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KADROVSKI IN KARIERNI CENTER

ISKANIE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANJA, TRENINGI
A KOTACTIA KUUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: BR1BOS80

Poklic / Izobrazba: univ.dipl. ekonomist
Podroc¢je delovanja: Marketing / Prodaja / Nabava
Status / polozaj: Vodstveno / vodilno mmesto

2. Delovna zgodovina

Direktor marketinga (v razli¢nih velikih poslovnih sistemih) [9 let]
e odgovornost za tuje trge (izgradnja trzne pozicije; prepoznavnosti blagovne znamke; postavitev
organizacije, izbor sodelavcev, coaching, prenos kulture, procesov dela ipd.

e vodenje marketinga celotne [skupine] v Sloveniji in tujini za vsa podroéja (maloprodaja,
veleprodaja, energetika, goriva) na korporativni, strateski in operativni ravni.

e vodenje low cost marketinga in fokus na stroskovni optimizaciji ter hitri rasti uporabnikov; razvoj
in lansiranje novih konkurencnih postpaid in prepaid paketov, gradnja/ohranjanje [znamke]

e vodenje marketinga na korporativni in strateski ravni; nacrtovanje in izvedba marketinskih
aktivnosti na ravni vseh segmentov [skupine]

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne / vodstvene kompetence

delo v velikih sistemih, kjer velja “corporate governance”

prepoznavanje priloznost, postavljanje strategije, definiranje planov, organizacija ljudi in procesov.
vodenje ekip v oddelkih trzenja v razli¢nih podjetjih iz razli¢nih panog in po vec razli¢nih drzavah hkrati
strokovno suveren na razli¢nih ravneh marketinga (produktni, strateski, korporativni, CRM)
marketinga in prodaja - ne glede na vrsto dejavnosti, proizvode ali storitve, B2B ali B2C segment.

3.2.Znanje jezikov

Angleski (tekoce)
Nemski (pogovorno)
Srbski / Hrvaski (tekoce)

4. Dosedanji uspehi v karieri

stratesko repozicioniranje [blagovne znamke]

z dolgoro¢no marketinsko komunikacijo in izvedenimi aktivnostmi, zagotovil izboljSanje in ponovno rast
percepcije [blagovne znamke] ter ponovno rast prihodkov maloprodaje.

osvojil nagrado strokovne javnosti za komunikacijsko odli¢nost in inovativnost
izpeljal sploh prvi klasi¢en program zvestobe v [podjetje] - v treh mesecih prodal 314.000 izdelkov.

zasnoval CRM sistem, sistem motiviranja zvestobe potrosnikov, razvil orodja komuniciranja. V prvih
treh mesecih se je vclanilo vec¢ kot 300.000 c¢lanov (v letu dni 600.000)
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e konsolidiral in vzpostavil sem enovit kontaktni center na ravni [skupine] kot single contact point, ki se
je razvil v resen prodajni kanal.

e zaustavitev padanja uporabnikov in v letu dni rast iz 180.000 na 250.000 uporabnikov ter
povecanje trznega deleza iz 8% na 11%.

e Z novim konceptom postavil novo merilo razvoja vecjih trgovskih sistemov.

5. Bistvene znacilnosti

fleksibilen, odprt do sprememb, zeljan izzivov in dokazovanja.

vidim Sirso sliko, ne bojim se prevzeti odgovornosti in sprejeti odlocCitve.

delaven, zahteven in ustrezno kriti¢en do sebe, Sele nato do ostalih.

ne vsiljujem svojega mnenja ampak navdusujem ekipo; sem odprt do ljudi in njihovih predlogov,
sliSim in Zelim sliSati mnenja, ideje ekipe in sprejeti najboljSo mozno resitev.

Odlikujejo me vztrajnost, multitasking in pozitivno misljenje - Zelim, da je delo koncano in cilj
dosezen.

po naravi sem posten, zvest in iskren - te lastnosti cenim tudi pri svojih sodelavcih.

6. Ambicije, Zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela

Vodenje marketinga, prodaje, nabave ali celothnega podjetja. Spremljanje/ustvarjanje trendov, razvoj in
implementacija poslovnih priloznosti, produktov ali storitev na trg, razvoj poslovanja in novih poslovnih
modelov.

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnim mestom

MozZnost izobrazevanja, napredovanja in osebnega razvoja. Moznost samostojnega vodenja in odloc¢anja
pomembno vpliva na moje zadovoljstvo z delovnim mestom

6.3. Nadaljne ambicije in nacrti v karieri.

Vodenje podjetja ali kljunih izvrsnih podrocij znotraj podjetja kot npr. direktor marketinga, prodaje,
nabave,.. Kot direktor bi vodil do srednje veliko podjetje in/ali njegovo podruznico, organizacijsko enoto.
Pri tem bi Zelel so/oblikovati prihodnost podjetja, in v veliki meri strokovno samostojno sprejemati
odloditve.

BR1BOS80
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6 KADROVSKIIN KARIERNI CENTER

ISKANIJE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACDIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: DA2VE73
Podroéje delovanja: Prodaja / Nabava
Status / polozaj: Vodstveno delovno mesto

2. Delovna zgodovina (skupaj 21 let delovnih izkusenj)

2.1.Vodja prodaje [3 leta]
2.2.Vodja projektov [1 leto]
2.3.Skrbnik klju¢nih strank [2 leti]
2.4. Distributer - zastopnik [11 let]
2.5.Vodja prodaje [4 leta]

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne kompetence

e Nativna govorka nemskega jezika. Imam dober posluh za jezike, govorim o0z. razumem Se
mnoge slovanske (Rusko, Srbohrvasko, Makedonsko, Bolgarsko, Poljsko) jezike.

¢ Moja specialnost je odpiranje vrat. Raziskave in segmentacije trga, odpiranje novih trgov,
navezave stikov, vodenje projektov, iskanje klju¢nih kupcev in dobaviteljev. Z lahkoto
navezem stike in prepricljivo predstavljam podjetje in produkte. Imam visoko razvito
empatijo in zaznam bolecino kupca. Zelo hitro uspem doseci poslovno prijateljski odnos in
zaupanje, ki temelji na dejstvih in direktnosti, ne na obljubah.

e Vse realne projekte speljem do konca - do podpisa pogodbe.

3.2.Znanje jezikov
e Nemski (naravni govorec)
e Angleski (tekoce)
e ExYU jeziki (tekoce)

4. Dosedanji uspehi v karieri

e V zadnjih dveh letih sem uspesno izpeljala prodajni proces od prvih stikov do podpisa pogodb
z nekaterimi najvecjimi svetovnimi podjetji v branzi [Hydac grupacijo (27,1%), BoschRexroth
iz segmenta hidravlike (11,35%), avtomotiva (9%), strojegradnja. Vsi projekti so dolgoro¢ni
in bodo samo v letu 2018 povecali prodajo za skoraj 30%].

e Pravkar sem izpeljala podpis pogodbe v avtomobilski industriji, ki presega 230.000€.

e Pri reSevanju reklamacije z najvecjim kupcem sem odigrala vlogo mediatorja in uspela
podjetju prihraniti nekaj tiso¢ €. Zadrzala sem kupca in celo povecala realizacijo.

e Vodila in izpeljala sem kadrovanje za agente na Nemskem trgu, s katerimi dosegam odli¢ne
rezultate.

e Vzpostavila sem uspeSen, zagnan in ambiciozen prodajni team..
DA2VE73



5. Bistvene znacilnosti

e VeljeziCnost; komunikativnost, prepricljivost in zmoznost prilagajanja sogovorniku;
Zmoznost proaktivhega in samoiniciativnega navezovanja stikov; Znam poslusati, sem
empaticna, vendar racionalna.

e Sem neposredna, jasno podajam navodila, zmorem povezati tim v sinergi¢no celoto. Lo¢im
zrna od plev. Postavljam uresnicljive cilje. Sem zahtevna do sebe in drugih, a zmorem
priznati napako. Znam opaziti pohvaliti dobre rezultate pri ¢lanih tima.

e Ohranim trezno glavo v kriznih situacijah; Imam obcutek za timing.

6. Ambicije, zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela

e Zelela bi nadaljevati v metalno predelovalni industriji, proizvodnji in storitvah ali v
avtomobilski industriji.

e Iskanje klju¢nih kupcev ali dobaviteljev je in bo moja specialnost.

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnim mestom
¢ Na delovnem mestu je zame klju¢na komunikacija in jasno podane naloge in cilji.

e Podpiram sistem nagrajevanja uspesnih, manj uspesnim pomoc in/ali dodatna izobrazevanja,
neustrezen kader pa se pravocasno zamenja. Spostujejo in cenijo naj se Zivljenjske izkusnje,
samokontrola, samozavest, osebna odgovornost.

e Moznost dodatnih izobrazevanj (jezikovna, marketinska...)

e Med tednom mi delovni ¢as ni pomemben, saj sem vikend mama (oba otroka Studenta). Zato
ob v vikendih naceloma ne Zelim delati, seveda so izjeme, kot recimo sejmi.

6.3. Nadaljne ambicije in nacrti v karieri.
Na vsak nacin Zelim voditi nabavni ali prodajni team v podjetju, ki deluje na globalnem trgu..

6.4.Zazeljeno delovno mesto, podjetje panoga.
Delovno mesto: Vodja prodaje; Vodja nabave - predvsem v Kovinsko predelovalni ali
avtomobilski panogi.

DA2VE73
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KADROVSKI IN KARIERNI CENTER

ISKANIE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANJA, TRENINGI
A KOTACTIA KUUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: DE1BO73

Poklic / Izobrazba: Dipl.ing.strojnistva

Podrocje delovanja: Komerciala / Prodaja / Nabava
Status / polozaj: Vodilno / vodstveno mesto

2. Delovna zgodovina

2.1.Tehnolog I, II, III - Visoki tehnolog [ 6 let]
e skrb in odgovornost za tehnologijo strojev v vrednosti ve¢ mio EUR,
e sodelovanje na prevzemih strojev,
e uvedba tehnoloskih procesov in nacrtovanje tehnologije ter strojev in naprav za projekte.

2.2.Visoki komercialist prodaje [ 1 leto]
Samostojno delo z angleSko govorecimi kupci (ZDA in EU).

2.3. Produktni vodja v XXXX [ 4 leta]
Odgovornost za prodajo, reSevanje zahtevnih reklamacij, pridobivanje projektov, Sirjenje

prodajne mreze, organizacijo sejmov v tujini, ...

2.4.Vodja komerciale v XXXX [ 5 let]
Odgovornost za prodajo, nabavo, servis in logistiko. Prevzem posla od konkurence; cenovna

pogajanja; organizacija sejmov v Rusiji, Nemdiji in Dubaju. Uvedba ISO 13485 za prodajo,
nabavo, servis in poprodajne aktivnosti.

2.5.Direktor podjetja (tujina) [ 3 leta]

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne kompetence

e Znam izracunati ceno, ki jo Zeli kupec. Znam izracunati ceno, ki jo Zelimo mi. Znam najti neko
srednjo vrednost, ki je sprejemljiva za obe stranki. To dejansko delam ze 9 let.

e Poznam zakonitosti dela B2B. Znam navezati pristne stike in me ni strah poklicalti stranke ter
sporociti novice, naj bo dobra ali manj dobra.

e Razumem zadeve povedane »med vrsticami« in znam premisliti dva koraka naprej. Kot neka hitra
SWOT analiza pri samih pogajanjih.

3.2.Znanje jezikov

e Anglesko (tekoce)
e Srbski / Hrvaski (tekoce)

4. Dosedanji uspehi v karieri

e Poctverjenje prodaje na skandinavskem trgu
e Povecanje poslov v Italiji za 5x

DE1BO73



Lansiranje [izdelek], ki predstavlja 24% prodaje pri omenjenem kupcu. Pri istem kupcu, v
petih letih povecanje obsega posla za 10 x.

Pri [izdelek] uspel ceno v stirih letih povecati za 11%.

Pridobitev projekta in razvoj [izdelek] za katera smo prejeli dve zlati nagradi za inovacije.
Pri dveh klju¢nih dobaviteljih uspel zniZati cene za 7 in 22%.

Z zamenjavo dobavitelja skrajSal dobavne roke iz 10 na 4 tedne.

Ko so nad potencialnim kupcem obupali Ze vsi, sem sam Se vedno vztrajal, ker sem verjel v
idejo, ki nam je bila predstavljena. Sedaj je [izdelek] zapisan v Guinessovi knjigi rekordov.

5. Bistvene znacilnosti

5.1.Prednosti (samoocena)

V tezkih situacijah ne obupam in iS¢em resitve, ne razlogov zakaj se nekaj ne da.

Uspehe pripisujem timu.

V vsaki situaciji se dobro znajdem.

Vodim z zgledom, sem delaven, imam visoka moralna in eticna nacela, sem posten in
spostujem vse zaposlene.

Razumem in spoznam se na razli¢ne kulture od Bliznjega vzhoda, preko Rusije, EU-ja do
ZDA.

6. Ambicije, Zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela

Razvijanje ali internacionalizacija prodaje in trzenja.

Dolocanje strategije prodaje in razvoja podjetja.

Raziskave trgov.

Uvajanje izboljsav v podjetjih in posredovanje obstojecih izkusenj.
Mentorstvo.

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovhim mestom

Visok nivo poslovne etike lastnikov in vodstva ter temu primerno vodenje z moznostjo
mentorstva in stalnega izobraZevanja.

Zaupanje v vodstvo, spostovanje med sodelavci, odprt dialog.
V okolju, ki je motivacijsko in dovoljuje tudi napake oz. se preizkusa nove stvari, metode.

Varnost sluzbe tako glede same zaposlitve in varnosti v smislu, da se ne potuje izrecno z
nizkocenovnimi letalskimi druzbami, da se ne gre za vsako ceno ob 23.uri zvecCer na 700 km
voznjo domov, ... Se pravi, da so delavne razmere take, da se s poti vrne$ zdrav. Rad bi, da
bi bilo najve¢ 100 potovalnih dni na leto. Do sedaj sem prebil najvec¢ 80 dni v tujini na leto.

Delo v dopoldanskem casu, s tem, da vem kaj pomeni delo na vodstvenem mestu (obcasne
vecerje in pozni prihodi domov, podaljSan delovni ¢as). Moznost usklajevanja sluzbenih in
druzinskih obveznosti.

Moderna oprema delovnega mesta in pripadajoce opreme.

6.3. Zazeljeno delovno mesto, podjetje panoga.

Delovno mesto: Direktor podjetja / Vodja prodaje ali trzenja / Mednarodni vodja prodaje /

Direktor komerciale. Zanima me tehnika v kombinaciji s prodajo.

Podjetja, ki so zanimiva zame: Podjetja s tradicijo / Podjetja z visoko dodano vrednostjo, Ki
prodajajo resitve in ne zgolj izdelke.

Panoge, v katerih bi rad delal: Industrija; Medicina; Tehni¢no usmerjene panoge

DE1BO73



3323 KRAGEL)J & KRAGEL)

KADROVSKI IN KARIERNI CENTER

ISKANIE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACIIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: GD1ZK77

Poklic / Izobrazba: univ. dipl. ekon
Podrocje delovanja: Komerciala / Prodaja / Nabava
Status / polozaj: Vodilno / vodstveno mesto

2. Delovna zgodovina

2.1.Vodja klju¢nih kupcev [ 3 leta]

2.2.Vodija prodaje [ 7 let]

2.4.Vodja razvoja poslovanija [ 2 leti]

Iskanje in proaktivha obdelava novih kupcev/novih trgov/novih prodajnih kanalov/novih
prodajnih priloZnosti. Vodenje procesa prenosa najaktualnejsih trznih pri¢akovanj do Razvoja in
Tehnologije

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne kompetence

Sistematicno, organizirano navezovanje stikov z novimi potencialnimi poslovnimi partnerji;
Samostojno organiziranje poslovnih dogodkov (srecanja, sejmi, konference)

Prepricljiva prezentacija poslovnih vsebin v anglescini ali nemscini

Pridobivanje novih strank na trgih JV Evrope, Nemcdije, Nizozemske, Italije ter Spanije

Usesno zakljuceni 2 relevantni pogajalski Soli: brezkompromisno nemsko ter fleksibilno
amerisko.

vodenje terenskih in logisti¢nih prodajnih ekip.

3.2.Znanje jezikov

Angledki, Nemski, Spanski (tekoce)

4. Dosedanji uspehi v karieri

razvoj sodelovanja s klju¢nimi kupci z letnim indeksom rasti nad 200.

samostojna organizacija prodajnih dogodkov s 50 udelezenci s 3 kontinentov.

izvedba prodajnih predstavitev s katerimi sem generiral do 10% dodatnega mesecnega
prometa

vzpostavitev »business inteligence« procesa do produktno razvojne ekipe.

ustanovitev in vodenje 2 projektnih skupin za pospeSitev prenosa trznih priloznosti in potreb
v organiziran produktno-razvojni angazma.
vodenje procesa prilagoditve opreme in koordinacija vsega testiranja in certificiranja.

