Michele Bio Gaidolfi

José Santos Chocano 480, Bellavista, Callao.  Telfs.: (511)-4513161 – (511)-5623990  –  (511)-97605000.  e-mail: michele_bio@hotmail.com
Ejecutivo Comercial. MBA. Fortalezas en Dirección Comercial, Marketing, Adm. y Ventas. 

Sostenida experiencia Internacional en empresas  multinacionales. 40 años.
PRINCIPALES CALIFICACIONES

· A cargo del inicio de operaciones en el Perú de Telecom (TIM) - Italia y Modella Group - Chile, desarrollando la estrategia comercial y la planificación ejecutiva
· MBA - Especialización en Marketing, Administración y Ventas cursada en el  TEC de Monterrey (Campus de Monterrey). 

· Diseño del Presupuesto, estrategias y políticas de venta para el Grupo Salinas y Rocha (México y Guatemala) TELECOM TIM (Italia), Grupo Zapata (Perú), Modella Group (Chile), Grupo Klaus Brass y PRODAC.
· Especialización en Gestión de Recursos Humanos y Administración en Comercio Internacional
· Profesor de la Universitá Catolica di Roma en el Diplomado de Negociación.
· Dominio del italiano (natal), inglés intermedio -avanzado. 

EXPERIENCIA LABORAL 
PRODAC S.A. 

Grupo Económico Trasnacional dedicado a la fabricación de productos de acero, afines y derivados.  Forma parte del Corporativo belga BEKAERT - el mayor fabricante de productos de alambre y productos derivados en el mundo. Factura US$ 180 MM anuales con operaciones en todo el Perú.  Cuenta con oficinas en Arequipa, Chiclayo, Iquitos y Pucallpa, así como en Bolivia y Guatemala.  Cuenta 650 empleados
Gerente Central de la Unidad de Distribución y Canal Minorista



   Noviembre 2007 a la fecha
· Responsable final de la gestión de la Unidad de  Distribución y canal Minorista
· Responsable de la operación Comercial, Administrativa, Financiera, y Logística de las sucursales en Arequipa, Chiclayo, Iquitos y Pucallpa.

· Responsable del diseño, desarrollo y ejecución del Plan Estratégico para Perú de los canales Minorista, Retail y de Distribución
· A cargo del diseño y seguimiento de presupuestos de venta, inversión y rentabilidad  de la Unidad de Negocios  
· A cargo de la propuesta de nuevos proyectos comerciales y del desarrollo de nuevos mercados y nuevos productos.
· Proyecto de Tercerización Logística

· Proyecto de Tercerización Financiera

· Proyecto de PRODAC CONTAC CENTER

GRUPO KLAUS BRASS 

Grupo económico dedicado a la fabricación, distribución y venta de Llaves para cerradura, perfiles y accesorios de latón y cobre.  Factura US$ 35 MM anuales y exporta a todos los mercados de LATAM, México, USA y el Caribe.  Cuenta con 14 distribuidores en Lima, 22 distribuidores en provincias y oficinas comerciales en Venezuela, Chile, Colombia, Ecuador, Bolivia, y México, atendiendo a fabricantes y distribuidores en el extranjero.  Cuenta con 400 empleados.
Gerente Comercial

                                      



     Noviembre 2006 a Octubre 2007
· Responsable final de la gestión del área Comercial y del área de Marketing  del Grupo.
· Responsable del área comercial de las dos unidades de negocios: Llaves y Barras y accesorios.

· Responsable del diseño, desarrollo y ejecución del Plan Estratégico Comercial (ventas y Marketing) para Perú y LATAM.
· A cargo del diseño de presupuestos de venta, rentabilidad final y consolidación del negocio en el extranjero
· A cargo del seguimiento y control del presupuesto de ventas, de gastos e inversión, índice de rotación de inventarios, ratios de obsolescencia de mercadería, índices de gestión, rentabilidad y logística. 
· A cargo de la propuesta de nuevos proyectos comerciales y del desarrollo de nuevos mercados.
· A cargo de la Gestión Operativa y del resultado financiero de las oficinas comerciales en provincia y del extranjero.
· Desarrollo de nuevas unidades de negocio para las diferentes marcas para el grupo
· Reducción de los niveles de inventarios de 9 a menos de 3 meses.
· Reducción de los ratios de cobranza y morosidad a menos de 45 días de atraso.
MODELLA GROUP  (Chile) 
Grupo económico multinacional con sede en Santiago de Chile dedicado a la confección de prendas finas de vestir para caballeros.  Representa para LATAM las marcas Armani, Ermenegildo Zegna, Christian Dior, Hugo Boss, Perry Ellis, Trial, Cacharel, Cerutti, entre otras.  En el Perú factura US$ 20 millones anuales y  cuenta con 9 boutiques propias,  seis franquicias, y 27 corners de venta en tiendas departamentales.
Gerente de Operaciones  Perú                                            


