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Objetivo: Executivo de Novos Negocios | Hunter | Relacionamento com Clientes (CX) |
Lideranca de Equipes

RESUMO DE QUALIFICACOES

Profissional de vendas B2B e Market Access com ampla experiéncia em desenvolvimento de novos
negocios estratégicos, relacionamento C-Level e gestao de contas de alto valor nos setores farmacéutico,
de sadde e automotivo. Atuacao de todo o ciclo comercial, desde a identificacao e abordagem de contas
estratégicas até a construcdo de oportunidades qualificadas, com orientacdo e foco em solucdes.
Expertise em planejamento e execucao de estratégias de entrada em novos mercados e verticais,
definicao de contas-alvo, mapeamento de decisores e elaboracdao de mensagens-chave para maximizar
engajamento e retorno comercial.

Habilidade em liderar e capacitar equipes de operacdes e comerciais, alinhando metas, engajamento e
performance, além de atuar na reconstrucao de relacionamentos e fidelizacao de contas estratégicas.
Experiente na conducdo de negociacdes e reunides com diretores, presidentes e CEOs, promovendo

parcerias estratégicas e posicionamento da empresa como aliada de inovacao e performance.

FORMACAO ACADEMICA

Graduacao em Psicologia - em andamento.

UNISA - Universidade Santo Amaro

Graduacao em Processos Gerenciais e Administracao - concluido em 2013.
UNOPAR - Universidade Norte do Parana

Técnico em Eletronica e Telecomunicacoes - concluido em 1985.

Colégio Técnico Paralelo

FORMACAO COMPLEMENTAR

= Idiomas: Inglés Intermediario e Espanhol Intermediario.

= Tecnologias: Salesforce, Rocket, Apollo, Word, Excel, PowerPoint e IA (Diversas).

= Curso: Analise Multivariada de Dados Para Tomada de Decisoes - Saint Paul, 2024.
= Curso: Machine Learning e Data Science com Python - Saint Paul, 2024.

Curso: Métodos Quantitativos Aplicados aos Negocios - Saint Paul, 2024.

Curso: IA e Data Science para Negdcios - Saint Paul, 2024.

Curso: Gamification Marketing - Saint Paul, 2024.

Curso: Inovacao e Transformacao Digital - Saint Paul, 2024.
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Curso: Negociacao e Influéncia - Escola Conquer, 2021.


https://www.linkedin.com/in/marcelodemeo/

EXPERIENCIA PROFISSIONAL

InterPlayers - set/2017 até Set/2025

Cargo: Executivo de Desenvolvimento de Novos Negadcios Estratégicos (Hunter)
Responsavel por todo o ciclo de desenvolvimento de novos negocios, desde a identificacdo e abordagem
de contas estratégicas até a geracao de oportunidades qualificadas, com foco em grandes players do
setor Farmacéutico e de Sadde.
Planejamento e execucdo de estratégias de entrada em novos mercados e verticais, definindo contas-
alvo, personas decisoras e mensagens-chave para maximizar o engajamento e o ROl comercial.
Realizacdo de entrevistas de descoberta aprofundadas para mapear dores, metas e gaps operacionais
do cliente, elaborando briefings de alto valor que subsidiam o fechamento de negécios.
=~ Responsavel pela geracao de um pipeline de 3 digitos de milhdes no periodo total de 7 anos, sem

considerar renovacdes contratuais, sendo a fase inicial e mais critica do funil.

Grupo Novo Rumo (Chevrolet) - Ago/2011 até Set/2012

Cargo: Executivo de Vendas Diretas B2B e Frotas Sénior
Responsavel pelo relacionamento e desenvolvimento de parcerias comerciais com empresas de médio
e grande porte, frotistas e clientes corporativos estratégicos, assegurando solucdes customizadas e
alinhamento as metas de negécio.
Identificacdo e qualificacdo de novas oportunidades em segmentos-chave, mapeando stakeholders e
decisores para ampliar participacao e presenca da marca no mercado corporativo.
=~ Impulsionei o crescimento de vendas em mais de 38% no segmento de veiculos de luxo e frotas,
fortalecendo o posicionamento estratégico B2B e contribuindo significativamente para o aumento da
rentabilidade e performance comercial de quatro unidades do Grupo Novo Rumo.

A.T.R. Comércio Repres. e Transportes - Mar/2009 até Mai/2010
Cargo: Key Account Manager Sénior
Lideranca do turnaround de grandes contas perdidas, incluindo cooperativas e produtores de leite e
suinos, reconstruindo relacionamentos e fortalecendo a confianca dos clientes.
Atuacao como KAM em contas B2B de grande porte, conduzindo todo o ciclo de vendas e promovendo
a fidelizacdo em um mercado de commodities volatil.
= Responsavel por recuperar 100% das grandes contas perdidas, incluindo cooperativas e grandes
produtores das industrias de leite e suinocultura, demonstrando habilidade em reconstruir

relacionamentos e restabelecer a confianca dos clientes.

Aché Laboratdrios Farmacéuticos - set/1999 até Out/2003

Cargo: Gerente Distrital
Lideranca de uma equipe de 7 propagandistas em Sado Paulo, direcionando esforcos para gerar demanda
prescritiva e ampliar o Market Share na area distrital.
Criacdo e apresentacdo de um projeto de acesso ao consumidor (Farmacia a preco de custo) diretamente
a Presidéncia da AFPESP, garantindo reconhecimento e padronizacdo das linhas de produtos Aché.
Monitoramento continuo de indicadores como sell out, market share prescritivo e visitacdo,
implementando planos tdticos e estratégicos para alcancar resultados regionais.



