Gian Andrea Oberegelsbacher
Executive Temporary Manager

09/03/11
Egregi Signori,

desidero con la presente sottoporre alla Vostra cortese attenzione la mia candidatura. La mia ricerca è rivolta a posizioni di Direzione Generale/Commerciale, con taglio strategico e di sviluppo business, sia come Temporary Manager che Permanent. Maggiori info e casi di successo sul sito personale: www.temporarymanager.net.

Le mie skill principali sono così riassumibili: attitudine al lavoro per obiettivi, grinta e determinazione, visione strategica, capacità di innovare, capacità di fare gruppo ottenendo il massimo dai collaboratori, focus su profitto e crescita aziendale.

Considero fondamentale essere continuamente presente sul campo, vicino alla rete vendita e ai clienti, in modo da soddisfare al meglio le necessità del mercato e cogliere quanto prima le opportunità offerte dallo stesso.

Nel percorso professionale fin qui svolto, ho sviluppato forti capacità di problem solving, ricercando sempre nuove idee e soluzioni, anche uscendo dagli schemi prefissati e dalle logiche pregresse, pur se di successo.

Ho maturato le mie esperienze in contesti e mercati internazionali fortemente competitivi, nell’ambito di svariati canali di vendita B2B e B2C (GDO, GDS, ONEFLAGSHOP, RETAIL, VPC, TEMPORARY SHOP ON LINE) e in diversi settori, vendendo prodotti e servizi con l’ausilio dei vari strumenti del marketing moderno.

Infine fanno parte delle mie competenze, operazioni di turnaround (parte commerciale  e riorganizzativa), ottimizzazioni e cost cutting, scelte di delocalizzazione produttiva, outsourcing di processi e supply chain management.

Nel ringraziarVi per l’attenzione prestata, Vi autorizzo ai sensi del D. Lgs. 196/2003 e succ. mod. al trattamento dei dati personali da me trasmessi.

Distinti saluti


       Gian Andrea Oberegelsbacher

Curriculum Vitae
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Date and place of birth: Verona, November 2nd 1964
	2005 to the Present
	Executive Temporary Management – Turnaround Missions, Business Recovery and Project-Based Assignments 
PRIVATE COMPANIES

Medical (Padua) – General Manager - Worldwide launch of a new paramedical patented device for diabetics (24 months)
Specialized Distribution (Ferrara) - General Manager - Corporate Reorganisation doubling the sales network, channel, tobacco (12 months)
Textiles (Modena) - General Coordination - Creation and launch ATI chain consists of 10 companies in the textile sector (12 months)
Fashion & Accessories (Rep. of S. Marin) – Search and introduction of new top brands (12 months)
Paints (Trento) - General Manager – Wholesale & Retail – Generational change and business turnaround (12 months)
Ophthalmology (Verona) - Sales & Marketing Director - Business organization and development of sales network (9 months)
Packaging (Rep. of S. Marin) – Worldwide leader in packaging industry, Middle East and East EU 

 HYPERLINK "http://www.temporarymanager.net/Robopac%20in%20Ukraina.pdf" markets development (9 m)
Luxury Leather (Rimini) - General Manager - Launch of a new luxury brand segment, worldwide sales network start-up (4 m) 
Fashion Accessories (Milan / Padua) - Development of a business plan to launch a new fashion brand (3 months)
Knitwear (Vicenza) – Turnaround regarding marketing and organizational interventions (2 months)
Chemical (Vicenza) – Start-up of a new business: study of a business plan to launch a new product (2 months)
Clothing (Florence) – Bridal dresses & wedding gown, restructuring sales network, business turnaround (2 months)
Furniture / Kitchens (Verona) – Company check-up - Reorganization of Sales & Marketing - Brand Repositioning of the two (1 month)
Special Wastes (Milan) – Company check-up - Business turnaround due to a new acquisition, special waste materials (1 month)
Eldom (Brescia) – Search for new customers/producers in Turkey, household appliances (1 week)
GOVERNMENT OWNED COMPANIES / PUBLIC BODIES / NO PROFITS 