GD1ZK77



5. Bistvene znacilnosti

5.1.Prednosti (samoocena)
e Kreativnost - inovativnost
Urejenost in organiziranost
Agilnost in usmerjenost k akciji
Zmoznost navezovanja stikov in mreZenja
Senzibilnost za potrebe kupcev
Tehnic¢na in digitalna spretnost

6. Ambicije, Zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela
e ustvarjanje novih poslovnih priloznosti
¢ zasledovanje tehnoloskih, trznih ter zakonodajnih sprememb, ki ustvarjajo nove poslovne
priloZznosti
produktno vodenje — prenos najaktualnejsih trznih potreb v ¢im hitrejSo izvedbo
prenos znanj in izkusenj na sodelavce
e soustvarjanje vizije, strategije, vrednot in korporativne kulture podjetja

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovhim mestom
e Jasna in vzdrzna vizija
e Usmerjenost k ciljem
e Prilagojena dodatna izobrazevanja

6.3. Zazeljeno delovno mesto, karierne ambicije.
¢ Vodenje moc¢ne mednarodne prodajne ekipe;
e Samostojno in suvereno ustvarjanje novih poslovnih priloZnosti

GD1ZK77
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KADROVSKI IN KARIERNI CENTER

ISKANJE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACIIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: HO1SE69

Poklic / Izobrazba: Specialist managementa
Podrocje delovanja: Komerciala / Prodaja / Nabava
Status / polozaj: Vodilno / vodstveno mesto

2. Delovna zgodovina

2.1. Office manager 2 Vodja distributerskih centrov [ 5 let]

2.2.Direktor operative [ 1 leto]
Vodenje projekta racionalizacije in optimizacije poslovanja v Sloveniji.

2.3.Regionalni direktor prodaje = Direktor hcerinskih podjetij [ 5 let] 5
Zadolzen za operativno in komercialno poslovanje lokalnih predstavnistev na Hrvaskem, BiH, Srbiji, Crni

gori, Bolgariji in Makedoniji. Od leta 2010 komercialno vodenje tudi slovenskega trzisca.

2.4.Direktor izvoza [ 4 leta]

Od leta 2013 zadolZen za strateski razvoj izvozne dejavnosti.
Vodenje mednarodne prodajne ekipe.
izvedba rednih mesecnih treningov in izobrazevanj novega kadra.

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne kompetence

Strategija nastopa na novih trziscih;
Identificiranje in odpiranje novih trzisc;

Postavljanje prodajnih struktur komercialisti in agenti, organizacija podpornih sluzb (lokalna
in centralna) in vodenje le teh.

Pridobivanje novih strank (sejmi, razpredena mreza kontaktov, Gospodarske delegacije, CRM)

Interno mrezenje skozi kontakte z vecljimi oddelki in osebami znotraj podjetja (vsaj tri
kontaktne osebe).

Redni obiski v odvisnosti od velikosti, strateSkega pomena in oddaljenosti.
Udelezba na sejmih, kot obiskovalec oz. podpora kupcem.
Izkusnje iz prodaje vseh segmentov (FMCG, Storitve, Specifi¢cne tehni¢ne resitve na kljuc)

3.2.Znanje jezikov

Anglesko, Francosko, Italijansko (tekoce)
Ex YU jeziki (tekoce)

HO1SE69



4. Dosedanji uspehi v karieri

e Podpis distribucijske pogodbe z najvedjim proizvajalcem XXXX v Evropi — v njihovem imenu
bomo po celem svetu distribuirali XXXX. Pri tem smo premagali konkurente z veliko boljsimi
referencami, saj smo se projekta lotili z inovacijami in drugacnim razmisljanjem. Projekt
predstavlja ekvivalent polovice lanske realizacije v izvozu podjetja.

e Uspel sem naSe resitve postavitve celotnega objekta po sistemu 'Klju¢ v roke' plasirati pri
vecini klju¢nih igralcev v regiji (maloprodaja in veleprodaja), velik preboj pa nam je uspel

tudi pri lokalnih kupcih.

¢ Uvedba avtomatskega obvescanja neplacnikov v tujini in angaziranje lokalnih odvetnikov za

izterjavo.

¢ Zmanjsanje odprtih postavk iz 500.000 € na sedanjih 10-20.000 €.

5. Bistvene znacilnosti

5.1.Prednosti (samoocena)
e Zanesljivost, natanc¢nost in sistemati¢nost
Opreznost in premisljenost
Ustvarjalnost in inovatinost
Samostojnost
Razgledanost

Sposoben ucinkovitega zajema in obdelave vecje koli¢ine podatkov ter ucinkovitega tvorjenja
informacij za reSevanje zelo zahtevnih problemov povezanih z delom

6. Ambicije, Zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela
e Inovativni produkti, dejavnost
e Greenfield investicije
e Izgradnja mednarodnih sistemov

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnim mestom
e Jasna in vzdrzna vizija
e Podpora celotnega teama
e Zaupanje
e Strokovnost

6.3. Zazeljeno delovno mesto, karierne ambicije.
e Vodenje mocnega mednarodnega prodajnega oddelka,
poslovanja;
e Biti del oZje uprave podjetja;
e Soodlocati o prihodnjem razvoju in strategiji podjetja.

ne glede na osnovni

predmet

HO1SE69
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6 KADROVSKI IN KARIERNI CENTER

ISKANIE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANJA, TRENINGI
A KOTACIIA KUJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: HR1BO68

Poklic / Izobrazba: univ.dipl.ing.racunalnistva
Podrocje delovanja: Prodaja, marketing
Status / polozaj: Vodstveno/vodilno mesto

2. Delovna zgodovina (skupaj 22 let delovnih izkusenj)

2.1. Vodja kljuc¢nih kupcev za podrocje ExYU [tuje podjetje] (2 leti)

2.2. Direktor prodaje in marketinga [tuje podjetje] (8 let)

2.3. Clan uprave za podroéje prodaje = Glavni izvr$ni direktor (1,5 leta)

2.4. Direktor héerinskih podjetij multinacionalke [tuje podjetje] (5 let)

2.5. Vodja mednarodne prodaje + odgovorna oseba za razvoj poslovanja [tuje podjetje] (2,5 leta)

2.5. Izvrsni direktor za prodajo in marketing [tuje podjetje] (2,5 leta)

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne kompetence

Svetovalni nacin prodaje. Najvel izkusenj imam na podrocju telekomunikacij (tako mobilnih kot
fiksnih), financne industrije in sistemske integracije v razlicnih industrijah. IzkuSnje dela v
korporaciji (priprava, spremljanje in poroCanje letnih, kvartalnih planov). Priprava ucinkovitih porocil
s pomocjo podpornih sistemov v podjetju. Delo in vodenje v veckulturnem okolju in v veckulturnem
timu. Izkusnje tako v jugovzhodni Evropi, Rusiji, romanskem delu Evrope. Uvajanje novih podrodij
poslovanja, povezanih z novimi poslovnimi modeli.

3.2.Znanje jezikov
e Angleski (aktivno)
e Nemski (tekoce)
e Hrvatski / srbski (aktivno)

4. Dosedanji uspehi v karieri

e prevzel podjetje v velikih tezavah, z mesecno prodajo le 40.000€, v letu in pol sem podjetje vodil
do mesecne prodaje prek 600.000€, s pozitivnim denarnim tokom.

e V CE regiji ob prevzemu funkcije direktorja [podrocje] ni bilo prodaje na tem podrodju. V stirih
letih sem dosegel 40 mio € prodaje storitev sistemske integracije, v ¢asu ko je bil poudarek na
prodaji produktov.

e Optimizacija poslovanja - vrednost zalog ob enaki prodaji zmanjsal za 50%, ter povecal denarni
tok (zahteva regijskega managementa).

e Uspesna izvedba projekta za najvecjega evropskega proizvajalca [proizvod], ki danes Se vedno
predstavlja 25% prodaje slovenske podruznice multinacionalke.

HR1BO68



e Dogovor za medomrezno povezovanje z operaterji v Sestih drzavah in akvizicija veC deset
partnerjev v posamezni drzavi iz nicle. Pozitivno poslovanje v regiji po enem letu.

5. Bistvene znacilnosti

e Vztrajnost, vCasih trmoglavost
Dve leti in pol se je trajal projekt razvoja, prodaje in uvedbe produkta v najvejem evropskem proizvajalcu
[proizvod]. Ni Slo brez interne »prodaje« v korporaciji, dolgotrajno delo s stranko, veckratna izdelava
prototipov produkta...

e Ucinkovito vodenje in prenos izkusenj
Kar nekaj mojih nekdaj podrejenih zaseda danes vodilna mesta v podjetjih na podrocju IT integracije,
trgovine, v veC drzavah. Z vsemi sem v zelo dobrih odnosih in poslovno sodelujemo.

e Odkritost, zaupanje in spoStovanje dogovorov
S kar nekaj podjetji sodelujem Ze prek petnajst let, Ceprav sem v vmesnem casu zamenjal nekaj zaposlitev
[specifikacija podjetij]

6. Ambicije, zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela

Razvoj poslovanja na disruptivhih segmentih posamezne industrije (razvoj in uvedba novih
poslovnih modelov)

Prodajno podrocje, predvsem svetovalni nacina prodaje

Digitalno poslovanje, nova orodja / nacini komunikacije s strankami glede na segment strank
Sodelovanje med razli¢nimi industrijami, saj je prepletenost vse vecja

Partnersko sodelovanje v mednarodnem okolju

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnim mestom

Moznost odlocanja na osnovi relevantnih podatkov in izdelanih poslovnih nacrtov

Dobro definirani in skomunicirani cilji, ki jih podjetje ali tim zasleduje

Podpora lastnika glede na vnaprej dogovorjene cilje in nacrte

Moznost sodelovanje pri pripravi strategij razvoja poslovanja in sodelovanje pri izvedbi le-te
Izvrsna funkcija z moznostjo odloCanja

6.3. Nadaljne ambicije in nacrti v karieri.

Ukvarjal se bom zagotovo z razvojem novih poslovnih modelov, razvojem novih nacinov
komuniciranja s strankami (tako B2B kot tudi B2C), razvijal bom poslovanje po celothem svetu,
ne samo v Evropi. To bom delal kot Vodja ali direktor razvoja poslovanja in prodaje, s precejsnjo
vpletenostjo marketinga. Poudarek bo na razvoju digitalnega poslovanja, digitalnih prodajnih
poti in zdruZevanju online in offline sveta.

Otroka sta po svetu (Studij, Sport) zato mi daljSa potovanja ali celo relokacija ne predstavljajo
problemov

Delovni Cas ni tezava, lahko delam tudi preko vnaprej doloCenega delovnega Casa, ¢e naloge
to zahtevajo.

6.4. Zazeljeno delovno mesto, podjetje panoga.

Delovno mesto:
CDO (Chief Digital Officer) / Direktor razvoja poslovanja / Direktor prodaje in (ali)
marketinga / Svetovalec uprave na omenjenih podrocjih

Panoge, v katerih bi rad delal: [ni navedeno]
Telekomunikcije / Trgovina / Finan¢na industrija / IT

HR1BO68



3§$ KRAGELJ & KRAGEL)

KADROVSKI IN KARIERNI CENTER

ISKANIE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE QOCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACDIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: LA1DUSS8

Poklic / Izobrazba: dipl. ekonomist

Podrocje delovanja: Vodenje podjetij / Prodaja / Nabava
Status / polozaj: Vodstveno / vodilno mesto

2. Delovna zgodovina

2.1. Samost. komercialni referent & Vodja PE - Vodja PC > Pomocnik direktorja
maloprodaje = Direktor Maloprodaje (cca 120 maloprod. enotami) [skupaj 24 let]

2.2. Direktor podjetja XXXX (tujina), v lasti XXXX + dela in naloge direktorja XXXX (tujina) [2 letI]
2.3. Predsednik uprave hcerinskega podjetja v (tujina) [2 letI]

2.4. Direktor (tujina) [1 leto]
Prevzem in zagon hcerinskega podjetja XXXX. v (tujina) in razvoj maloprodajne dejavnosti na
trgu (tujina)

2.5. Predsednik uprave [3 leta]

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne / vodstvene kompetence
e Vodenje
e Prodaja
e TrZenje

3.2.Znanje jezikov
e Angleski (tekoce)
e Srbsko, Hrvasko (tekoce)

4. Dosedanji uspehi v karieri

e Prejemnik nagrade NAJ MANAGER za velika podjetja na podrocju JV in S Evrope

e V svoji poslovni karieri sem se stalno vzpenjal - izklju¢no na rezultatih svojega dela in
znanja.

e V [tujini] sem bil zelo zasluzen za uspesen zakljucek privatizacije podjetja XXXX.

e Ob prodaji podjetja XXXX, sem se zelo uspesSno pogajal in prezaposlil vse zaposlene k
novemu delodajalcu. Noben delavec ni ostal na cesti.

e V XXXX mi je uspelo preobrniti poslovni tok podjetja v pozitivno smer. XXXX je kljub svoji
lokaciji postal prepoznaven proizvajalec na celotnem trgu [tujina], po izvozu pa je dosegal
3.mesto. Trzni deleZz na domacem trgu smo v ¢asu mojega vodenja iz 5%, povecali na 11%.

LA1DU58



S svojim zgledom in odnosom sem bistveno izboljSal odnose z zaposlenimi, poslovnimi
partnerji in seveda z lastniki.

V prvem letu sem veliko delal na reorganizacijah posameznih sluzb in procesov: menjal sem
vodjo proizvodnega sektorja, nastavil vodjo nabave (ze v prvem letu je usvaril za 400.000
EUR prihrankov), menjal sem vodjo komerciale (z novim komercialnim smo povecali
prisotnost na slovenskih policah, povecali prodajo na domacem trgu za 5%, povecali
prispevek za kritje za 39%, ukinjali proizvode z prenizkim prispevkom za kritje...), vpeljal
sem spodbujanje inovacij (v prvem letu je bilo 5 inovacij, v naslednjem pa 6, vse smo
nagradili skladno s pravilnikom)...

Za zaposlene sem vpeljal enodnevne seminarje, najel sem zunanje podjetje, ki je izvajalo
projekt »Optimizacija poslovanja« in je bilo namenjeno znizevanjem vseh vrst stroskov v
vseh sferah podjetja. V prvem letu od implementacije smo od aprila do decembra prihranili
evidentiranih cca. 260.000 EUR.

Na podlagi rezultatov poslovanja sem uspel pri bankah in gospodarskem ministrstvu pridobiti
enoletni oziroma dvoletni moratorij za vracanje glavnice kreditov, kar je pomenilo cca 2,5
mio EUR na letni ravni.

Kljub padcu prodaje za 2% na domacem trgu, sem s sodelavci povecal izvoz za 52%, tako da
se je skupna prodaja povecala za 14%.

Obveznosti do dobaviteljev smo znizali iz valute +100 dni na valuto +15 dni.

5. Bistvene znacilnosti (lastne navedbe)

5.1.Prednosti

empatija, za katero smatram, da jo mora imeti vsak vodja.
ne trpim omalovazevanja, ponizevanja in kakrSnekoli neupravi¢ene degradacije.

postenost in lojalnost do delodajalca. Vedno sem se boril proti nepravilnostim, nepostenosti
in odtujevanju poslovne lastnine.

verjamem, da so vsi zaposleni bistveni, da vsak mora dobro opravljati svoje delo in so vsa
dela pomembna, in da le vsi skupaj lahko pripomoremo k dobrim rezultatom poslovanja.

rad prisluhnem svojim sodelavcem, nisem avtokrat, sem timski ¢lovek. Vedno sem spodbujal
razmisljanje zaposlenih, tako najozjih sodelavcev, kakor tudi vseh ostalih, vem ustvariti
konstruktiven duh, znam motivirati zaposlene. Ne Zelim vsiljevati svoje volje, jim diktirati,
ampak od njih zahtevam razmisljanje in predloge reSitev.

6. Ambicije, Zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela

Vodenje podjetja (velje poslovne enote., divizije; héerinskega podjetja)

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnim mestom

Eti¢ni, odprti in profesionalni odnosi
Moznosti za razvoj posameznika in podjetja

6.3. Nadaljne ambicije in nacrti v karieri.

Vodenje podjetja oz. vecje poslovne enote

6.4. Zazeljeno delovno mesto, podjetje panoga.

Delovno mesto: Vodstveno ali vodilno delovho mesto na podrocju prodaje in nabave oz.
upravljanja podjetja.

Panoge, v katerih bi rad delal: Proizvodnja; Trgovina

LA1DU58
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ISKANIE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACIIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: MI1VA64

Poklic / Izobrazba: univ.dipl.ekonomist, magister turizma
Podroéje delovanja: Prodaja / Nabava / Trzenje

Status / polozaj: Vodilno / vodstveno mesto

2. Delovna zgodovina

2.1. Vodja projekta

2.2. Direktor centra_ [ 2 leta]

2.3. Vodja nabave in investicij [ 2 leti]
2.4. Direktor trzenja [ 4 leta]

2.5. Direktor podjetja - tujina [ 5 let]
2.6. Direktor podjetja - Slovenija [ 5 let]

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne kompetence
e bogate izkusnje pri vodenju podjetij in ekip v oddelkih prodaje in nabave, tako v proizvodnem
storitvenem in tehnoloskem sektorju.
e Komunikacija, tehnike zaklju¢evanj dogovorov, motivacijski prijemi za zaposlene, retorika...

