Wiktor Rozanski ma 37 lat. Jest doswiadczonym managerem
sprzedazy i marketingu z kilkunastoletnim stazem pracy zdobytym w
firmach sektora B2B. Gtdwne kompetencje i osiggniecia zawodowe
obejmujg znaczacy wzrost sprzedazy i dochodow firmy, zarzadzanie
zespotami sprzedazy i marketingu a takze realizacje projektow o zasiegu
miedzynarodowym.

W latach 1998 - 2009 zwigzany zawodowo z miedzynarodowym
koncernem z branzy papierniczo-drzewnej International Paper. Przez
ostatni rok prowadzit strategiczny projekt dotyczacych rozwoju businessu
firmy w Europie, scisle wspotpracujac z regionalng centralg firmy w
Brukseli, dziatem Supply Chain i z zaktadami produkcyjnymi. W latach
2003- 2008 pracowat jako Regionalny Dyrektor Sprzedazy i Marketingu z
odpowiedzialnoscig za dziatania firmy w Europie Centralnej i Wschodniej.
W latach 2001 - 2003 rozwijat dziatalnos$¢ firmy w Austrii. Przed rokiem
2003 utrzymywat i rozwijat relacje biznesowe ze strategicznymi klientami
firmy w Polsce.

Jest absolwentem studiéw magisterskich w Szkole Gtéwnej
Handlowej na kierunku Stosunki Miedzynarodowe oraz posiada tytut
licencjata w zakresie organizacji i zarzadzania zdobyty w Wyzszej Szkole
Ekonomiczno - Informatycznej w Warszawie.

Prywatnie jest pasjonatem literatury. Z ramienia International Paper
Kwidzyn byt wspotorganizatorem akcji spotecznej ,Cata Polska Czyta
Dzieciom”. Lubi kino - ceni dobre filmy. W wolnych chwilach aktywnie
uprawia sport.
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Szkota Gtéwna Handlowa, Warszawa,

Studia magisterskie na kierunku Stosunki Miedzynarodowe.
Wyzsza Szkota Ekonomiczno - Informatyczna, Warszawa,
Licencjat z zakresu Zarzadzania i Marketingu

KURSY I SZKOLENIA

Zdolnosci przywodcze (leadership), Bruksela, 2006

Seminarium Managerskie organizowane przez Kellog School of
Management, Northwestern University, Chicago, 2004

Program szkolen z zakresu wiedzy na temat businessu oraz finanséw
organizowany przez Francuski Instytut Gospodarczy, 2004 - 2007
program szkolen z zakresu umiejetnosci sprzedazy w B2B, organizowany
przez IP University, Bruksela, 2000-2002
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2008 - obecnie

Kierowat projektem strategicznym w zakresie przygotowania planu
rozwoju businessu firmy w Europie Centralnej i Wschodniej na
najblizsze 5 lat na rynkach OPS, OEM i retail. Przygotowujac strategie
écisle wspotpracowat z centralg firmy w Brukseli, a takze z
regionalnymi dziatami Supply Chain, Marketingu Strategicznego, oraz
z zaktadami produkcyjnymi w catej Europie.

Wypracowat plan dotyczacy rozwoju relacji businessowych z grupg
klientéw strategicznych (OPS), a takze uczestniczyt w koordynowaniu
wdrazania tego planu.

Wypracowat narzedzia do realizacji przygotowanej strategii.

Regionalny Dyrektor Sprzedazy i Marketingu, Europa Centralna i
Wschodnia

o

2003 - 2008

Odzyskat i utrzymat w kolejnych latach ponad 60% udziatu w rynku
papieréw biurowych w Polsce (lata 2005-2008).

Uzyskat 50% wzrost marzy EBIT.

Osiggnat wzrost udziatu rynkowego do poziomu 25%-30% w regionie
Europa Centralna i Wschodnia (Austria, Czechy, Niemcy, Polska,
Rumunia, Stowacja, Stowenia, Serbia, Wegry, Chorwacja).

Stworzyt strategiczny plan rozwoju sprzedazy tektur powlekanych w
regionie Europa Centralna i Wschodnia.

Zorganizowat regionalng strukture sprzedazy i marketingu sktadajacq
sie z lokalnych zespotdw, ktora efektywnie realizowata korporacyjne
projekty i zadania.

Osiagnat 25% udziatu w sprzedazy witasnych produktéw poprzez
strategicznego klienta w regionie — grupe dystrybucyjng Europapier.
Na biezaco nadzorowat prowadzenie analiz rynku w ramach
podlegtego mi regionu, w szczegdlnosci dotyczacych potrzeb
odbiorcéw ostatecznych (konsumentow), strategii konkurencji, ofert
produktowych i cenowych oraz ogdlnych informacji
makroekonomicznych majgcych wptyw na dziatalno$¢ biznesowa.

Z ramienia firmy wspoéforganizowatem kampanie spoteczng ,Cata
Polska Czyta Dzieciom”.

Country Manager / Export Manager, Austria

[e]

2001 - 2003

Osiagnat wzrost udziatu rynkowego IP w papierach biatych do
poziomu ok. 18%, co dawato firmie pozycje drugiego, najwiekszego
dostawcy na austriackim rynku.

Key Account Manager Poland

o

1998 - 2001

Zarzadzat relacjami ze wszystkimi gtdwnymi klientami w kraju:
dystrybutorami, przetwdércami oraz drukarniami (Antalis, Europapier,
Igepa, Partner XXI, Impap, Xerox, Kompap). Z sukcesem realizowat
sprzedaz strategicznych produktéw firmy.



°  Wspditworzyt a nastepnie uczestniczyt we wdrozeniu planu
zwiekszenia sprzedazy produktéow wyzej przetworzonych, co
skutkowato dodatkowym ,,Premium” cenowym na poziomie ok. 5%.

Arcus Sp. z o.0.
1996 - 1998
Key Account Manager Polska
Utrzymywat i rozwijat relacje businessowe ze strategicznymi klientami
firmy Xerox (Procter&Gamble, Siemens, PAIZ, Toyota). Ponadto
aktywnie poszukiwat nowych klientow w zakresie sprzedazy urzadzen
biurowych firmy Xerox.

W stosunku do Pana  Wiktora Rézanskiego nie orzeczono zadnych
wyrokéw zwigzanych z przestepstwami za oszustwa. Pan Wiktor Rézanski
nie uczestniczy w spotce konkurencyjnej jako wspdlnik spétki cywilnej,
spotki osobowej lub jako cztonek organu spoiki kapitatowej, nie
uczestniczy w innej konkurencyjnej osobie prawnej jako cztonek jej
organu.

Pan Wiktor Rézanski nie jest wpisany w rejestrze Dtuznikéw
Niewyptacalnych, prowadzonym na podstawie ustawy o KRS.