ANAS SpA It. National Agency for Roads (Rome) - Restructuring of marketing and advertising dept, plan for NewCo ANAS ADV (18 months)
Headquarters of the It. Finance Police (Rome) - Global apparel/uniform reviewing program for 65,000 officers (12 months)
CNA Fashion Dept (Modena/Carpi) - Workshop on internationalization of small and medium companies of the textile sector (3 months)
NFP organization to treat child abuse and disorder (Rome) - Managerial reorganization of internal procedures (1 week)

	Executive Temporary Management – Missioni di Turnaround, risanamento e rilancio aziendale, Incarichi a Progetto 
AZIENDE PRIVATE

Medicale (Padova) - Direzione Generale - Lancio mondiale di un nuovo prodotto brevettato para-medicale per i diabetici (24 mesi) 
Distribuzione Specializzata (Ferrara) - Direzione Generale - Riorganizzazione aziendale e raddoppio rete vendita, canale tabaccherie (12 mesi) 
Tessile (Modena) - Coordinamento Generale – Creazione e lancio filiera A.T.I. costituita da 10 aziende del comparto tessile (12 mesi)
Moda & Accessori (Rep. S. Marino) - Ricerca e inserimento nuovi brand di fascia alta nella struttura (12 mesi)
Colorificio (Trento) - Direzione Generale - Ingrosso e dettaglio - Passaggio generazionale e riorganizzazione aziendale (12 mesi)
Oculistica (Verona) - Direzione Commerciale & Marketing - Organizzazione commerciale e sviluppo rete vendita (9 mesi)
Packaging (Rep. S. Marino) - Leader mondiale nel packaging, sviluppo mercati Medio-Oriente ed Europa dell'Est (9 mesi)
Pelletteria Lusso (Rimini) - Direzione Generale/Commerciale – Lancio di un nuovo brand segmento lusso, start up rete vendita worldwide (4 mesi)
Accessori Fashion (Milano / Padova) - Redazione business plan per il lancio di un nuovo brand (3 mesi)
Maglieria (Vicenza) - Operazione di turnaround, parte riorganizzativa e commerciale (2 mesi)
Chimica (Vicenza) - Start up nuovo business: studio piano di business per lancio di un nuovo prodotto (2 mesi)
Abbigliamento (Firenze) - Abiti da sposa, rivisitazione rete commerciale, riorganizzazione aziendale (2 mesi)
Arredamenti/Cucine (Verona) - Check up Aziendale - Riorganizzazione Commerciale & Marketing - Riposizionamento dei due Brand (1 mese)
Rifiuti Speciali (Milano) - Check up Aziendale - Riorganizzazione aziendale a seguito nuova acquisizione (1 mese)
Eldom (Brescia) - Missione di ricerca nuovi clienti/produttori in Turchia, settore elettrodomestici (1 settimana)
AZIENDE PUBBLICHE
ANAS SpA (Roma) - Ristrutturazione divisione marketing, pubblicità stradale, redazione piano NewCo ANAS ADV (18 mesi)
Guardia di Finanza (Roma) - Rivisitazione totale abbigliamento/divise 65.000 finanzieri, qualità e tecnicità forniture (12 mesi)
CNA Sezione Fashion (Modena/Carpi) - Docenza rivolta alle PMI sull'internazionalizzazione del settore Fashion (3 mesi)
 

	2002 

to 2005

 
	Zippo Fashion Italia SRL - Vicenza – MD – Top Management Level

Leading company in the Italian leather goods sector since 1978. Its homonymy with the renown American Zippo company, producer of the famous lighters, caused huge conflicts on worldwide markets, and even legal procedures. The successful contacts and negotiations with Zippo USA resulted in the acquisition of Zippo Fashion by the American company.

I ran the company with complete PoA (50 employees in Italy and 200 employees in Romania) and coordinated with the American owners. Sales network consisting in agents and distributors, 800 shops in Italy and 400 abroad. 

I was also a member of the Board of Directors of AIMPES (National Association of Leather Manufacturers) and involved in the Association’s organization and enhancement, promoting the General Branding of “Pelletteria Made in Italy” and managing relationships among its members, who represented the big and famous companies as well as the less known and smaller ones. I acted as an independent “conductor” working to reach common goals shared by the Association and the Made in Italy leather industry.