3.2.Znanje jezikov
e Angleski (tekoce)
o Italijanski (tekoce)
e Hrvaski/Srbski (tekoce)

4. Dosedanji uspehi v karieri

e iztrzil boljSe nabavne pogoje (boljse in fiksne cene,podaljSanji roki placila za cca 30 dni, dosegel
popuste na fakturah cca 5%, superrabate cca 5%, trikrat velje casaskonte za predcasna placila,
komarketing, izbor najboljsih dobaviteljev... ).

e izrazito poveCanje obiska in realizacije; podvojitev dobi¢ka obiskanost in vraCanje gostov sem
poveceval za 5-9%.

e realiziral sem investicijo v [ 1, s katero sem zagotovil Sestkratno povecanje realizacije,obvladovanje
stroskov ob povecanju realizacije.

e Podjetju, ki je imelo pred mojim prihodom vec¢ milijonske izgube, sem zagotovil 3 - 3,8 milijona EUR
dobicka letno, ob viSjem obsegu in nivoju storitve.

e prodaja nepomembnega premozenja - zemljiS¢a, trgovcu, ki je placal 10x ceno.

MI1VA64



5. Bistvene znacilnosti

5.1. Prednosti (samoocena)

delavnost, postenost,

timska usmerjenost

zavezanost k spostovanju dogovorov
vodstvene in komunikacijske sposobnosti
samoorganiziranost

ciljna usmerjenost

6. Ambicije, zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela
e Prodaja, nabava, vodenje ekip in OE

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnim mestom
e zaupanje, spostovanje osebnosti, svoboda, kriticnost do dela in rezultatov dela

6.3. Zazeljeno delovno mesto, podjetje panoga.

Delovho mesto:
Direktor podjetja ali OE, vodja trzenja, vodja nabave...

Podjetja, ki so zanimiva zame: [ni opredeljeno]
srednja in velika podjetja, ki delujejo na mednarodnem trgu.

Panoge, v katerih bi rad delal:
Vse gospodarske panoge, vkljuéno s turizmom, hotelirstvom,...

MI1VA64
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KADROVSKI IN KARIERNI CENTER

ISKANIE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE QOCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACDIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: MI1RO73

Poklic / Izobrazba: dipl.ekonomist

Podrocje delovanja: Prodaja, marketing
Status / polozaj: Vodstveno/vodilno mesto

2. Delovna zgodovina (skupaj 14 let delovnih izkusenj)

2.1. Direktor, ¢lan uprave, solastnik podjetja [tujina]

e planiranje marketinskih strategij in kompleksnih marketinskih akcij
prodaja lastnih medijev (indoor, outdoor, ambient, interactive)
prodaja ostalih medijev (ATL/BTL, radio, outdoor, internet, kino)
planiranje/zakup medijev
koordinacija/nadzor marketinskih akcij;

2.2.CEO, clan uprave, solastnik podjetja [tujina]

planiranje marketinskih strategij in kompleksnih marketinskih akcij
prodaja lastnih medijev (indoor, outdoor, ambient, interactive)
prodaja ostalih medijev (ATL/BTL, radio, outdoor, internet, kino)
planiranje/zakup medijev

koordinacija/nadzor marketinskih akcij;

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne kompetence
Moj segment je prodaja / marketing, nabava in ga obvladam tako za produkte, kot tudi storitve.
Zelo dober sem v vodenju ljudi, organizaciji dela sebi in ostalim v ekipi, planiranju in vodenju
prodaje in marketinga, iz tega podrocja imam tudi najvec izkusenj na slovenskem in XXXX trgu.

3.2.Znanje jezikov
e Poljski (tekoce)
e Angleski (dobro)
e Hrvatski (dobro)

4. Dosedanji uspehi v karieri

Za svoj prvi in najvedji uspeh si pristevam odhod na XXXX, kjer sem od osnov do prodaje razvil
podjetje. Kontakt z najvecjimi svetovnimi korporacijami in podjetji v XXXX, ter prodaja - pogajanja
in realizacija marketinskih kampanj/akcij za ta podjetja pa so zelo velika izkusnja. XXXX mi je dala
veliko izkusenj, ker tam res deluje ekonomija obsega v pravem pomenu (40 mio trg). Podpis pogodb
z klienti kot so: Samsung, Orange, Avon, Toyota, Nivea, Sony, Decathlon, BMW, Nike ...

MI1RO73



5. Bistvene znacilnosti

5.1.Prednosti
e iznajdljiv, aktiven, samoinciativen,
e odlocen in prodoren,
e spostljiv in ciljno usmerjen.
e mocne organizacijske sposobnost [vodil do 32 ljudi v desetih najvedjih mestih XXXX]

6. Ambicije, zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela
Vodenje ljudi v prodaji in marketingu, oziroma vodenje podjetja.

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnhim mestom

e Prva stvar, ki si jo seveda zelim, je da se ob dolo¢enem produktu/ih oziroma storitvah dobro
pocutim in verjamem, da sem zmozen te produkte ali storitve prodati in da verjamem v
podjetje.

e Dobri odnosi v podjetju so naslednji zelo pomemben pogoj, saj verjamem da lahko dobre
rezultate dosezem le z zelo dobrim planiranjem in izkoristkom zaposlenih ljudi.

e Naslednja pomembna stvar je moznost sprememb v podjetju, zato si zelim vec ali manj
proste roke pri sprejemanju odloCitev oziroma, da se tehtanja ob pomembnih odlocitvah
sprejema z vodilnimi v podjetju. Ne zelim si vodenja tipa, tako delamo in tako bomo delali
tudi naprej, brez moznosti sprememb.

6.3. Nadaljne ambicije in nacrti v karieri.
Zelim se c¢imbolj izpopolniti in biti med vodilnimi osebami v podjetju, saj osebnostno le tako
lahko napredujem, zato sem se pripravljen uciti in znanje vedno nadgrajevati.

6.4. Zazeljeno delovno mesto, podjetje panoga.
e Delovno mesto: [ni navedeno]

e Podjetja, ki so zanimiva zame: [ni navedeno]

e Panoge, v katerih bi rad delal: [ni navedeno]

MI1RO73
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KADROVSKI IN KARIERNI CENTER

ISKANIE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE QOCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIJANIA, TRENINGI
A KOTACIIA KLJUENIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: MI1AL64

Poklic / Izobrazba: univ.dipl.ing.elektrotehnike

Podrodéje delovanja: Prodaja, marketing, business developement
Status / polozaj: Vodstveno/vodilno mesto

2. Delovna zgodovina (od 2.2. do 2.9. skupaj 22 let pri istem delodajalcu)

2.1.Business Development Manager [tuje podjetje] (1 leto)
e priprava strategije podjetja in projektno vodenje procesa sinhronizacije strategije,
e opredelitev in analiza strateskih trgov
e izvajanje poslovnih razgovorov s potencialnimi soinvestitorji in nosilci znanja

2.2.Senior Business Manager (1 leto)
e Odpiranje novih trgov; [centralna Azija], Svetovalna in lobisticna pomoc na trgih Rusije, Belorusije in
Kazakhstana

2.3.Vodja strateskega marketinga (3 leta)
e upravljanje vseh prodajno trznih projektiov podjetja.
e optimizacija resourcev in postavitev oddelka na novo,
e vzpostavitvev modernih sredstev prenasanja informacij (socialna omrezja),

2.4.Vodja produktnega marketinga (1 leto)
e priprava programa razvoja produktovi n »kick off« dokumentov,
e vpeljava novih produktov,
e priprava direktnega trzenja

2.5.Vodja prodaje — globalni trgi (2,5 leta)
» globalna prodaja konvergentnih 0z.FMC reSitev.
» strateSki pogovori in pogajanja z nasimi OEM partnerji,
e definiranje portfelja nasih izdelkov in resitev,
e pomo¢ nasim KAM-om pridobiti nove kupce in pomoc pri navzkrizni prodaji, trening in Solanje nasih
KAM-ov

2.5.PSS (Product & Solution Sales) (3 leta)

2.6.Vodja regionalne prodaje: Rusija

2.7.Direktor in vodja predstavnistva v centralni Aziji
2.8.Vodja klju¢nih kupcev za centralno Azijo

2.9.Trznik (marketing specialist) [ Prodajnik (sales manager)

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne kompetence
e vodenje sejemskih in posebnih dogodkov
e vodenje prodaje in kljucnih kupcev
e odlicno poznavanje podrocja marketinga (produktnega, strateskega...)

MI1AL64



3.2.Znanje jezikov

Angleski (tekoce)

e Ruski (tekoce)

e Srbsko-Hrvasko (tekoce)
e Italijanski (pogovorno)

4. Dosedanji uspehi v karieri

nosilec vseh sejemskih aktivnosti podjetja v obdobju petih let

zmaga na tenderju [tuje podjetje] (cca 3 Mio USD)

odprl vec novih tujih trgov, predstavnistvo, servisni in Solski center v [centralni Aziji]
izvedba vseh pred in poprodajnih aktivnosti z lethim prometom cca 3 mio USD letno
kot vodja prodaje v Rusiji dosegel promet okoli 40 mio USD

lobiranje in prodaja prvega SSW v zgodovini podjetja v Rusiji,

reorganiziral podrocje Marketinga in osnoval Strateski Marketing

5. Bistvene znacilnosti

samoiniciativnost

izrazita pedantnost in pozornost na podrobnosti
zmoznost poslusanja in vZivljanja v kupca
prepricljivost, narativne in komunikacijske spretnosti
brez tezav se postavim v ospredje

pripravljenost na trdo delo

dobre pogajalske vescine

6. Ambicije, Zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela
e Strategija in razvoj podjetij
e Odpiranje novih trgov
e Prodaja in Marketing

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnhim mestom
e delo mora omogocati realizacijo dogovorjenih takti¢nih in strateskih ciljev.
e moznost konstantnega strokovnega razvoja in izobrazevanja.
e delovni ¢as danes je zelo gibka zadeva.

6.3. Nadaljne ambicije in nacrti v karieri.
IS¢em delovno mesto, ki bi zagotovilo moznost izvedbe doloCene strategije prodaje ali razvoja
podjetja. Najbolj zadovoljen sem, ko ustvarjamo novo vrednost, odpremo nov trg ali pa uspemo
s krizno prodajo na obstojecih trgih. Funkcija zame ni posebej pomembna, ¢e okolje omogoca
potrebno samostojnost ter strokovno in odlocitveno suverenost

6.4. Zazeljeno delovno mesto, podjetje panoga.
e Delovno mesto:
- Delo v prodaji (Senior Sale Manager, Head of Sales, Key Account Manager)
- Business Development
- Strategy & Marketing

e Panoge, v katerih bi rad delal:
- Visoka tehnologija
- IT & Telekomunikacije
- Elektronska industrija
- Predelovalna Industrija
- Investicijske panoge
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KADROVSKI IN KARIERNI CENTER

ISKANIE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACIIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

MO2VES8O0

ekonomist

Prodaja / mednarodna prodaja
Vodstveno delovno mesto

Identifikacijska koda:
Poklic / Izobrazba:
Podrocje delovanja:
Status / polozaj:

2. Delovna zgodovina
2.1. Vodja prodaje [10 let]
2.2. Podrocni vodja prodaje (za podrocéje latinske Amerike, §panije, Portugalske) [2 leti]

2.3.Mednarodni vodja prodaje (Mehika) [2 leti]

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne kompetence
Odlikujejo me odli¢ne pogajalske in prodajne sposobnosti, profesionalen odnos, zanesljivost in
strokovno znanje. Moje podrocje delovanja je Latinska Amerika.

3.2.Znanje jezikov
» Angleski (dobro)
e Spanski (tekoce)

4. Dosedanji uspehi v karieri

e trg Latinske Amerike sem iz ni¢ pripeljala do enega najuspesnejsih trgov. Sama sem poiskala vse
potencialne partnerje, jih osebno kontaktirala in in sklenila klju¢ne posle. Povecala sem promet za
100%.

e Za vsak trg sem zagotovila vse potrebne certifikate, kontaktirala za to pristojne organe in
institucije ter organizirala in izpeljala vsa potrebna testiranja

e vzpostavila prodajo v Mehiki, Karibskem oto¢ju, Panami, Kolumbiji, Ekvadorju, Peruju, Cilu,
Boliviji, Argentini, Paragvaju, Urugvaju...

5. Bistvene znacilnosti (lastne navedbe)

5.1.Prednosti

e po dusi sem prodajnik, rada delam s strankami, vzpostavljam nove kontakte, spletam tudi
prijateljske vezi s partnerji.

Ambicioznost

Ciljna naravnanost
Zanesljivost in odgovornost.
Komunikativnost

Stratesko razmisljanje

Lojalnost.

Inovativno razmisljanje,
Profesionalnost in eti¢nost,
Energi¢nost in visoka
motivacija,

Samoiniciativnost
Zmoznost mirnega,
odlo¢nega in treznega
odziva v stresnih
situacijah.

MO2VES0



6. Ambicije, Zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela

« Vodenje prodaje uspe$nega Latinsko AmeriSkega in Spanskega trga,
e Vodenje pogajanj in projektov,

e Navezovanje in vzdrzevanje stikov z vsemi klju¢nimi strankami.

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnim mestom
e ambiciozno okolje in moznost razvoja trzenskega podrocja.

6.3. Nadaljne ambicije in nacrti v karieri.

Vidim se v ambicioznem delovnem okolju kjer bom uspesna na polozaju vodje uspesSno rastoCega

Latinsko AmeriSkega trga.

MO2VESO
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KADROVSKI IN KARIERNI CENTER

ISKANJE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACIIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: NO1DA71

Poklic / Izobrazba: Diplomirani ekonomist (VS)
Podrocje delovanja: Logistika, transport, prodaja
Status / polozaj: Vodstveno/vodilno mesto

2. Delovna zgodovina

2.1.
2.2.
2.3.
2.4.
2.5.

Vodja zbirnega in transportnega oddelka (Groupage and Transport Manager) [8 let]
Vodja transporta in prodaje (Transport & Sales Manager) [6 let]

Direktor (Country Manager) [3 leta - skupaj 2.3. in 2.4.]

Direktor prodaje in razvoja (Senior Business Development Manager)

Vodja sluzbe za prodajo (Commercial Director) [3 leta ]

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne kompetence

prodaja in razvoj novih projetkov (Sales & Business Development Management),
operativna organizacija enota in podjetja,

vodenje in motiviranje zaposlenih,

koordinacija in zagotavljanje sinergije med posameznimi »timix,

jasno opredeljevanje ciljev zaposlenega, tima, enote in podjetja,

3.2.Znanje jezikov

Angleski (tekoce)
SRB,CRO,BiH jezik (tekoce),

4. Dosedanji uspehi v karieri

V svoji dosedanji karieri prehodil pot od »kurirjax do direktorja v isti »branzi«,

Na podrocju Spedicije, transporta, logistike, nabave in prodaje poznam vsak korak, ¢e pa kaj
ne vem, se ne bojim vprasati, se dovolim poduditi in ne »odkrivam Amerike«,

Da sem po pol-leta nastopa dela pri delodajalcu XXXXXXXX, pridobil dve klju¢ni stranki
(XXXX in XXXX), za katere sem razvijal nove destinacije v drzave XXXXin XXXX, v
specificnem FRIGO LTL&FTL transportu, kar je bilo leta 1997 za nekatere »misija nemogoce«
in zato prezivel 45 dni v [Tujina], ker so me Zeleli spoznati kupci XXXX..., saj sem jim z
novim projektom znizal stroske logistike za vec kot 200%,

Leta 2000 sem pri takratnem delodajalcu XXXX., pricel z razvojem novega oddelka LTL&FTL,
ter s tem pripravo podjetja na vstop SLO v EU leta 2004, ko je podjetje ¢ez noC zabelezilo
izpad prihodka iz naslova carinjenja (do 60%),

Leta 2009/2010 v podjetju XXXX razvil oddelek »domace distribucije«, ki je ob mojem
odhodu leta XXXX beleZil najhitrejSo rast / najvisji nivo prihodka na zaposlenega / najvisji
nivo pozicijske razlike na zaposlenega,

NO1DA71



5. Bistvene znacilnosti (lastne navedbe)

5.1.Prednosti
e Odgovoren, zanesljiv, natancen, delaven,
e komunikativen, korekten, odlocen,
e spostljiv in ciljno usmerjen.

6. Ambicije, Zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela
e 0Od nekdaj so me zanimala razli¢na podrocja v transportu in logistiki ali na podroéju prodaje
in razvoja (business development management), zato zelim svojo prihodnost nadaljevati v to
smer.

