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RESUMEN

Licenciado en Economía y Master en Marketing y Gestión Comercial, con veintidós años de experiencia en Retail, Supermercados y Tiendas por Departamento, con amplio conocimiento en Implementación y Administración de Tiendas, Medición de Ratios de Gestión, especializado en el área comercial, en actividades de ventas y compras como incorporación, evaluación y rentabilidad de Productos de Consumo Masivo.

Habilidad en la Supervisión de Personal, orientándolo hacia la obtención de resultados y cumplimiento de metas a través del trabajo en equipo, además de capacitarlos para que puedan asumir puestos de mayor responsabilidad.

Destreza en el trato y negociación de Proveedores y/o clientes.

EXPERIENCIA LABORAL
TOTAL ARTEFECTOS S.A.
Empresa dedicada a la Importación y Comercialización de Artefactos Eléctricos, Motocicletas, Muebles y Menaje, es una de las cadenas más importantes en el Retail de Electrodomésticos, cuenta con más de 78 locales en todo el país con la razón comercial La Curacao, cuenta con oficinas tanto en China como en EEUU, así mismo, pertenece a un Grupo De Empresas en otros rubros como; Financiera, Inmobiliaria y de Múltiples Servicios.

Gerente de Proyecto Supermercados Maxibodega Feb. 2008 a May. 2010
· Responsable de Desarrollar la nueva unidad de Negocio de Retail en el rubro de Supermercados en Lima y Provincias

· Aprobar las ubicaciones de los locales

· Estructurar y desarrollar el Gantt de Actividades de todo el proyecto

· Coordinar el Diseño, Estructuras y Lay Out del local

· Designar el Hardware y el Software que se implementaran en Cajas y Back Office

· Selección e implementación con equipos de Frio y mobiliario total para el local
· Establecer las Estrategias de Penetración de acuerdo al target dirigido

· Definir la Dinámica Comercial con las Jerarquías que conforman todo el negocio 
· Proyección de la Utilidad Operativa (ventas, márgenes y gastos)
· Contratación de todo el personal para las distintas áreas y sus respectivas funciones
· Desarrollo de marcas propias e implementación del plan de marketing por categorías.
CIA PROCESADORA DE PRODUCTOS ALIMENTICIOS TI-CAY S.A.

Empresa con 30 años en el mercado, forma parte del Grupo Ti-Cay, el cual está constituido por dos granjas de crianza porcina, una agencia de aduanas, una planta que elabora y envasa bebidas cítricas y néctares las que se comercializa solo en el canal horizontal y mayorista y la procesadora de alimentos propiamente. Cuenta con una planilla de 180 personas y sus productos son líderes en el mercado horizontal. En el canal autoservicio cuenta con 60 SKU registrados y en el año 2006 tuvo una facturación anual al borde de los US$ 15 millones de dólares, solo en embutidos a nivel nacional.
Gerente de Ventas Canal Autoservicio
Ene. 2004 a Dic. 2007
· Responsable de la venta y la cobranza del Canal.

· Las marcas que se comercializa en este canal son; Cerdeña, Napolitana y Don Pepito.

· Control de la rentabilidad del canal. Control de gastos y retorno de la inversión.

· Programación de la producción semanal por cada canal de venta, según fechas promocionales y disposición de materias primas.

· Control del flujo documentario.

· Control de la fuerza de ventas, escenarios de objetivos semanales y mensuales.

· Supervisión de la venta directamente en cada local del canal autoservicio.

· Programación del personal mercaderista y de apoyo.

· Negociación anual o trimestral con cada cadena del canal. Negociación de promociones, pago por publicidad, encartes, chimeneas, ofertas internas, aperturas de tienda.

· Control del despacho de mercadería, programación de personal de despacho y rutas vehiculares.

· Mejora continua e ingreso de nuevos productos al canal y/o marcas al canal 

· Control de la vida de cada producto.

FANTASY PARK

Empresa asociada a IIAPA (Asociación Internacional de Parques de Entretenimiento). Opera en el mercado limeño desde hace 15 años en el rubro del entretenimiento familiar. Entre sus servicios se encuentran los alquileres de kiddies, inflables y simuladores, además de brindar los servicios adicionales como fun food (dulces, helados, pop corn, café, caritas pintadas, etc.)

Cuenta con una planilla de casi 80 personas que cubren 25 puntos de venta en Lima y Provincias, siendo su principal cliente las cadenas de autoservicios, asimismo atiende eventos institucionales y actividades particulares (kermeses en los principales centros educativos). 

