Дудченков Павел Антонович

Менеджер по оптовым продажам, региональный менеджер,
Старший менеджер по развитию регионов
Контактная информация     8-926-8778161 (моб)
E-mail: dudchenkov1@yandex.ru
Дата рождения: 02.11.1964 года

Семейное положение: женат, имею дочь.                                                  
Образование
 МУ-28 (Москва)

 специальность: фельдшер скорой помощи.
 училище повышения квалификации 

 специальность: медицинский массаж.

 Межотраслевой институт повышения

 квалификации кадров по новым направлениям развития техники

 и технологии МГТУ им. Баумана по специальности Оператор ЭВМ                       
 (персональных).   

  Опыт работы- 
   С 01.07.11 – 24.11.11 Таганский мясоперерабатывающий комбинат г. Москва

   Сфера деятельности: Производство и реализация мясной линейки продукции.
   Старший менеджер по развитию Регионов России.
   1 Поиск новых клиентов и развитие отношений со старыми клиентами

   2 Осуществление мониторинга рынка

   3 Продвижение продукции компании на закрепленной территории

   4 Вхождение в региональные сети магазинов

   5 Разрешение спорных вопросов с дистрибьютором

   6 Подготовка коммерческих предложений и заключение контрактов,

      контроль выполнения

   7Полное ведение сделки: подготовка коммерческих предложений и заключение   контрактов, выписка счетов, контроль отгрузок и оплат
      С 01.07.2010 -25.05.11 ООО «Экспо Логос» г. Москва

   Сфера деятельности: Дистрибьюция деликатесной группы продуктов 

   питания (лососевая икра). 
  Менеджер по развитию Регионов России.
  1   Поиск новых клиентов и развитие отношений со старыми клиентами 

  2   Осуществление мониторинга рынка 

  3   Продвижение продукции компании на закрепленной территории
  4 Разработка стратегии по построению долгосрочных отношений с ключевыми клиентами и дистрибьюторами
        5  анализ потребности клиентов в товаре и неудовлетворенного
        спроса от клиентов
       6   Подготовка коммерческих предложений и заключение контрактов, 
       контроль    выполнения

      7   Полное ведение сделки: подготовка коммерческих предложений и   заключение контрактов, выписка счетов, контроль отгрузок и оплат
C 03.03.2008 – 29.03.2010 Останкинский мясоперерабатывающий комбинат г. Москва
Должность: Проверяющий менеджер отдела сектора Регионы России.
Должностные обязанности: – Ввод команды торговых представителей, как на базе дистрибьютора так и своих собственных команд. Обучение их, проверка их понимания и знаний материалов конференции, знаний 5-ти шагов, книги возражений, правил мерчендайзинга. Сопоставление данных их работы с критериями листа истории продаж, составлением маршрутного листа и целесообразностью посещения торговых точек. Мониторинг значимых торговых точек дистрибьюторов. Отслеживание продаж понедельно, помесячно, поквартально, выяснение причин провалов и способы их устранения. Наряду с этими задачами, выполнялись задачи по отслеживанию конкурентной линейки других производителей, мониторинг цен конкурентов, анализ полученной информации, вынесение выводов по ней, выставление задач торговым представителям, супервайзерам на основании выводов складывающихся из результатов проведенного анализа мониторинга данного региона. Офисная работа включала в себя анализ продаж по торговым точкам дистрибьютора, сопоставление продаж за различные периоды времени. На основании этих отчетов строилась корректировка в планах объемов продаж торговых представителей дистрибьютора. Также были проверки с выездом на территорию дистрибьютора для практической оценки знаний торговых представителей по вышеперечисленным задачам.
С 15.03.2006 – 25.10.2007 года: ООО «Оптим Альянс» - компания производитель лососевой икры.
Сфера деятельности: Дистрибьюция деликатесной группы продуктов питания (лососевая икра). 
 Должность: Ведущий  менеджер по развитию Центрального Федерального Округа. Должностные обязанности:
1)    поиск новых клиентов и развитие отношений со старыми клиентами (выезд в командировки до 30% рабочего времени)

2)   осуществление мониторинга рынка с целью корректировки ценовой политики
3)   анализ и планирование реализации товара клиентам данного

  региона

4)   подготовка коммерческих предложений и заключение контрактов, контроль выполнения
5)   анализ потребности клиентов в товаре и неудовлетворенного

спроса от клиентов, работа по погашению дебиторской задолженности

полное ведение сделки: подготовка коммерческих предложений и заключение контрактов, выписка счетов, контроль отгрузок и оплат
Основные достижения:

1.Перевыполнение плана на 6 месяце работы на 30%.

2. Увеличение клиентской базы на 45%.

3.Привлечение к работе новых регионов: Рязанская область, Липецкая область, Ярославская область, Смоленская область, Курская область, Орловская область.
 07.2004 – 03.2006   ЗАО «Карат» г. Москва

     Сфера деятельности: Московский завод - по производству плавленых сыров  зарегистрированными товарными знаками «Дружба», «Янтарь».
     Должность: менеджер по развитию Центрального Федерального Округа по продаже  
     продукции ЗАО «Карат».

