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JOSE MANUEL CASTILLO


Pasaje Salazar 142 Barranco, Lima Perú, teléfono: 988569338 –- 2477582, Estado Civil: Casado. Edad  36 años
Ejecutivo senior, experto en marketing y ventas. Generador de estrategias de negocio enfocadas en la rentabilidad y el consumidor. Liderazgo para dirigir equipos complejos y multifuncionales. Logros comprobados en reingenierías del área comercial, formación de alianzas estratégicas y procesos de negociación. Creativo para revertir negocios decadentes en el corto plazo y optimizar escasos recursos. Analítico para procesar información compleja, reposicionar marcas e implantar una visión global del negocio. Administrador de Empresas. 
                                                           EXPERIENCIA PROFESIONAL

CORPORACION JERUTH (TIENDAS EL) S.A.                                                                         2006 a la fecha
Empresa Retail, líder en ventas de vestuario para caballeros, que integra las iniciativas y demandas comerciales en toda la cadena de tiendas, con una línea selecta y variados productos de exportación.- Empresa textil.

Gerente de Ventas.
Gestor del desarrollo de la organización y del manejo de tiendas a nivel nacional
•
Lidero la cadena de tiendas Retail a través de los equipo de ventas, manteniendo  relaciones comerciales directas con las empresas de la corporación, cumpliendo los objetivos trazados por la compañía. 
• Implementación de una estructura administrativa que contenga los elementos necesarios para el desarrollo de los planes de acción. 
•
Análisis de indicadores de gestión que muestren la situación económica y financiera de la empresa, así como también los resultados y beneficios a alcanzarse en los períodos siguientes con un alto grado de probabilidad y certeza 

•  Análisis de los flujos de efectivo producidos en la operación del negocio.- entrada y salida de dinero.
•  Elaboración de presupuesto de ventas, así como también estrategias que minimicen los gastos de la compañía 
•
Encargado de la contratación de personal, de la mano con el área de recursos humanos.
•
Control de costos, principalmente con el objeto de que la empresa pueda asignar a sus productos un precio competitivo y con un margen de utilidad por encima del promedio.
•  Manejo con proveedores del servicio de tercerización como parte contable, auditoria e  inventarios, RRHH etc.
•  Proyectar, obtener y utilizar fondos para financiar las operaciones de la organización y maximizar el valor de la        misma. 
 •
Utilización y optimización de los recursos de la compañía, direccionado a generar rentabilidad dentro de ella.
•
Labores de conciliación en entidades del estado, antes posibles reclamos o denuncias de los clientes.
CORPORACION DROKASA  PERU S.A.
2003 - 2006
Productor y comercializador de Productos de cuidado personal y Perfumería, así como también de la fabricación de productos médicos y OTC.

Jefe de Ventas
Responsable del desarrollo comercial, en clientes potenciales, Cadenas de farmacias, Autoservicios tiendas por departamento, canal horizontal y distribuidores,  dirigiendo un staff de personas ejecutoras de planes y estrategias desarrolladas por mi área. Reportando al Gerente Comercial.
•  Introducción al mercado objetivo a través de negociaciones con clientes de la compañía, con nuestros productos Heno de Pravia, línea de Antonio Banderas, Maja, Adidas, Royal Regiment, Aquarius, Agua Brava, etc., así como también la línea cosmética de Max Factor y Premier.

•
Incremento de ventas en 35% reduciendo considerablemente el costo que generaban las negociaciones con clientes cuentas claves. Estrategias aplicadas y enfocadas a un crecimiento de rentabilidad y crecimiento en participación de mercado así como también mayor presencia de productos dentro de los canales de distribución.  

•
Desarrollo estructural de la empresa e incremento de ventas, incorporando nuevas estrategias, responsabilizando al personal sobre la ejecución de sus funciones, dentro del mercado, con el logro de objetivos
•
Desarrollo de la empresa vía el cambio de formas de facturación, (sistema EDI.), minimización de promociones/descuentos, y la reestructuración de incentivos y comisiones de la FFVV. 