Results achieved

· Overseas turnover increased by +20% and increased operating margin

· New collection for the tobacco sales channel (ZMC Holding)

· Production delocalized to China

· Finished product store delocalized with outsourced logistics

· Corporate reorganization

· “Shop in shop” corners project development

· Selling of the company, due diligence included


	Zippo Fashion Italia SRL – Vicenza – Amministratore Delegato – Dirigente 

Azienda leader nel settore della pelletteria Italiana dal 1978. L’omonimia con la più famosa Zippo americana produttrice di accendini era fonte di considerevoli conflitti, anche legali, nei mercati mondiali. I contatti avviati e le trattative di successo con Zippo USA sono sfociati nell’acquisizione, da parte della società americana, della Zippo Fashion.

Gestione con delega piena dell’azienda (50 dipendenti in Italia e 200 in Romania), rispondendo poi alla proprietà americana. Rete vendita composta da agenti e distributori, 800 negozi in Italia e 400 all’estero.

Consigliere nel CdA dell’AIMPES-Milano (Ass. Italiana produttori di Pelletteria), curando l’organizzazione e la valorizzazione in un’ottica di promozione internazionale della “Pelletteria Made in Italy”, gestendo i rapporti con gli associati, dalla grande azienda leader ai piccoli produttori meno conosciuti, con una funzione di “collante” super partes sugli obiettivi comuni dell’Associazione.

Risultati conseguiti

Aumento fatturato estero +20% e del margine operativo

Nuova collezione per canale tabaccherie (ZMC Holding)

Delocalizzazione delle produzioni in Cina

Delocalizzazione magaz. prodotto finito in logistica esterna

Riorganizzazione aziendale

Sviluppo progetto corners “shop in shop”

Vendita dell’azienda, due diligence inclusa



	1999
	AirMachine Srl – Cesena – MD – Top Management Level – Turnaround and Resale
	AirMachine Srl – Cesena – Direttore Generale – Dirigente - Operazione di Turnaround e Rivendita

	to 2002
	The company was owned by a M&A financial company based in the Republic of San Marin. 40 employees, fitness industry. The reference markets were post-trauma rehab (physiotherapists and hospitals) and gyms (sports and competitive). My mission was the General Management, yet I became Managing Director in September 2001 with complete PoA. Target: company recovery and turnaround to sell it within 3 years: achieved successfully 

Results achieved 

· + 25% turnover 

· Reorganization of production, optimization of time scheduling and methods

· Total revamp of image

· Creation of sole agents for gyms and reorganization of sales network for medical products

· 7 new overseas distributors; 20 new employees

· Redistribution of turnover: 75% foreign countries, 25% Italy

· Reorganization of customer service office

· Introduction of the Quality Management System/ISO

· Drastic reduction of bad debts


	Azienda di proprietà di una finanziaria sammarinese che opera nell’M&A, 40 dipendenti, comparto fitness. Mercati di riferimento: riabilitazione post-traumatica (fisioterapisti e ospedali) e palestre (sportivo e agonistico). La Mission consisteva nella Direzione Generale, ma per una più ampia delega di poteri da settembre 2001 sono diventato Amministratore Delegato, obiettivo: rilanciare e risanare l’azienda per rivenderla entro 3 anni, conseguito con successo.

Risultati conseguiti 

· Fatturato: +25 %

· Riorganizzazione produttiva, ottimizzazione tempi e metodi

· Rivisitazione completa dell’immagine

· Creazione della rete monomandatari per le palestre e riordino rete rivenditori per il medicale

· 7 nuovi distributori esteri; 20 nuovi assunzioni

· Redistribuzione fatturato: 75% estero, 25% Italia

· Riorganizzazione ufficio assistenza tecnica

· Certificazione della Qualità/ISO

· Drastica riduzione delle sofferenze finanziarie



	1994
	W. L. Gore & Associati Srl – Verona – Business Leader - Management Level
	W. L. Gore & Associati Srl – Verona – Business Leader (Dir. Commerciale)- Quadro

	to 1999
	US multinational leading company in techn. fabrics GORETEX® and WINDSTOPPER®. In charge of the workwear division, professional apparel for Southern Europe (Italy, Spain, and Portugal) consisting of 8 people and with an approx turnover of EUR 16 mln. 