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovhim mestom
» Zelim si dobiti zaposlitev v podjetju, ki omogoca strokoven in osebnosten razvoj zaposlenega.
Zelim si dinami¢nega dela, ki bo od mene zahtevalo neprestano nadgrajevanje znanja in
drugih sposobnosti.

e Zelim si pozitiven odnos delodajelce in delojemalec, fleksibilen delovni ¢as in veliko
komunikacije med vodstovom in zaposlenimi, definirani cilji in strateski razvoj samega
podjetja, ter predvsem zaupanje v samo delo in odnos delodajelec in delojemalec.

6.3. Nadaljne ambicije in nacrti v karieri.
e V strokovnem in razvojnem smislu Zelim doseci vodilno delovno mesto v enem od vodilnih
logisiti¢nih podjetij na svetovni ravni ali pa biti kljuen steber prodora pri enem od slovenskih
podjetij (podjetje, ki Zeli rast in prodor tudi v tuje drzave in tuja podjetja).

e Zelim si zasesti poloZaj vodilnega kadra, z moZnostjo samostojnih odlocitev in vodenja tako
na organizacijskem, operativhem in finan¢nem podrocju.

6.4. Zazeljeno delovno mesto, podjetje panoga.
e Delovno mesto: Generalni direktor (Country Manager), Vodja strateske logistike, Komerciali
direktor, Vodja strateske prodaje in nabave, Vodja prodaje in razvoja (Business Development
Manager), Vodja SCM (supply chain management), Vodja logisti¢nega centra, ...

e Podjetja, ki so zanimiva zame: farmacevtska podjetja, logisti¢cna podjetja, podjetja z blagom
Siroke potrosnje (FMCG), Izvozno usmerjena industrijska podjetja, ...

e Panoge, v katerih bi rad delal: prodaja in nabava, transport in logistika, WMS (warehouse
management system), TMS (transport management system), ...

NO1DA71



323 KRAGELJ & KRAGELJ

KADROVSKI IN KARIERNI CENTER

ISKANJE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACIIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: OB2PE75

Poklic / Izobrazba: ekonomist
Podrocje delovanja: Prodaja, nabava
Status / polozaj: Vodstveno/vodilno mesto

2. Delovna zgodovina (skupaj 22 let delovnih izkusenj)

2.1.Komercialist [tuje podjetje] (9 let)

e uvajanje izdelkov dodatne avto opreme [tujega] podjetja XXXX na slovenski trg
¢ nabava in prodaja tehni¢nega blaga Siroke potrosnje na slovenskem trgu in v tujino
e prodaja gradbenega materiala

2.2.Direktor [tuje podjetje] (9 let)

vodenje ekipe 5 ljudi

organizacija in vodenje nabave in prodaje blaga (predvsem vecjim trgovskim centrom)
dogovarjanje in sklepanje pogodb s kupci in dobavitelji

organizacija prodaje slovenskih dobaviteljev maticnemu podjetju

sodelovanje pri oblikovanju sortimenta ter poslovne politike skupine XXXX na mednarodni ravni
organizacija in prilagoditev poslovanja slovenski zakonodaji

nadzor oznacevanja izdelkov vezano na slovensko zakonodajo

izdelava letnih planov prodaje (promet, RVC) in stroskov

oblikovanje marketinske strategije in promocij z ve¢jimi kupci

analiza trga (spremljanje konkurence, prilagoditev prodajnega sortimenta in cen)

2.3.Vodja programa (1,5 leta)

prodaja blaga znotraj Slovenije in v tujino

vzpostavitev novih veleprodajnih in nabavnih kanalov znotraj Slovenije in v tujini
oblikovanje pogodbenih razmerij s klju¢nimi kupci in dobavitelji

organizacija nabave in prodaje blaga

iskanje in uvajanje novih izdelkov

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne kompetence

organizacija; tako nabave, prodaje kot transporta in vsega povezanega s tem
pogajanja (v slovenskem, angleskem ni hrvaskem jeziku)

vodenje ljudi, dodeljevanje nalog in koordinacija dela

analiziranje nabave, prodaje, rezultatov

3.2.Znanje jezikov
e Angleski (tekoce)
e Hrvatski (tekoce)

OB2PE75



4. Dosedanji uspehi v karieri

e s svojo ekipo uspela doseci vodilni polozaj na podrocju prodaje dodatne avto opreme na
slovenskem trgu. S svojim asortimanom dodatne avto opreme smo prodrli v vse trgovske centre
(razen Mercatorja) in tako postali za vecino glavni dobavitelj tovrstnega blaga.

e podjetje XXXX Slovenija je bilo pod mojim vodstvom poleg [maticnega podjetja] v [tujina] po
rezultatih najuspesnejse v skupini sedmih podjetih XXXX ter prvo po prometu na prebivalca.

e kljub stecaju sem zaradi uspesnega in korektnega sodelovanja ohranila zelo dobre odnose s
poslovnimi partnerji in kupci, kot so [vecje trgovske verige], ki so na podlagi sodelovanja z mano
pristali na prenos pogodbe na sicer nepoznano podjetje XXXX.

e tudi v XXXX vztrajno povecujem promet in dodano vrednost, kljub velikim tezavam zaradi
neorganiziranosti in likvidnostnih teZzav podjetja.

5. Bistvene znacilnosti (lastne navedbe)

Zmoznost organiziranja, koordiniranja, vodenja ljudi in tudi operativne izvedbe; vztrajnost

6. Ambicije, Zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela
Bolj bi si zelela posvetiti nabavi (predvsem iz tujine); organizaciji nabave, izboru dobaviteljev,
pogajanju in sklepanjem pogodb z dobavitelji.
Prodaja in organizacija prodaje ter vodenje prodajne ekipe.

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnhim mestom
Dobra organizacija poslovanja, pozitivni odnosi in pozitivha energija znotraj podjetja

6.3. Nadaljne ambicije in nacrti v karieri.

voditi manjse (hcerinsko) podjetje s tujim principalom oz. biti vodja dolo¢enega sektorja, ekipe,
oddelka, z dolo¢eno mero samostojnega odlocanja

6.4. Zazeljeno delovno mesto, podjetje panoga.
e Delovno mesto:
- direktorica (manjsSega podjetja 3-15 zaposlenih)
- izvr$na direktorica
- vodja nabave
- vodja prodaje
- skrbnik klju¢nih kupcev

e Panoge, v katerih bi rad delal: [ni navedeno]

6.5. Mozen cas pricetka dela

Odpovedni rok je mesec dni. Konkurenc¢na klavzula me ne zavezuje.

OB2PE75
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KADROVSKI IN KARIERNI CENTER

ISKANIE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE QOCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACDIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: PA1VA72

Poklic / Izobrazba: univ.dipl.ing.strojnistva
Podrocje delovanja: Komerciala / Prodaja
Status / polozaj: Vodilno / vodstveno mesto

2. Delovna zgodovina

2.1. ProdajniinZenir [ 5 let]
e prodaja opreme za diagnostiko in servis XXXX :
e priprava ponudb in svetovanje pri iskanju najustreznejsih tehnicnih resitev,
e tehnicna podpora obstojec¢im uporabnikom

2.2. Direktor (tujina) [ 3 leta]
2.3. Direktor prodaje v XXXX [ 3 leta]

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne kompetence

Vedji del svoje kariere sem bil zadolzen za prodajo visokokvalitetne in sorazmerno drage
tehnic¢ne/tehnoloSke opreme in/ali tehni¢nih storitev in pri tem vodil Stevilne projekte po principu
J<klju¢ v roke". Na popolnoma novem trgu sem skrbel za celostno podobo podjetja oz. izgradnjo
imena ter uveljavitev zastopanih blagovnih znamk, kar je postala moja specialnost.

Ceprav tehni¢no (pred)znanje predstavija veliko oporo sami prodaji, je klju¢ mojega uspeha
izpopolnjena_izgradnja pristnega odnosa z nosilci odlocanja.

Vecletne izkusnje so mi prinesle tudi odli¢nost na podrodju:

e iskanja vedno novih poti za vzpostavitev stika s potencialnimi poslovnimi partneriji;

e samostojnega zaznavanja njihovih potreb (ali pomankljivosti poslovnih procesov) ter svetovanju
in prezentiranju ustreznih resitev;

e pogajanja ter ,cross-sell™ in ,up-sel

I\\

prodaje.

3.2.Znanje jezikov

¢ Anglesko (pogovorno)
e Srbski / Hrvaski (aktivno)

4. Dosedanji uspehi v karieri

¢ v tujini sem “na noge" postavil tri hcerinska podjetja.

e pri podjetju X1 sem v zadnjem letu in pol zagotovil blizu 1.400.000 EUR prometa (pri cemer
so vecino prinesli novi kupci, ki sem jih pridobil) in bil dale¢ najboljsi prodajalec v skupini, ki
obsega Slovenijo, Hrvasko, Makedonijo ter Bosno in Hercegovino.

o stabilnost podjetja X1 na trgu - tudi po mojem odhodu - Se vedno sloni na »mojih« kupcih.

PA1VA72



e pri podjetju X2 sem vodil projekte lokalizacije in implementacije informacijskih resitev ter
pridobil enega najvecjih in najuspesnejsih [tujih] podjetij za kupca/uporabnika.

¢ dejavnost podjetja X2 sem razsiril na prodajo in vzdrzevanje fiskalne opreme.

e pri podjetju X3 sem dosegel vec¢ kot 1.000.000 EUR izvoza na letnem nivoju s tendenco
povecanja.

e pridobil zaupanje dveh obcin ter po »ESCO« principu izpeljal rekonstrukcijo uli¢ne
razsvetljave (od idejne zasnove in energetskega pregleda, preko izdelave razpisne
dokumentacije, pa vse do realizacije projekta s pomocjo lokalnih podizvajalcev). Realizacija
podobnih projektov se pricakuje Se v treh obcinah.

o pridobil sem zaupanje privatnih investitorjev ter postavil 3 manjse soncne elektrarne ter
postavil dobre temelje (poslovnega sodelovanja) za izgradnjo dveh prvih bioplinarn v [tujini].

5. Bistvene znacilnosti

5.1. Prednosti (samoocena)
e komunikativnost

natancnost

lojalnost

posvecenost

6. Ambicije, zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela
e Prodaja tehni¢nih storitev v kombinaciji s prodajo tehni¢ne/tehnoloske opreme
e Energetika, energetska ucinkovitost
e Marketing v B2B prodaji

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnim mestom
e urejena razmerja znotraj podjetja in medsebojno zaupanje

6.3. Zazeljeno delovno mesto, podjetje panoga.
Delovno mesto:
Podrocni vodja prodaje

Prodajni inzenir v podjetju, kjer bi imel moznost napredovanja

Podjetja, ki so zanimiva zame: [ni opredeljeno]
Podjetja s tradicijo / Podjetja z visoko dodano vrednostjo, ki prodajajo resitve in ne zgolj izdelke.

Panoge, v katerih bi rad delal:
Prodajna zastopstva »high-end« tehnicnih proizvodov

Energetski sektor

PA1VA72
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6 KADROVSKIIN KARIERNI CENTER

ISKANIJE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACDIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: PE1TO75

Poklic / Izobrazba: mag. ekonomskih ved
Podrocje delovanja: Prodaja / Nabava / Logistika
Status / polozaj: Vodstveno/vodilno mesto

2. Delovna zgodovina (skupaj 14 let delovnih izkusenj)

2.1.Vodja oddelka racunalniskih komunikacij [2 leti]

2.2.Vodja (strateske) prodaje [10 let]
e vodenje najzahtevnejsih prodajnih projektov,
e razvoj distribucijske mreze po celem svetu, vzpostavitev podruznic/joint venture/zastopnistev v
tujini,
e analiza procesov in vpeljava informacijskih orodij (CRM, BI in ERP)
2.3.Pomocnik generalnega direktorja [1 leto]
e stratesko planiranje nabave za kompleksnejSo proizvodnjo,
e raziskave trgov, optimizacija proizvodnih virov, izboljSave internih procesov

2.4.Direktor prodaje [2 leti]
e reorganiacija potnisSke mreze, vodenje prodaje, vodenje nabave racunalniske potrosne opreme,
vodenje prijav na razpise

2.4.Direktor (krizni management) [2 leti]
e optimizacija stroskov, ureditev poslovanja v nabavi in prodaji, prevzem skladisca, postavitev
proizvodnje, optimizacija logistike, konsolidacija aktivnosti podjetja

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne kompetence

e Poslovna pogajanja: vodil, pripravil in/ali zagovarjal sem vec velikih ponudb in pogajanj s
partnerji, ki so bili tudi 100x vecji od nasega podjetja; v velini primerov smo posel dobili po
cenah ki so bile visje od pricakovanj v podjetju

e Hitro a korektno in naceloma pravilno odlo¢anje na osnovi pomanljivih podatkov o situaciji
(pod pogojem, da imam pred tem moznost spoznati generalno problematiko).

¢ Analitika poslovanja in zmoznost predvidevanja dogodkov v neposredni prihodnosti

e Splosna razgledanost (ekonomija, finance, tehnika, prodaja, nabava, javno nastopanje - bivsi
glasbenik, zgodovina, kemija)

3.2.Znanje jezikov
e Nemski (tekoce)
e Angleski (tekoce)
e Hrvatski (tekoce)
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4. Dosedanji uspehi v karieri

kot odgovorni vodja prodaje v podjetju zavrnil kalkulacijo ameriSkega strokovnjaka (za amerisko
stranko) in jo zvisal v tocno specifi¢cnih segmentih na osnovi lastne analize v skupni vrednosti za
cca. 20-25% glede na celotno vrednost. Po dolgotrajnih internih pogajanjih smo posel dobili.

projekt znizanja stroSkov za [mednarodno] podjetje. Bili smo najmanjsi in najdrazji od 18
ponudnikov, z argumenti kvalitete in zanesljivosti reSitve ter argumentov prihrankov smo projekt
dobili. Projekt je v tem casu bil vreden skupaj z vzdrZzevalno pogodbo 1.1 miljona € in je
predstavljal 40% letne realizacije podjetja.

Analiza in optimizacije proizvodnje (11 proizvodnih linij). Produktivnhost se je povecala za 3
odstotne tocke (kar pomeni cca. 5% visjo produktivnost in s tem bistveno visjo dobi¢konosnost)

Vodenje uspesne vpeljave MS Dynamics CRM 3.0 programa v podjetje XXXX kot druga instalacija
v Sloveniji. Microsoft je Se cca. 5 let uporabljal naso instalacijo kot case study.

Vpeljava financ¢ne kontrole nad poslovanjem, znizanje stroskov za 35% pri trenutnem delodajalcu

Uspesno stratesko povezovanje s klju¢nimi dobavitelji racunalniSke opreme in potrosnih
materialov, kar je omogocalo izboljSanje poslovanja in porast pridobljenih javnih razpisov za
20%.

5. Bistvene znacilnosti

Analiti¢nost: znoznost priprave kompleksne ponudbe; veckrat sem pripravil letne komercialne
plane, ki od kon¢nega rezultata niso odstopali za vec kot 1-2%.

Sistematic¢nost: blizu mi je GTD metodologija (Getting Things Done). To pa pomeni nujnost
pregleda nad situacijo in nalogami, saj brez tega ni mozna prioritizacija nalog.

Inovativnost: ¢e se le da bom vsako nalogo najprej ocenil, ¢e je enkratna ali ponovljiva. Ce je
ponovljiva, se jo bom potrudil na vsak mozen nacin avtomatizirati. Pri tem znam uporabiti vsa
svoja znanja in pretekle izkusSnje.

Custvena inteligenca in empatija. Hitro zaznam nepovedano, oz. ¢e stvari niso kot zgledajo. To mi
sicer pride zelo prav pri poslovnih pogajanjih.

Siroka strokovna razgledanost, ki mi omogoca moznost sodelovanja v razli¢nih pogovorih in poslih
in s tem navezovanja stikov

6. Ambicije, zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela

e Tehni¢na prodaja
e Management
e Poslovna analiza podjetja in priloZnosti

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnim mestom

e Stabilnost podjetja in urejeni interni odnosi
e Jasno vodenje in jasno podeljene kompetence za podroc¢ja odgovornosti
e Omogocanje izobrazevanja na podrocjih, ki so pod mojo odgovornostjo izvedbe ali vodenja

6.3. Nadaljne ambicije in nacrti v karieri.

Delovna mesta na nivoju od srednjega managementa navzgor v vecjih podjetjih in viSjega
managementa v manjsih podjetjih.

6.4.Zazeljeno delovno mesto, podjetje panoga.

