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 :  תמצית
 גבוהה. אוריינטציה טכנולוגית בניהול והובלת מערכי מכירות מול שוק מקומי ושווקים בינלאומיים, רב וניסיון ידע בעל  ✓

 של צרכי שוק מקומי והתאמת פתרונות טכנולוגיים, יכולת ניהול מו"מ תוך פיתוח וביסוס מערכי אמון. נה מעמיקה בה ✓

 יכולת פיתוח עסקי מול לקוחות וספקים אסטרטגיים, יכולת הובלה והנעת תהליכים ארגוניים וצוותים מולטידיסיפלינארים.  ✓

 מוטיבציה להצליח. כושר מנהיגות, ראייה מערכתית, , בר של יעדיםממוקד מטרה תוך השגה ומעיחסי אנוש מצוינים, בעל  ✓

 
 : יסיון תעסוקתינ

גלם לתעשיית  חומרי  הפצה של ו  , מכירותייבואב וסקת חברה הע ב ת סקיניהול יחידה ע -  ומכירות סמנכ"ל סחר :היום -1920
 . דפוס, צבע, אגרוכימיה, דטרגנטים, קוסמטיקה, פארמה ועוד() הכימיקלים

 
 . ואינקרמנטליגידול אורגני  ,אל מול שנה קודמת  %53ב  המכירות מחזורהגדלת   רכזי:הישג מ 

 : ללו התפקיד כ

  .₪מיליון   70 -כשנתי  מכירות מחזור . של כלל הפעילות PNLניהול   •

 ייצור. ו, שרשרת אספקה, ות, רכש, תפעולירמכ - בדיםעו  15 של  ישיר  ניהול •

   .וכו'ת  , בטיחו בודה, נהלי איכותי ענהל התווייתם, יבניית תמחיר ,  ורווחיות  מכירות הגדרת יעדי •

 . לאומיהמקומי והבינ   תית בשוקהשוק והזירה התחרו ניתוח ע"י  , ומכירתיותסטרטגיות שיווקיות  קביעת אתכנון ו •

 ויצירת קשרים עסקיים ומסחריים מול ספקים ולקוחות.  של החברה הרחבת סל המוצרים •

   לאומיים. קומיים ובינ מ הסכמים ירתוסג  הובלה ניהול מו"מ מול דרגים בכירים,  •

 בחו"ל.  רניות חברות יצ מול נרחב  סקיפיתוח ע •
 

 . בישראלהפולימרים לתעשייה  בתחום חומרי גלם - יופיתוח עסק מכירות תחוםמנהל   -יקלים מר כידולי :  1920  -2014      
 

  חדש  חומר גלםאמצעותו הצלחנו להציע ב רץ. די בא ג בלעלייצו וזכייה סיניהובלת מהלך עסקי אסטרטגי מול קונצרן  :ישג מרכזי ה
 .  לאחת החברות המובילות בשוק הישראליכני פומה

 : ללהתפקיד כ

 . ₪מיליון  40 -כשנתי רות מכי  מחזורניהול  •

  . בכל שנהשל כל לקוח תח שוק , תוך הגדלת נבחברהאסטרטגיים הלקוחות ה  של רותהמכייהול  נ •

 . יםמול ממשקים מקומיים ובינלאומי הסכמים  תסגיר ו הובלה מול דרגים בכירים,  מו"מ ניהול •

 כים. תהליובקרת ליווי   תוך   ,לכל לקוח  פייםיים וספציהתאמת פתרונות ייעוד אפיון צרכים ו •

 .בהתאם דיםקביעת יעו  הזירה התחרותיתניתוח ע"י   סטרטגיות שיווקיות ומכירתיות,קביעת אתכנון ו •

 . ץ ובחו"לבאר  ספקים ולקוחותמול  חרייםסקיים ומסויצירת קשרים עשל החברה הרחבת סל המוצרים  •
 
 

 . והפולימרים בישראל  םיימיקלהכ ת חומרי גלם לתעשיי  םתחוב – סקיופיתוח ע מנהל מכירות - גדות סחר והפצה : 2014  -0920      
                       

 . התחוםבפעילות , אשר הביא לגידול של עשרות אחוזים תחום מכירות חדש  וניהול  ההקמ :הישג מרכזי 
 : ללהתפקיד כ

 . ₪ליון ימ 20 -כ שנתי  מכירותמחזור ניהול  •

 . חדשיםקיימים וללקוחות פעילות המכירות השוטפת ניהול   •

 . םניהול מו"מ מול דרגים בכירי •

 . לאומיוהבינ בשוק המקומי חותולקו ספקיםהרחבת סל המוצרים ויצירת קשרים עסקיים ומסחריים מול  •
 
