
CURRICULUM VITAE  

  

  

 Titoli di Studio:  

  

  

Diploma di Ragioniere conseguito nell’anno scolastico 
1985-86 presso l’Ist. Tec. Comm.le A. PACINOTTI di Pisa 
con la votazione 48/60  

Corso con diploma di laurea breve organizzato dalla Università di 
Pisa e dalla Regione Toscana nel 1986-87 in “Informatica e Scienze 
dell’Informazione” con la votazione di 105/110  

Lingue:  
  

Spagnolo e Inglese  

Stage:  

  

  

  

  

presso H.R. & G. di Verona con tema “Psicologia e Tecniche di 
Vendita dei beni strumentali” nel febbraio 1988 per conto di Triumph  
Adler Italia  

presso H.R. & G. di Verona con tema “Organizzazione, Gestione e  
Controllo di un Gruppo di Vendita” nel marzo 1992 per conto di 

Triumph Adler Italia presso ETA-CEGOS di Milano con tema “Il 

ruolo del Key Accaunt nella Grande Distribuzione e nella 

Distribuzione Organizzata” nel settembre 1996 per conto di Ariete 

Elettrodomestici  

presso Cegos Italia di Milano con tema “ Q.L.P. Qualità Totale: Stili di  
Direzione” nel maggio 1999 per conto di Thomson Consumer 
Electronics Italia  

presso Cegos Italia di Milano con tema “Q.L.P. Qualità Totale: 

Budgeting e Reporting, tecniche gestionali indispensabili” nel 

febbraio 2001 per conto di Thomson Consumer Electronics Italia  
  

  

  

  

  

  

NOTA Personale  
  

Approfondite conoscenze degli strumenti informatici e 

telematici quotidianamente utilizzati  
  

Abituato ad operare per obbiettivi e disponibile a legare al 

raggiungimento degli stessi, consistenti forme di incentivazione  

INFORMAZIONI  Professionali  
  

  

1989 – 1991  presso Triumph Adler Italia di Milano con la qualifica di Funzionario Commerciale per 
la vendita di Hardware, Software e servizi di informatica per la zona della Toscana Occidentale  

  

1991 – 1994  presso Soc. Ital. Orologi Kienzle di Milano con la qualifica prima di Agente di Vendita per 
laToscana ed Umbria, e successivamente dal 1994, con la mansione di Capo Area per l’Italia Centro-Sud  

  



1994 – 1997 presso Ariete Elettrodomestici di Firenze, industria di piccoli elettrodomestici con la qualifica 
prima di Capo Area per l’Italia Centro-Nord con la gestione di 14 Agenzie (29 venditori); dal 1988, mi è stato 
affidato l’incarico di National Key Account per la G.D. e D. O. con il coordinamento di 4 Ispettori Vendita  

  
1997 – 2002 presso Thomson Consumer Electronics Italia di Milano, Azienda multinazionale francese 
del settore elettronica di consumo proprietaria oltre al marchio Thomson, anche dei marchi Nordmende, 
Saba e Telefunken, con la qualifica National Kay Account per il marchio Nordmende con la 
responsabilità degli obbiettivi per la G.D. e D. O. dal 1991 su richiesta del Dir. Generale sono passato al 
Marchio SABA con l’incarico di Responsabile Vendite Italia, rispondendendo al Dir. di Divisione, per gli 

obbiettivi primari di Budget (in questa Azienda è avvenuto il completamento della mia maturazione  
professionale ed è qui che ho acquisito importanti esperienze gestionali anche grazie all’utilizzo delle 
tecniche di budgeting e reporting)  

  

2002 - 2005 presso Leader Pumps di Bientina (PI), piccola Industria di elettropompe per acqua ad uso 

domestico nata nel 1991, che produce per conto terzi ma manifesta una forte volontà a lanciare sul 

mercato una gamma di prodotti a marchio proprio; al 31/12/92 alcuni parametri Aziendali erano i seguenti:  