Delovno mesto: vodja, direktor, izvrsni direktor - najraje na podrocCju prodaje/managementa v
tehnicni, IT ali farmacevtski stroki
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6 KADROVSKIIN KARIERNI CENTER

ISKANIJE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACDIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: PO2MA77

Poklic / Izobrazba: univ dipl. organizator

Podrocje delovanja: Prodaja / Marketing / Poslovni procesi
Status / polozaj: Strokovno / vodstveno

2. Delovna zgodovina

2.1.Skrbnik informacijskega sistema [1,5 leta]
2.2.Financ¢no - racunovodski analitik [1 leto]
2.3.Vodja prodaje [9 let]

Priprava srednjeroc¢nih poslovnih nacrtov, cashflow-ov in sledenje doseganja;
Priprava pogodb, aneksov in ostalih pravnih osnov sodelovanja s strankami;
Priprava cenovnih politik in kalkulacij na najvisjem nivoju;

Izvajanje trzenjskih akcij;

Komuniciranje z javnostmi;

Organizacija izobraZevanj in vseh pripravljalnih in zaklju¢nih aktivnosti;
Organizacija "User group" in partnershh srecanj ter izobrazevanj;

Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne / vodstvene kompetence

Analitika - poslovna in procesna

Pogodbe - pogajanja

Poslovna komunikacija - reSevanje kompleksnih situacij, iskanje pozitivnih zakljuckov

Projektno sledenje v smislu doseganja zastavljenih ciljev, rokov, change management

Poslovno nacrtovanje - priprava prodajnih in poslovnih strategij, analiz, kalkulacij, what if analiz...
Interna organizacija

3.2.Znanje jezikov

4.

e Angleski (aktivno)

Dosedanji uspehi v karieri

Pogodbe, ki sem jih sestavila in zagovarjala pred strankami so bila do 25 % bolj ugodne za
podjetje, saj nisem popuscala pri popustih na storitve.

Natan¢no sem sledila pogodbenim doloCilom in na letni ravni samo iz tega naslova dvignila
prinodke za do 15 % razvoja najkasneje po pretecenih 12 ih mesecih garancije na razvite
funkcionalnosti.

Uvedla sem splosne pogoje vzdrZzevanja in z omejenimi urami online razpolozljivosti in s tem
razbremenila dezurne sodelavce iz podpore in razvoja za 4 ure dnevno.

Zasnovala in vpeljala sem 9 nivojski partnerski program za delo s partnerji po celem svetu z
razmejitvami pravic in odgovornosti, ki je omogocal hitro klasifikacijo potencialnih partnerjev in
uspesne odgovore za sodelovanje.
Zasnovala sem orodje za izvajanje kompleksnih kalkulacij, ki je partnerjem omogocal vpogled v
cenovne okvire za posamezne projekte. Ocenjujem, da je samostojnost partnerjev moje delo
razbremenilo za cca 20 %.

PO2MA77



Uvedla sem strukturo prodajnega procesa, ki daje vpogled po priloznostih po posameznih fazah z
navodili o primernih ukrepih (identifikacija, predstavitev, ponudba, zmanjsevanje tveganj,
pogajanja, implementacija in skrbniStvo) in izboljSuje uclinkovitost prodaje do 40 %, saj so
prodajne aktivnosti prilagojene pricakovani prodajni fazi in tako bolj osredotoene na premik iz
faze v fazo.

Z dobro poslovno komunikacijo sem uspela reSevati vse konflikte v 10 letnem delu, brez odpovedi
katerekoli pogodbe, ki bi se nanasala na poslovni odnos. Zadrzala in celo vrnila sem stranke, ki so
se odlocile, da [proizvod] ne bodo vec redno uporabljale.

Pripravila idejne predstavitve, ¢lanke v strokovnih revijah, objave na druzabnih omreZjih,
mesecne novice, kar je prepeljalo do svetovne prepoznavnost XXXX blagovne znamke med
strokovno javnostjo v 3 letih od zagona aktivnosti internacionalizacije.

Uspesno sem v celoti organizirala ve¢ poslovnih dogodkov na najvisSjem nivoju. Izpostavila bi
vecdnevno izobraZzevalno srecanje visokih [tujih] bancnih usluzbencev, 14 »User Groupov,
partnerjev...

Kot predstavnica vodstva sem pripravila dokumentacijo za pridobitev standarda ISO 9001, ki je
bil pridobljen v zgolj dveh mesecih. Vsako podaljSanje je ob notranji presoji in vodstvenih
pregledih prineslo dodatne izboljsave.

Uspesno sem se javljala na domace in tuje razpise. Zadnji je bil za XXXX [tujina], kateremu so Ze
sledile predstavitvene prezentacije.

5. Bistvene znacilnosti

vztrajnost in doslednost, ki mi pomagata pri uspesnih pogajanjih.
komunikacijske spretnosti

dostopna, timsko usmerjena, zelim slisati tudi drugo mnenje
brez teZzav prevzemam odgovornost za odloCitve

natancna in analiti¢na,

samoiniciativna,

lojalna,

pravi¢na,

samoorganizirana

ciljno usmerjena.

6. Ambicije, zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela

Poslovno nacrtovanje; Business development; Analitika - poslovna in procesna; Pogajanja;
Projektno vodenje, upravljanje sprememb; Interna organizacija

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnhim mestom

korektni osebni odnosi in kompatibilen odnos z vodstvom
moznost internega in eksternega strokovnega izobraZzevanja
fleksibilen delovni ¢as (morda kdaj tudi moznost dela od doma)
korektno in redno placilo in ostali formalni pogoji (dopust)

6.3. Nadaljne ambicije in nacrti v karieri / zaZeljeno delovho mesto, podjetje panoga

Sebe vidim na eni od poslovnih funkcij podjetja. Poleg prodaje in marketinga me zanima razvoj
poslovanja, analitika, novi izzivi HRM ja, resevanje kompleksnih izzivov v zvezi s strankami,
komunikacija za javnostmi, PR, svetovanje iz podroCja poslovanja in interne organizacije. Vsekakor
tudi kot:

Poslovni analitik

Vodja prodaje in / ali Marketinga
Skrbnik kljuc¢nih strank

Vodja internih procesov

PO2MA77
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6 KADROVSKIIN KARIERNI CENTER

ISKANIJE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACDIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: PR1KO73
Podroéje delovanja: Prodaja / Nabava
Status / polozaj: Vodstveno / vodilno delovno mesto

2. Delovna zgodovina

2.1. Vodja marketinga [1 leto]
Odgovornost za celostno podobo podjetja / uvajanje novih modelov vozil na trg / organizacija prireditev

2.2. Podrocni vodja prodaje rabljenih vozil [9 let]

Vodenje prodajnih skupin (30 ljudi) / Solanje in motivacija prodajnih kadrov / uvoz in izvoz vozil / grosisti¢na
nabava in prodaja vozil

2.3. Podrocni vodja prodaje vozil [4 leta]

Strateski razvoj prodajne mreze v Sloveniji / uvedba novih akcij pospesevanja prodaje in kanalov prodaje /
implementacija novega CRM sistema / podpora trgovcem pri planiranju ter doseganju prodajnih ciljev pri
prodaji novih in rabljenih vozil

2.3. Direktor prodaje vozil
Vodenje prodajnih ekip / optimizacija procesov prodaje s ciljem povecati prodajo in zmanjsati stroske
poslovanja / komunikacija z uvozniki nasih znamk

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne kompetence

prodaja in nabava vozil

zagotavljanja zadovoljstva stranke

implementacija novih poti prodaje, CRM in IT sistemov

odli¢no poznavanje slovenskega avtomobilistiCnega trg in njegovih zakonitosti
vodenje, motiviranje in izobrazevanje zaposlenih

odkup, priprava in prodaja rabljenih vozil

vodenje voznih parkov

3.2.Znanje jezikov
e Nemski (tekoce)
e Angleski (tekoce)

4. Dosedanji uspehi v karieri

e prodaja novih vozil znamke XXXX se je v ¢asu mojega delovanja povecala za vec kot 30%
in ostala prva v prodaji novih vozil.

e prodaja rabljenih vozil znamke XXXX se je v ¢asu mojega delovanja povecala za vec¢ kot
15%.

¢ zadovoljstvo strank je v ¢asu mojega delovanja naraslo na 97%.

e uspesno sem implementiral novo znamko rabljenih vozil, s ¢imer je podjetje postalo vodilno
na podrocju prodaje rabljenih vozil v Sloveniji.

PR1KO73



stroske prodajnih procesov sem z reorganizacijo prodajnih ekip znizal za 20%.

zaradi stalnega izboljsevanja odkupnih in prodajnih procesov sem zagotovil podvojitev

dobicka na vozilo.

5. Bistvene znacilnosti

strokovnost, zanesljivost in odgovornost

dogovorjeno delo vedno opravim pravocasno in korektno

imam zelo organiziran, strukturiran in sistemati¢en pristop k delu.
tudi v kriznih situacijah ohranim trezno glavo

sem dober motivator

6. Ambicije, Zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela

Prodaja sama, kot tudi razvoj novih prodajnih poti
Izvedba posameznih projektov v avtomobilski dejavnosti
Svetovalna vloga pri izboljSanju procesov prodaje, s ciljem njenega povecanja

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnhim mestom

Dobri odnosi ter odkrit pretok informacij.
Jasni cilji podjetja in jasna komunikacija.
Moznost dodatnih izobrazevanj

6.3. Nadaljne ambicije in nacrti v karieri.

Doseci vodilno mesto v avtomobilski dejavnosti. Npr. direktor prodajno servisnega centra ali
direktor avtomobilske znamke pri uvozniku v Sloveniji.

PR1KO73
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KADROVSKI IN KARIERNI CENTER

ISKANIE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACIIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA (Eng)

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: RO1CA71

Poklic / Izobrazba: industrial engineering
Podrocje delovanja: Sales

Status / polozaj: Managerial position

2. Delovna zgodovina
2.1.International Senior Consultant - ITC, UNCTAD, WTO in Geneva[3 years]
2.2.Sales Director & Chief Operating Officer in Panama [2 years]

2.3. Regional Sales Manager for Latin American Region [4 years]

Developed new markets, helped develop new products and services according to the markets’ needs.
Created business, contracted and managed new business channels. Planned and organized business
in the region.

2.4.Director of Sales [2 years]

Developed new markets from entry point to establishment of partnerships and sales. Developed
business opportunities in tens of millions of Euros. Created an extensive network of business
partners in UK, Spain, Portugal, Italy, Greece, Latin America and Middle East.

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne kompetence

I excel at B2B sales because I find the right partners; build strong relationships with them; and
negotiate contracts beneficial to all parties; Profound understanding of the Latin American markets
and their people (how they negotiate, how they build business relationships, how to motivate them,
etc.); Main countries where I developed markets are Argentina, Uruguay, Paraguay, Chile, Peru,
Ecuador, Colombia, Dominican Republic, Panama, United Kingdom, Ireland, Spain, Portugal and
Greece.

3.2.Znanje jezikov
e English (fluent)
e Spanish (native speaker)

4. Dosedanji uspehi v karieri

e established and managed more than 20 sales distributors.

e negotiated more than 100 agreements

e achieved yearly sales growth of more than 100% in new markets in 4 years:

YEAR EUROS (Exworks)
2012 350K
2013 700K
2014 1.5Mio
2015 5.0Mio

RO1CA71



5. Bistvene znacilnosti (lastne navedbe)

5.1.Prednosti (po Gallup Strenght Finders)

e Achiever: I have a great deal of stamina and work hard. I take great satisfaction from being
busy and productive.

e Strategic: I create alternative ways to proceed. Faced with any given scenario, I can quickly
spot the relevant patterns and issues.

e Arranger: I can organize, but also have a flexibility that complements this ability. I like to figure
out how all the pieces and resources can be arranged for maximum productivity.

e Futuristic: I am inspired by the future and what could be.

e Significance: I want to be very important in the eyes of others. I am independent and want to
be recognized.

6. Ambicije, Zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela

In the next 3-5 years, I want to be part of a successful fast-growing international company. I want
to start with developing a specific region and processes for successful partnership, achieving steady
sales growth. I see myself as a manager of a sales team.

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnhim mestom

e Very good working equipment.
e Occasional work from home
e Flexibility to manage my own time

6.3. Nadaljne ambicije in nacrti v karieri.
Once I accomplish the goals, I would like to be a part of the strategic group - top management.

RO1CA71
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6 KADROVSKIIN KARIERNI CENTER

ISKANIJE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACDIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: SI1DRS8S8

Poklic / Izobrazba: mag. ekonomskih ved
Podrocje delovanja: Mednarodna prodaja
Status / polozaj: vodstveno mesto

2. Delovna zgodovina

2.1. Direktor financ; Clan upravnega odbora [ 1 leto]
direktor organizacije, vodil pravni in financni oddelek, odgovoren za nabavo, analizo tveganje in
vodenje, projektiranje in upravljanje proracuna, upravljanje organizacije.

2.2.EMEA Vodja prodaje kljuénim strankam [ 1 leto]
vodenje obstojecih klju¢nih partnerjev in nadaljnji poslovni razvoj v Balkan in Adriatic regiji. Izvajanje
trznih analiz in raziskav, priprava in planiranje strategije, zagotavljanje pomembnih informacij top
management-u za globalno in regijsko stratesko odlocanje..

2.3.Regionalni vodja prodaje [ 2 leti]
vodja prodaje in trzenja za Balkan in Adriatic regijo. Regionalni manager lokalne podruZnice v Sloveniji.
Odgovoren za razvoj poslovne strategije, regijsko trzenje in prodajo ter skrbnistvo nad klju¢nimi
kupci/partnerji.

2.4.Vodja mednarodnega poslovanja [ 1,5 leta]
vodenje prodaje in marketinga za centralno-vzhodno in vzhodno evropske trge; porocanje
direktorju in upravnemu odboru. Odgovoren za regijsko upravljanje podjetja, strategijo,
pogajanja in korporativho komuniciranje.

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne kompetence
vzpostavitev poslovnih odnosov in posledicno poslovanja ter razvoja le-tega (odli¢ne
komunikacijske, pogajalske, predstavitvene, upravljalske sposobnosti). 10 let vpet v
mednarodno okolje (tako privatno kot poslovno/profesionalno). Solal in deloval sem (se) v
tujini.

3.2.Znanje jezikov

e Anglesko (tekoce)
o Ex YU jeziki (tekocCe)
e Cesko (pogovorno)

SI1DRS8S8



4.

5.1.

6.1.

Dosedanji uspehi v karieri

e Osebno in samostojno sem uspesno razvil strateSko globalno zaveznistvo in partnerstvo z
globalno vodilnim podjetjem za XXXX.

e uspesno vodil in zaklju€il pogajanja in zagotovil svojemu podjetju ekskluzivno pravico
distribucije v 13 evropskih drzavah za prodajo in trzenje treh proizvodov. S tem sem
zagotovil vec kot 60 novih regionalnih/mednarodnih strateskih partnerjev.

e Povecal sem Stevilo partnerjev za 70%, uspeSno razvil partnersko sodelovanje z vedjim
Stevilom vendorjev (porast za 50%).

e Razvil pipeline v vrednosti vec¢ kot 2 mio € in ustvaril letno 500.000 € prihodkov.

e pri segmentu ‘Zaupanje partnerjev v podjetju XXXX in vodji prodaje’ povecal koeficient za
150% in edini v podjetju zabelezil absolutni koeficient 1. Dosegel sem porast prihodkov za
65%.

e Uspesno zakljucil studij kot najboljsi Student celotne akademske generacije univerze s
povprecjem 100/100 (skupno vsi izpiti, magistrsko delo, drzavni komisijski izpit) - povrec¢na
ocena 1.0/1.0. Pridobil magistrsko diplomo s Prvovrstno odliko. Pocas¢en z diplomskih
govorom. Ponujen doktorski studij s 100% Stipendijo.

Bistvene znacilnosti

Prednosti (samoocena)

Velik poudarek dajem interpersonalnim odnosom ter zaupanju. Rad imam urejenost in
organiziranost. V danasnjem casu ljudje delajo posel z ljudmi in ne organizacije z
organizacijami. Cenim strukturiran, jasen in korekten pristop. RazmisSljam zelo stratesko, se
pravi na dolgi rok in diplomatsko. Sposoben sem ucdinkovitega zajema in obdelave vecje kolic¢ine
podatkov ter ucinkovitega tvorjenja informacij za reSevanje zelo zahtevnih problemov povezanih
z delom.

Ambicije, zelje in pricakovanja v zvezi z delom

Zazeljeno delovno mesto, karierne ambicije.
Vodja oddelka (prodaje, mednarodnega poslovanja), Regionalni vodja poslovanja, prodaje,
podrocni direktor v mednarodno delujocih podjetjih

SI1DRS8S8
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KADROVSKI IN KARIERNI CENTER

ISKANIE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE QOCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACDIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: ST1S179

Poklic / Izobrazba: Diplomirani ekonomist
Podrocje delovanja: Vodenje podjetij, prodaja
Status / polozaj: Vodstveno/vodilno mesto

2. Delovna zgodovina [vse v istem multinacionalnem podjetju]

2.1.
2.2.
2.3.
2.4.
2.5.

