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	                            CỘNG HOÀ XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

                                Độc lập - Tự do - Hạnh phúc


                                                              Hà Nội, ngày 18 tháng 12  năm 2019.


SƠ YẾU LÝ LỊCH
(Vị trí ứng tuyển : ASM , Quản lý kênh sỉ )

I. THÔNG TIN CÁ NHÂN

	Họ và tên:  Thân Việt Tiệp
	Email:thanviettiep@gmail.com
	ĐTDD: 0942361116

	Giới tính:  Nam

Tình trạng hôn nhân: Yes
Chiều cao:  1.69m  
Cân nặng: 66 kg
	Ngày sinh: 20/07/1976
Nơi sinh: Quảng Ninh     
	CMND số:  022076000001                    

Ngày cấp:  09/10/2012
Nơi cấp: Hà Nội

	Chỗ ở hiện nay số 8 /124/22/66 Âu Cơ – Tây Hồ - Hà Nội

	


II. MỤC TIÊU NGHỀ NGHIỆP

· Mong muốn tìm một công việc mang lại nhiều cơ hội, thách thức và có tính sáng tạo. Một môi trường làm việc năng động, cạnh tranh, có cơ hội học tập, có thể gắn bó lâu dài và phát trển bản thân.
III. TRÌNH ĐỘ HỌC VẤN

· Trình độ đại học ( ĐH Thương Mại )

· Trình độ vi tinh văn phòng :Thành thạo Wodr – Excel – Power  poin 
· Trình độ tiếng anh giao tiếp.
· Biết lái xe ô tô có bằng B2.
IV. KINH NGHIỆM
	* Năng lực chuyên môn được đào tạo trong quá trình làm việc 
- Được đào tạo trong các Cty : Pepsi .Wriley. Orion vina . Taisun Vietnam, Vifon , NTPM
  * Kinh nghiệm nghề nghiệp.
1. Công ty Pepsi., Co

  - Thời gian: T1/2000 đến T3/2002.
· Chức danh: Nhân viên bán hàng.
· Mô tả công việc:
· Buổi sáng  họp đầu ngày với giám sát và chuẩn bị kế hoạch đầu ngày.
· Từ 7h30 đến 8h xuống tuyến  bán hàng theo kế hoạch.
· Công việc vệ sinh SP, kiểm tồn , trưng bày, lên đơn đặt hàng..
· Phát triển điểm bán hàng mới và phát triển SP mới…

· Thu thập thông tin đối thủ và làm báo cáo bàn hàng...
· Đề xuất các chương trình nhằm thúc đẩy bán ra.
· Hoàn thành các chỉ tiêu doanh số , KPI, báo cáo
2 –Cty Wriley .

- Thời gian: 3/ 2002 - 2/ 2007. 
- Chức danh : Quản lý kênh bán sỉ ( quản lý 12 nhân viên và 3 NPP )

· Buổi sáng họp và triển khai công việc  đầu ngày với đội Sales.

· Đánh giá kết quả làm việc ngày hôm trước về các chỉ tiêu doanh số , trưng bày, mở mới.

· Tổ chức và quản lý đội ngũ bán hàng: tuyển dụng, phân công , phân tuyến, phân chỉ tiêu, 
· Tập huấn , đào tạo , xây dựng đội ngũ, giám sát , kiểm tra, đánh giá , động viên nhân viên, khen thưởng kịp thời.. 

· Theo dõi tiến độ bán hàng và các chương trình khuyến mãi.
·  Điều phối với các đối tác và các bộ phận trong công ty để hiệu quả bán hàng cao nhất và khách hàng được phục vụ tốt nhất.
· Xây dựng và duy trì mối quan hệ chặt chẽ với các khách hàng, đối tác .

· Chịu trách nhiệm về chỉ tiêu bán hàng và đảm bảo lợi nhuận bán hàng cho đối tác.
3 - Cty Orion Vina .
· Thời gian: 3/2007- 6 /2010.
· Chức danh trưởng bộ phân phát triển hệ thống Miền Bắc
· Họp đầu ngày với đội của mình và phân công nhiệm vụ.

· Đi thực tế cùng nhân viên và phân tích hệ thống phân phối của các Cty  đối thủ về mặt địa lí , khu vực đặt NPP , số lượng tuyến bán, số lượng nhân viên.
· Mở thêm nhà phân phối hoặc tăng tuyến bán , tăng nhân viên (Nếu thấy cần thiết )
· Tuyển dụng nhân sự và tổ chức nhân sự , huấn luyện và phân công.
· Thiết lập quy trinh quản lý , báo cáo , chính sách .

