РЕЗЮМЕ

Крячко Владимир Викторович
[image: ]
Возраст: 41 год.
Место проживания: г. Днепр 
Семейное положение: женат, двое детей 
Телефон: +38-067-557-55-51
e-mail:  vkv_dp@icloud.com


Директор по продажам,  маркетингу, коммерческий директор, национальный менеджер.

Навыки и знания:
· Построение системы продаж на национальном уровне (филиалы прямых продаж - 12, сеть дистрибуторов – 42).
· Стратегическое и тактическое планирование продаж, производства, маркетинга, финансов. Контроль выполнения планов по продажам, закупкам, марже, затратам.  Анализ и контроль финансово-экономических показателей. Бюджетирование.
· Управление продажами в национальных и локальных сетях FMCG (100% дистрибуции) и DIY (85% дистрибуции).
· Создание и запуск системы работы, оценки, и мотивации дистрибуторов.
· Управление коммерческой политикой компании (ценообразование, скидки, бонусы, условия мотивации, отсрочка платежа, финансовая политика).
· Создание и вывод на рынок новых Торговых марок и продуктов компаний. 
· Управление отделом маркетинга и трейд-маркетинга. Разработка и проведение национальных мероприятий по продвижению продукта (маркетинг, трейд-маркетинг).
· Разработка и внедрение системы мотивации и оценки персонала (KPI), внедрение  системы внутреннего обучения и аттестации. 
· Построение и управление сетью розничных магазинов. Открытие новых розничных торговых точек.
· Навыки открытия представительств, филиалов с «0». 
· Управление закупками, ассортиментными матрицами, категориями, товарными запасами. Анализ рынка, формирование «портфеля» брендов.
· Автоматизация системы продаж, закупок, планирования.
· Вывод компании в ОН-ЛАЙН. Запуск маркет-плейсов, таргетной рекламы и др. Запуск собственного продающего интернет ресурса.




 Знание рынков: FMCG, строительный, агрорынок, рынок автомасел и других автотоваров.  







Опыт работы:

· Компания производитель и дистрибутор авто-товаров.
Должность: Директор по продажам. 
(Проект)
Обязанности:
- Стратегическое и тактическое планирование и бюджетирование продаж, маркетинга финансов. Выполнение этих планов и бюджетов.
- Переформатирование и управление отделом продаж по линейной рознице.
- Создание и управление отделов продаж В2В и отдела тендерных продаж.
- Вывод компании в онлайн-рынок. Создание отдела и стратегии развития данного направления.
- Разработка и внедрение системы KPI.
- Написание и отладка всех бизнес-процессов компании.
- Вывод на рынок нового бренда. Создание и реализация маркетинговой и коммерческой стратегии по данной ТМ.
- Разработка и внедрение маркетинговой стратегии развития компании.
Результаты:
- Перезапущена система учета. Сформирован отдел аналитики. Внедрена система планирования. 
- Введена системы обучения и оценки персонала. Смена системы мотивации персонала.
- Запущен отдел продаж по новой территории. (80% покрытие с 0).
- Создан отдел тендерных продаж 2 чел.  Выиграно 12 тендеров за 2 месяца работы.
- Старт работы интернет-магазина. Созданы свои страницы в соц.сетях и  группы в мессенджерах.  Разработка и внедрение маркетинговой стратегии продвижения. Старт продаж на следующих ресурсах: Пром, Розетка, Алло, ОЛХ.
- Создан отдел В2В. 3 чел. 56 подписанных контрактов и отгруженных предприятий.
- Вывод на рынок 2 новых Брендов. Запуск системы сбыта по территории Украины. 
- Увеличение активной клиентской базы в 2 раза. Увеличение оборота компании в 3,5 раза.