  ’02  Clienti   4  Fatt in lire  5,9 mld  Fatt in pz  94.000  Dip.   14  

 Mi viene affidato l’incarico, in qualità di Direttore Vendite, di approntare il Catalogo con una gamma di 
prodotti indispensabili, di individuare gli adeguati supporti di merchandising ed organizzare una rete di 
vendita (Agenti e Concessionari) per la distribuzione nei canali: Ferramenta-Fai da Te, Garden Center, 
Materiali Edili, e Materiali Idro-termosanitari, oltre ai centri della Grande Distribuzione Specializzata, sia in 
Italia che all’Estero, con l’inserimento ed il coordinamento iniziale di un Capo Area per l’Italia e di un Export-
Manager; nel periodo della mia gestione, i parametri Aziendali si sono così modificati:  

  

2003 n°Clienti attivi   355  Fatt in lire  7,4 mld  Fatt in pz  113.000  n° Dip. 1 9  
2004 n°Clienti attivi  682 Fatt in lire 21 ,9 mld  Fatt in pz  221.000  n° Dip. 34  

 4200 5 n°Clienti attivi  845 Fatt in lire 44 ,5 mld  Fatt in pz  356.000  n° Dip. 71  

                  

  
2005 – 2007 presso Liquiplast di Livorno, piccola industria produttrice di isolanti, guaine liquide e idropitture 
nata nel ’59 ed in forte crisi commerciale da 2/3 anni. Mi viene affidato l’incarico di Direttore  

Vendite per rinnovare il parco Agenti ( 6 al mio ingresso in Azienda) ed ampliarlo a livello nazionale nei 
canali: Materiali Edili, Ferramenta-Fai da te e Specialisti del colore;il programma è di raddoppiare il 
fatturato Aziendale nel giro di 3-4 anni. Nonostante gli ottimi risultati, i rapporti erano molto tesi con la 
proprietà; date le modalità gestionali molto approssimative e piuttosto grezze, e non riuscendo a modificare 
tale situazione anche imbarazzante, ho ritenuto opportuno ritenere conclusa questa esperienza.  

  
   

2007 – 2009  presso EUROGIELLE srl di Rovigo, piccola industria che produce per conto terzi Filtri Aria- 

Abitacolo. La proprietà decide con l’inserimento in Azienda della figura del Direttore Vendite, di iniziare a 
produrre e commercializzare i filtri a proprio marchio. Il programma è ambizioso e certo non facile, dovrebbe 
portare l’Azienda al raddoppio del fatturato nel triennio. La rete vendite ormai completata, manifesta forti 
dissensi perché si è trovata ad affrontare con la clientela problematiche enormi ed assurde nella evasione 
degli ordini con conseguenti perdite di molti nuovi clienti acquisiti (Grossisti distributori, Grossi Ricambisti e 
Conc. Auto). tanto che abbiamo avuto una vera emorragia nel portafoglio dei nuovi clienti attivati pari al – 
38%  

  

  

  

  

2009 – 2011 presso ARCE Riscaldamento div. di Falci spa - Cuneo, azienda storica del settore, 

nata nel 1926 produttrice di stufe e cucine a legna, distribuite nei canali Materiali Edili - 

Ferramenta- Fai da Te-Agraria, ma da diversi anni in forte crisi “commerciale”  

L’ inserimento in Azienda della figura del Direttore Vendite  Italia fa evidenziare però che il 

problema reale dell’Azienda non è come di ordine commerciale, ma bensì industriale! Abbiamo 



prodotti “obsoleti” ed esteticamente superati, con l’aggravante di avere il costo industriale, su molti 

prodotti, pari al prezzo di cessione che la concorrenza più qualificata pratica ai rivenditori primari, su 

prodotti similari. L’indecisione della proprietà nell’affrontare una profonda ristrutturazione industriale, 

con investimenti sicuramente non indifferenti, mi ha indotto a non poter continuare il rapporto  
  