    
   Noviembre 2005 a Octubre 2006
· Responsable final de la gestión Operativa como Unidad de Negocio ante la oficina Regional de Modella Group - Chile

· A cargo de la propuesta, diseño y desarrollo del Plan  Estratégico de Operaciones en el Perú.
· A cargo del diseño de presupuestos de venta, rentabilidad final y consolidación del negocio en el Perú
· A cargo del seguimiento y control del presupuesto de ventas, de gastos e inversión, índice de rotación de inventarios,  ratios de obsolescencia de mercadería, índices de gestión, rentabilidad y logística.
· Lideré el  Plan de Medios publicitario y promocional, Visual Merchandising y exhibición en vitrinas y piso de ventas. 
· Lideré la propuesta de nuevos proyectos comerciales y del desarrollo de nuevos mercados.
· Lideré el desarrollo y ejecución del programa de compra, importación, almacenamiento y distribución a nivel nacional.
· Implementé el programa de Six Sigma
· A cargo de la Gestión Operativa en las Tiendas departamentales, superficies de distribución y boutiques propias
GRUPO  ZAPATA  (Rico Pollo, Naturave, Mr Pork)




         
Grupo agroindustrial de capital peruano, con 40 años de operaciones, dedicado a la comercialización de carne de pollo, pavo y cerdo, embutidos y productos de valor agregado.  Cuenta con 1,300 empleados en el Perú, Bolivia y el norte de Chile, facturando US$ 180 millones anuales a través de 250 tiendas propias, franquicias, grandes almacenes y supermercados:  Cuenta con 60 granjas avícolas, 14 granjas porcinas, 2 plantas de procesamiento de alimento balanceado y una agencia de transporte y aduana íntegramente dedicada al grupo.  Cuenta además con terrenos de cultivo de olivos, espárragos, dátiles, entre otros,  exclusivamente para exportación.
Gerente de Marketing 







         Febrero  2005 – Noviembre 2005
· Lideré el inicio de operaciones  en la ciudad de Lima (Perú) y en la Paz (Bolivia)
· A cargo de la propuesta, diseño, desarrollo y operatividad final del  Plan  Estratégico de Marketing 2006 – 2008
· A cargo del Plan de Medios publicitario y promocional, Visual Merchandising y exhibición en vitrinas y piso de ventas. 

· A cargo de la propuesta y desarrollo de nuevos proyectos comerciales.
· A cargo del diseño, seguimiento y control de índices de gestión y rentabilidad por proyecto o línea de negocio.
· Lideré el desarrollo e implementación de Plan de Negocios y Ventas anual 
· Lideré el Plan  de Desarrollo de gestión Comercial de las tres marcas: Rico Pollo, Naturave y Mr. Pork
· Lideré el proyecto de Cambio Organizacional y Nueva Imagen de la empresa. 
TIM PERÚ (TELECOM ITALIA MOBILE)

Empresa de trasnacional de Telecomunicaciones de origen italiano, con operaciones en el Perú desde el año 2000 y una facturación de US$ 1,500 millones anuales. Cuenta con operaciones en todo el país, a través de su red de 22 tiendas propias y 250 franquicias.  Cuenta con 1500 empleados en el Perú.
Gerente de Proyectos Comerciales
Noviembre 2000  – Enero 2005
· Lideré el inicio de operaciones comerciales  de TELECOM TIM ITALIA para el Perú.

· Propuse, diseñé y llevé a cabo la Red de Franquicias como expansión a provincias.
· Desarrollé el Proyecto de Dealer’s, implementando  14 puntos de ventas en 3 meses.