Должностные обязанности:

1. Поиск и привлечение потенциальных клиентов
2. Поддержание и развитие отношений с существующими клиентами
3. Выезд в командировки для осуществления переговоров с руководителями компаний с целью привлечения их к взаимовыгодному сотрудничеству. 
4. Выявление потребностей клиентов в продукции и согласование заказа
5. Мотивация клиентов на увеличение объёма закупок
6.  Составление ежемесячного плана продаж - предоставление отчетов по итогам работы
7.  Обеспечение маркетинговых исследований
8.  Прием и обработка заказов, оформление необходимых документов, связанных с отгрузкой продукции
9.  Осуществление информационной поддержки

10.  Подготовка ответов на предъявленные иски, предъявление претензий клиентам при нарушении условий договора
11.  Контроль дебиторской задолженности
12.  Наличие профильной клиентской базы
13. Развитие собственных брендов компании

 Основные достижения:
1.Прирост продаж за первые 5 месяцев работы на 55%.

2. Увеличение клиентской базы на 50%.

3. Уменьшение дебиторской задолженности на 30%.

4. Ввод продукции в региональные сети Линия,  Покупайка, Пятерочка. Привлечение к работе новых регионов:  Белгородская область, Брянская область, Липецкая область, Ярославская область, Смоленская, Рязанская обл.
   01.2004 –06.2004  ООО « Гутта », Московская область, г. Мытищи

Сфера деятельности: производственно – торговая компания по

 выпуску 100% натуральных соков и нектаров.
Должность: региональный менеджер по продвижению торговой

марки «Гутта» и «Африка».
Должностные обязанности:

1.Работа с регионами России их развитие в оптовом, розничном и сетевом сегменте. развитие регионов и увеличение объема продаж, ведение переговоров и поиск контрагентов, работа и отслеживание дебиторской задолженности! 
2.Достижение поставленных задач!командировки по регионам России.контроль и разработка тред-маркетинговых программ.мониторинг и анализ рынка сбыта.контроль работы партнеров и представителей в регионах.контроль соблюдения ценовой и территориальной политики.
3.Продвижение на рынок новых брендов и продукта завода производителя.
4.Построение в городах Дистрибюторской работы и его развитие.


     09.2002 – 01.2004  Представительство АО «Файнтекс», г. Москва

Сфера деятельности: Является представительством крупнейших корейских текстильных фабрик в г. Москве, таких как Yantex, Kabul
Sintetic, Silkytex, Startex и др.

Должность: менеджер по оптовой продаже тканей широкого ассортимента. Рынок сбыта- Москва, регионы. 
Должностные обязанности:
1) поддержание и развитие клиентской базы

2) разработка потенциальных клиентов с целью получения информации о его потребностях, покупательских предпочтениях, уровне финансовой состоятельности, анализ возможности привлечения к сотрудничеству

3) заключение договоров

4)   контроль дебиторской задолженности, отгрузок и оплат

5) ведение документации

6) анализ рынка

7) работа на выставках

03.2002 – 08.2002   ЗАО «Инвестэлектросвязь», торговая марка «Corbina telecom»

Сфера деятельности: Является одним из универсальных операторов 

телекоммуникационных услуг рынка России. 

Должность: Менеджер отдела СТП (сложных технических                            проектов)
В должностные обязанности входило:

1)поиск новых клиентов

2)разработка потенциальных клиентов с целью получения 

информации о его потребностях , уровне финансовой 

состоятельности, анализ возможности привлечения к сотрудничеству.

3)заключение договоров

4)контроль дебиторской задолженности

5)ведение документации

  6)анализ рынка

Личные качества, а также краткая характеристика профессионального опыта: 
Коммуникабельность, умение устанавливать контакт с первыми лицами компаний, анализ полученной информации от клиента. Имею опыт  и понимание правильного построения дитрибьюторской цепочки от производителя до конечного потребителя. Налаживание дистрибьюции по всем каналам сбыта, включая количественные и качественные показатели продаж. Поиск потенциальных клиентов, сопровождение сделки (от заключения договора до момента отгрузки клиента). Имеется опыт налаживания и работы с сетями магазинов.  Опыт введения, управления и мотивации региональных представителей. 
Дополнительная информация: 
Дополнительная информация:

• Имею свою наработанную клиентскую базу по деликатесной группе товара (лососевая икра)

• Опыт ведения переговоров с владельцами, первыми лицами компаний, с поставщиками.

• - Опыт построения эффективной дистрибьюции для продвижения продукции.

• Опыт  реализации стратегии продаж, построение каналов и методов продвижения продукции, увеличение товарооборота.

• Мониторинг рынка, вопросы формирования цены и ассортимента. Поиск партнеров, заключение договоров, ведение взаиморасчетов.

• Контроль над выполнением согласованных объемов продаж.

• Дебиторская задолженность. Работа с претензиями
Дополнительные сведения 
ПК: Знание в полном необходимом объеме программ:Word, Excel, а также Access, Corel Draw 9.0, Power Point 7.0, Internet.

основы бухгалтерии 1С.