Area development and management, introduction of new products, relationship with foreign peers to define European and global business targets and strategies, in order to tune up the company’s image and activities on several markets and for different fabrics and applications. 

Human Resources coordination, analysis and training. I also managed a “selected group” of apparel factories manufacturing under license (they directly made public bids for tender with finished products made to top company standards, linking the quality philosophy with the company image, sharing sales policies and expansion on markets of mutual interest). 

Creation of Interim Associations of Companies (ATI) to take part in important public bids, management of relationships among member companies, which often turned out to be tricky and demanding, also due to different company sizes and approaches to the reference markets.

Results achieved

· Significant increase of turnover and market share on the Italian market (+ 400%)

· Introduction and successful launch of a cutting-edge fabric in Italy and abroad 

· New sales channels opened and developed in Italy (Rental & Retailers)

· Start-up and development of Spanish and Portuguese markets

· Strong growth of brand awareness on the professional market in southern Europe

	Multinazionale statunitense leader nei tessuti tecnici GORETEX® e WINDSTOPPER®. Responsabile della divisione Workwear, abbigliamento professionale per il Sud Europa (Italia, Spagna e Portogallo) composta di otto persone e con un fatturato di circa 16 mln Euro.

Sviluppo e gestione commerciale, introduzione di nuovi prodotti, rapporti con i colleghi stranieri per definizione  di obiettivi e strategie commerciali europee e globali, al fine di uniformare immagine e azioni dell’azienda sui differenti mercati, lancio di nuovi tessuti e applicazioni. 

Coordinamento, analisi e training risorse umane, selezione e gestione, in particolare, di un “gruppo scelto” di confezionisti sotto licenza (partecipante direttamente alle gare pubbliche con prodotti finiti confezionati secondo gli standard aziendali, sposando la filosofia qualitativa e d’immagine della Società, condividendo le politiche commerciali e l’espansione sui mercati di comune interesse).  

Costituzione delle Ass. Temporanee d’Impresa  per la partecipazione a grandi gare pubbliche, gestione dei rapporti tra soci, anche per diverse dimensioni dei soci stessi e differenti approcci al mercato di riferimento.

Risultati conseguiti

· Forte aumento del fatturato e della market share sul mercato italiano (+ 400%)

· 
Introduzione e lancio vincente di un tessuto innovativo in Italia e all’estero

· Apertura e sviluppo in Italia di nuovi canali di vendita (Rental & Retailers)

· 
Apertura e sviluppo dei mercati spagnolo e portoghese

· 
Sostanziale crescita della brand awareness sul mercato professionale Sud-Europa


	1992
	Quelle Distribuzione SpA – Verona – Sales Manager - Management Level
	Quelle Distribuzione SpA – Verona – Responsabile Commerciale – Quadro

	to 1994

1984

to 1992
	Italian branch of the German multinational Quelle Gustav Schikedanz KG (50,000 employees). A Group operating in the catalogue sales of apparel & footwear sector.

Marketing Coordinator for research, creation and management of a cutting-edge sale network for sales affiliates (300 units), sales force (3 area managers & 15 agents), screening new & old affiliates, planning and development of advertising initiatives, direct marketing, trade fairs, mailing.

Agenzia Girardi Srl – Verona – Agent

Menswear labels PAUL & SHARK YACHTING, YVES SAINT LAURENT, LONGHI, GLENMAC, and BALLANTYNE (whole men collections, from overjackets to underwear).


	Sede italiana della multinazionale tedesca Quelle Gustav Schikedanz KG (50.000 dipendenti). Gruppo operante nel settore delle vendite di abbigliamento e calzature su catalogo. Coordinatore Commerciale con mansioni di ricerca, creazione e gestione di una rete innovativa di affiliati commerciali (300 esercizi), forza vendite (3 area manager, 15 agenti), pianificazione e sviluppo iniziative pubblicitarie, direct marketing, fiere,ecc.



