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ALFONSO DIEZ CANSECO SARRIO

Luis Sánchez Cerro 2058 Jesús María

Lima 11 – Perú

Teléfonos: Casa 463-3890 / Celular 9922-8673

RESUMEN

Ejecutivo Senior, Bachiller en Administración de Empresas con especialización en las Áreas Comercial, Ventas, Marketing, Finanzas, Comercio Exterior y Agroexportación, bilingüe con experiencia en gestión y desarrollo en el área comercial, exportaciones, negocios internacionales. Habilidades desarrolladas para establecer, desarrollar y mantener contactos de primer nivel en el sector privado gremial y gubernamental. 

He desarrollado una carrera profesional de 20 años en el sector privado: Agroindustria, Comercio Exterior, Textil, Confecciones y Distribución. También durante mi trayectoria profesional he desarrollado agudez y habilidad en el planeamiento estratégico en la gestión empresarial capacidad analítica de negociación, de organización y de solución de problemas, con orientación a la Gerencia por resultados. Gran capacidad de interrelación y de trabajo en equipo.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

PERUTEX  S.A.C




Noviembre 2000 – a la fecha

Gerente Central

Empresa dedicada a la importación y comercialización de telas y confecciones teniendo dos canales  de distribución, para ello en el rubro textil contamos con la representación de un grupo muy importante en el Ecuador líder en la fabricación de telas de algodón poliéster. Así mismo también son representantes de un consorcio textil que es líder en Latinoamérica en la confección de medias, calcetines y ropa interior el cual se encuentra en Colombia.

Fui contratado por el Gerente General para hacerme cargo de la Gerencia Central teniendo bajo mi responsabilidad las siguientes áreas:

· Departamento de Ventas: tuve a mi cargo los dos canales de distribución el de telas y el de confecciones cada uno de ellos compuesto por un jefe de ventas de división el cual a su vez contaba con un equipo calificados en estos rubros teniendo una cobertura a nivel nacional en el rubro textil de mas de 400 puntos de ventas y en el rubro de confecciones con un promedio de 1,500 puntos de ventas a nivel nacional incluyendo auto servicios y tiendas por departamento llegando a cumplir con los objetivos trazados por la empresa.

· Administración y Finanzas: Tuve bajo mi cargo la responsabilidad de esta área compuesta por un Jefe y un equipo de ejecutivos que tenían como responsabilidad ver el tema de bancos, flujos de cajas, créditos y cobranzas, presupuestos, importaciones, pago de proveedores, personal entre otras.

· Almacenes: Dentro de las responsabilidades que se me asignaron era el manejo de los inventarios de la empresa para lo cual tenia bajo mi cargo un Jefe de Almacenes y un equipo de auxiliares que manejaban de manera directa el control de los inventarios y los despachos de los dos almacenes tanto el de telas como el de confecciones manejando de manera eficiente el control de Bincard y Kardex manual manteniendo una información de estos inventarios en el sistema así mismo el área de almacenes y despachos se encargaban también de solicitar las reposiciones de stocks de manera oportuna así como también de entregar al área comercial los stocks tanto de confecciones como de telas y de los despachos diarios tanto a provincias como los concernientes a Lima Metropolitana.

Comunicación constante y permanente con la Gerencia General con la finalidad de mantenerlos informados sobre las gestiones realizadas en forma diaria.

· Coordinaciones diarias con el área de Auditoria y Contabilidad sobre temas relacionados al control y fiscalización del movimiento generado por la empresa.

CONFIPERU S.A. 




Septiembre 1998 – Octubre 2000

Gerente de Cuentas Especiales

Empresa líder en la fabricación y distribución de golosinas, perteneciente a un Consorcio Transnacional de Empresas cuya casa matriz es el grupo CONFITECA de Ecuador.

Fui contratado por el Gerente General en un principio como Asesor en exportaciones aperturando nuevos mercados para su línea de chicles pastillas, chicles globo, chicles con centro liquido y chupetes en general para los mercados de Colombia, Venezuela, Brasil, Bolivia, Chile. y Centro América.