 

הרכיבים האופטיים ומכלולים אופטיים לתעשייה הביטחונית ותעשיית   חום בת - החברת אופיר אופטרוניק מנהל מכירות: 2005-9200
 בישראל.  ההייטק
 

 : כללהתפקיד  

   .₪מיליון  100 -כ תי שנ  מחזור מכירותל ניהו •

 ה ללקוח. ון מול הלקוח, התאמת פתרונות מתקדמים, ועד מסירהובלת פרויקטים ומוצרים משלב האפי מכירה ו  •

 וצר. המ  , ליווי ובקרת תהליכים לכל אורך חיירת מוצריםן והגד, אפיוR&Dמחלקת ניהול רוחבי של צוותי פיתוח ב •

 . תיותומכירשיווקיות אסטרטגיות   , אפיון והגדרת צרכי שוק, קביעה ויישוםרותיתהזירה התחניתוח  •

 תוך הגדלת פלח השוק.  ,חתימת הסכמיםהובלה ו פיתוח עסקי וגיוס לקוחות חדשים, ניהול מו"מ מול דרגים בכירים, •
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 פטיקה. האו   לתעשייתשל חומרי גלם   , שיווק והפצהייבוא - וק ומכירות, חברת פטרוסמנהל מחלקת שיו: 2002-2005
 

 : הישגים מרכזיים

 . ₪ מיליון 15 -כ שנתי  מחזור מכירותניהול  •

 אופטיקה. -בתחום האופטיקה והאלקטרו  שנהדי מ 10%-בשנה הראשונה ו 30%-הגדלת פלח השוק בכ •

 ג בלעדי בארץ. לייצו  הובלת מהלך עסקי אסטרטגי מול קונצרן יפני וזכייה •
 : התפקיד כלל

 ומי ושווקים בינלאומיים )אירופה, ארה"ב והמזרח הרחוק(, ניהול מו"מ מול בכירים. נרחב מול שוק מקפיתוח עסקי  •

 אנשי מכירות לעמידה ביעדים והעלאת היקפי פעילות ומכירות.  4לת ניהול יחידה עסקית כמרכז רווח והפסד, הוב •

 ה באתרי לקוחות. יון הצרכים, פיתוח מוצרים, יישום והטמעשלב אפניהול ומכירת פרויקטים מ •

 יכה לגורמים פנים וחוץ ארגוניים. ניהול מוצרים טכנולוגיים מתקדמים, ליווי, מעקב ובקרת צוותים מקצועיים, מתן תמ •

 פיתוח וכתיבת חומרי שיווק. טמעת אסטרטגיות שיווקיות ומדיניות, יישום וה •
 
 

2000-2002 :ageres Account ManSal   בחברתVisionCom  מקבוצתupNetcomGro 
 

 : התפקיד כלל

 )תעשיות ביטחוניות, הייטק(.  OEMהתמחות במתן פתרונות מערכתיים לחברות יהול מו"מ מול לקוחות אסטרטגיים, נ •

 ם, יישום והטמעה באתרי לקוחות. ן הצרכיאופטיקה משלב אפיו-יקטים בתחום האלקטרופרוהול ומכירת  ני •

 ועוד(.  Coreco Imaging, Sony, Silicon Imagingקשרי מסחר מול החברות המיוצגות )וביסוס ניהול   •
 
 

 ת. אלביט מערכו התקבלתי לעבוד כמהנדס מכונות בחברת  –בשנה השלישית ללימודי ההנדסה  :2000 – 1998
 
 
 

 :  מקצועית השכלה והכשרה 
 

2008-2005 :B.A  האוניברסיטה הפתוחה. ניהול ושיווק , 
 הנדסת מכונות, מכללת אורט בראודה. : 1998-1996
 הנדסאי מכונות, מכללת אורט בראודה.  : 1993-1991

 
 . מדריכים 6 -חניכים ו 125ממונה על  הבחיל האוויר  ראש צוות  :1996  - 1993:שירות צבאי
 

 פריורטי.   ,SAPמערכות   ,, אוטוקד וסימטרוןCAD/CAM -, תכנון בffice ,Outlook, InternetO -שליטה מלאה ב :י מחשביישומ
 

 . בסיסיתברמה    -הה מאוד  |  גרמניתגבוברמה  -שפת אם  |  אנגלית -עברית: שפות
 
 
 