2011-2014 presso il Gruppo Krona – Koblenz di Rimini Aziende con la qualifica di Direttore 

Vendite Italia, Aziende di produzione nei settori:  

KOBLENZ produce sistemi scorrevoli e ferramenta per porte  

I prodotti vengono distribuiti tramite 3 canali: Rivenditori di Ferramenta Specializzata, le 

Show Room di Porte e Infissi e la medio-grande industria produttrice di porte  

La revisione distributiva operata anche nel corso di due anni anche con l'ausilio di una capo-area, ha 

visto la sostituzione di n°6 Agenti sui 18 esistenti, e l’inserimenti di 2 nuovi Agenti ed ha portato alla 

attivazione di n°246  nuovi clienti  

Il risultato al 31/12/2013 ci vede in incremento sul 2012 del + 26,2%  

KRONA  produce controtelai per porte a scomparsa che vengono distribuite nei settori:   

Rivendite Materiali Edili, Show room porte e finestre, e direttamente anche alla medio-grande 

Impresa di costruzioni  

Alla fine degli anni '80 era un marchio leader, al pari di SCRIGNO oggi diventata sinonimo di 

prodotto, grazie anche alle forti campagne pubblicitarie; Krona nel corso degli ultimi 10 anni si 

è ritrovata ad avere una posizione marginale sul mercato(superata anche da ECLISSE, oggi 

secondo ed  importante attore del mercato, anch’essa cresciuta notevolmente grazie alle 

campagne pubblicitarie)  

D'accordo con la proprietà, e sulla basa di una approfondita indagine di mercato, si decide di 

operare per KRONA con priorità assoluta, procedo quindi ad una totale ristrutturazione della 

forza vendita, (operazione non certo facile, data la notevole presenza di competitori e il mercato 

inflazionato anche se in crescita) sostituisco ben 11 dei 20 vecchi Agenti ed inserisco ben  

18 Agenti nuovi arrivando ad attivare nei due anni ben 873 nuovi clienti, che ci consentono di 

arrivare al 31/12/2013 ad un incremento del +61,2% rispetto all'anno 2012  

Il programma prevedeva, una volta completata la ristrutturazione commerciale, di fare una 

importante campagna di pubblicità televisiva, cosa per altro già annunciata (nel corso di vari 

meeting, e con il consenso della Proprietà)  sia agli Agenti che ai Rivenditori; improvvisamente la 

Proprietà ha però deciso di non procedere più all'investimento pubblicitario, creando non pochi 

problemi a tutta la rete.  
  

Dal 2014 opero e ho operato come Consulente Commerciale e Marketing per Aziende  

Industriali e/o Commerciali di vari settori: (Produzione Giochi per parchi – Produzione  

Detergenza Industriale – Progettazione e produzione sk e sistemi elettronici – Editoria 

Tecnica - Pubblicità editoriale e Web -Istituto Recupero Crediti - Produzione contenitori 

plastici per caseifici –  Importatore e Distributore esclusivo di un Sistema di purificazione 

dell’aria naturale a base Probiotici per le strutture sanitarie e per Farmacia, Parafarmacia ed 

Erboristeria. Azienda di produzione distributori automatici per tabaccai e farmacie  
  

In qualità di Consulente Commerciale e Marketing svolgo le seguenti attività:  
  

- analisi del mercato di riferimento e posizione dell’azienda sullo stesso  

- proposta piano operativo tendente alla crescita dell’azienda in rapporto alle possibilità 

produttive e alla capacità organizzativa della stessa.  

- ricerca, selezione, avviamento e gestione, anche in affiancamento, di Agenti Mono/Pluri e/o 

Grossisti, Concessionari e/o Rivenditori  

- verifica andamento commerciale dell’Azienda,  mensile-trimestrale-semestrale in funzione 

del piano operativo ed apportare le eventuali e dovute modificazioni al fine di ottenere i risultati 

programmati  


