[image: image1.png]


          
      IAN SUMARY FIGUEROA

        TELEFONO (511) 99425 – 2153 /  99940 – 4520 
                             iansumary@yahoo.com
DIRECCIÓN

: CALLE BURGOS 179 DPTO H 202, RESIDENCIAL POULUX 

   SAN ISIDRO LIMA - PERU
FECHA DE NACIMIENTO
: 07 DE JUNIO DE 1973

EDAD


: 36 AÑOS

ESTADO CIVIL

: CASADO
RESUMEN

Ejecutivo peruano bilingüe, Bachiller  en Administración de Empresas  egresado de la Universidad de Lima con diploma de especialización en Marketing. Cuento con una experiencia laboral de 10 años ocupando diferentes cargos dentro del Área de Ventas y Marketing. De los cuales 6 años lo hice ocupando cargo de  jefatura en las mencionadas áreas con resultados exitosos mediante liderazgo, motivación del personal a cargo, fijación y logro de objetivos.  
· Cuento con experiencia en: dirección de fuerza de ventas (vendedores directos, unidades de auto venta, vendedores independientes, impulsadores, etc), manejo de cadenas de distribución (cuentas corporativas, autoservicios, tiendas por departamento, tiendas especializadas, distribuidores mayoristas, retails y pymes).

· Cuento con experiencia en: dirección del área de Call Center y servicio al cliente, dirección de programas de calidad de servicio, imagen institucional, programas de fidelización de clientes finales y el trade, etc.
· Cuento con experiencia en estrategias de comercialización y marketing de productos de consumo masivo e industriales así como en servicios e intangibles.

· Cuento con experiencia laboral en el extranjero.
Soy un ejecutivo con dotes de liderazgo, sumamente adaptable ante el entorno cambiante, analítico, acostumbrado a tomar decisiones, manejo de personal, creativo e innovador, con valores y principios definidos acostumbrado al trabajo en equipo.

EXPERIENCIA LABORAL PROFESIONAL

1. SOLDEXA S.A. (antes llamada EXSA S.A.)


                                                              JUNIO 2006 – MARZO 2009
Giro
: Fabricación y comercialización de soldaduras. 
Empresa nacional perteneciente al grupo Brescia, con un market share en el mercado peruano del 80% y con presencia regional en 6 países y a partir del 2008 con operaciones propias en Colombia y Venezuela. Ventas anuales: US$  30.000.000

CARGO: JEFE DE MARKETING.




                                     

Planeación, desarrollo, ejecución y supervisión de estrategias de marketing a nivel nacional y regional. Responsable del presupuesto del área. Reportaba directamente a gerencia comercial.
LOGROS

· Proyecto de cambio de imagen de la empresa. 

· Planeamiento, desarrollo y control de actividades promocionales, eventos masivos, relaciones públicas y otros afines con resultado positivos para la empresa en cuanto a imagen y convocatoria.
· Participación exitosa en ferias nacionales e internacionales.

· Lanzamiento exitoso del e boletín técnico de soldaduras.

2. JACKOBSEN CONSTRUCTION C.O.  SALT LAKE CITY UTAH - USA                                            AGOSTO 2004 – AGOSTO 2005

Giro : Construcción comercial. 
Empresa americana líder en construcción comercial en el medio oeste americano. Ventas anuales: US$  150.000.000.

CARGO: CAPACITADOR DE AYUDANTES DE CARPINTERO Y AYUDANTE SAFETY.

Responsable de instruir conocimientos básicos en construcción a principiantes tanto anglos como latinos tales como: uso y manejo de herramientas de construcción eléctricas como manuales, uso de materiales, normas de seguridad, etc.

3. AUTOREX PERUANA S.A. 


                                                                   FEBRERO 2003 – FEBRERO 2004

Giro : Comercialización de Herramientas, Autopartes y Equipamiento de taller. 
Representante exclusivo marcas líderes como: Bosh, Kärcher, Sonnax, Dupont entre otras. Ventas anuales: US$  15.000.000.

CARGO: JEFE DE PRODUCTO.


                               

Responsable a nivel nacional de la línea Kärcher (equipos de limpieza industrial - doméstico): canales de distribución, comercialización, marketing y servicio post venta. Reportaba a la gerencia de la división de equipamiento de taller.

LOGROS

· Aumento sustancial y sostenible de las ventas de la línea superando el objetivo de ventas 2003 en 10%.
· Introducción exitosa de la línea de aspiradoras industriales durante 2003, superando el objetivo de ventas del 1° año en 8%.

· Exitoso ingreso de la línea de aspiradoras domésticas al mercado mediante la obtención de los nuevos distribuidores: Tiendas por departamento Saga Falabella, Total Artefactos (Curacao) e Hipermercados Metro.

· Aumento del número de distribuidores de la línea industrial en un 75%.

· Capacitación técnico – comercial al 100% de los distribuidores de la línea industrial.

· Reducción de inventarios sostenible del 40% de los repuestos y accesorios con antigüedad mayor a 6 meses.

· Mejora significativa del servicio técnico y post venta reduciendo en 40% el número de reclamos mensual de los clientes.

