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DANIEL FEDERICO VARGAS ROCA

Av. Primavera # 1225 Monterrico Surco

Telf.: (511) 435-0858    Celular: 99961-7607

e-mail: dvargas01@terra.com.pe

RESUMEN

Ejecutivo Senior, bachiller en Economía de Negocios y Ciencias Económicas con Post Grado en Economía en los EE.UU. Completamente bilingüe, con experiencia en las áreas de mercadeo, ventas, distribución y administración comercial y con capacidad de negociación y generación de nuevos negocios. Experiencia comprobada en sistemas de venta horizontal, desde la creación de hoja de ruta hasta la implantación y evaluación de zonas. Una carrera de 15 años - 12 de ellos en la industria con artículos de venta masiva y cobertura horizontal. – desarrollando habilidades en los campos de pensamiento estratégico, creatividad, negociación, capacidad analítica y habilidad para promover y gerenciar el cambio. Proactivo comercialmente, orientado a la gestión por resultados.  Capacidad para anticipar y solucionar problemas.  Contactos de primer nivel dentro de la comunidad empresarial y sociedad peruana.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

Mixercon S.A.., Lima, Perú

Empresa productora y distribuidora de concreto premezclado, líder en el sector construcción.

Gerente Comercial                                                                                          
Jul. 2007 –  a la fecha

Responsable de la gerencia de comercialización, teniendo a mi cargo el área de Ventas, Marketing y Distribución.  Asumiendo como encargo principal el manejo de las empresas lideres en el sector construcción, logrando hasta fecha un incremento del 32%. Tengo a mi cargo 10 vendedores, 2 Supervisores,  1 Jefe de Ventas y 1 Asistente Comercial y 4 Coordinadores. 

· Elaboración del Plan de ventas y marketing para el periodo.

· Evaluación y contratación del personal a mi cargo.

· Programación de despachos.

· Estudio de mercado para nuevos productos.

· Contratos con entidades del estado.

· Dirección, control y supervisión de obras.

· Responsable de la implantación del nuevo sistema integrado.
· Encargado de  reingeniería para el área comercial.

ITAL GRES INDUSTRIAL., Lima, Perú

Empresa fabricante de ladrillos, acabados de construcción y sistemas constructivos de arcilla, líder en el sector construcción.

Gerente Comercial                                                                                          
Jun. 2004 – Jun. 2007
Encargado del área de Ventas, Marketing y Distribución, reportando al Presidente del Directorio.  Teniendo como responsabilidad principal la de crear un área de ventas y merchandising, captar nuevos clientes y mejorar los sistemas de distribución, logrando hasta el momento un incremento del 124%. Tengo a mi cargo 7 vendedores, 2 Supervisores,  1 Jefe de Ventas y 1 Asistente Comercial. 

· Elaboración del Plan de ventas y marketing para el periodo.

· Evaluación y contratación del personal a mi cargo.

· Diseño y  Control del programa de producción.

· Supervisión y control del área de ventas.

· Ingreso a nuevos mercado, entre ellos Sodimac.

· Contratos con entidades del estado.

CERAMICOS PERUANOS S.A., Lima, Perú

Empresa fabricante de ladrillos de arcilla, con mas de 30 años en el mercado y líder en el sector ladrillero

Gerente Comercial                                                                                          
Sep. 2001 – May 2004

Responsable del área de Ventas, Marketing, Cobranzas y Distribución, reportando al Presidente del Directorio.  La función principal es reorganizar el área de ventas y distribución. Teniendo como logros, el aumento de las ventas de 22,000 TM a 30,000 TM, recuperación del mercado de provincias (Zona Norte). Incremento del precio promedio en 12% y mayor cobertura horizontal a nivel Lima Metropolitana. Teniendo a mi cargo 12 vendedores, 2 Supervisores,  1 Jefe de Ventas y 1 Asistente Comercial. 

· Confección del Plan de Ventas y de Marketing anual.

· Supervisión y control del área de ventas.

· Investigación y evaluación del mercado actual, tanto cualitativo como cuantitativo.

· Ejecución y elaboración de: informes, estudios de mercado, propuestas, resultados de gestión y material publicitario.

· Involucrado profundamente con las necesidades estratégicas del cliente.

· Diseño de procesos y procedimientos para desarrollar eficientemente la actividad empresarial.

· Diseño y puesta en práctica del sistema de PRE VENTA. Estudio e implementación de nuevos diseños y modelos con la finalidad de reducir pesos y mejorar resistencia de los productos.

· Responsable de la imagen de la empresa en medios publicitarios. 

· Responsable del área de cobranzas.

· Crecimiento de ingresos de un 5%  para 2001,   12% para 2002 y 25% para el 2003.

CARBOLAN S.A. (PELIKAN), Lima, Perú

Empresa representante de Pelikan A.G. de Alemania fabricante y comercializadora de artículos de oficina, escolares e industriales, líder en su rubro. 

Gerente de Ventas







      1999 -  2001

Responsable del área de Ventas y Distribución.  Teniendo como funciones principales: reestructuración del área de ventas, organización y control de distribución, captación de nuevos clientes tanto en Lima como en provincias, programas de fidelización. Evaluación de nuevos productos y negociación con los proveedores. Zonificación, censo y empadronamiento de clientes. Control, supervisión y dirección de la fuerza de ventas. Implementación de e-business. A mi cargo tenia 15 vendedores, 3 Jefes de Venta y 2 Asistentes. Reportaba a la Gerencia General y al Sub Gerente para América Latina. 

· Confección del plan de zonificación, frecuencia de venta y hojas de ruta para los vendedores.