Vodja prodajne ekipe (Sales Manager Slovenia) [2 leti]

Podrocni vodja pisarne v Sloveniji (Country Manager Slovenia) [2 leti]
Regijski vodja klju¢nih kupcev (Regional Group Account Manager)
Vodja proizvodnje (Production Leader for Alpine & Balkans) [3 leta]
Cluster Operations leader (EE & Mediteran) [od 2015 ]

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne kompetence

Vodenje ljudi, upravljanje sprememb (Change Management), reorganizacije poslovanja
Stratesko nacrtovanje, optimiziranje poslovanja, izboljSanje produktivnosti

Budgeting, finan¢ne analize, KPI

Vodenje proizvodnih in poslovnih procesov (bil najvisji glavni kontakt za vse operativne
naloge v EE in Mediteranu)

3.2.Znanje jezikov

Angleski (tekoce)
SRB,CRO,BiH jezik (dobro),

4. Dosedanji uspehi v karieri

uvedba Category managementa v Sloveniji, priprava vodica za celotno JVE.
Dosezena 8% (200k USD) rast prodaje, skupno znizanje stroskov za 17% (500k USD)

PreseZena priCakovana rast prodaje 10% (450k USD).
Uspesna selitev proizvodnje iz Svice v Near-shore in Off-shore. ZmanjSanje stroSkov v letu
2015 je bilo 1,1 mio USD.

Prejetje nagrade Global Operations leadership award for Europe (podeljena je enemu
Evropejcu izmed 3.500 zaposlenih),

Uspel zmanjSati organizacijo iz 1.438 na 1.311 zaposlenih,

Dva izmed mojih projektov sta bila sprejeta med 8 globalno najbolj inovativnih projektov.
Eden izmed njih je bil »no manual data«, ki je na osnovi dokoncanih testov postal vizija za
Operations na globalni ravni.,

Sponzor projekta »produkcijskega HUBa v [tujina]«. UspeSno lobiranje na globalni ravni,
izbor ekipe za izvedbo ter uspesna kontrola izvedbe

ST1S179



e Izbran v European Fast Track Leadership Programme, v trajanju 15 mesecev. (letno sprejetih
10 kandidatov izmed 3.500 zaposlenih v Evropi)

e Izbran v »Leading Way Forward« management trening v ZDA, v trajanju 5 mesecev

5. Bistvene znacilnosti (lastne navedbe)

5.1.Prednosti

e Usmerjenost k reSitvam. Pred TOP management nikoli ne pridem le s tezavo. Vedno prinesem
tudi razli¢ne opcije kako jo resiti.

e Procesna in izvedbena udinkovitost. Reorganizacijo v Svici sem izpeljal v le 1 mesecu.

e VeScine upravljanja in vodenja ljudi. Na vseh management pozicijah sem ustvaril ekipo, ki
me lahko popolnoma zamenja. Moj moto je - kako narediti organizacijo na nacin, da nisi vec
potreben. Le to ti namre¢ omogoca prehod na visje pozicije.

e Pristen in neposreden. Ne ovinkarim ter povem kaj je prav in kaj ne.

e Vreden zaupanja. Kljub temu, da sem odpustil veliko ljudi pa sem s pomocjo HR oddelkov
veliki vecini njih omogocil, da so nasli sluzbe, ki so bile za njih bolj primerne.

6. Ambicije, Zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela
e Vodenje ljudi.
e Vodenje podjetja ali njegove vecje enote.
e Vodenje/zagon projektov, ki imajo velik potencial za rast (lahko tudi manjsih start-upov).

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnim mestom
e Gradnja necesa vecjega, gradnja prihodnosti ter razvojni izzivi.
e Pravi¢na obravnava vseh zaposlenih/oddelkov.
e Pridobivanje novih znanj, na novih podrodjih.

6.3. Nadaljne ambicije in nacrti v karieri.

Vodenje programov, ki so temelj za rast podjetja.
Vodenje podjetja.

Ustvarjanje novih podjetij/delov podjetij.
Vodenje prodajnih oddelkov.

6.4. Zazeljeno delovno mesto, podjetje panoga.

e Podjetja, ki so zanimiva zame: Vecja podjetja (100+ zaposlenih), ki niso pod politi¢nim
okriljem. Manjsi start-upi (do 20 zaposlenih).

ST1S179
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KADROVSKI IN KARIERNI CENTER

ISKANJE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACIIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: TE1DA72

Poklic / Izobrazba: univ.dipl.ekonomist
Podrocje delovanja: Prodaja, mednarodna prodaja
Status / polozaj: Vodstveno/vodilno mesto

2. Delovna zgodovina (skupaj 25 let delovnih izkusenj)

2.1.Vodja prodaje [9 let]
Vodenje prodaje, organizacija uvoza, marketing...

2.2.Direktor koncesije [7 let]
odgovornost za poslovanje podjetja, prodajo novih in rabljenih vozil, poprodaja, uvoz in izvoz

2.3.Direktor podjetja [2 leti]
odgovornost za poslovanje podjetja, prestruktuiranje podjetja, uvajanje novih marketinskih
produktov. Iskanje vecjih kupcev

2.4. Izvrsni direktor [3 leta]

Odgovornost za prodajo, predvsem na segmentu, ki ga podjetje do takrat Se ni obvladovalo.
Izvajanje svetovanja podjetjem, vecinoma projektno delo. Ustanavljanje in zagon podjetij v tujini za
narocnike

2.5.Vodja mednarodne prodaje [ ]
vodenje komercialistov, iskanje in odpiranje novih trgov, dogovori z novimi partnerji in distributerji
po celem svetu, pogajanja z dobavitelji

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne kompetence

Iskanje kupcev na tujih trgih, odpiranje novih trgov; odnosi s strankami in vodenje ter podpora
komercialistom pri zahtevnih poslih; direktni hladni kontakti; vzpostavitev odnosov na raznih
sejmih, dogodkih, ipd,; sodelovanje z ambasadami;

3.2.Znanje jezikov
e Angleski (tekoce)
e Nemski (pogovorno)
e ExYU jeziki (tekoce)

4. Dosedanji uspehi v karieri
o sklenil dogovor z uvoznikom za zastopanje znamke Peugeot.

e Zaradi hudega pritiska na marze sem organiziral uvoz rabljenih vozil in re-eksport prek hcerinskih
podjetij. Isto¢asno sem organiziral izvoz novih vozil na zahodne trge

e prevzel sem prodajo klju¢nim kupcem. V podjetju, ki je bilo ob mojem prihodu na robu
rentabilnosti sem zagotovil reden dotok likvidnostnih sredstev.

TE1DA72



e uvedel nov segment v katerem prej podjetje ni delovalo. Ob mojem odhodu je ta segment posla
predstavljal ze vec kot 30% vseh prihodkov podjetja

e Z novo strategijo prodaje sem prodrl na trge Bliznjega vzhoda - UAE, Oman, Savdska Arabija,
Kuvajt, Egipt.
e MocCno sem okrepil prisotnost na XXXXX in XXXXX trgu, od dveh obstojecih partnerjev imamo
sedaj 7 partnerjev na teh dveh trgih

5. Bistvene znacilnosti (lastne navedbe)

5.1.Prednosti

odgovornost, zanesljivost

ambicioznost

vztrajnost

zavedanje, da je vsak posel treba dokoncati
usmerjenost v doseganje odli¢nih rezultatov

6. Ambicije, Zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela

vodenje prodajne ekipe, motivacija in skupno doseganje ciljev.
Siritev na nove trge, spoznavanje specifik posameznega trga

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnhim mestom

dobri in korektni medsebojni odnosi
mocna tehni¢na podpora prodajnemu oddelku
redna prodajna in tehni¢na izobraZevanja

6.3. Nadaljne ambicije in nacrti v karieri.
Direktor mednarodne prodaje v uspesnem in dinami¢nem podjetju s smelimi nacrti razvoja in
napredka

TE1DA72
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6 KADROVSKIIN KARIERNI CENTER

ISKANIJE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACDIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: GA1MAS82

Poklic / Izobrazba: univ.dipl. ing. kemije
Podrocje delovanja: Kemija / Farmacija
Status / polozaj: Vodstveno / vodilno delovho mesto

2. Delovna zgodovina

2.1.HPLC analitik v razvoju [3 leta]

2.2.Vodja skladi$¢a nevarnih snovi [4 leta]

2.3.Samostojni strokovni sodelavec [3 leta]
odgovornost za pravocasno pripravo in proizvodnjo lansirnih kolic¢in pri vseh lansiranjih Skupine XXXX

2.1. Direktor predstavnistva [tujina] [3 leta]

vodenje predstavnistva v [tujina] v skladu s strategijo XXXX in [tujo] zakonodajo, koordinator vseh
poslov, odgovorna oseba XXXX pred [tujimi] oblastmi in uradi, odgovornost za vzpostavitev in
ohranjanje dobrih poslovnih odnosov z [tujimi] partnerji, odgovornost za pravocasno izvedbo projektov
dobavo vseh surovin iz [tujine].

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne / vodstvene kompetence
Upravljanje oskrbovalnih verig

lansiranje novih izdelkov na trg (nabava surovin za prvo proizvodnjo, prenos tehnologij iz
razvoja v proizvodnjo, proizvodnja prvih serij, kakovost in validacije, nabava embalaznih
materialov in pakiranje, planiranje prvih proizvodnih serij, sproscanje prvih proizvodnih serij
na trg);

poslovni odnos z zunanjimi dobavitelji (postopki izbire, pogajanja cen in pogodb, spremljanje
sodelovanja in doseganje ciljev, skrb za dobre poslovne odnose);

izredno Siroko znanje iz preskrbovalne verige (nabava surovin, skladiS¢enje surovin, planiranje
proizvodnje izdelka, skladis¢enje kon¢nih izdelkov, logistika do kupcev);

sposobnost dela z ljudmi razli¢nih kultur (izkusnje z delom v Sloveniji, Indiji, Franciji, Belgiji in
na Danskem);
uvajanje sprememb in optimizacije delovnih procesov (uvedel nov sistem dela pri skladis¢enju

nevarnih snovi, prevozu nevarnega blaga, lansiranju novih izdelkov, novo logisti¢cno pot
prevoza izdelkov iz [tujine] v Slovenijo, novo organizacijo dela v pisarni v [tujini]).

3.2.Znanje jezikov

Angleski (aktivno)
Hrvaski (pogovorno)

GA1MAS82



4. Dosedanji uspehi v karieri

Kot Direktor predstavnistva v [tujini]:

e izvedel prvo lansiranje novega izdelka XXXX z dobavo koncnih izdelkov iz [tujine] v rekordno
kratkem casu po pridobitvi registracije.

e posredoval pri zastoju pogajanj med dobavitelji in XXXX, izpogajal najtezje clene pogodb s
partnerji iz [tujine] in omogodil nadaljevanje 2 klju¢nih projektov (vrednost vsakega presega 1 mio
€);

e izbral novega dobavitelja prevozov iz [tujine] v Slovenijo in tako znizal stroSke prevoza za 20 %;

e s strateskimi partneriji sklenil 10 novih projektov sodelovanja.

e skrbel za dobre poslovne odnose s 40 dobavitelji s skupno nabavno vrednost 40 mio USD;

e uspesnen prenos 7 farmacevstkih in kemijskih tehnologij k partnerju v [tujini].

Kot Samostojni strokovni sodelavec:

e uvedel nov sistem dela in organizacijo znotraj Oskrbe z izdelki za lansiranje novih izdelkov v
Skupini XXXX.

e izvedel cCasovno planiranje vseh aktivnosti OE razvoja in raziskav (prenosi tehnologij v
proizvodnjo), kakovosti (pravocasno spros¢anje novih izdelkov na trg), prodaje (planiranje kolicin
za posamezne trge).

e koordiniral in organiziral preko 30 lansiranj izdelkov na nove trge in vse lansirne koli¢ine so bile
pravocasno sproscene in odpremljene na trg.

e z vpeljavo novi cenejsSih virov surovin in tehnoloskih izboljSav znizal izdelavno ceno izdelka za
15%.

Kot Vodja skladis¢a nevarnih snovi:
» povecal skupno skladid¢no kapaciteto organskih topil za 160 m?

e uspesno zagovarjal delo skladis¢a pred vec tujimi GMP inSpekcijami in nadzori po ISO standardih
e uvedel sistem prevoza nevarnih snovi v skladu z zakonodajo za celotno skupino XXXX

5. Bistvene znacilnosti (lastna navedba)

e inteligentnost (modro razmisljanje, odlo¢anje, razgledanost);

e samoiniciativnost (prepoznam priloznost in se nanjo dovolj hitro odzovem, pri odlo¢anju me vodi
lastna glava);

e pogum in odlo¢nost (ne ustrasim se novih problemov/situacij, ampak mi predstavljajo izziv oz.
priloznost, hitro reSujem probleme in imam jasne cilje);

e prilagodljivost na nova okolja in situacije;

e prijaznost;

6. Ambicije, Zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela

nabava, preskrbovalna veriga, celotna operativa. Zelo rad delam z ljudmi tako da se v prihodnosti
Zelim posvetiti neposrednemu vodenju zaposlenih ali projektnih oz. strokovnih timov

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnim mestom

e moznost osebne in strokovne rasti na delovhem mestu. Izredno pomembna so mi stalna
usposabljanja in izobrazevanja, vpetost v mednarodne tokove.

e moznost napredovanja, delovna klima in vsekakor placilo ter transparentni sistem bonusov oz
nagrad.

6.3. Nadaljne ambicije in nacrti v karieri / zaZeljeno delovho mesto, podjetje panoga

¢ V veCjem podjetju vodenje segmenta v operativi; nabava, preskrbovalna veriga,...
e V manjsem podjetju vodenje celotne operative oz podjetja.

GA1MAS82



6.4. Delovna mesta, ki bi bila zanimiva zame:

Vodja nabave, vodja preskrbovalne verige, vodja oskrbe z izdelki, vodja logistike, vodja
projektov, vodja operative, direktor podjejta - na podrocCjih farmacije, kemije, biokemije,
prehrambene industrije, storitvenih dejavnosti, gumarske industrije, cementne industrije..

GA1MAS82
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KADROVSKI IN KARIERNI CENTER

ISKANJE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACIIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: NO1DA71

Poklic / Izobrazba: Diplomirani ekonomist (VS)
Podrocje delovanja: Logistika, transport, prodaja
Status / polozaj: Vodstveno/vodilno mesto

2. Delovna zgodovina

2.1.
2.2.
2.3.
2.4.
2.5.

Vodja zbirnega in transportnega oddelka (Groupage and Transport Manager) [8 let]
Vodja transporta in prodaje (Transport & Sales Manager) [6 let]

Direktor (Country Manager) [3 leta - skupaj 2.3. in 2.4.]

Direktor prodaje in razvoja (Senior Business Development Manager)

Vodja sluzbe za prodajo (Commercial Director) [3 leta ]

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne kompetence

prodaja in razvoj novih projetkov (Sales & Business Development Management),
operativna organizacija enota in podjetja,

vodenje in motiviranje zaposlenih,

koordinacija in zagotavljanje sinergije med posameznimi »timix,

jasno opredeljevanje ciljev zaposlenega, tima, enote in podjetja,

3.2.Znanje jezikov

Angleski (tekoce)
SRB,CRO,BiH jezik (tekoce),

4. Dosedanji uspehi v karieri

V svoji dosedanji karieri prehodil pot od »kurirjax do direktorja v isti »branzi«,

Na podrocju Spedicije, transporta, logistike, nabave in prodaje poznam vsak korak, ¢e pa kaj
ne vem, se ne bojim vprasati, se dovolim poduditi in ne »odkrivam Amerike«,

Da sem po pol-leta nastopa dela pri delodajalcu XXXXXXXX, pridobil dve klju¢ni stranki
(XXXX in XXXX), za katere sem razvijal nove destinacije v drzave XXXXin XXXX, v
specificnem FRIGO LTL&FTL transportu, kar je bilo leta 1997 za nekatere »misija nemogoce«
in zato prezivel 45 dni v [Tujina], ker so me Zeleli spoznati kupci XXXX..., saj sem jim z
novim projektom znizal stroske logistike za vec kot 200%,

Leta 2000 sem pri takratnem delodajalcu XXXX., pricel z razvojem novega oddelka LTL&FTL,
ter s tem pripravo podjetja na vstop SLO v EU leta 2004, ko je podjetje ¢ez noC zabelezilo
izpad prihodka iz naslova carinjenja (do 60%),

Leta 2009/2010 v podjetju XXXX razvil oddelek »domace distribucije«, ki je ob mojem
odhodu leta XXXX beleZil najhitrejSo rast / najvisji nivo prihodka na zaposlenega / najvisji
nivo pozicijske razlike na zaposlenega,
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5. Bistvene znacilnosti (lastne navedbe)

5.1.Prednosti
e Odgovoren, zanesljiv, natancen, delaven,
e komunikativen, korekten, odlocen,
e spostljiv in ciljno usmerjen.

6. Ambicije, Zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela
e 0Od nekdaj so me zanimala razli¢na podrocja v transportu in logistiki ali na podroéju prodaje
in razvoja (business development management), zato zelim svojo prihodnost nadaljevati v to
smer.

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovhim mestom
» Zelim si dobiti zaposlitev v podjetju, ki omogoca strokoven in osebnosten razvoj zaposlenega.
Zelim si dinami¢nega dela, ki bo od mene zahtevalo neprestano nadgrajevanje znanja in
drugih sposobnosti.

e Zelim si pozitiven odnos delodajelce in delojemalec, fleksibilen delovni ¢as in veliko
komunikacije med vodstovom in zaposlenimi, definirani cilji in strateski razvoj samega
podjetja, ter predvsem zaupanje v samo delo in odnos delodajelec in delojemalec.

