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RESUMEN

Ejecutivo peruano, bilingüe, bachiller en Marketing. Especialista en gestión de precios, desarrollo de productos y ejecución de herramientas comerciales. Con experiencia local e internacional en empresas lideres en los rubros industrial y de consumo. Orientado a los resultados. Eficiente. Alto sentido de responsabilidad y potenciador de las capacidades de los equipos para óptimos resultados. 
EXPERIENCIA PROFESIONAL
SHELL DEL PERU S.A.

    

   

                  2007 a la fecha

Líder global en la comercialización de lubricantes automotrices e industriales.

Pricing Analyst North Latin America

Responsable de la gestión de precios en Perú para los negocios de consumo masivo e industrial. Soporte de Ventas en la consecución de los objetivos de volumen y margen.  Reporta al Pricing Head North Latin America.

· En los últimos tres años la rentabilidad de la operación en Perú se ha duplicado.
· Captación de nuevas cuentas del sector minería como Xstrata Tintaya, Milpo y Komatsu Mitsui.

· Actual líder del Proyecto de Pricing Discipline, orientado (junto con otros 5 proyectos)  a incrementar la rentabilidad de la operación local en 80% hacia el 2012.  
MG ROCSA S.A.







            2004 - 2007

Distribuidor nacional líder en el sector de consumo masivo. Con una facturación de US$ 105 MM anuales y más de 500 empleados. Representante de 18 empresas productoras lideres en sus categorías nacionales y trasnacionales.

Ejecutivo de Cuentas Clave

Responsable del cumplimiento de los objetivos de venta y rentabilidad de las líneas Pfizer (OTC), Aceite Sao y Quaker en todo el país. Reporta al Gerente de Cuentas Clave y Compras.

· Incremento de las ventas de Pfizer en 20% en el ultimo año de US$ 3MM a US$ 3.6 MM.

· Incremento del margen de comercialización de Pfizer de 8.5% a 9.8% el ultimo año. Utilidad incremental de 38% de US$ 255 mil a US$ 353 mil.

· Incremento de las ventas de Pfizer OTC en el canal farmacéutico de 60% el último semestre. De US$ 20 mil a US$ 32 mil mensuales.

· Incremento de las ventas de Quaker en 18% el último semestre de US$ 950 mil a US$ 1.1 MM.

BOTICAS FASA S.A.

       





           2003 – 2004

Retailer de productos farmacéuticos, OTC, naturales y de higiene y cuidado personal. Con operaciones en México, Brasil, Chile y Perú y facturación corporativa de US$ 1,000 MM anuales. La operación local factura US$ 97 MM anuales.

Brand Manager

Responsable del desarrollo de productos de marca propia, gestión del portafolio, herramientas promocionales, capacitación del personal y del cumplimiento de los objetivos de venta y contribución en las categorías donde un producto de marca propia participa. Reporta al Gerente Comercial y al Gerente Corporativo de Productos Estratégicos.

· Antimicótico y antitusígeno lanzados alcanzaron el 18% y 22% de share en cada categoría.

· Relanzamiento de la marca propia a nivel local según lineamientos corporativos.

· Incremento de los márgenes de comercialización de la marca propia de 50% a 56%.

PERU HOLDING DE TURISMO S.A.A.





      
          2003

Empresa de inversiones en el rubro de bienes raíces con proyectos de gran envergadura como Marsano Palace. Subsidiaria de Peruval Corp.

Analista Financiero

Responsable de los análisis de factibilidad de proyectos. Reporta al Gerente de Inversiones.

· Se cerró el proyecto Inka Market que consistió en entregar stands de comercialización de artesanías en propiedad a los artesanos de la Av. Petit Thouars. Financió el Banco Wiese.

EDUCACION

· Universidad San Ignacio de Loyola. Lima - Perú 



          2003

Bachiller en Marketing
· Saint Joseph Jr-Sr High School. Hilo, Hawaii - USA                                               1997                                                                   

Senior degree

· Colegio San Jose. Arequipa – Peru





          1995

5to de secundaria

· Colegio San Vicente. Ica – Perú
            




          1994

Primaria y Secundaria

CURSOS Y SEMINARIOS

· DICE 1.0 & 2.0 (Delivering Indirect Channel Excellence)



          2010

Herramientas para dirigir y maximizar el rendimiento del canal indirecto de ventas

· MAPS (Major Accounts Planning Stratgy)




          2008

A cargo de la consultora Acclivus R3

· Strategic Pricing                                                                                                                   2007

Expositor Nils Blunck. Gerente Global de Precios de Shell Lubricantes

· Administración estratégica de la fuerza de ventas – Seminarium 

          2004

Expositor PhD. Peter Wilton

· Taller de Marcas Propias - Fasa Corp. Santiago de Chile   


          2004
Desarrollo de productos y diseño de empaques. 

· Rueda de Marcas Propias.  Pereira – Colombia.   


                       2004
Organizado por Pro Export Colombia para negociar con maquiladores locales. 

· Congreso Internacional de Liderazgo y Emprendimiento

                       2003
Expositor PhD. Warren Blank
· Curso de Liderazgo y Creatividad - USIL 




                       2003
Curso extra curricular organizado para alumnos destacados de cada carrera.

· El Cambio del Poder (Power Shift)



                                    2002
Expositor Alvin Toffler
· Programa de Iniciación a la Vida Empresarial (PIVE 2000)                                               2000                        

Patrocinado por la Escuela de Dirección de la U de Piura.

DATOS PERSONALES

Peruano, soltero, sin hijos.

Fecha de nacimiento: 26 de diciembre de 1978

Dominio del idioma inglés oral y escrito
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