· Responsable de las importaciones y calculo de precios para los productos de la Casa Matriz.

· Evaluación de nuevos productos e investigación de mercado.

· Incremento de ventas en 18% en el canal Horizontal.

· Negociación directa con los grandes distribuidores del País.

· Presentación y elaboración de cuadros al Banco para renovación de prestamos.

TAI LOY S.A., Lima, Perú

Empresa comercializadora y distribuidora de artículos de consumo masivo de oficina, escolares,  juguetes y  pasamanería en general,  con más de 25 años en el mercado

Gerente de Ventas







         1995-1999

Ventas anuales por 115 millones de dólares,  manejo de una fuerza de ventas de 45 personas, manteniendo una cobertura Horizontal en el ámbito nacional. Investigación de mercado para el incremento de nuevos productos para las diferentes líneas de distribución ( manejo de más de 14,000 artículos) tales como útiles de oficina, escolares, papelería en general, perfumería, pasamanería, juguetería y artículos medicinales, todos de consumo masivo. Manejo de autoservicio ( cadena de tiendas Wong y 11 tiendas propias) para campaña escolar y navideña. 

· Reingeniería del área de ventas.

· Responsable de la compra y venta de artículos de 5 líneas con mas de 385 ítem.

· Planeamiento, dirección, supervisión y control de los pedidos y personal a mi cargo

· Manejo de las plantas de servicio de producción de cuadernos, papel de regalo y cartulinas.

· Coordinador para las tiendas Útil Shop en Wong.

· Jefe de proyecto para la implementación de PDT para la toma de pedidos.

CORPORACIÓN CERAMICA S.A., Lima, Perú

Grupo nacional de empresas fabricantes de sanitarios, mayólicas y pisos cerámicos,  e importadora y comercializadora de insumos para la industria y acabados de la construcción.

Gerente Comercial







         1992-1994

Ventas anuales por 68 millones de dólares. Reportaba al Director Gerente General. Contrato para la unificación de Cermosa, Cerpac y Celima con miras a venderse a un Grupo extranjero, para lo cual se determinó los canales de distribución comunes, estudio de ventajas comparativas en la producción de artículos similares, negociación con Grupos extranjeros dentro y fuera del país, pacto con los sindicatos, reestructuración del área comercial y mejora de la imagen institucional. Contratos de producción y ventas con las principales constructoras ( Gremco - Scorpio - Cosapi etc.) para instalación de nuestros productos. Eventos con el Colegio de Arquitectos, Ingenieros,  Senati  y Sencico.

· Evaluación e investigación de mercado para decidir que líneas  y productos eran más rentables.

· Implementación y puesta en marcha de sistema de PRE venta.

· Trato directo con los grandes distribuidores de Lima y Provincia.

· Determinación e implementación para nuevos canales de  venta.

· Viajes al extranjero para promover la venta de la empresa.

A.W.  FABER CASTELL PERUANA S.A., Lima, Perú

Subsidiaria de la casa matriz de Alemania, dedicada a la producción e importación de artículos escolares, de oficina, de  ingeniería y arquitectura..

Gerente Comercial







         1990-1992

Ventas anuales por 48 millones de dólares, se reportaba a la Gerencia General y la Casa Matriz. Plan de zonificación para el área de ventas (35 vendedores) sobre la base de sondeo y empadronamiento de futuros clientes, negociación con los distribuidores habituales y captación de nuevos clientes ( aumento en la participación del mercado en un 15 %), lanzamiento de nuevos productos con campañas publicitarias en coordinación con la casa matriz (Alemania). Evaluación  de nuevos mercados tanto internos como externos. Campañas de introducción de productos técnicos para las universidades e institutos tecnológicos para las áreas de Ingeniería, Arquitectura y Dibujo.

· Premio otorgado por la Casa Matriz por creación de nuevo producto.

· Desarrollo de nuevos mercado en Universidades e Institutos.

· Elaboración del Plan de Marketing para cada año.

· Confección del presupuesto del área.

· Trabajo directo con la Agencia de Publicidad para las diferentes campañas.

· Responsable del crecimiento de venta en provincia.

· Viajes al extranjero para exportación de productos escolares.

· Implementación de ferias escolares tanto en Lima como en el Extranjero.

FORMACIÓN ACADÉMICA

EMPRESA PERUANA DEL AÑO






      2002 - 2003

Magíster en Gestión Gerencial

UNIVERSIDAD DE LIMA






       1995 - 2002

Reingeniería en el Perú
Marketing: Desafío de los 90”

Reconversión Industrial, Posibilidad o Utopía

Marketing, Publicidad y Ventas

Evaluación publicitaria 

Benchmarking en el nuevo milenio

Outsourcing herramienta para el nuevo siglo

FLORIDA INTERNATIONAL UNIVERSITY 




       1981 - 1982

Master en Ciencias Económicas

FLORIDA INTERNATIONAL UNIVERSITY 



                     1978 - 1980

Bachiller en Ciencias Económicas.

MIAMI DADE COMMUNITY COLLEGE 



                  
       1977 - 1978

Bachiller Economía de Negocios

COLEGIO FAP JOSE A. QUIÑÓNEZ





       1966 - 1976

Primaria y Secundaria

DATOS PERSONALES

Peruano, 43 años, casado, un hijo

Dominio del Inglés

Nacionalidad Británica y Peruana

Socio del Club Regatas 

Deportes: Fulbito, Frontón, Tenis

Hobbies: Música, Internet, Cine.

Tesorero del Gremio de Ladrilleras

REFERENCIAS

A solicitud