Asesor Comercial
Sep. 2002 a la fecha

· Ampliación del número de máquinas en cada local.
· Evaluación de la rentabilidad por cada línea de máquinas, y por cada punto de venta.
· Promociones en cada formato de autoservicios.
· Supervisión de la fuerza de ventas en cada punto de venta, motivación del personal.
· Depreciación de máquinas.
· Rotación de máquinas entre puntos de venta.
· Vida útil de cada máquina.
· Negociación de nuevos puntos de venta.
· Participación de las Ferias Internacionales celebradas cada año en Estados Unidos.
· Crecimiento del mercado, búsqueda de nuevos canales de venta.
PRODUCTOS JAROL SRL.

Empresa dedicada a producción y comercialización de margarinas y mantecas como insumo industrial.

Sus productos están dirigidos a la industria panificadora debido a que son unos de los principales insumos para la elaboración de pan y pasteles, sus marcas mas reconocidas son Pastella y Apolo, cuenta con mas de veinte años de experiencia en el rubro, entre sus principales clientes se encuentra la Marina de Guerra, todas las cadenas de autoservicios y clientes en los mercados mayoristas.

Asesor Comercial
Mar. 2003 a Dic. 2003
· Desarrollo de productos nuevos, entre los que se encuentra una margarina a granel líder en su categoría.

· Proyecciones de venta.

· Negociación anual de pagos por publicidad, promociones.

PRODUCTOS ALIMENTICIOS TRESA S.A.

Empresa productos de salsas, encurtidos, aderezos, sillao vinagre, especerías, además de otros productos afines.

Con más de catorce años de experiencia en el rubro y cuenta con un portafolio de 38 productos.

Su principal canal de ventas son los autoservicios y las exportaciones, luego se encuentran las franquicias como BEMBOS, KFC, Mc Donald’s, entre sus clientes que mas destacan por su consumo están las pollerías como Norky’s, Rocky’s y Pardo’s Chicken, además de contar con venta horizontal dirigido a los más importantes Hoteles y Restaurantes en la capital.

Gerente de Ventas
Sep. 2002 a Dic. 2003

· Incorporación de fuerza de ventas horizontal y distribuidora de provincias.

· Desarrollo de productos en nuevas presentaciones, dirigido para el mercado mayorista, distribuidores y provincias.

· Negociación anual con los autoservicios, exclusividad en la categoría y un crecimiento de 60% en las ventas para el año 2002.

· Elaboración del proyectado de ventas para cada canal con las estrategias a desarrollarse de acuerdo a un programa mensual.

· Evaluación y análisis permanente del avance de los objetivos de venta incentivando al personal de venta con diversas actividades que ayuden al cumplimiento de sus metas

SUPERMERCADOS PERUANOS S.A.

Empresa integrante del Grupo Interbank dedicada a la comercialización de productos de consumo masivo, NON FOOD y TEXTILES dentro de sus 30 locales en los cuatro formatos : Plaza Vea, Santa Isabel, Vivanda y Minisol. Además contaba con una facturación promedio de US$ 280, millones anuales y cerca de 6,000 trabajadores.

Sub Gerente de Compras / Jefe de Producto
1993 - 2002

Responsable de las compras, márgenes, inventarios y aportes de Proveedores.

· Ejecución de un Plan de Compras dirigido a Proveedores Seleccionados que participan con el 30% de las compras con la finalidad que contribuyan a incrementar los márgenes y su porte publicitario, los que son reflejados en el resultado de las compras mensuales.

· Desarrollo de nuevas 
Líneas de Producto, negociando con Proveedores su aporte de ingreso (CANON DE ENTRADA) acordando una estrategia comercial diferente para cada formato, como costos, márgenes y publicidad.

· Investigación, evaluación y selección de nuevos proveedores que generan un mayor aporte y margen dentro de una misma categoría, aplicando la metodología correcta para el ingreso de Proveedores y Productos Nuevos.
· Análisis y Evaluación permanente de los productos que no alcancen al margen promedio de la categoría teniendo que negociar con el Proveedor  mejores costos y publicidad del Producto.

· Toma de decisión en la activación y depuración de los productos que no alcancen la venta proyectada, los que son sustituidos por otros similares que generen mayor rentabilidad.

· Evaluación del resultado de los inventarios de Frescos y Perecibles, liquidando los sobre stock de cuerdo al valor del Producto, reduciéndose la mercadería sin rotación.

· Programación de los productos a ofertarse en los encartes, promociones y campañas, siendo estos diferentes para cada formato sin tener que repetirse de las ofertas anteriores por el mismo medio publicitario.