4. LIMA GAS S.A 




                                              NOVIEMBRE 2000 – FEBRERO 2003

Giro
: Comercialización de gas LP Envasado y Canalizado. 
Empresa nacional perteneciente al grupo chileno Lipi Gas, ocupa el 2° lugar en el rubro de gas LP con mayor participación en el mercado peruano con 18%. Ventas anuales: US$  25.000.000 
CARGO: JEFE DE MARKETING.




                                        ENERO 2002 – FEBRERO 2003

Planeación, desarrollo, ejecución y supervisión de estrategias de marketing a nivel nacional. Responsable directo de las áreas de calidad del servicio al cliente y el Call Center. Personal a cargo 3 supervisores, 10 teleoperadoras y 15 volanteadoras. Reportaba directamente a Gerencia General.

LOGROS

· Lanzamiento exitoso del  Programa de fidelización FONO BONO CLUB dirigido al consumidor doméstico y a los distribuidores. Tras los primeros 6 meses los resultados fueron: incremento del 25% en el número de pedidos telefónicos, incremento del 18% en el número de nuevos clientes e incremento del 60% en la fidelización de clientes.

· Lanzamiento exitoso del Programa de calidad del servicio al cliente dirigido a las tele operadoras y fuerza de venta directa, con el cual el número de reclamos telefónicos bajo en 52% en los primeros 6 meses de funcionamiento.

CARGO: JEFE DE PROYECTOS.



                                            NOVIEMBRE 2000 – DICIEMBRE 2001

Responsable por los resultados y desarrollo acciones tácticas de los canales de venta directa de gas LP envasado comercial – industrial y doméstico de Lima. Personal a cargo 4 supervisores, 2 vendedores y 58 unidades de reparto. Reportaba a la Gerencia comercial de gas LP envasado.

LOGROS

· Aumento sustancial y sostenible de las ventas de gas LP envasado superando el objetivo de ventas 2001 de 47040 toneladas a 51300 toneladas a pesar de los elevados precios de Lima Gas en comparación con la competencia y a la existencia de numerosas marcas informales.

· Incremento de nuevas zonas de atención de ventas del 25%.

· Introducción exitosa del proyecto comercial en el año 2001 superando el objetivo de ventas de 540 toneladas a 637 toneladas.
5. LIMA CAUCHO S.A




                                                 AGOSTO 1999 – NOVIEMBRE 2000

Giro
: Fabricación y Comercialización de neumáticos. 
Fabricante nacional de neumáticos con participación en el mercado peruano del 15%. Ventas anuales: US$ 16.000.000

CARGO: SUPERVISOR DE VENTAS.



            

Tenía bajo mi responsabilidad 40 distribuidores de la zona centro y sur de Lima. Esta zona representaba para la empresa el 30% de las ventas a nivel nacional. Supervisión y capacitación de la fuerza de ventas de los distribuidores a cargo. Elaboración, ejecución y control de actividades promocionales. Búsqueda y desarrollo de nuevos distribuidores y de cuentas corporativas.

LOGROS

· Aumento de las ventas año 2000 superando el objetivo de ventas de US$ 4.8 millones a US$ 5.1 millones a pesar del aumento significativo de las marcas competidoras y el ingreso de competencia desleal de neumáticos chinos con precio dumping y neumáticos de 2° mano.

· Aumento del número de distribuidores en un 10%.

· Lanzamiento de campaña de Inspección técnico – comercial a 300 empresas de transporte de carga y de pasajeros.

EXPERIENCIA LABORAL PRE - PROFESIONAL

Es importante mencionar que mientras realizaba mis estudios universitarios labore de manera simultánea en las siguientes empresas: Gillette del Perú S.C. practica pre profesional como Asistente del Gerente de Ventas, Centro Kor S.A cargo: Ejecutivo de ventas,  Profuturo AFP cargo: Asesor Previsional, Thales Café pequeño negocio propio, Distribuidora Excel 2 (Cerveza Cuzqueña) cargo: Pre venta, SUNAT cargo: Fedatario. Adicionalmente tuve trabajos temporales en varias ocasiones en la feria del pacifico, Lima Real (Grupo Backus) como Impulsador de cerveza morena y SUNAT cargo: Asesor al contribuyente impuesto a la renta.

ESTUDIOS REALIZADOS

· UNIVERSIDAD DE LIMA, FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACIÓN.

GRADO DE BACHILLER EN ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS. AÑO DE EGRESO FEBRERO 1999, NIVEL TERCIO SUPERIOR.

· UNIVERSIDAD DE LIMA, DIPLOMA DE ESPECIALIZACION EN MARKETING – AÑO 1999.

· UNIVERSIDAD DE LIMA, DIPLOMA DE ACTUALIZACIÓN PROFESIONAL EN ADMINISTRACIÓN, FINANZAS, MARKETING Y RECURSOS HUMANOS – AÑO 2002.
· EAGLE GATE COLLEGE SALT LAKE CITY UTAH – EEUU. PROGRAMA ENGLISH SECOND LANGUAGE – AÑO 2005.
PRETENSIONES SALARIALES

Sueldo bruto mensual S/. 7,500.







