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Gerente de Ventas bilingüe con 18 años de experiencia atendiendo Cuentas Clave a nivel global para Compañías industriales y de Productos de Consumo generando en crecimiento de ingresos. Generador de Mercados y Constructor de Equipos con logros concretos en el lanzamiento de nuevos productos, plataformas de ventas, iniciativas de entrenamiento y esfuerzos para desarrollar nuevos negocios.
 Principales Competencias:
	Administración de Ventas por Territorios.
	Lanzamiento de Nuevos Productos.
	Tácticas de Ventas de Consultoría y Solución.

	Liderazgo y Desarrollo de Equipos de Ventas.
	Marketing y Distribución.
	Influenciar en Sociedades Estratégicas.

	Presentaciones y Negociaciones de Ventas.
	Planeación y Ejecución Estratégicas.
	Desarrollo de Nuevos Negocios.


	Experiencia Profesional:
Consultor de Empresas. 2012 a la Fecha Actual.

Director de Proyecto de Consultoría.

Responsable de la Ejecución del Proyecto de “Human Capital Analytics”.

· Capacitación y Presentación de Contenidos a través del Streaming de TelmexHub.

· Análisis & Benchmarking de las Empresas Líderes.

· Generador de Información: File Analytics.
Director Comercial & Líder de Proyecto Textil: (Retail & Mayoreo). 2010 – 2011.
Responsable de la Estrategia Comercial, Ventas y Mercadotecnia.
Líder de apertura de mercados en Estados Unidos, Caribe y Latinoamérica. 
Seguimiento a las negociaciones y consolidación de los Nuevos Clientes.
· Logré la apertura del Mercado en el Caribe y Latinoamérica: incremento de Ventas 3%.
· Identifiqué nuevas aplicaciones de los productos para cada región.

· Desarrollé las estrategias de Mercado y Ejecuté las tácticas para incrementar las Ventas.
WILSON Sporting Goods.   2010.

	Gerente de Territorios (El Caribe y América Central) 
	


Administró todas las actividades de ventas y cuentas apoyando mercados clave en El Caribe y América Central. Cultivó y mantuvo relaciones con Walmart y otros distribuidores mayoristas para cumplir con los objetivos de ventas en sus territorios. Lideró, de manera directa e indirecta, los reportes de servicio al cliente y marketing. Definió y alineó las estrategias de ventas para posicionar y promover las tres principales categorías de productos de la compañía. Desarrolló e implementó las promociones de ventas para capturar nuevas cuentas. Funcionó como enlace entre el equipo de soporte técnico y el cliente para facilitar las modificaciones de diseño y el cambio de órdenes. 

Incremento del 6% en ventas generado a través del lanzamiento exitoso de una nueva línea de productos de equipo deportivo en mercados clave de El Caribe y América Central. 

Crecimiento de $650,000 en ventas anuales a través de identificar y satisfacer las necesidades de clientes prospectos con los productos y servicios disponibles, incrementando la facturación general de ventas por un 12%. 
Creó un crecimiento sostenido del negocio a partir de influenciar con su acercamiento como consultor a las ventas para construir y administrar grandes territorios – posicionando de manera competitiva a la firma para dominar el mercado. 

	TYSON FOODS, INC.   2009.
	

	Gerente Nacional de Ventas
	


Supervisó los esfuerzos de una de las líneas de productos más grandes de la compañía a nivel nacional. Responsable por el desarrollo y lanzamiento de nuevas categorías de productos. Detectó y supervisó los requerimientos de la cuentas clave (Walmart, Sam’s y Costco). Analizó los precios del mercado y las ventas resultado en un esfuerzo por crear promociones y una estructura de precios de oferta. Negoció e implementó estrategias de ventas para la línea de productos de proteína de pollo congelado. 

Impulsó las ventas y la lealtad del cliente por un 12% durante un periodo de seis meses, estableciendo y manteniendo relaciones de largo plazo con clientes para generar contactos y nuevas oportunidades de ventas para expandir y crecer el portafolios de productos de la compañía. 

Generó un crecimiento de ingresos significativo tras haber diseñado e implementado herramientas de ventas y especiales mensuales para cuentas con valor de muchos miles de millones de dólares.

	MOEN, INC. 2007 – 2008.
	

	Gerente Nacional de Ventas 
	


Dirigió los esfuerzos de ventas posicionando y promoviendo enseres para cocinas, baños y exteriores entre distribuidores mayoristas a través de las regiones central y sudeste de México. Contrató, administró y entrenó a tres Representantes de Ventas. Supervisó el mercado de su territorio y a un equipo de ventas responsable por generar $40 millones en ventas anuales. Trabajó de cerca con personal de la compañía, supervisando proyectos a nivel nacional.  