· Participación del diseño e Implementación de un sistema logístico para pescados como un Plan Piloto para mejorar el abastecimiento de las especies en los 24 locales de Lima (Hiper – Super), tanto en la hora de llegada del Producto a los locales contando con un mayor variedad lo que ayudará a incrementar un 20% las ventas.

· Designación del surtido de productos para el desarrollo de Hipermercados Y Hard Discund de acuerdo  de cuerdo a su localización geográfica así como la implementación de los productos en sus respectivos muebles y/o vitrinas.

· Elaboración,  ejecución y control de reportes, presupuestos y márgenes de publicidad y contraprestaciones de cuerdo  los objetivos de compras anuales de cada proveedor. 
· Responsable de las compras y ventas de Productos Lácteos y Carnes Importados habiendo viajado a EEUU, Ecuador, Brasil, Chile, Argentina.

SCALA S.A.

Empresa dedicada a la comercialización de Productos Masivos, Non Food, Muebles y Textiles, cadena de tiendas conformada por 15 locales y cerca de 2,900 trabajadores.

Gerente de Tienda
1988 - 1993

Responsable de la Proyección de Ventas Anules, Organización de cada Departamento y/o sección para el cumplimiento de sus objetivos.

Ejecución y control de todas las operaciones relacionada a la venta así como prestar apoyo permanente al área de compras para el cumplimiento de los compromisos con los proveedores.

· Mejoramiento en el trato al cliente interno, incrementando más del 25% su productividad, involucrándolos al cumplimiento de la misión empresarial.

· Ejecución y Desarrollo en Proyectos de Nuevos Locales, desde el Lay Out, Selección de Personal, armado de muebles hasta la implantación de productos.

· Coordinar el arreglo (decoración) de la tienda de acuerdo a cada campaña, el correcto abastecimiento de mercadería, los muebles, así como de una permanente evaluación y capacitación a todo el personal.

· Optimización de la atención a clientes, disminuyendo los reclamos en el servicio, debido a un trato personalizado con los clientes.

· Reducción de los niveles de Stock en función a la demanda, disminuyendo los costos logísticos.

· Control de la ejecución de inventarios y su resultado mensual, asi como tomar acciones por la procedencia de las mermas.

AUTOMOTORES SUBARU

Empresa Automotriz representante exclusivo de la marca SUBARU en el Perú para la venta de vehículos y autopartes, además de contar con el único taller de Servicio y Reparación para estos vehículos, con personal altamente capacitado en el exterior, con ventas anuales aproximadamente de US$ 38, millones y cerca de 109 trabajadores.

Gerente General
Ene. 1987 a Abr. 1988

· Reporte Directo al Presidente del directorio y Director Ejecutivo.

· Planeamiento y Dirección de los procesos Financieros y Comerciales.

· Ordenamiento Integral del área administrativa, racionalizando el uso de recursos, generando la cultura de atención al cliente interno y compromiso con la venta institucional logrando 45% de reducción de reclamo de atención.

· Selección, contratación y control sobre proveedores de Autopartes y Servicios.

· Diseño e implantación del Sistema Informático y Logístico, reduciendo, además el 16% del costo de personal.

· Aumento de la cartera de clientes en un 40% lo que reflejó un incremento en las ventas en el orden del 60%

EDUCACIÓN

· Maestría en Marketing y Gestión Comercial – Univ. Peruana de Ciencias Aplicadas (UPC)

· La Escuela de Dirección Intermedia (CAME) - Universidad de Piura

Desarrollo de Capacidades de Gestión para niveles Intermedios

· Licenciado en Economía (CEL 5339) - Universidad San Martín de Porras

CURSOS DE ACTUALIZACION

· Inglés
Instituto Británico
2001

· Microsoft Office 2000
Abaco
2001

· Contabilidad para la Dirección 
Univ. Alas Peruanas
1998

y Toma de Decisiones.
REFERENCIAS

· Manuel Madrid Campos
Gerente General de Fantasy Park Perú        98930-0000 / 470-7290
· Jose Wong Lung
Sub Gerente General Cia. Ti – cay SRL          386-1112 / 386-1527
· Manuel Miranda
Gerente de Compras Supermerca. Peruanos   618-8000 / 618-8222

· Edgardo Arenas
Gerente Comercial de Tresa                                        99816-9429
DATOS PERSONALES

· Conocimiento Básico culminado de Inglés

· Manejo de Programas de Computación Windows: Excel, Word y Power Point

PRETENSIONES ECONOMICAS

· A tratar
� EMBED MSPhotoEd.3  ���








[image: image2.png]


_1211866487.bin