Posteriormente la gerencia General me confió el cargo de Gerente de Cuentas Especiales tanto que contribuí a relanzar en el mercado bocaditos Carter, la línea de Bombones Ferrero, Café Montequiaro y posteriormente la línea de medias Pantys "Ingesa” líder en el mercado ecuatoriano y actualmente es una de las fabricas más grandes de su rubro a nivel de Sudamérica y que después de un año de su lanzamiento hoy en día es una de las marcas de mejor posicionamiento en el mercado nacional”.

· Promover las exportaciones de productos del grupo ( marcas propias)

· Relanzamiento de bocaditos Carter en el mercado a nivel mayorista, horizontal y co-distribuidores.

· Relanzamiento y apertura de un nuevo canal de distribución a nivel de abarrotes para la línea de Café Montequiaro logrando en tres meses tener una cobertura a nivel nacional de más de 20,000 puntos de venta.

· Estudio y próximo relanzamiento de líneas especiales de conservas para el canal de distribución de abarrotes.

· Relanzamiento en el mercado nacional de la línea Ferrero para sus productos, Bombones  Rocher, Tic Tac, Bombones Noggy y otras para el canal Horizontal      ( Bodegas), mayoristas y autoservicios a mas de 20,000 puntos de venta.

· Lanzamiento y apertura de un nuevo canal de distribución para bazares a nivel detallista y mayorista con mas de 10,000 puntos de venta a nivel nacional. Para la línea de medias para pantalón y medias Pantys de Nylon y licra de la marca Ingesa, obteniendo en un año como resultado el posicionamiento de la marca en el mercado y logrando un liderazgo sobre Caffarena, Kayser y Lancasters, Empresas con una amplia trayectoria en la fabricación de este tipo de articulo.

LANCASTER S.A.





Agosto 1997- Agosto 1998

Asesor Comercial

Empresa Industrial líder a nivel nacional en la fabricación de medias y calcetines de diferentes tipos para damas, caballeros y niños.

Fui contratado con la finalidad de reorganizar el área de ventas y promover las exportaciones, obteniendo como resultado:

· Promover las exportaciones de medias de alpaca para el mercado europeo.

· Consolidar y ampliar las exportaciones de nuestros productos para los mercados de Ecuador, Colombia y Venezuela.

· Formar el área comercial de ventas Institucionales para la confección de medias y calcetines para la gran mayoría de colegios a nivel nacional.

· Desarrollar marcas para terceros como los calcetines par caballeros “Jhon Holden”, " Leonard Roge" y Pierre Cardan.

· Ampliación de nuestra cartera de clientes

· Reposicionamiento de nuestra imagen comercial dando un servicio de post Venta a nuestros clientes.

· Apoyo creativo en el lanzamiento e introducción de nuevas líneas

INCALPACA TPX S.A. 





Julio 1996- Julio 1997

Gerente de Ventas

Empresa industrial, líder nacional en la fabricación de telas de lana y alpaca, con gran demanda a nivel internacional. Su facturación anual es por el orden de los US$ 10'000,000.

Fui contratado por su Gerente General para desarrollar con mayor énfasis las ventas a nivel nacional, obteniendo los siguientes resultados:

· Buen  nivel  de  ventas  con  un promedio de US $ 2'000,000 en facturación a diciembre de 1996

· Magnifico  nivel  de  cobranza.  Dada  la difícil situación, se optó por solicitar  informas Crediticios a diferentes  empresas  consultoras, sí como también a  la Cámara de Comercio.

· Reestructuración   del   sistema   operacional   y   logística,   Implementando almacenes en Lima   con la finalidad de poder mejorar el servicio a nuestros clientes.

· Ampliación  de  nuestra  cartera de clientes a nivel de confeccionistas y una mayor penetración en el mercado  local, ampliando  los puntos  de ventas a nivel de vitrinas (Tiendas)
· Reposicionamiento  de   nuestra   imagen   comercial,   dando   un   servicio personalizado a nuestros clientes.

· Apoyo  creativo  para  mejorar  la  imagen  de  nuestros  productos  ante   el consumidor final.