6.3. Nadaljne ambicije in nacrti v karieri.
e V strokovnem in razvojnem smislu Zelim doseci vodilno delovno mesto v enem od vodilnih
logisiti¢nih podjetij na svetovni ravni ali pa biti kljuen steber prodora pri enem od slovenskih
podjetij (podjetje, ki Zeli rast in prodor tudi v tuje drzave in tuja podjetja).

e Zelim si zasesti poloZaj vodilnega kadra, z moZnostjo samostojnih odlocitev in vodenja tako
na organizacijskem, operativhem in finan¢nem podrocju.

6.4. Zazeljeno delovno mesto, podjetje panoga.
e Delovno mesto: Generalni direktor (Country Manager), Vodja strateske logistike, Komerciali
direktor, Vodja strateske prodaje in nabave, Vodja prodaje in razvoja (Business Development
Manager), Vodja SCM (supply chain management), Vodja logisti¢nega centra, ...

e Podjetja, ki so zanimiva zame: farmacevtska podjetja, logisti¢cna podjetja, podjetja z blagom
Siroke potrosnje (FMCG), Izvozno usmerjena industrijska podjetja, ...

e Panoge, v katerih bi rad delal: prodaja in nabava, transport in logistika, WMS (warehouse
management system), TMS (transport management system), ...

NO1DA71
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KADROVSKI IN KARIERNI CENTER

ISKANJE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACIIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: OB2PE75

Poklic / Izobrazba: ekonomist
Podrocje delovanja: Prodaja, nabava
Status / polozaj: Vodstveno/vodilno mesto

2. Delovna zgodovina (skupaj 22 let delovnih izkusenj)

2.1.Komercialist [tuje podjetje] (9 let)

e uvajanje izdelkov dodatne avto opreme [tujega] podjetja XXXX na slovenski trg
¢ nabava in prodaja tehni¢nega blaga Siroke potrosnje na slovenskem trgu in v tujino
e prodaja gradbenega materiala

2.2.Direktor [tuje podjetje] (9 let)

vodenje ekipe 5 ljudi

organizacija in vodenje nabave in prodaje blaga (predvsem vecjim trgovskim centrom)
dogovarjanje in sklepanje pogodb s kupci in dobavitelji

organizacija prodaje slovenskih dobaviteljev maticnemu podjetju

sodelovanje pri oblikovanju sortimenta ter poslovne politike skupine XXXX na mednarodni ravni
organizacija in prilagoditev poslovanja slovenski zakonodaji

nadzor oznacevanja izdelkov vezano na slovensko zakonodajo

izdelava letnih planov prodaje (promet, RVC) in stroskov

oblikovanje marketinske strategije in promocij z ve¢jimi kupci

analiza trga (spremljanje konkurence, prilagoditev prodajnega sortimenta in cen)

2.3.Vodja programa (1,5 leta)

prodaja blaga znotraj Slovenije in v tujino

vzpostavitev novih veleprodajnih in nabavnih kanalov znotraj Slovenije in v tujini
oblikovanje pogodbenih razmerij s klju¢nimi kupci in dobavitelji

organizacija nabave in prodaje blaga

iskanje in uvajanje novih izdelkov

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne kompetence

organizacija; tako nabave, prodaje kot transporta in vsega povezanega s tem
pogajanja (v slovenskem, angleskem ni hrvaskem jeziku)

vodenje ljudi, dodeljevanje nalog in koordinacija dela

analiziranje nabave, prodaje, rezultatov

3.2.Znanje jezikov
e Angleski (tekoce)
e Hrvatski (tekoce)

OB2PE75



4. Dosedanji uspehi v karieri

e s svojo ekipo uspela doseci vodilni polozaj na podrocju prodaje dodatne avto opreme na
slovenskem trgu. S svojim asortimanom dodatne avto opreme smo prodrli v vse trgovske centre
(razen Mercatorja) in tako postali za vecino glavni dobavitelj tovrstnega blaga.

e podjetje XXXX Slovenija je bilo pod mojim vodstvom poleg [maticnega podjetja] v [tujina] po
rezultatih najuspesnejse v skupini sedmih podjetih XXXX ter prvo po prometu na prebivalca.

e kljub stecaju sem zaradi uspesnega in korektnega sodelovanja ohranila zelo dobre odnose s
poslovnimi partnerji in kupci, kot so [vecje trgovske verige], ki so na podlagi sodelovanja z mano
pristali na prenos pogodbe na sicer nepoznano podjetje XXXX.

e tudi v XXXX vztrajno povecujem promet in dodano vrednost, kljub velikim tezavam zaradi
neorganiziranosti in likvidnostnih teZzav podjetja.

5. Bistvene znacilnosti (lastne navedbe)

Zmoznost organiziranja, koordiniranja, vodenja ljudi in tudi operativne izvedbe; vztrajnost

6. Ambicije, Zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela
Bolj bi si zelela posvetiti nabavi (predvsem iz tujine); organizaciji nabave, izboru dobaviteljev,
pogajanju in sklepanjem pogodb z dobavitelji.
Prodaja in organizacija prodaje ter vodenje prodajne ekipe.

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnhim mestom
Dobra organizacija poslovanja, pozitivni odnosi in pozitivha energija znotraj podjetja

6.3. Nadaljne ambicije in nacrti v karieri.

voditi manjse (hcerinsko) podjetje s tujim principalom oz. biti vodja dolo¢enega sektorja, ekipe,
oddelka, z dolo¢eno mero samostojnega odlocanja

6.4. Zazeljeno delovno mesto, podjetje panoga.
e Delovno mesto:
- direktorica (manjsSega podjetja 3-15 zaposlenih)
- izvr$na direktorica
- vodja nabave
- vodja prodaje
- skrbnik klju¢nih kupcev

e Panoge, v katerih bi rad delal: [ni navedeno]

6.5. Mozen cas pricetka dela

Odpovedni rok je mesec dni. Konkurenc¢na klavzula me ne zavezuje.

OB2PE75
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6 KADROVSKIIN KARIERNI CENTER

ISKANIJE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACDIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: ER1KA62

Poklic / Izobrazba: Mag. poslovodenja in organizacije

Podrocje delovanja: Komerciala / Trzenje / Upravljanje in vodenje
Status / polozaj: Vodilno / vodstveno mesto

2. Delovna zgodovina

2.1.

2.2.

2.2.

2.2.

2.3.

2.4.

3.1.

3.2.

Vodija oddelka za trzno komuniciranje [ 1,5 leta]

Specialist za oglasevanje [ 7,5 let]

Vodja marketinga [ 1,5 leta]

Svetovalec uprave za podrocje marketinga [ 1,5 leta]
Zadolzen tudi za odnose z javnostmi. Sodeloval v timu za razvoj novih izdelkov. Pogajanja s
kljucnimi partnerji na podrocju prodaje (veletrgovcem).

Regionalni izvrsni direktor [ 10 let]

ZadolZen sem bil za pripravo in realizacijo poslovnih nacrtov v hcerinskih podjetjih v MadZarski,
Slovaski, Ceski, Estoniji, Albaniji, Crni gori in AzerbajdZzanu. Obcasno sem opravljal dela
direktorja hcerinskih podjetij (Ceska, Slovaska). Pet let sem bil zadolZzen za oskrbovalno verigo
sistema povezanih podjetij.

Direktor podjetja [ 2 leti]
Podajanja s klju¢nimi partnerji podjetja, vodenje in zastopanje podjetja.

Znanja, kompetence in specialnosti

Strokovne kompetence
¢ Vodenje ljudi (postavljanje ciljev, izbor klju¢nih kadrov, motiviranje zaposlenih, itd),
e Pogajanja s klju¢nimi poslovnimi partnerji (zahtevni partnerji),

e Direktni marketing (ciljana prodaja B2C) preko razlicnih proddajnih kanalov (tiskani oglasi,
direktna posta, internet, socialna omrezja, data-base managment, itd),

e Oglasevanje (izbor medijev in sporocil glede na namen),

e Maloprodaja (izbor in ovrednotenje lokacij, pozicioniranje izdelkov in cen, izbor blaga),
e Multichannel trzenjske aktivnosti,

e Prenos znanja na mlajse sodelavce,

e Upravljanje oskrbovalne verige (naroc¢anje blaga za potrebe prodaje, upravljanje zalog),
e Reorganizacija in optimizacija poslovanja ter urejanje poslovnih procesov,

Znanje jezikov
e Anglesko (tekoce)
e Srbski / Hrvaski (tekoce)

e Nemski (pogovorno)

ER1KA62



4. Dosedanji uspehi v karieri

Skoraj podvojen obseg spletne prodaje [izdelek]. Podjetje XXXX je v ¢asu mojega vodenja, v
primerjavi z drugimi podjetji v regiji dosegalo dale¢ najvecji delez (skoraj 30 %) od celotne
prodaje [izdelek] na spletu.

Dosegel strateski cilj zmanjSanja odvisnosti podjetja od enega prodajnega partnerja — za 20%.
Ustanovitev hcerinskega podjetja XXXX v [tujina]. Ze isto leto smo - proti pri¢akovanjem in
napovedim dosegli preko 100.000 € dobicka, v kasnejsih letih pa je nominalna rast dobicka
(EBITDA) presegala stopnjo 20%.

Vsa podjetja, za sanacijo katerih sem bil zadolzen (MadZarska, Cedka, Slovaska in Albanija), so iz
negativnih rezultatov pred sanacijo, postala dobickonosna po sanaciji - s povprecno
dobic¢konosnostjo med 10 in 20%.

Z uvedbo spremenjene logike naroCanja sem za vel kot tretjino skrajsali ¢as obrata zalog in
ucinkovito zagotovil pravocasno dobavo kurantnega blaga podjetju, katerega prodaja je narascala
po vec kot 25% letni stopnji rasti.

Zapiranje hcerinskega podjetja v [tujina]. Podjetje sem uspel zapreti v postavljenem roku in z
20% nizjimi stroski od nacrtovanih.

V cdasu Studija (skupaj s sodelavko) ustanovitev Studentske popotniske agencije XXXX in
pridobitev ekskluzivnih pravic za Slovenijo (licence) za prodajo Stevilnih mednarodnih izkaznic za
Studentske popuste.

5. Bistvene znacilnosti

5.1.Prednosti (samoocena)

e lojalnost delodajalcu,

ciljna usmerjenost (osredotocenost na cilje),

vztrajnost, delavnost, zanesljivost (kar obljubim, izpolnim), sistemati¢nost
Siroka razgledanost in odprtost za sprejemanje novih idej (prilagodljivost)
vidim celoto in znam predvideti posledice dejanj,
empatija,komunikativnost in odprtost do in razlicnih skupin ljudi,

6. Ambicije, Zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela

e vodenje (podjetja, javnega zavoda, podrocja v velikem podjetju),
e vodenje (svetovanje) na podrocju trzenja storitev ali izdelkov (B2C),
e vodenje oddelka (skupine sodelavcev) trzenja ali zgolj oglasevanja v vecjem podjetju,

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnhim mestom

dolo¢ena mera svobode in samostojnosti pri delu poSteno in dovolj stimulativno placilo,
moznost kvalitetnega strokovnega izobrazevanja,

jasno postavljene realno uresnicljive cilje (kratkoro¢ne, dolgorocne),

kombinacija dela v pisarni in izven pisarne,

individualna pogodba o zaposlitvi.

6.3. Zazeljeno delovno mesto, podjetje panoga.

e Delovno mesto: Direktor podjetja, regionalni izvrsni direktor, direktor sektorja trzenja,
direktor zavoda.

e Panoge, v katerih bi rad delal:

- marketing (telefonski operaterji, energija, ekologija, pomoc¢ uporabnikom, prodaja izdelkov
za Siroko potrosnjo, farmacevtska podjetja, kozmetika, itd),

— storitve za konc¢ne uporabnike (turizem, servisne dejavnosti, letalski prevozniki),
— kultura (galerije, muzeji, krajinski parki),
— turizem (hotelska veriga, regionalni zavod za turizem, zdravilis¢a itd),

— zdravstvene ustanove (zasebni zdravstveni centri, oblinski zdravstveni domovi).
ER1KAG62
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KADROVSKI IN KARIERNI CENTER

ISKANIE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE QOCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACDIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: KO2DA74

Poklic / Izobrazba: univ.dipl.sociolog

Podrocje delovanja: Marketing / Oglasevanje / Odnosi z javnostmi
Status / polozaj: Vodstveno / vodilno mmesto

2. Delovna zgodovina

2.1.

2.2.

2.4.

2.5.

3.1.

3.2.

Direktor mednarodnih raziskav [5 let]
Vodenje projektov klju¢nih narocnikov v Sloveniji, Adria regiji, Osrednji in Jugovzhodni Evropi. Razvoj
mednarodnega ad hoc oddelka v Adria regiji. Odkrivanje in razvoj novih poslovnih priloZznosti.

Direktor podjetja, svetovalec uprave [5 let]
Organizacija in vodenje podjetja. Razvoj poslovanja in vecanje trznega deleza na slovenskem trgu.
Priprava in implementacija prodajne in marketinske strategije podjetja.

Vodja novih poslov [1 leto]

Razvoj novih prodajnih poti. Razvoj in oblikovanje novih produktov. Priprava poslovnih planov in skrb za
realizacijo le teh. Priprava analiz za vodstvo. Priprava strategij digitalnega marketinga v sodelovanju z
narocniki, oglasevalskimi agencijami in interno ekipo. Vodenje B2B projektov v fazi prodaje (s
poudarkom na srednje velikih in velikih podjetjih).

Direktor naroc¢nika [v teku]

Vodenje klju¢nega naroc¢nika oglasevalske agencije. Skrb za realizacijo poslovnega nacrta,
budzetiranje, izdajanje raCunov. Organizacija ATL in BTL kampanj v skladu z zastavljenimi
strategijami. Koordinacija s centralo, naror¢nikom, regijo, medijsko agencijo, produkcijsko hiSo
in drugimi podizvajalci. Koordinacija internega tima (kreativni direktor, asistenti, digitalni
oddelek idr.)

Znanja, kompetence in specialnosti

Strokovne / vodstvene kompetence

e Dober organizator dela, ucinkovito vodenje timov in strateski pogled.

e Vodenje narocCnikov iz farmacevtske industrije, FMCG, telekomunikacij, zavarovalnistva,
avtomobilizma, trgovine itd.

Iskanje novih strank v b2b segmentu, priprava prezentacij in ponudb.

Upravljanje ¢loveskih virov.

Odnosi z javnostmi.

Digitalni marketing.

Trzenjsko raziskovanje, analiza podatkov in iskanje trznih priloZznosti.

Znanje jezikov

e Angleski (tekoce)

e Nemski (pogovorno)

e Srbski / Hrvaski (pogovorno)

KO2DA74



4. Dosedanji uspehi v karieri

1. Ustvaril(a) 100.000€ prometa v enem letu, v [podjetje], ki se ukvarja samo z digitalnimi
marketinskimi kanali.

2. Razvil(a) mednarodno enoto trznoraziskovalnega podjetja v Sloveniji:

odnosi z javhostmi, izvedba predstavitev...

samostojno pridobil(a) vedje in pomembnejse slovenske narocnike

povecal(a) st. zaposlenih z 2 na 10 zaposlenih

dvignil(a) trzni delez med raziskovalnimi podjetji (iz 15. na 4. mesto);

vsakoletno konstantno povecanje prometa podjetja (prvo leto 150.000€, peto leto 1,2 mio€);
vsakoletno preseganje pripravljenih poslovnih planov

znizanje stroskov in ustvarjanje dobicka.

3. Vzpostavil(a) sem samostojen oddelek za ad hoc raziskave:

e priprava ponudb in izvedba resitev za narocnike - na nacin, da so bili zelo zadovoljni in se
vracali;
povecal(a) oddelek z 2 na 6 zaposlenih;
ustvaril(a) nadpovprecni promet oddelka (cca 800.000€);
pridobljen najvecdji mednarodni naro¢nik XXXX in zanj izvajal(a) raziskave na vec trgih;
vodenje raziskav na 5-6 mednarodnih trgih za XXXX.

5. Bistvene znacilnosti

5.1.Prednosti

e Izrazita vztrajnost, dobro planiranje in predvidevanje razli¢nih resitev, skoraj vedno dosezen
pricakovani odziv narocnika.

e Nadpovprecne organizacijske sposobnosti in zmoznost koordiniranja aktivnosti. Ucinkovito
dolocanje in razporejanje prioritet.

e Jasna in razumljiva komunikacija; sposobnost hitrega dojemanja sporodila.

e V izziv so mi zapletene, kompleksne in neugodne situacije, ki zahtevajo dolgorocno
reSevanje.

6. Ambicije, zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela
e Marketing, oglasevanje, trzne raziskave, stiki z javnostmi.

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnim mestom
e Zelo rad delam in nadgrajujem svoje znanje. Zato mi je pomembno, da ima organizacija posluh za
razvoj kadrov in njihovo izobraZevanje.

e Rad(a) delam v okolju, kjer so odnosi pristni in zaposleni spostljivi drug do drugega.
6.3. Nadaljne ambicije in nacrti v karieri.

