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SOMMAIRE

· Ingénieur de formation à la base, je cumule plus de 10 années d’expérience dans le domaine des télécommunications, dont 7 ans dans des fonctions reliées à la commercialisation de services à forte valeur ajoutée visant le marché industriel (B2B).

· Combinaison de compétences techniques, marketing et de gestion.
· Français, anglais et espagnol

FORMATION ACADÉMIQUE 

· Maîtrise en administration (M.Sc.) – concentration marketing
Août 2005
UNIVERSITÉ DE SHERBROOKE, Sherbrooke, Québec (Canada) 

· Maîtrise en administration des affaires (MBA)
Déc. 1999
CENTRE D’ÉTUDES MACROÉCONOMIQUES D'ARGENTINE (CEMA), B. Aires  (Argentine)
· Maîtrise en télécommunications  (non complétée)

UNIVERSITÉ CATHOLIQUE DE CÓRDOBA, Córdoba  (Argentine)

· Baccalauréat en génie électrique et électronique
Mars 1993

UNIVERSITÉ NATIONALE DE CÓRDOBA, Córdoba  (Argentine)

EXPÉRIENCES PROFESSIONNELLES

TOPRING LTÉE, Granby, Québec
Directeur de ventes marché industriel (Québec et Ontario) 
octobre 2005 au présent
· Mettre en place un système de ventes :
· Évaluer le potentiel commercial et organiser les territoires de ventes en conséquence;

· Établir les objectifs de couverture optimale des territoires (visites par an et km parcourus);

· Développer le processus de recrutement, sélection et embauche des représentants;

· Développer le manuel de procédures et de politiques commerciales des représentants;

· Développer un programme de formation continue ciblant les besoins des représentants
· Développer le plan de ventes annuel et les indicateurs clés de gestion et faire le suivi; 
· Créer les outils de gestion de territoires (agenda, rapports de visites, de dépenses, etc.);
· Développer des affaires par la vente de produits pneumatiques à travers d’un réseau de distributeurs industriels au Québec et l’Ontario

· Négocier des ententes commerciales avec le réseau de distributeurs au Québec et l’Ontario;

· Identifier et prospecter de nouveaux distributeurs pour s’assurer la pénétration optimale des territoires

· Superviser et coacher une force de vente de 5 représentants et 2 agents manufacturiers pour le segment industriel couvrant les territoires de l’Ontario et Québec;
· Embaucher 3 représentants et négocier une entente d’agence;

· Collaborer étroitement avec le département marketing pour développer le plan commercial et assurer son implantation.
TELEFONICA DE ARGENTINA S.A., Buenos Aires  (Argentine)

Directeur commercial 
janvier 2001 –décembre 2003
· Développer des relations commerciales et stratégiques avec les fournisseurs de services de télécommunications (opérateurs appels locaux et longue distance, fournisseurs de services Internet et de transmission de données);

· Négocier les ententes avec les clients, les accords cadres et d’interconnexion;

· Planifier les activités commerciales et prospecter de nouvelles opportunités d’affaires;

· Définir les objectifs de vente et établir les quotas commerciaux à atteindre;

· Développer les différents indicateurs de qualité et de gestion;

· Superviser, coordonner et former l’équipe de ventes (représentants des ventes et personnel responsable du support technique aux ventes);

· Évaluer la performance de la force de vente;

· Développer le marché des télécommunications (marché en gros).

Représentant des ventes 
avril 1997 – janvier 2001
· Déterminer les besoins de la clientèle et faire les recommandations appropriées;

· Rédiger les soumissions, les cotations et les annexes commerciales des contrats;

· Promouvoir et vendre des produits et services destinés aux clients corporatifs (B2B);

· Faire le suivi des ventes, des projets en cours et de leur implantation;

· Travailler à atteindre le quota de vente et les objectifs de revenu établis par produit et service.

I.R. COMUNICACIONES S.R.L., Córdoba  (Argentine)

Ingénieur en télécommunications 
août 1996 -avril 1997
· Effectuer l’ingénierie de client, les études de faisabilité et les cotations de liens de radio à micro-ondes (« carrier class »);

· Concevoir l’ingénierie de radio à micro-ondes et de radio à satellites de même que les calculs de liens;

· Faire le design des protocoles de mesure et des tests de qualité;

· Installer et mettre en opération des liens de satellites et micro-ondes;

· Offrir le support technique nécessaire aux travaux d’installation et de maintenance.

CTI MOVIL S.A., Córdoba  (Argentine)

Gestionnaire de projets
mai 1995 – juillet 1996
· Faire la gestion des projets d’expansion du réseau cellulaire (planification, gestion et contrôle);

· Coordonner les tâches et effectuer le suivi du budget et du temps imparti;

· Agir comme agent de liaison entre les départements de planification et de technologie et les secteurs des finances, du marketing et des opérations.

Superviseur d’installations
Octobre 1994 – Mai 1995
· Faire le montage, l’installation et la mise en opération des systèmes constituant un site de téléphonie mobile cellulaire.

GARDEN SHOPPING CENTRE, Córdoba  (Argentine)

Responsable technique - Activités d’opération
Septembre 1993 -Octobre 1994
· Développer des projets d’automation (concepts « smart building »);

· Programmer la maintenance préventive et coordonner les travaux de maintenance corrective;

· Approuver et superviser les projets d’installation des locataires dans le centre commercial.

EXPÉRIENCE ACADEMIQUE

UNIVERSITÉ DE SHERBROOKE

Chargé de laboratoire pour le cours : 
janvier 2005 au présente
· MQG222 : Statistique appliquée à la gestion
Développement de la maîtrise des statistiques et des probabilités de base.
FORMATION COMPLÉMENTAIRE 

(En milieu de travail)

· Marketing avancé pour cadres - Université Catholique Argentine, 2003;

· Motivation & leadership - Telefónica de Argentina S.A., 2002;

· Négociation - Telefónica de Argentina S.A., 2002; 

· Relations interpersonnelles - Telefónica de Argentina S.A., 2000;

· Comportement organisationnel - Telefónica de Argentina S.A., 2000;

· Marketing des services - Telefónica de Argentina S.A., 1999; 

· Théorie et pratique de gestion - Telefónica de Argentina S.A., 1998;

COMPÉTENCES ET QUALITÉS PERSONNELLES 

· Orienté vers la satisfaction des clients et l’atteinte des objectifs;

· Esprit entrepreneurial;

· Autodétermination et grande autonomie;

· Habileté à travailler en équipe.

LOISIRS ET INTÉRÊTS

· Randonnée pédestre;

· Photographie;

· Vélo de montagne et activités de plein air.

CONNAISSANCES INFORMATIQUES

· Logiciel de traitement statistique : SPSS

· Suite Microsoft Office Pro (Excel ,Word, PowerPoint; Outlook, Access, Project, Visio)
· Logiciel d’analyse qualitative de données : ATLAS-TI

· Logiciel de calcul de liens en radio & micro-ondes : Pathloss
Des références vous seront fournies sur demande.
Mariano Hepner
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