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José Luis Cassinelli de Toro

Domicilio: Calle Diego de León 530, 1D, 28006, Madrid

Teléfono: +34 91411 2706, Móvil: +34 6648 72202

Email: jlcassinellidt@yahoo.com. Nacionalidad: Peruana e Italiana


MBA del IE (Instituto de Empresa, Madrid - España) enfocado al marketing, con experiencia y habilidades comerciales, de análisis de ventas e implementación de proyectos. He manejado de forma éxitos cuentas claves. Es por ello, que me considero un profesional con excelentes habilidades de comunicación, enfocado a resultados, con la habilidad de crear y liderar equipos multidisciplinarios y con la capacidad de generar empatía y confianza con la alta dirección y mis equipos de trabajo. Además, cuento con una solida experiencia en servicios y operaciones, lo que me permite anticipar las necesidades del cliente. Soy una persona flexible, con gran capacidad de adaptarse al cambio, analítica, proactiva y con la habilidad para obtener resultados en condiciones de mucha presión.


Noviembre  2009 – Diciembre 2010:

Master in Business Administration   


Madrid - España
 




IE  Instituto de Empresa
Cursos Relevantes: 

Trade Marketing and Retailing, Service Marketing and Customer Strategy, Digital Marketing, Pricing: Gestión Estratégica de Precios e Innovation Management and Creativity

Julio 2001 – Marzo 2006:


Administrador de Empresas



Lima - Perú
 




Universidad de Lima /  Quinto superior, puesto 17 de la promoción 2006

Octubre  2008 – Octubre 2009:

Consultora Optimiza S.A.C.

                 
Lima – Perú
Empresa dedicada a consultoría estratégica en gestión de negocios.

Jefe de Proyectos Corporativos (Facturación media de clientes: US$ 8 millones).

               
· Responsable de elaborar el análisis, diagnóstico y plan estratégico y funcional de clientes, basado en su posición financiera, competitiva y del entorno. (Metodología: Liderar un equipo multifuncional para el logro del entregable).
· Responsable de implementar los planes estratégicos a través de la creación de equipos multifuncionales y reportes quincenales a la dirección del cliente. (Metodología: Indicadores de gestión y comités semanales). 

· Reporte directo al Director General y Socio Consultor. Equipo a cargo: 5 colaboradores. 
· Logros:
· Formé, desarrollé y lideré a un equipo de consultores que fueron claves para implementar los proyectos.
· Diseñé un método de planeamiento y control que les permitía a los clientes de la consultora monitorear la implantación de la estrategia y podar tomar medidas correctivas de forma rápida y eficaz.

· Logré la renovación del contrato de consultoría con mis clientes a través de la generación de nuevos negocios (Contratos anuales).

Proyecto Embutidos Zimmermman: Empresa dedicada a la fabricación e importación de productos cárnicos. 
· Creación y ejecución del plan comercial de los canales de ventas (Mayoristas, Minoristas, Horecas y Canal propio). 

· Revisión de presupuestos: creación y seguimiento de indicadores de gestión, análisis de ventas, análisis de la rentabilidad por producto, línea de negocio y canal, creación de políticas de comisiones, medición del impacto de promociones por canales.
Proyecto Automotriz Lavagna: Empresa comercializadora de vehículos Subaru. 
· Creación y seguimiento al plan comercial e indicadores de gestión, análisis de ventas, promociones y rentabilidad por unidad de negocio (venta de autos y Taller). Creación del Call Center.

Proyecto Protemax (Chile): Empresa internacional dedicada a brindar servicios de seguridad y confort al sector automotriz.
· Seguimiento del plan comercial a través de indicadores, análisis de venta, rentabilidad y promociones.

Noviembre 2007 – Septiembre 2008:

Kusikay S.A.C.   





Cusco – Perú
Empresa del sector turismo orientada a espectáculos culturales

Jefe Comercial y de Servicios

               
· Responsable de la creación y gestión de las áreas de comercial y de servicios. 

