PAULINE ABITAN

10 Main Street ¢ Toronto (Ontario) M1X 1S1
pabitan@myisp.com « Rés. : 416-555-5011 « Cell. : 416-220-0004

DIRECTRICE DES VENTES PRINCIPALE
Planification stratégique des ventes - Gestion des relations - Expansion du marché

Stratege de la vente dynamique, axée sur les résultats, comptant plus de 15 ans de réalisations et de
réussites, ayant contribué a une croissance des revenus de l'ordre de plusieurs millions de dollars tout en
offrant un leadership visionnaire de la vente dans des marchés trés concurrentiels. Excellents antécédents
pour ce qui est de conserver les clients clés et d’élargir la distribution des produits de fagon a accroitre la
part de marché. Fait preuve de ténacité pour ce qui est de trouver de nouveaux clients, de fidéliser la
clientéle et d’établir d’excellentes relations avec les partenaires commerciaux externes. Mentor exceptionnel;
jumelle un sens aigu des affaires a sa capacité innée a recruter, batir et conserver des équipes de vente
supérieures.

Points forts et compétences

e Présentations de vente percutantes e Administration des budgets / gestion des
e Gestion de la croissance du territoire profits et pertes
e Lancement de nouveaux produits e Activités de recrutement et de dotation
e Positionnement stratégique sur le marché e Programmes de perfectionnement du
e Evaluation des besoins et formation sur les personnel

produits e Direction, encadrement et mentorat des
e Négociations sur des projets de plusieurs équipes

millions de dollars

EXPERIENCE PROFESSIONNELLE

SYSTEMS CORPORATION, Toronto (Ontario)
Directrice des ventes, Amérique du Nord (2002 a aujourd’hui)

Administrer la division centrale des ventes et les huit bureaux de district d’'un important innovateur en
matiere de stockage des données et d’informatisation, comptant 1 500 employés et réalisant des revenus
annuels de plus de 100 millions $.

Diriger les fonctions de vente et de développement des affaires, notamment la mise en place de nouveaux
produits, la gestion des comptes clés, I'établissement des relations avec la clientéle, les négociations de
contrats et I'exécution des commandes. Assumer les responsabilités liées aux profits et pertes et aux
budgets. Assurer la formation, I'encadrement et le mentorat de I'équipe multifonctionnelle. Diriger les
directeurs des ventes de districts et associés au marketing du Canada et des E.-U. Concevoir, mettre en
ceuvre et modifier les divers plans et programmes de vente de produits pour le stockage des données, dans
le but de batir un réseau de distribution a deux niveaux et de stimuler la demande a I'’échelle mondiale.

Principales réalisations :

¢ Ajoué un rble prépondérant dans le revirement de situation complet relatif a la contre-performance
de I'équipe des ventes; a établi des attentes plus élevées et a mis en place un systeme d'imputabilité
de chaque membre de I'équipe, ce qui s’est traduit par une hausse de 450 % des revenus sur trois
ans.

¢ A atteint ou surpassé tous les quotas depuis son entrée en fonction; a réalisé en moyenne des
ventes annuelles de plus de 57 millions $ en Amérique du Nord et gagné de nombreux prix de
I'entreprise soulignant sa prestation.
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¢ Atoujours établi des relations solides et durables avec les revendeurs et les dirigeants des sociétés
clientes membres du Fortune 500.

DRIVE STORAGE, INC., Brampton (Ontario)
Directrice des ventes, Midwest (1997 a 2002)

A recruté du personnel dans le but de créer une équipe des ventes exceptionnelle et de gérer un territoire
couvrant 12 Etats pour un distributeur d’ordinateurs réalisant des ventes annuelles de 110 millions $.

La région gérée comptait 48 franchisés et revendeurs indépendants, dont le chiffre total annuel combiné
dépassait 32 millions $. A élaboré et mis en ceuvre des plans stratégiques visant a commercialiser des
franchises et a persuader les revendeurs d’acheter des produits directement des centres de distribution de
I'entreprise. Responsable de la promotion des ventes auprés du réseau et des utilisateurs finaux, de
l'identification et de la pénétration de nouveaux marchés, ainsi que des négociations contractuelles a grande
échelle. A suivi les résultats des franchisés afin de s’assurer de I'atteinte des objectifs de I'entreprise.

Principales réalisations :

¢ L’équipe s’est classée au premier rang pour ce qui est des ventes de I’entreprise pendant cinq
années d’affilée.

¢ A élaboré et dirigé des séminaires de formation et de travail d’équipe, adoptés plus tard a I'échelle
de I'entreprise comme « pratique optimale » pour les franchisés.

¢ Ainflué sur les revenus des partenaires commerciaux, grace a une augmentation de plus de
200 % obtenue par le biais d’efforts continus de communication et de liaison avec les franchisés et
les membres de I'équipe des ventes.

IMAGE CORPORATION, Mississauga (Ontario)
Directrice régionale des ventes (1991 a 1996)
Représentante (1990 a 1991)

Promue a I'exploitation des produits et des ventes régionales pour 'un des plus importants fournisseurs au
monde de matériel de bureautique (photocopieurs, télécopieurs et machines de traitement de I'information).

A mis sur pied et développé un réseau de détaillants couvrant sept Etats pour la vente de systémes de
reprographie de base. A facilité la formation en vente des représentants des détaillants, a élaboré de
nouveaux programmes de vente et a fait office d’agent de liaison entre le réseau de détaillants et I'équipe de
vente directe.

Principales réalisations :
¢ A mis sur pied la toute premiére équipe de vente régionale de I'entreprise.
¢ A accru les ventes du territoire de 127 % ou plus par année.

¢+ Rapidement promue au poste de directrice régionale des ventes aprés avoir mérité le titre de
Meilleur vendeur.

ETUDES ET TITRES

Maitrise en administration des affaires (MBA) ¢ UNIVERSITE DE TORONTO, Toronto (Ontario)
Baccalauréat en gestion ¢ UBC OKANAGAN, Kelowna (Colombie-Britannique)

Perfectionnement professionnel
Vente consultative et de solutions
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Leadership par la qualité
Systéeme de gestion des comptes/des ventes

Titres professionnels
Association canadienne des professionnels de la vente (ACPV) — 2002 a aujourd’hui
Toastmasters International (1996 a aujourd’hui)



