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RESUMEN
           Profesional con experiencia en el área comercial consumo masivo y de intangible, proactivo capaz de asumir retos, perseverante en el logro de objetivos además de tener la capacidad de crear  estrategias de ventas acuerdo  que la empresa  plantea, tengo un buen nivel de  manejo de Microsoft Office y  nivel de ingles  intermedio,
           Tengo facilidad para seleccionar, capacitar y manejar la fuerza de venta, coordinando un desarrollo eficaz y dinámico de los canales de distribución para el alcance de metas  fijadas indicadas  en el proceso de  ventas
              Con decisión para administrar  y controlar los movimientos operacionales y programas de excelencia, procesos de ventas en las distribuidoras asignadas, poniendo en práctica los conocimientos y experiencias adquiridas a escala  laboral y profesional

DATOS PERSONALES
Dirección

            :
 Calle Asensio Rivera Nº 189 Urb. Villa Sol




 Los Olivos – Lima.
Lugar y fecha de Nac.         :    Cuzco- Cuzco 31-01-69

Nº de Licencia
            :
  AE - 0306991  (Toyota Tercell)
EDUCACION
Superior                           Escuela Superior de Administración de Negocios   ESAN                                                                                        

                                           PEE. Gerencia   de Ventas. 
                                           Escuela Superior de Administración de Negocios ESAN

                                           PEE.  Supervisión de Ventas.                  

                                           Duración dos meses (12/agosto-12/Dic. del 2002) 

Superior                           Universidad Particular Inca Garcilaso de la Vega

                                           Bachiller en Economía (Especialización en  Econometrìa)

OTROS ESTUDIOS

Instituto Peruano de Administración de Empresas – IPAE

“Estrategias y técnicas para el desarrollo de las ventas”

Administración de las ventas.

Supervisión de la Fuerza de ventas.

Centro de Idioma Pontificia Universidad Católica del Perú

 Inglés: Básico- Intermedio- Avanzado (Duración 2.5 años)

SEMINARIOS Y CONFERENCIAS

PEPSICO INC

Curso Integral de Supervisión de Ventas

 Abril  2000 / Planta Lima

GRUPO CONSULTA

Programa de Liderazgo y Gerencia.

Julio 2008 – diciembre 2008

EXPERIENCIA LABORA
MELAFORM (  MANUFACTURAS Y MOLDEOS PLASTICOS)

Cargo
          :      JEFE   COMERCIAL
Función             :       Análisis de la Estructura Organizacional del área  comercial

Crear un plan organizacional para optimizar  las funciones del área
Crear planes estratégicos de ventas, para la penetración de nuevos productos

Negociación con clientes institucionales para  la elaboración de productos Promocionales

Negociación con clientes para incrementar líneas de créditos.

Analizar y Controlar los indicadores de  Gestión

Implementación de  los procesos de ventas así como el control y seguimiento de los Asesores Comerciales      

Periodo               :     AGOSTO 2009 - ACTUAL

CAMPO FE

Cargo
          :        SUPERVISOR DE VENTAS  
Función              :      Organizar dirigir y controlar a la fuerza de ventas con el objetivo de cumplir los presupuestos

Planificados.
Capacitar para desarrollar las habilidades y competencias de sus consejeros (vendedores) a si mismo velar por el

cumplimiento de las políticas normas y procedimientos de los mismos.
Identificar oportunidades de ventas  y establecer planes de desarrollo para el cumplimiento de objetivos.

Programar  y  rentabilizar  los recursos asignados al equipo de ventas
Programar y realizar actividades de prospección para cumplir el objetivo individual y grupal de las 

Presentaciones efectivas del equipo.

Análisis quincenal de los indicadores de gestión (volumen, presentaciones, financiamiento, 

Morosidad, y resoluciones de contratos).
Periodo               :     ENERO 2007  -  FEBRERO 2009
AMBEV-PERU COMPAÑÍA CERVECERA (  DISTRIBUIDORAS DEL CONO NORTE)

Cargo
          :      JEFE DE VENTAS – SUPERVISOR DE VENTAS
Función              :     Capacitar a la fuerza de venta (coaching)  sobre  Procesos  y  Políticas de ventas.
Controlar  y  realizar el seguimiento a  los indicadores de gestión (dominio, rebotes, cobertura estable, efectividad,
Tendencia, etc.)  Planificar las acciones de ventas para  los clientes del Trade  Marketing. 

Planeamiento semanal de ventas y de los indicadores críticos.

Implementar  Planes de  Distribución,  tomar acciones para el mercado en  base a pesquisas.
Implementar   Programa de Excelencia (P E X)  y Procesos de Ventas en las Distribuidoras de la empresa.
Negociación con clientes para Instalación de activos  en base a  rentabilidad  así como su respectivo seguimiento y análisis mensual  
Control y monitoreo de  stocks operativos por SKU.

Análisis de las zonas (Q de ptos. de ventas, rentabilidad de la zona, segmentación de clientes) para la restructuración

 Del territorio  asignado.

Periodo               :     NOVIEMBRE 2003  -DICIEMBRE 2006
GRUPO CONCORDIA- PEPSI

Cargo

:
SUPERVISOR DE VENTAS 

Función                     :
Dirección y Control de Ventas, Desarrollo de Marcas, coordinados con la Gerencia de Ventas sobre Acciones promocionales  Horizontal como Vertical.
Cumplir  con los objetivos de distribución, cobertura, efectividad neta, droop zise, presupuestos y desarrollo  de nuevos  productos, rutas y  mercados.

Supervisión del mercado para asegurar el buen desarrollo de los objetivos planificados.
Administrar el desarrollo óptimo del distribuidor autorizado basado en las políticas de gerencia.     

Controlar,  rentabilizar y evaluar stock operativo conjuntamente con los créditos otorgados para toda su operación.

Operativos (preparar zonas) para la inspección de gerentes internacionales  de PEPSI CO. dando visto excelente  para su posterior inversión  y desarrollo de las marcas franquicias

Elaborar, planificar y poner en práctica el programa de playas (Ancón y Santa Rosa) optimizando los activos, material P.O.P. y sobretodo el presupuesto asignado por la compañía (Contratos de exclusividad y Ordenes de Requerimientos).  Dando como resultado mayor participación de las marcas en  los  p. de v.  A su vez mayor presencia de la misma en las zonas de imagen.

Elaboración  de KPIs (indicadores de  gestión) y su respectivo análisis mensual.

Negociación con clientes para contratos de exclusividad. y/o instalación de activos
 Periodo
:
MARZO 1999 – JUNIO 2003

Referencias Personales:

· Sr. EDWIN AMPUERO HERLES – Gerente de Ventas CAMPO FE. Teléfono 436-2222 / Nextel 110*9828

· Sr. JOSE ORDINOLA CUEVA – Gerente de Ventas Zonal. CONFIPERU S.A.. LIMA .Teléfono 01-223083 / 553-3494/ 992317536
· Sr. WALTER SOLIS CORDANO - Jefe de Venta BRITISH AMERICAM TOBACOSAC. CHICLAYO. Telèfono 74-979354011 / 74-271877
JUAN JOSE PEREZ BEJAR
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Teléfono : 528-0437 / 986217797
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