· Encargado del diseño y ejecución de estrategias de ventas. 

· Encargado de la creación y ejecución de procesos, políticas y procedimientos (venta, control de ventas, comisiones y atención al cliente). 

· Responsable del presupuesto y de la operación del teatro. 

· Reporte directo al director general. Equipo a cargo: 12 colaboradores.
· Logros:

·  Crecimiento anual de ventas de 30%.
·  Reducción de costos en un 5% anual.
Noviembre 2006 – Octubre 2007:
Urbi Propiedades S.A. - Grupo INTERBANK(Fact: US$ 1,522 millones)
Lima - Perú
                                                              Inmobiliaria de proyectos de vivienda y centros comerciales en Lima y provincias
Jefe Marketing y Comercial

· Gestión de las áreas Comercial y de Marketing.  

· Responsable del plan de ventas y marketing de nuevos proyectos Mivivenda. 

· Liderar al equipo de ventas hacia el logro de los objetivos propuestos. 

· Responsable de la elaboración y manejo de presupuestos (2% sobre las ventas).

· Creación de alianzas estratégicas: se generó una alianza con Ripley que consistió en convertir el departamento modelo en un punto de venta de artículos para el hogar. Ripley proporcionaba los muebles y los electrodomésticos y el equipo de ventas pudo vender pisos equipados obteniendo incentivos adicionales de parte de Ripley. 
· Asegurar los desembolsos con los distintos centros hipotecarios.
· Reporte directo al Comité de Proyectos y Director General. Equipo a cargo: 7 colaboradores.
· Logros:

·  Alcanzar y mantener un nivel de ventas de US$ 950,000 dólares por mes.
Enero 2006 – Octubre 2006:
 Protemax S.R.L. (Fact: US$ 3 millones)   


               Lima - Perú
                                                               Empresa del sector automotriz dedicados a brindar servicios de seguridad y confort  
Jefe de Operaciones

· Participación en la elaboración y ejecución del plan estratégico. 

· Responsable del diseño y ejecución de proyectos de ampliación y reorganización de las distintas líneas de negocios.
· Responsable de la elaboración y manejo de presupuestos.

· Responsable del plan de producción de las cinco líneas de negocios. 

· Desarrollo del plan de capacitación cruzada y procesos de reducción de costos. Ahorro de costos productivos del 15%.

· Reporte directo al Director General. Equipo a cargo: 30 colaboradores.
· Logros:

· Se incrementó de la producción en 300% en una de las líneas (Cuero Automotriz).
· Se redujo el tiempo de atención en almacenes en un 30% y los niveles de stock en un 20%.

· Se incrementó la productividad de las líneas de negocio en un 10%.
Enero 2004 – Julio 2005:

Urbi Propiedades S.A. - Grupo INTERBANK (Fact: US$ 1,522 millones)      Lima - Perú
                                                              Inmobiliaria de proyectos de vivienda y centros comerciales en Lima y provincias
Supervisor de Logística y Servicios Generales
· Control de abastecimiento y administración  de la Torre Interbank (Sede principal del Grupo Interbank) y otras sedes.

· Habilitación de locales alquilados a terceros. Diseño y ejecución de proyectos de remodelación en la Torre Interbank. 

· Logros:

· Premio anual por excelencia en proactividad y liderazgo  otorgado por la gerencia general.


Idioma extranjero: Ingles (Nivel Avanzado) y Portugués (Nivel Básico).

Microsoft Office: Excel, Word, Power Point, Outlook, Acces y Project.



· Expositor en el Seminario de Managment Competitivo 2006 realizado en el mes de junio en la Universidad de Lima.
· Programa de intercambio “Work & Travel”:Telsky – Telluride, Colorado, USA. Área: Food & Beverage. Enero – Abril 2002.
· Trainee en Hotel 4 estrellas Reina Isabel – Islas Canarias, España. Enero – Marzo 2001. 
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