· Implementé el sistema de mejora continua en Multi-canalidad  y CRM, reduciendo los gastos en 15% 
· Implementé el programa de Six Sigma
· Lideré el Relanzamiento de la marca durante el año 2003 desarrollando la nueva propuesta comercial
· Lideré exitosamente un equipo de 150 profesionales multidisciplinarios

· A cargo de la administración y dirección de todos los proyectos comerciales asignados
GRUPO SALINAS & ROCHA  (México)      
Grupo  económico de origen mexicano orientado al mercado minorista de crédito y consumo para productos del hogar en consumo masivo y al detalle.  Con más de 100 años dedicados al retail de línea blanca, electrónica, muebles,  enseres menores, telefonía y transferencia de dinero, factura poco más de US$ 2,500 anuales a través de sus más de 600 tiendas retail en México, Guatemala, El Caribe y Centro América y su red de consumo masivo y distribución.  Tiene asimismo operaciones en el rubro financiero, inmueble, de telecomunicaciones y de seguros.
Gerente Regional de  Grandes Tiendas por Departamento  
para México y Guatemala.                                            

              
                              Junio 1998 – Octubre 2000
· Propuse, diseñé y llevé a cabo la nueva estructura del negocio en México.

· Organicé 14 tiendas y 1 central de investigaciones en 4 meses en Guatemala
· Diseñé la estrategia de venta y marketing para Guatemala y República Dominicana, logrando incrementar la rentabilidad por punto en 15%.

· Diseñé y llevé a cabo la nueva Política de Créditos Regional y el nuevo procedimiento Administrativo.

· Incrementé la cartera sana del 68% al 91% en 6 meses.

· Lideré exitosamente un equipo de 400 personas.

· Fui ascendido de Gerente de Tienda a Gerente de Regional en menos de seis meses de labor

· Dos premios consecutivos  al Mejor Gerente Regional  en Latinoamérica 1999 y 2000.

ROVIC DEL Perú
Gerente de Producto







             Noviembre 1995 – Mayo 1998
· Incrementé la venta de US$ 5,000 a US$ 60,000 mensuales en un periodo de un año consolidando el Negocio
· Desarrollé el  presupuesto de ventas y el plan de mercadeo para los futuros dos años
· Elaboré y dirigí un nuevo proceso de distribución en Lima y Provincias.

FORMACIÓN ACADEMICA
UPC, Escuela de Postgrado (Perú) EEG Distribución Estratégica.  Octubre - Noviembre 2008.
UPC, Escuela de Postgrado (Perú) EEG Programación Neurolinguística , Feb – Marzo 2008.
UPC, Escuela de Postgrado (Perú) EEG ROI en Marketing, Nov – Dic 2007.

TARGET DDI (Chile) Fundamentos de  Visual Marketing. Julio 2006 

THE INSTITUTE OF COACHING (Madrid) Coaching and Feedback.  Enero 2006

UNIVERSIDAD RICARDO PALMA, (Perú) Diplomado de Recursos Humanos, Noviembre 2003 – Junio 2004.

UPC, Escuela de Postgrado (Perú) EEG Creación de Equipos Líderes, Marzo 2004.
UNIVERSIDAD DE PIURA (Perú) CAME: Desarrollo de Competencias para el Directivo,   Feb – Oct 2003 

CAMBRIDGE INTERNATIONAL CONSULTING (Chile) Negociación Empresarial,  Nov – Dic 2003

UNIVERSIDAD DE PIURA (Perú) CAME:, Prog. de Desarrollo de Capacidades de Gestión, Ago – Dic 2002
ORBI CONSULTORES (Chile) , Calidad de Servicio Dic  2000 -  Feb 2001 
TEC DE MONTERREY (México), Master Adm. Marketing y Ventas, Junio 1998 – Sept 1999.

ESCUELA DE COMERCIO EXTERIOR (Perú), Administrador en Comercio Exterior, 1992 – 1994.

UNIVERSIDAD DE LIMA (Perú) Facultad de Administración, 1986 – 1991.
COLEGIO ITALIANO ANTONIO RAIMONDI (Perú) Primaria y Secundaria, 1975 – 1985.




Italiano – Peruano, Casado