· Lanzamiento e introducción de nuevas líneas (Telas de verano y accesorio)

· Mejoramiento  en el sistema de comunicación con nuestra sede principal en  Arequipa, sobre  todo con las áreas involucradas como la Gerencia General,  Gerencia Administrativa Financiera, Producción, etc.

EL MODELADOR 






Julio 1995- Julio 1996

Gerente de Ventas

Empresa industrial, líder a nivel nacional en la fabricación de ropa interior para damas como también en la distribución de medias y calcetines.

Su facturación anual sobrepasa los US $ 15'000,000 al año.

Fui contratado por su Gerente General para hacerme cargo de la Gerencia de Ventas, logrando los siguientes resultados:

· Clasificación y reestructuración de la cartera de clientes.

· Fijación de niveles de crédito a nuestros clientes

· Introducción de nuevas líneas ( populares)

· Reorganización del sistema de ventas, ampliando zonas y obteniendo como resultado una mayor presencia en el mercado.

· Mejoramiento en le servicio y atención a los clientes, para ello se contrataron ejecutivos de ventas altamente calificados. 

· Reestructuración de las ventas a nivel de mayorista y distribuidores.

· Mayor presencia en los puntos de ventas a nivel de provincias.

· Mejoramiento en las coordinaciones internas de planta.

· Desarrollo de un sistema de ventas a nivel de promotoras.

FABRICA DE CONFECCIONES ARZAK S.A. 

Junio 1994- Junio 1995

Asesor Comercial

Empresa de confecciones de ropa sport, marca Bronco la cual ocupaba en esa época un sitial de liderazgo dentro del mercado nacional.

Fui contratado por su Director- Gerente para reestructurar el área de ventas donde, durante mi permanencia logramos los siguientes objetivos: 

· Reestructuración de la cartera de clientes. 

· Reestructuración de los límites de créditos. 

· Ampliación de los puntos de ventas a nivel nacional. 

· Introducción en el mercado local de líneas populares (Marcas Bobson y Rivet) 

· Captación de una mejor imagen de nuestra línea por el consumidor final y el relanzamiento de publicidad y material promocional.

· Reestructuración del Dto. De Ventas, contratando ejecutivos de mejor nivel para orientar un mejor servicio.

· Optimización en los programas de producción, acorde las exigencias del mercado.

· Optimización del Sistema de Despacho, elaborando hojas de Ruta para un mejor seguimiento.

VIDRIOS INDUSTRIALES S.A. 



Diciembre 1990- Abril 1994

Gerente de Ventas

Empresa industrial dedicada a la fabricación de envases de vidrios para el sector de bebidas gaseosas, cervezas, licores, farmacéuticos y Agroindustriales. Así como también distribuyen toda la línea de cristalería (vasos)

Fui contratado por su Gerente General para hacerme cargo del Departamento de Ventas como Gerente de Ventas. 

Su facturación anual superaba los US $ 20'000,000. 

Resultados de mi gestión:

· Manejo directo de la cartera de clientes dando un servicio personalizado.

· Introducción en el mercado local de envases Plasty-Shield (no retornables) convirtiéndonos en líderes en esta línea principalmente orientada al sector de bebidas gaseosas.

· Introducción en el mercado de la línea de cristalería Peldar y Cristar de Colombia situándonos hoy en día como líderes en el mercado

· Introducción en el mercado local de la línea de frascos agroindustriales para el sector esparraguero destituyendo a empresas europeas muy bien consolidadas, en el mercado nacional por precios, calidad y plazos de entrega.

· Exportación de envases de vidrio a las principales plantas embotelladoras de Sudamérica, entre las que figuran Ingaseosas de Guayaquil, Indega de Quito, Embotelladora Iquique y Arica en Chile, Bebidas gaseosas La Paz en Bolivia.

AGRO PACK DEL PERU S.A. 


Diciembre 1986-Noviembre 1990

Gerente de Operaciones

Empresa dedicada a la exportación de productos agrícolas en fresco y congelados para lo cual contábamos con varios centros de acopio en diferentes puntos de¡ país como Trujillo, Olmos( Lambayeque), San Lorenzo ( Piura), Chancay, Huaral, Cañete   ( Lima), Ica.