$40 millones en ventas anuales generados a través del desarrollo y realineación de un equipo de ventas de alto rendimiento para detectar y penetrar los principales mercados en México de manera agresiva.

Incremento del 25% en el crecimiento de ingresos en un periodo de dos años, a través del cultivo y la administración de relaciones clave con distribuidores mayoristas para construir y expandir la dimensión de los mercados para enseres.

Penetración de nuevos mercados como resultado de haber influenciado directamente campañas de correo directo, telemarketing persuasivo, presentaciones de ventas, participación en convenciones y anuncios dirigidos al target, creando situaciones de ganar-ganar que cumplieron las necesidades de sus clientes. 

	AMERICAN STANDARD.   2006.
	

	Gerente General de Ventas
	


Fungió como Gerente General de Ventas para las divisiones de Baños y Cocinas, generando $20 millones en ventas anuales. Responsable por los equipos de ventas y desarrollo. Estableció relaciones con distribuidores mayoristas para posicionar y vender enseres a través de las regiones central y sudeste de México. Organizó y participó en exposiciones. Desarrolló objetivos de ingresos y planes estratégicos. 

Reportó un crecimiento del 14% en ingresos ($20 millones anuales) tras haber lanzado nuevos productos para cuentas estratégicas, negociado pedidos y centralizado convenciones en las regiones central, norte y sudeste. 

Planeó y coordinó juntas semanales individuales con cada uno de los ejecutivos de cuenta para detectar y administrar penetración en mercados y mix de productos. 

	CONSULTOR DE NEGOCIOS.   2003 – 2006.
	

	Negocios / Consultor de ventas 
	


Ofreció servicios de consultoría a clientes en la industria textil con el objetivo de desarrollar y ejecutar soluciones de planeación estratégica de negocios, posicionamiento de productos, servicios al cliente y administración de ventas. Identificó y aseguró nuevas oportunidades de negocio. Administró promociones en el punto de venta. Presentó conceptos de prestigio a prospectos, basándose en estudios de mercado. 

Incremento del 22% en ventas en un periodo de tres años como resultado de haber ingeniado y llevado a cabo un plan de posicionamiento creativo para promover productos textiles. 

Ahorro del 5% anual gracias al desarrollo y la implementación de un programa para detectar y administrar costos en las operaciones con los clientes. 

	KIMBERLY-CLARK, INC. – 2001 – 2003.
	

	Gerente de Cuenta
	


Supervisó la administración de cuentas y categorías clave para Costco y Gigante, con ventas anules superando los $75 millones. Alineó los productos de la empresa para cumplir las necesidades de los clientes. Entrenó a nuevos y antiguos Representantes en Territorios en manejo de relaciones con clientes, estrategias de solución y ventas, conocimiento avanzado del producto y programas para el cliente. 

Crecimiento del 6% en ventas obtenido en un año, a través de la elaboración de soluciones de ganar-ganar con los productos para cumplir las necesidades de los clientes, maximizando la expansión, retención y satisfacción entre sus cuentas. 

Aseguró un 12% en ingresos adicionales como resultado de haber reclutado, desarrollado e inspirado a equipos de ventas para dar un giro a los mercados con bajo rendimiento – posicionando a la firma como un proveedor de servicio completo. 

	SMURFIT KAPPA GROUP. 1995 – 2001.
	

	Ejecutivo de Ventas
	


Supervisó un importante territorio de mercado de $35 millones que incluía al Distrito Federal, Puebla y Toluca. Seleccionado para crear y administrar cuentas estratégicas. Estableció objetivos de ventas mensuales y anuales y coordinó el desarrollo del presupuesto y planes de posicionamiento. Analizó tendencias en las ventas y desarrolló pronósticos. Creó propuestas y negoció contratos de ventas.  

Reportó un crecimiento en ventas de 25% en un año, tras haber lanzado un nuevo programa de reciclaje en tiendas de autoservicio que triplicó el volumen de compra de cartulina corrugada en cuatro años, permitiendo que la firma se convirtiera en el primer proveedor de material crudo para la industria papelera. 

Superó sus objetivos de ventas de manera constante, creando soluciones de empaque y propuestas para cumplir con los objetivos del cliente y los requerimientos del presupuesto. 
Licenciado en Administración de Empresas.

Universidad Iberoamericana.
1994-1998.

