrance – Califórnia): Visita ao cliente Honeywell Turbos (Headquarter) para fechamento de contratos, negociações de preços, desenvolvimento de produtos e identificação de novas oportunidades negócios – (2007-2008 com freqüência trimestral);

México (Mexicalli e Calexico): Visita à planta produtiva do cliente, visita aos departamentos de qualidade, engenharia, logística da Honeywell (2007-2008 com frequência trimestral).
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