Fui contratado como Gerente de Operaciones por el Director Gerente de la Empresa. Principales objetivos logrados:

· Optimización en la implantación de los diferentes centros de acopio.

· Mejoramiento en el transporte de productos perecibles ( Transporte refrigerados)

· Optimizado de espacios reposiciones de stocks de nuestros almacenes de frío.

· Manejo del sistema operativo pre-embarque, controles de calidad, documentación de exportación.

· Mejoramiento en la supervisión de embarques de exportación

· Responsable de¡ aspecto logístico, sí como del control de inventarios.

· Trato directo con las líneas áreas como marítimas para la obtención de tarifas preferenciales de fletes.

AGENCIA DE TRANSPORTE MARÍTIMOS
Noviembre 1984- Noviembre 1986

PERUMAR S.A.

Sub-Gerente de Ventas

Empresa dedicada al Brokerage de carga en general la cual tiene como representación en nuestro país a Transroll Navegacao (Brasil), Nedioys (Holanda), Flota mercante gran colombiana (Colombia), Mitsui Osk Lines (Japón)

Fui contratado por el Gerente General para hacerme cargo de la Sub- Gerencia de Ventas (Carga) para lo cual me dedique a ampliar la cartera de clientes muchos de los cuales no solamente exportaban vía marítima sino vía aérea, para ello formamos una división de carga aérea, se tramitó el permiso IATA y comenzamos a trabajar como agentes de carga.

Dentro de mis principales logros, pude captar una cartera amplia de exportadores de productos perecibles dentro de los cuales la mayoría eran exportadores, de flores, cochinilla, frutas y hortalizas, peces tropicales, artesanías, espárragos, pescado congelado, etc, convirtiéndose en poco tiempo entre las tres agencias de carga aérea de mayor movimiento.

SOLDADURAS Y EQUIPO INDUSTRIALES

Abril 1980- Octubre 1984

S.A.(ALL STATE DEL PERú)

Jefe de operaciones

Empresa dedicada a la importación de electrodos y equipos para soldar, la cual representaba en el Perú a All State de USA. Para ello incursionamos con mucha agresividad en el mercado local situándonos entre las dos más grandes. Fui contratado por el Gerente general para hacerme cargo de la Jefatura de Operaciones donde durante mi permanencia me hice cargo de la logística, control de almacenes, despachos e importaciones.

CONSORCIO COMERCIAL DEL CENTRO

Enero 1978- Marzo 1980

CORCEN S.A.

Jefe de Logística

Empresa perteneciente a un grupo de empresas dedicadas a la distribución de materiales de construcción en todo el Perú (Normana. Conocen. Consur). Fui contratado por el Gerente General para responsabilizarme de la Jefatura de logística para ello, mis principales funciones eran abastecer a cuatro sucursales Ica Chincha- Huancayo y Tarma. Como principales funciones tuve las siguientes:

· Manejo de la cartera de proveedores

· Control de inventarios ( Kardex, bin - cards)

· Reposición de stock.

· Despachos

· Elaboración de órdenes de compra.

· Seguimiento de precios y condiciones de pago

· Trato directo con Agencias de transporte

FORMACION ACADEMICA

Universidad de Lima Bachiller en Administración de Empresas

1979-1983

ESAN (Pade de Logística)






1984

Colegio James Monroe






1971-1976

DATOS PERSONALES

Peruano, 45 años, divorciado, tres hijos

Socio del Country Club de Villa

Deportes: Tennis, Frontón, Remo

REFERENCIAS PERSONALES

Sr. Mario Franciscollo Piaggio
Ex Director Gerente 


Agraria el Escorial (Milkito)

Srta. Cristina Pinto
Presidente de Directorio

Tejidos Pintex – Quito  - Ecuador
Sr. Ramiro León
Gerente General


Tejidos Pintex – Quito - Ecuador
Sr. Dante Loyola
Gerente Comercial


Grupo Inca

Sra. Milagros Mújica Diez Canseco
Presidenta de la Fundación


“Miguel Mújica Gallo” Museo de Oro Perú