· Thiết lập kênh phân phối.
· Tuyến bán.
· Xây dựng kế hoạch phát triển thị trường.
· Báo cáo cho giám đốc chi nhánh.
     4 – Cty Taisun Vietnam ( Quản lý 8 giám sát 18 nhà phân phối )
· Thời gian làm việc: 6/2010 đến 1/2012 .
· Chức danh Giám đốc KD Miền Bắc. quản lý từ Nghệ An trở ra )
· Quản lý hệ thống bán hàng khu vực Miền Bắc và chịu trách nhiệm về các chỉ tiêu bán hàng.
· Theo sát các chỉ tiêu đề ra ,đôn đốc ,thúc ép đội ngũ Sales hoàn thành các chỉ tiêu DS,KPI.
· Thiết lập quy trình quản lý , báo cáo , chính sách , chế độ.
· Họp hàng tuần , hàng tháng với đội ngũ giám sát về tiến độ đạt chỉ tiêu và giải quyết các vẫn đề phát sinh trong quá trình triển khai.
· Xây dựng chiến lược và lên kế hoạch thực thi các chiến lược kinh doanh .
· Quản lý thực thi hiệu quả chiến lược kinh doanh ,chiến lược phân phối nhắm đạt các mục đích kinh doanh.
· Lập kế hoạch bán hàng cho khu vực theo từng tháng, Quý, Năm.
· Phân bổ ngân sách và chỉ tiêu .
· Cố vấn cho ban giám đốc tung hàng mới.
· Đế xuât chương trình khuyễn mại và markettting.
· Hỗ trợ giải quyết những khyếu nại thuộc thẩm quyền quy định.
-    Hướng dẫn, bồi dưỡng, đào tạo Nhân viên phòng sales năng cao trình độ chuyên môn nghiệp vụ và thực hiện quy trình, quy chế của Công ty đề ra…
5 – Cty Vifon ( Quản lý 5 giám sát 12 nhà phân phối )

· Thời gian làm việc : 2/2012 – 12/2014 . 
· Chức danh ASM phụ trách  ½ Hà Nội và ½ Đông Bắc.
· Chịu trách nhiệm về các chỉ tiêu bán hàng của khu vực mình.
· Thường xuyên tỗ chức các cuộc họp khu vực gốm họp tháng, tuần và phân tích chỉ tiêu tiến độ đạt được của từng khu vực.

· Bán sát % thực hiện doanh số hàng ngày của từng khu vực và chỉ tiêu nhập hàng tồn kho của đối tác.

· Theo dõi các trương trình Market, KM, trưng bày...

· Thiết lập quy trình quản lý , báo cáo , chính sách , Chế độ

· Xây dựng chiến lược và lên kế hoạch thực thi các chiến lược kinh doanh.

· Quản lý thực thi hiệu quả chiến lược kinh doanh ,chiến lược phân phối nhắm đạt các mục đích kinh doanh

· Lập kế hoạch bán hàng cho khu vực theo từng tháng, Quý, Năm.

· Phân bổ ngân sách và chỉ tiêu 

· Cố vấn cho ban giám đốc tung hàng mới.

· Đế xuât chương trình khuyễn mại và markettting

· Hỗ trợ giải quyết những khyếu nại 

-    Hướng dẫn, bồi dưỡng, đào tạo Nhân viên phòng sales năng cao trình độ chuyên môn nghiệp vụ và thực hiện quy trình, quy chế của Công ty đề ra…

6 – Công Ty NTPM Việt Nam.
· Thời gian làm việc : 1/2015 – 12/2018 . 
· Chức danh Giám đốc KD Miền Bắc. Chịu mọi trách nhiệm về doanh số và tổ chức 
· Thiết lập văn phòng , vận tải…
· Phân tích hệ thống phân phối của các Cty về giấy băng ,bỉm về giá về kênh phân phối về nhân sự về shop.. Để xây dựng hệ thống của mình.
· Tìm kiếm đối tác các tình và Hà Nội để mở nhà phân phối.

· Tuyển dụng giám sát bán hàng và nhân viên bán hàng.

· Đào tạo huấn luyện đội sales về kiến thức sản phẩm, kỹ năng bán hàng.
· Thiết lập quy trinh quản lý , báo cáo , chính sách .
· Tổ chức các cuộc họp định kỳ.
· Theo sát kế hoạch thực hiện chỉ tiêu doanh số hàng ngày hàng tuần , đốc thúc việc hoàn thành các chỉ tiêu KPI.
· Hoàn thành các chỉ tiêu doanh số , KPI.

· Gửi báo cáo cho giám đốc toàn quốc đúng thời gian quy định.
      -Tich Đạt Được- Thành
1* -Công Ty Wirley đã góp phần vào việc đưa sản phẩm Coole đi vào tâm trí người tiêu dùng, doanh số tăng trưởng hàng năm 60%
2* - Công Ty Orion Vina đã góp phần hoàn thiện hệ thống phân phối đã mở thêm  trên 20 nhà phân phối mới khu vực Miền Bắc và Miền Trung đồng thời tuyển dụng và đào tạo thêm hàng vài chục nhân viên, giám sát . Doanh số tăng trưởng 200%
3* - Công Ty Taisun góp phần hoàn thiện và bình ổn nhân sự và hệ thống phân phối đang từ hủng hoảng chuyển dần sang ổn định.Đẩy doanh thu tăng trưởng liên tiếp hơn 180%.

4* Công Ty NTPM đã xây dựng thành công hệ thống NPP và nhân sự. Bắt đầu đưa sản phẩm đi kênh phân phối ổn định và phát triển.

Rất mong quý nhà tuyển dụng cho tôi cơ hội tôi sẽ trình bày chi tiết và cụ thể hơn. !

HàNội  18/12/2019                                                                                                                                     Thân Việt Tiệp



	

	