· ООО «GIR Интернешнл»
Должность: Руководитель бизнес-направления новых видов. 
(Проект)
Период 01.07.2019 -- 01.03.2020
Обязанности:
- Разработка новых видов продукции с 0. «Дорожная карта» бренда.
- Маркетинговый план развития и выхода новых видов.
- Построение дистрибьюции в Украине и за рубежом.
- Поставки в национальные сети.
[bookmark: _GoBack]Результат:
- Выход на рынок 5 новых видов продуктов.
- Построение сети дистрибьюторов (Украина 17дистрибьюторов и 7 зарубежных партнеров).
- Продажи в DIY 80% дистрибьюции в Украине. (Эпицентр - Новая линия, Леруа-Марлен и тд)
· ООО «Агрологистикс» (20 чел.) (агросектор, трейдер)
Должность: Директор
Период: 01.05.18 — 28.06.19
Обязанности:
- Административное управление компанией.
- Управление закупками (фермерские хозяйства и элеваторы).
- Управление продажами (экспортерами и переработчиками).
- Управление логистикой.
- Стратегическое планирование и бюджетирование закупками, продажами, финансами.
Результат:
- Запуск компании с «0».
- Контракты с 3 ведущими экспортерами, 5 перерабатывающими предприятиями, более 30 фермерскими хозяйствами.
- Выполнение годовых плановых показателей по прибыли на 97%. 
· ООО «Группа компаний Привоз» (150чел) (розничная торговля, 15 магазинов самообслуживания)
Должность: Генеральный директор
Период: 01.05.15  — 25.04.18
Обязанности:
- Функциональное и административное управление компанией.
- Планирование и бюджетирование по компании в целом.
- Интеграция системы учета и планирования.
- Развитие сети (открытие новых магазинов) 
- Разработка и внедрение системы мотивации и управления розничных торговых точек
- Управление поставками.
- Маркетинговая стратегия сети.
- Коммерческая политика сети.
Результат:
- Открытие сети с «0». 15 магазинов  самообслуживания.
- Выполнение трех годовых планов по товарообороту и прибыли на 95%.
- Продажа сети оптимальной цене на пике ее развития.

· ООО «Полифарб» (330чел) (производство и реализация строительных материалов)
Должность: Директор по продажам
Период: 01.04.14  — 20.04.15
Обязанности:
- Управление деятельностью  филиалов прямых продаж.
- Развитие сети дистрибьюторов по территории Украины.
- Запуск новых продуктов на рынок. 
- Работа с каналом DIY.
- Стратегическое и тактическое планирование и бюджетирование. Выполнение планов по продажам и прибыли. 
Результат:
- выполнение плана по продажам и прибыли на 85%.
- старт и успешная работа с каналом DIY (Эпицентр, Новая линия, Леруа Мерлен и др.) Выполнение плана по продажам, представленности, маркетинговым активностям.
- Сеть дистрибуторов по Украине (45). В каждой области эксклюзивный партнер с фокусной командой.
- Сеть рентабельных филиалов прямых продаж (6). 
- Выход на рынок нового продукта. !00% выполнения плана продаж на этапе выхода.
- Эффективная маркетинговая стратегия продукта в целом.
- Внедрение новой системы работы и мотивации дистрибуторов.
- Внедрение системы мотивации и оценки персонала по KPI.

· Корпорация Олимп (1500 чел.), FMCG, (производство, реализация, импорт, экспорт алкогольной продукции)
Должность: Директор по продажам.
Период: 01.06.09  — 01.05.14
Обязанности:
- Стратегическое и тактическое планирование и бюджетирование продаж, производства, финансов. Выполнение этих планов.
- Управление сетью торговых домов (филиалов).
- Стратегическое управление и развитие сети дистрибуторов 
- Управление продажами в канале «Сети» 
- Вывод на рынок новых продуктов.
- Управление коммерческой политикой компании.
- Стандартизация и управление отделом Маркетинга и Трейд-маркетинга. 
Результат:
- Доля рынка 19% (старт с 14%). 3 место на рынке.
- Дистрибуция: 85 % в канале традиционная розница, 100% в канале сети.
- Выполнение плана по продажам и прибыли на уровне не ниже 90%.
- Успешный запуск и выход на рынок 5 новых торговых марок. Выполнение по ним плановых показателей на 100%.
- Полная автоматизация процесса планирования продаж и производства.
- Абсолютно новая, эффективная система работы и оценки работы в канале сети.
- Создание и запуск системы внутреннего обучения и аттестации персонала в компании.
- Импорт и реализация более 5 торговых марок.
- Внедрение системы мотивации и оценки персонала по KPI.

Август 2005г. – Май 2009г.  ООО «Львовский ликероводочный ТД» Региональный менеджер. Национальный менеджер.
Август 2003г. – Август 2005г.  ВВН - Украина ( ТМ Славутич, ТМ Львовское, ТМ Балтика). ASM (Территориальный менеджер) Днепропетровская область 
Август 2002г –  Февраль 2003г.  ТПГ Рейнфорд (ТМ Балтика). Начальник торгового отдела.
Август 1998г. – Август 2002 г.  ООО ТД «Мегаполис».  Директор филиала г. Днепропетровск, начальник торгового отдела.


Образование: Высшее (экономическое).		
Дополнительная информация:
Более 30 тренингов и семинаров по продажам, маркетингу, менеджменту, переговорам, лидерству.
Уверенный пользователь ПК. Знание 1С.
Хобби: Управленческая психология. Охота и рыбалка.
Опыт вождения 22 года. Личный автомобиль.
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