	Education 

Courses & Seminars
	Diploma – Agrarian Professional Institute (numerus clausus) – San Michele all’Adige (TN) 
· University of Delaware – Newark USA – English Language Immersion

· University of Manchester – UK – Basic Textile Course

· SDA Bocconi - Milan: “ How to develop a business plan”

SDA Bocconi - Milan: “Economic-financial analysis of business plans”

SDA Bocconi - Milan: “Models and tools for strategy formulation”

SDA Bocconi – Milan: “Business plan for internationalization”

· Akron – Milan: “Successful Communication Strategy”

· Helmut Rauch – Verona: “Public Speaking”

· J. G. Martin & Partners – Milan: “Managing complex sales”

· Elijau M. Goldrat: “Objective: productivity”

· Kaeser – Milan: “How to influence client purchasing decisions”

· Learning International – Milan: “Professional Selling Skills III”

· Strategie d’Impresa – Turin: “How to conduct a sales meeting”

· Richmond Italia (Milan) - Marketing Forum, attendance of 6 events
	Agenzia Girardi Srl – Verona – Agente

Marchi abbigliamento uomo: PAUL & SHARK YACHTING, GLENMAC, LONGHI, BALLANTYNE, YVES SAINT LAURENT (tutte le linee uomo dal capospalla all’intimo).



	
	
	Istituto Professionale Agrario – (Scuola a numero chiuso) San Michele all’Adige (TN)



	Languages

 IT 

Teaching

Associations

Business Communities

Voluntary Activities

Sports & Hobbies


	Italian: mother tongue; English: excellent; German: average; Spanish: sufficient

Windows and Office XP, Lotus Notes, web surfing and research tools

Workshop on the Internationalization of Small and Medium Companies of the textile sector (CNA Modena) - Nov. 2008 Jan 2009 
Member of the Board of Directors of A.I.M.P.E.S. (2003-2005)

Member of the Board of Directors of Leading Network (Verona), Interim Managers for the North-East Regions (since 2009) 
Viadeo, Xing, Linked-In and Ecademy 
Mondo X (a friendly voice) – Verona (1995-1996)

Tennis, leisure boating, design, contemporary arts, chess
	· University of Delaware – Newark USA – Full immersion di lingua inglese

· University of Manchester – UK – Basic Textile Course

· SDA Bocconi - Milano: “ Come sviluppare un business plan”

SDA Bocconi - Milano: “Analisi economico-finanziaria di progetti d’impresa”

SDA Bocconi - Milano:“Modelli e strumenti per la formulazione di strategie”

SDA Bocconi – Milano: “Business Plan per l’internazionalizzazione”

· Akron – Milano: “Successful Communication Strategy”

· Helmut Rauch – Verona: “Come parlare in pubblico”

· J. G. Martin & Partners – Milano: “Gestione delle vendite complesse”

· Elijau M. Goldrat: “Obiettivo produttività”

· Kaeser – Milano: “Come influire sulle scelte d’acquisto dei clienti”

· Learning International – Milano: “Professional Selling Skills III”

· Strategie d’Impresa – Torino: “Come condurre meeting di vendita”

· Richmond Italia (Milano) - Marketing Forum, partecipazione a 6 edizioni


	
	
	Italiano: madrelingua; Inglese: ottimo; Tedesco: discreto; Spagnolo: sufficiente



	
	
	Windows e Office XP, Lotus Notes, navigazione e strumenti di ricerca

Corso sull'Internazionalizzazione rivolto alle PMI del settore tessile (CNA Modena) - Novembre 2008  Gennaio 2009 
Membro del CdA di A.I.M.P.E.S. (Associazione Italiana dei produttori di Pelletteria e Succedanei) (2003-2005)

Vice Presidente del Consiglio Direttivo di Leading Network, Temporary Manager per il Nord Est (dal 2009) 

Viadeo, Xing, Linked-In ed Ecademy 

Mondo X (telefono amico) – Verona (1995-1996)

Tennis, nautica, design, arte contemporanea, scacchi


Via Monte Tapino 49 - 25080 Moniga del Garda (BS)- Italia - Mobile: +39 335 7375334

andrea.ober@temporarymanager.net   -   www.temporarymanager.net