•
Análisis de indicadores de gestión de la unidad de negocio a mi cargo, para futuras decisiones.
UNION DE CERVECERIAS – BACKUS & JOHNSTON
2000 - 2003
Productor y comercializador de Bebidas y derivados (Cerveza) 
Jefe de Área (Ventas)
Responsable del desarrollo comercial y desarrollo de la empresa, dirigiendo una fuerza de ventas de 110 personas. Reportando al Gerente Comercial  

•
Incremento de ventas en 30% reduciendo en 30% el costo de operaciones y distribución, mediante una estrategia enfocada en clientes de alto potencial, incrementando el consumo promedio de cliente en 66% y la cobertura en 41%. 

•
Incremento de clientes en 9%, 

•
Desarrollo de la capacidad organizacional e incremento de consumo, vía la incorporación de una nueva cultura, clara definición de responsabilidades funcionales y capacitación continua del personal. 

•
Capacitación constante a la fuerza de ventas. 

BRITISH AMERICAN TOBACCO PERU S.A. – B.A.T.
1999 - 2000
Subsidiaria de 150 empleados. Con operaciones en 31 países.
Gerente de Área – Líder de Equipo Multifuncional 
Responsable del negocio y de liderar estructura global del equipo multifuncional. Reportando al Gerente de Ventas.

•
Incremento de 60% en ventas de cigarros Winston, revertiendo la tendencia decadente y aumentando 3% de participación de mercado impulsando el punto de venta y estimulando nichos de mercado.

•
Introducción de la versión de Winston Light, logrando el 35% en incrementando las ventas totales en 20%, en mercados no capturados. 

•
Creación de alianzas estratégicas con clientes mayoristas y distribuidores en el rubro de bebidas (Cervezas)  desarrollando la competitividad en distribución horizontal y visibilidad, presencia dentro del mercado
•
Desarrollo de los distribuidores a nivel nacional. 

THE COCA-COLA COMPANY - COCA-COLA SERVICIOS DE PERU S.A.
1996 - 1999
Líder mundial del negocio de bebidas con ventas locales de US$400 millones en dos embotelladores.

Jefe de Mercadeo / Promotor de Mercadeo– Coca Cola  y  Categoría  Aguas
Líder del desarrollo estratégico, planes de mercadeo de marcas locales, con ventas del orden de US $215 millones. Reportaba al Gerente de Marketing  y supervisando a Promotores de mercadeo. 

•
Crecimiento en participación de mercado y volúmenes de venta  en 3% y 2% respectivamente e incremento de recordación y marca favorita en 75% y 50% respectivamente, a través de estrategias de mercadeo vía una nueva imagen, evolución de valores de marca, innovación de producto, y la generación de lealtad. 

•
Aumento de 34% en volumen y obtención de 57% en participación de Agua San Antonio consolidando el liderazgo, mediante la innovación de empaques y la estimulación al consumo en el punto de venta y fuera de ella.

•
Introducción y planes de acción en el punto de venta para el lanzamiento de la marca Kola Inglesa,   desarrollando un consumo en 35% al lograr el cambio de hábito mediante publicidad, prueba, activación de medios/punto de venta y el desarrollo de investigación de mercado.

ESTUDIOS

· Universidad de Lima. Bachiller en la carrera profesional de Administración de Empresas              
· Escuela de administración de Negocios para graduados ESAN – PEE

      Gerencia de Ventas y Marketing Concepto y planeamiento 
·  Escuela de Post Grado de la UPC

       Maestría en administración de Empresas. (En curso).
· Instituto peruano de Administración de Empresas. Especialización Marketing
 
· CURSOS  DE AMPLIACION PROFESIONAL

Lima, Santiago, Buenos Aires,: diversos seminarios y cursos técnicos en publicidad, eficiencia de medios, promociones, ventas, establecimiento de franquicias, venta conceptual, negociación, inteligencia competitiva, gerenciamiento de proyectos, desarrollo de nuevos productos y reclutamiento
