
\
CURRICULUM   VITAE

lNFORMAZIONI PERSONALl

Nome

lndjrizzo

Telefono

E-mail

Nazionalifa

Data di nascita

ESPERIENZALAVORATIVA

• Date (da - a)
• Nome e indirizzo del datore di

lavoro
• Tipo di azjenda o settore

• Tipo di jmpiego

• Principali mansionj e responsabilifa

• Date (da - a)
• Nome e indirizzo del datore di

lavoro
• Tipo di azienda o settore

• fipo di jmpiego

• Principali mansjoni e responsabilifa

• Date (da - a)
• None e indirizzo del datore di

lavoro
• fipo di azienda o settore

REDAVATIAMBROGlo

ltaliana

01/10/1947

2006 . 201 4

Attjvifa di consulenza commercjale e marketing

Titolare

Attjvjfa di promozione e vendita. Prospezione sui vari segmenti di mercato e sulle varie linee di

prodotti esistenti, con conseguente progettazione dj campagne promozionali per l'acquisizione di
ulteriori shares di clientela e consumatori. Definire ed organizzare reti di vendita dinamiche e
efficacj a struttura complessa: Capi Area, Agenti mono e plurimandatari, Distributori.
Supervisione, gestione e controllo delle azjoni commerciali rispetto aglj obiettivi aziendali
stabiliti.

2000 - 2006

Sociefa athva a livello intemazionale nel settore della produzione, importazione e distribuzione di

prodottl` editoriali, con un fatturato medio annuo di 20 milioni dj Euro e con 50 dipendenti

_Direttore Commercjale (Dirigente_I

Ricostruireedorganizzareunaretedivenditaefficaceastrutturacomplessa:CapiArea,Agenti
mono e plurimandatari, Distributori. Selezionare, addestrare e motivare i collaboratori.
Sviluppare nuovi mercati,  incentivare il fatturato e razionalizzare i costi. Coordinare a livello
nazionale ed intemazionale le politjche commerciali dell'azienda. Definire la strategia di vendita
e gestire i conseguenti pjani riferitj aj djversi canali distributivi nazionali: dettaglianti, grossistj,
GDO. Dirigere una collana di testi divulgativi di informatica.

1984 . 1 999

Sociefa attjva a livello nazionale nel settore della commercializzazione di ljbri con un fatturato di
200 miliardi di lire e 300 dipendentj.



. Tipo di jmpiego

• Principali mansioni e responsabjlifa

• Date (da - a)
• Nome e indirizzo del datore di

lavoro
• 1lpo di azienda o settore

• Tipo di impiego

• Principali mansioni e responsabjlifa

• Date (da - a)
• None e indirizzo del datore di

lavoro
• Tipo di azienda o settore

• Thpo di impiego

• Princjpali mansioni e responsabilita

ISTRUZIONE E FORMAZIONE

• Date (da - a)
• Nome e tjpo di istituto di istruzjone

o formazione
• Princjpali materie / abilita

professionalj oggetto dello studio
• Qualifica conseguita

• Date (da - a)
• Nome e tipo di istituto di istruzione

o formazione
• Principalj materie / abilifa

professionali oggetto dello studio
• Qualifica conseguita

ELrettore della filiale di Mjlano (Qu_aJ!ngQ
Ccordinare, a livello regionale, il settore commerciale di una filiale di vendita. Sovrintendere e
coordinarelefunzionilogistiche,amministrativeequalitati.ve.Gestirelalogisti.cadellafilialecon

partjcolareriguardoalsollecitorifomimentodegliscaffali.Gestl.relatumisticadelpersonale.
Selezjonare,addestrareemotivareicollaboratoridjfiliale.Gestireipianidjvenditaadeguandoli
ai diversi canali distributivi regionali.  Impostare e controllare i budget di veildita. Gestire le
relazioni esteme con la clientela allo scopo di migliorare i rappord con la stessa, ourando
contemporaneamente la promozione dell'immagine azjendale.

1981 -1984

Sociefa attiva a livello nazjonale nel settore della produzjone e commercializzazione di testi dj
PsicologiaeMedicinaconunfatturatomedioannuodi20miliardidilireecon20dipendentj.