« Zelel bi se ukvarjati z marketingom, ogladevanjem ali upravljanjem odnosov z javnostmi. Zelo
verjetno bom na vodilnem polozaju v podjetju.

6.4. Zazeljeno delovno mesto, podjetje panoga.

e Vodenje in organizacija oddelka za marketing znotraj vecjega podjetja in / ali vodenje
podjetja (tudi marketinske agencije).

KO2DA74



$% KRAGELJ & KRAGEL)

6 KADROVSKIIN KARIERNI CENTER

ISKANIJE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACDIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: RA1SI76

Poklic / Izobrazba: dipl.ekonomist

Podrocje delovanja: Prodaja, marketing

Status / polozaj: Vodstveno/vodilno mesto

2. Delovna zgodovina (skupaj 14 let delovnih izkusenj)
2.1.Sistemski operater / InZenir (5 let)

Migracija, obnova in nadgradnja centralnega sistema za generiranje transakcijskih ter
dokumentov za obvesSc¢anje oziroma marketinsko targetiranje strank.

2.2.Vodja razvoja, CEO, lastnik (2 leti)

2.3.

3.1.

zagotavljanje digitalnih-marketinskih resitev](2 leti)

usposabljanje ter izobrazevanje kadra v tujini

iskanje strateskih partnerjev ter povezovanje kadra s profesionalci v tujini
definiranje produktov, razvoja, strategije ter plana plasiranja produktov
vodenje projektov do priCetka razvoja

Svetovalec — konzultatnt za strateski marketing (4,5 leta)

Svetovanje strankam doma in v tujini na nivoju strateSkega marketinga. Izdelava strategij
brandinga ter ciljnega marketinga po sistemu kompetitivhe inteligence in »gap analize«.
Kreiranje resitev lojalnosti ter pridobivanja novih strank. Iskanje perspektivnih tehnoloskih
reSitev ter delovanje kot strateski partner pri plasiranju novonastalega produkta / podjetja.

Znanja, kompetence in specialnosti

Strokovne kompetence

e analiticna priprava celostne in ciljne strategije, ki vkljuCuje vse digitalne in ne-digitalne
kanale komunikacije in trZzenja s ciljem podkrepitve lojalnosti obstojelih kupcev ter
pridobivanja novih kupcev

e Poznam tako digitalna spletna orodja ter moznosti podatkovnih internih zalednih
sistemov(crm), vezano na slednje lahko kreiram celostne strategije, ki podjetju omogocajo
ciljno trZzenje, interakcijo internih ter zunanjih sistemov ter varnost

e znam identificirati resitve, ki bodo naroc¢niku zares koristile in bile vir podatkov za nadaljno
trzenje

e poglobljeno znanje digitalne tehnologije ter marketinSkih strategij mi omogoca izgradnjo
inovativnih trzenskih nastopov z namenom doseganja kompetitivne prednosti.

e poznavanje nevromarketinskih metod mi omogoca ustvarjanje ciljnih in ucinkovitih nastopov
blagovne znamke ter dvig prepoznavnosti in prodaje

e Skozi segmentacijo kupcev znam za B2B ali B2C kreiratni namenske ciljne aktivnosti

e Znam predvideti strategijo tekmecev skozi kompetitivho analizo ter identificirati trenutne
aktivnosti

e poznam zakonitosti ter metodologije izgradnje nove blagovne znamke, produkta ali skozi
diferencijacijo obstojeci produkt obogatiti..

RA1SI76



3.2.Znanje jezikov

o Italijanski
e Angleski
e Hrvatski

4. Dosedanji uspehi v karieri

e Povecanje prodaje na Slovenskem trgu , blagovna znamka je iz 4.mesta dosegla 2. mesto najbolj
prodajane

¢ Koordinacija ter implementacija resitve, ki je podjetju zniZalo stroske doti¢ne aktivnosti za 60%
(170.000eur letno)

e Izgradnja blagovne znamke z namenom prodaje na USA trziScu

e Pridobitev ekskluzive za produkt za naro¢nika

e Izdelava inovativnih mobilnih resitev za gojitev lojalnosti in pridobivanje kupcev

e Zasnova sistema, ki je omogocal narocnikom pridobitev ciljnih slednikov v socialnih medijih (80%
znizanje stroskov oglasevanja)

e Izdelava 1. oglasevalske kampanije, ki je s QR kodo pridobivala slednike preko HTML5 tehnologije,
socialnih medijev in geolokacije

¢ Kot svetovalec sem nenehno strankam in partnerjem odpiral oci, kaj vse digitalizacija omogoca ter
zakaj je ne gre zanemarjati

5. Bistvene znacilnosti

Ni navedeno - podatke lahko zberemo naknadno

6. Ambicije, Zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela
Zagovornik integriranega marketinga v prodajni in interni proces, »cross marketing« strategij
ter internemu procesu personalizirani implementaciji CRM sistemov.

6.2. Zazeljeno delovno mesto, podjetje panoga.
¢ Vodja marketinga

¢ Produktni vodja za marketing

e \Vodenje razvoja produktov vezano na IOT

¢ Vodenje razvoja ali diferencijacije obstojecega produkta/blagovne znamke
¢ \odenje digitalnega trZenja

e Svetovalec upravi za podrocje marketinga

RA1SI76
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6 KADROVSKIIN KARIERNI CENTER

ISKANIJE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACDIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu

Identifikacijska koda: TE1ANG65

Poklic / Izobrazba: MBA dipl. ekonomist
Podrocje delovanja: Vodenje podjetij / Marketing / Prodaja
Status / polozaj: Vodstveno / vodilno mesto

2. Delovna zgodovina

2.1. Area manager - Direktor podjetja (v sklopu multinacionalne korporacije) [4 let]

2.2. Vodja kljucnih kupcev 2 Direktor trzenja na podrocju JV Evrope [5 let]

Trzenje blaga in storitev,

razvoj odnosov z kljué¢nimi kupci,

organiziranje in vodenje dela v sluzbi Izvoz

razvoj novih produktov,

vodenje in koordiniranje marketinskih aktivnosti

koordiniranje héerinskih podjetij v [tujina]

iskanje, izbor, vodenje in usmerjanje poslovnih partnerjev na podrocju JVE,
iskanje ter razvijanje trznih nis,

2.3. Predsednik uprave (hcerinskih podjetij v tujini) [3 leta]
e Vodenje podjetja
e skrb za doseganje poslovnih rezultatov
e podobno kot v tocki 2.2.

2.4. Direktor izvoza [2 leti]

Oblikovanje strategije razvoja in poslovne politike,
opredeljevanje strategije na trgih,

trzenje izdelkov in storitev,

iskanje ter razvijanje trznih nis,

razvoj novih produktov,

priprava analiz in porocCanje,

planiranje prodajnih aktivnosti,

koordiniranje z héerinskimi podjetiji,

iskanje, izbor in vodenje poslovnih partnerjev.

3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne / vodstvene kompetence
e Organiziranje, vodenje, motiviranje, trzenje.

3.2.Znanje jezikov
e Angleski (tekoce)
e Italijanski (dobro)
e Jeziki ExYU (tekoce)

TE1ANG65



4. Dosedanji uspehi v karieri (na razlicnih projektih)

Odprtje novih izvoznih trgov,

Povecanje realizacije za +54% na letnem nivoju

Pridobitev novih kupcev na domacem trgu in tujini,

Znizanje zalog blaga in terjatev za - 41%,

Podvojitev prodajnega asortimana in povecanje prodaje za +35%,

UspesSna umestitev podjetja na tujih trgih,

Organizacija in optimizacija prodajnih kanalov
Rast prodaje za +220%
Konstantna letna rast prometa za + 15%

5. Bistvene znacilnosti (lastne navedbe)

5.1.Prednosti

Odli¢en organizator, motivator in krizni manager z »Cloveskimi« lastnostmi.

6. Ambicije, zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1.Strokovno podrocje / vsebina dela

Zelim si nadaljevati kariero v smeri organiziranja dela in sodelavcev, odpiranje novih
programov, panog, izdelkov, trendov .. Sodelovati pri organiziranju in delu podjetjia z
evropskimi normami in ambicijami.

6.2.Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnim mestom

Zelim si kompetentnih ambicioznih sodelavcev, ki so temelj razvoja in uspeha

6.3.Nadaljne ambicije in nacrti v karieri.

Spremljanje in upravljanje razvoja in trendov na vseh, za delo potrebnih podrocjih. Vidim se na
enem od vodilnih mest kjer bi lahko izkoristil svoje znanje in dosedanje bogate, tudi
mednarodne izkusnje.

6.4. Zazeljeno delovno mesto, podjetje panoga.

e Delovno mesto: direktor podjetja / vodja ali direktor marketinga, nabava

e Panoge, v katerih bi rad delal: Medicina, Farmacija, Bancnistvo, Zavarovalnistvo, FMCG
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6 KADROVSKIIN KARIERNI CENTER

ISKANIJE IN IZBOR KADROV
PSIHOLOSKE OCENE KANDIDATOV
ANALIZE MANAGERSKIH KOMPETENC
DELAVNICE, USPOSABLIANIA, TRENINGI
A KOTACDIA KLJUCNIH KADROV
KARIERNI IN POSLOVNI COACHING

PREDSTAVITEV KANDIDATA

1. Osnovni podatki o kandidatu
Identifikacijska koda: UR2MA72

Poklic / Izobrazba: MBA

Podrocje delovanja: Marketing

Status / polozaj: Vodstveno / vodilno mmesto

2.

2.1.

2.2.

2.3.

2.4.

2.5.

2.6.

Delovna zgodovina

Svetovalec [4 leta]

Analiza in ocena ekonomskih in ZT rezimov drzav, ki se zelijo prikljuciti [globalna organizacija] /
Svetovanje drzavam glede prikljucitvenega procesa in v zadevah, povezanih z ekonomsko
reformo..

Izvrsni direktor (za tuje podjetje) [1 leto]

Upravljanje podjetja za lastnika v XXXX / Finan¢no upravljanje s sredstvi in mesecno porocanje
lastniku / Priprava financnih izkazov / Implementacija strategije promoviranja [tuje drzave] na tujih
trgih kot destinacije za investicije v XXXX panogo / Organizacija poslovnih sre¢anj med predstavniki
[tuja drzava] agencije za promocijo turizma in investitorjev v ZDA, Evropi in Bliznjem vzhodu /
MarketinSke aktivnosti, povezane s promocijo in prodajo na mednarodnih investicijskih konferencah.

Izvrsni direktor (za tuje podjetje) [3 leta]

Ustanovitev podjetja, zagotovitev poslovnih prostorov in drugih virov (osnovna sredstva,
zaposleni, finance) /

Priprava strategije, poslovnega nacrta in Studije izvedljivosti za prodor na XXXX trg luksuznih
storitev / Usmeritev podjetja v customer service in uvedba CRM / Zagotovitev kreditov za
osnovna delovna sredstva, sklepanje pogodb / Na podroc¢ju marketinga vse naloge, povezane z
uspesnim trznim vstopom novih storitev / Razvoj in izvedba prodajne in marketinSke strategije
in nacrtov

Direktor (lastno svetovalno podjetje) [1 leto]
Svetovanje na podrocju poslovanja s poudarkom na strateskem razvoju in marketingu / Razvoj
marketinskih in komunikacijskih strategij in nacrtov za tuje narocnike (Srbija, ZDA)

Predstavnik za odnose z javnostmi / Predstavnik vodstva za podrocje kakovosti (ISO
9001:2008) [5 let]

Glavni govornik XXXX / Upravljanje in vzdrzevanje odnosov z mediji / Upravljanje s percepcijo o
delu XXXX v ocCeh javnosti (izjave za javnost, letna porocila, informativni materiali, spletne
strani itd.) / Priprava navodil in usmeritev, usposabljanje in nudenje podpore XXXX / Priprava
strategij in letnih nacrtov ter spremljanje njihove izvedbe...

Direktor marketinga [1 leto]

Vzpostavitev in strategija nadzora samostojne organizacijske enote za marketing / Postavitev
marketinske strategije in marketinSkega nacrta - vklju¢no z aktivnostmi na prodajnih mestih
(podpora prodaji) in razvoj novih linij izdelkov / Nacrt in izvedba mednarodnih sejmov /
Raziskave trga / Zashova in izvedba promocijskih materialov / Strategija sponzorstev in donacij
/ Odnosi z javnostmi...
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3. Znanja, kompetence in specialnosti

3.1.Strokovne / vodstvene kompetence

upravljanje s podjetji (organizacija dela, delovni procesi, vodenje ljudi),

stratesko delovanje podjetij (razvoj, odziv na makro in mikro ekonomske dejavnike),
marketing in PR (vodenje blagovnih znamk, pozicioniranje izdelka/storitve, marketinski miks,
promocija, digitalni marketing),

kontroling (spremljanje dohodkov in stroskov podjetja in uresnicevanje poslovnih nacrtov in
ciljev),

customer service (odzivnost, ravnanje s strankami, CRM).

upravljanje z odnosi znotraj podjetja

3.2.Znanje jezikov

Angleski (aktivno)
Srbski (pogovorno)
Spanski (pogovorno)
Francoski (pogovorno)
Nemski (pasivno)

4. Dosedanji uspehi v karieri

Ustanovitev nove mini druzbe marketinga — zaradi potrebe preusmeritve iz prodajnega v
trzno podjetje.

Na podlagi priporocila in analize trendov lansiranje 4 novih [verzija] izdelkov.

Na podlagi analize potreb trga lansiranje nove linije izdelkov.

Pohvala nove podobe in promocijskih materialov s strani kupcev in obiskovalcev mednarodnih
sejmov v Parizu in Frankfurtu.

Pohvala marketinske agencije XXXX, da imajo redko narocnika, ki pozna vrednost trznih
raziskav za uspeh na trgu.

Na podlagi poslovnega nacrta in osebne prezentacije pridobljen kredit, potreben za zagon
podjetja v [tujina] - brez potrebnih garancij, zgolj na podlagi poslovnega nacrta in Studije
izvedljivosti.

Otvoritev poslovnih prostorov v roku dveh mesecev, kljub temu, da so bile pisarne v tretji
podaljsani gradbeni fazi.

Vzpostavitev odlicnega rezervacijskega in fakturnega sistema v podjetju, s ¢imer se je delo
racionaliziralo, tako da so se zniZali mesec¢ni stroski poslovanja za placo enega zaposlenega.

Prodaja podjetja XXXX investitorjem iz ZDA z dobro povrnitvijo investicije.

Vzpostavitev stikov s CEO XXXX in z drugimi direktorji velikih podjetij iz ZDA.

Zaposlitev v [globalna organizacija], kjer se je za delovno mesto potegovalo 700 kandidatov.
Prva in edina Slovenka zaposlena v [globalna organizacija].

Kot vodja projektov v XXXX sem dobila narocilo v vrednosti 400.000 €.

Dobila osebno darilo glavne [drzava] pogajalke za sodelovanje pri pogajanjih o
prostotrgovinskem sporazumu (gospa je bila glavna pogajalka tudi z ZDA in je bila
mednarodno zelo priznana pogajalka).

Predlagana za Studentko leta v okviru MBA Studija v Angliji.
Clanica nadzornega sveta v javnem zdravstvenem zavodu.
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5. Bistvene znacilnosti

5.1.Prednosti

e Sem oseba, usmerjena k doseganju rezultatov in ciljev. Pri sodelavcih sem znana kot oseba,
ki je odzivna, rada pomaga in iSCe resitve. Prav tako vedo, da se drzim dogovorjenega.

e Sem samoiniciativna in tezim k izboljSavam. Sem analiti¢na in se izogibam nepremisljenim
odlocitvam.

e Komuniciram jasno in razumljivo, imam tudi sposobnost hitrega dojemanja sporocila. Vcasih
sem zaradi tega nestrpna do sogovornika, kar se zavedam in poskusam obvladovati.

e Kljub temu, da sem po naravi strateSko usmerjena, znam stvari spraviti v operativo in tudi
sama izvesti, Ce je to potrebno za doseganje ciljev.

6. Ambicije, Zelje in pricakovanja v zvezi z delom

6.1. Strokovno podrocje / vsebina dela
e Marketing, prodaja ter vodenje podjetij

6.2. Temeljni pogoji zadovoljstva z delom in delovnim mestom
e Pri svojem delu sem rada samostojna — ne maram mikro-managementa.

o Zelim delati v urejenem podjetju, kjer so vioge zaposlenih jasne oz. se zaposlenim zaupa, da bodo
opravili svoje delo v skladu s pri¢akovaniji, le-ta pa morajo biti jasno izrazena.

6.3. Nadaljne ambicije in nacrti v karieri. 5
e Vsekakor direktorsko mesto s strokovnim timom sodelavcev. Zelim si voditi vrhunski marketinski in
prodajni tim, ki bo dosegal nadpovprecne rezultate. Po nekaj letih tega Zelim voditi podjetje z
vrhunskim timom managerjev in strokovnjakov.

6.4. Zazeljeno delovno mesto, podjetje panoga.
e Direktor; Direktor marketinga in prodaje
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