ResDonsabile vendite ltalia

Prospezione sui vari segmenti di mercato e sulle varie linee di prodottj esistenti, con
conseguente progettazjone dj campagne promozionali per I'acquisizione di ulteriori shares di
clientela. Elaborazione di strategie per il Iancio di nuovi prodotti a livello nazjonale. Studio,
analisiesviluppodeimercatideiprodottieditorialinelsettoredistributivoedeisingolipunti
vendita. Posizionamento e lancio dei prodotti nei diversi settori distributivi dei mercati di
riferimentoedefinizionedelleazioninecessarie.Formulazionedelbudgeteconseguimento
degli obiettivi prefissati.

1962 -1981

Societa attiva a ljvello nazionale nel settore della commercializzazione di libri.

Area manager Per la zona Nord/ltapa
Coordinare il settore commerciale ariendale, concernente la vendjta di prodottj editoriali
nell'area territoriale di competenza. Gestire piani di vendita adeguandolj ai diversi canali
distributivi regionali. Impostare e controllare i budget di vendita. Parfecipare alle trattatjve
concludendopersonalmenteirelativicontrattj.Effettuareanalisidelleopporfunitastrategichedi
marketing con conseguente gestione ed elaborazione dei relativi piani.

_Ottobre2006-ottobre_2J2QZ
Iscritto al Corso di Laurea in Scienza della Formazjone, curriculum: esperto dei processi
formativi.  Universifa degli studi di Milano bicocca

FI.losofia dell'educazione, Psicologia generale, Pedagogia, Medicina del lavoro, Organizzazjone
aziendale.

Anno 2006

ITAS "Giulio Natta" Milano

Psicologia, Pedagogia, Filosofia

Diploma di maturita



CAPACITA E COMPETENZE

PERSONALI

MADRELINGUA

ALTRE  LINGUE

• Capacita di lettura

• Capacifa di scrittura

• Capacita di espressione orale

• Capacjta di lettura

• Capacifa di scrittura

• Capacita di espressione orale

• Capacita di lettura

• Capacifa di scrittura

• Capacita di espressione orale

CAPACITA E COMPETENZE

RELAZIONALl

CAPACITA E COMPETENZE

ORGANIZZATIVE

CAPACITA E COMPETENZE

TECNICHE

PATENTl

lTALIANO

SpAGNOL0

BUONA

BUONA

BUONA

INGLESE (LIVELL0 81 )

BUONA

BUONA

BUONA

FRANCESE

BUONA

BUONA

BUONA

OTTIME CAPACITA'  DI RELAZIONE MATURATE GRAZIE ALLA PLURIENNALE ESPERIENZA
DI GESTIONE DELLE RISORSE UMANE.  BUONE DOTI DI EMPATIA E DIASCOLTOATTIVO.

CAPACITADIORGANIZZAREEGESTIREILLAVOROINTEAM.DAL2017FACCIOPARTEDELGRUPP0

cOMUNALEDIpROTEzroNEcivILEDipioLTELLODOvERicopROILRuOLODiREFERENTEDELGRuppO

SCUOLA.INTALEVESTESONOATTIV0INPRIMAPERSONANELLESCUOLEDELCOMUNECONINCONTRI

FORMATIVI VOLTI A SENSIBILIZZARE  I  RAGAZZI  IN ETA SCOLARE DALLA PRIMARIA ALLE SUPERIORl,  SULLE

BUONE  PRATICHE DI PROTEZIONE CIVILE.

VARICORSISIAINTERNAMENTEALLEAZIENDESIAPRESSOISTITUZIONIESTERNE:TECNICHEESTRATEGIE

DI VENDITA; ORGANIZZAZIONE E CONTROLLO DELLE RETI VENDITA DIREITE E  INDIRETTE; ANALISI DEI

COSTI AZIENDALl. GESTIONE DELLE RISORSE UVANE; LOGISTICA;  MARKETING STRATEGICO ED

0PERATIVO;  CONOSCENZE  INFORMATICHE BUONE Sul Plo  COMUNI SISTEMI OPERATIVI E GESTIONALI

AZIENDALI

Patente A-B - Patente nautica per barche a motore senza limite dalla costa. Brevetto per
immersioni subacquee.

Autorizzo il trattamento dei miei dati personali ai sensi del d.Igs.  196 del 30 giugno 2003

llsottoscritto,consapevolechechiunquerilasciadichiarazionimendaciepunitoaisensidelcodicepenaleedelleleggispeciali
in materia, ai sensi e per gli effetti   dell'art. 76 del D.P.R n. 445/2000 dichiara che tutte le notizie e le affermazjoni contenute in

questo C.V. sono rispondenti al vero.

Pioltello 25 Agosto 2021 Ambrogio Redavati


