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____________________________________________________________________________________

RESUMEN
Profesional con elevada capacidad analítica y ejecutiva, con aptitudes para la organización,    planificación,  solución y toma de decisiones, orientado a la obtención de resultados mediante el trabajo en equipo. Proactivo e innovador, comprometido con el mejoramiento continuo. Excelente relación con clientes y alta capacidad de negociación. Dominio de herramientas informáticas y manejo del sistema SAP.
EXPERIENCIA PROFESIONAL Y LABORAL

Rosen Perú S.A. 




             Agosto 2004 – Septiembre 2009
Empresa trasnacional dedicada a la fabricación y comercialización de artículos para el descanso (colchones, Box Spring, muebles, muebles, textiles, etc…)

Cargo: SUPERVISOR DE VENTAS                                                     
Funciones:

Responsable de atender directamente  a clientes principales del rublo autoservicios y grandes almacenes (Saga Falabella, Hipermercados Tottus, Hipermercados Metro y Oechsle)
Gestión y análisis de los diversos reportes que solicita la organización para el desarrollo eficiente de su función (Emisión de Campañas Mensuales, análisis de ventas Semanales – Reportes de Gestión, Análisis de Mapa de precios, comparativo de metas semanal, mensual y anual, otros).

Responsable de un grupo de 25 promotores  en total, distribuidos entre todos los  canales asignados,
Asumiendo el control de cada promotor al 100% evaluando variables que van desde cumplimiento de metas, Exhibiciones de productos en punto de venta, mantener un stock adecuado en tienda, análisis de venta, etc.
Responsable de Implementar acciones necesarias en cada punto independientemente a la campaña emitida  para fomentar un mayor consumo, negociando ofertas puntuales, espacios adicionales en puntos calientes directamente con el dpto de compras, gerente o jefe de división, proyectando un promedio de ventas atractivo para ambos.
Constante motivación del equipo de ventas, Capacitación teórica y practica, haciéndolos partícipes de los objetivos a  alcanzar orientando a todos a un mismo rumbo.
Responsable de la emisión de comisiones mensual de mis promotores a cargo

Responsable de la emisión de órdenes de compra de nuestros clientes bajándolos de la Web CEN  para ingresarlas al sistema de la empresa
Dominio del sistema SAP.
     Rosen Perú S.A.                                                         Febrero 2004 – Julio 2004







             Marzo 2003 –  Noviembre 2003








             Julio 2002 –  Octubre 2002

     Cargo: PROMOTOR DE VENTAS                                                     
      Responsable de una tienda destinada cumpliendo las siguientes funciones:
      Mantener una exhibición adecuada y preferencial en mi zona
      Tener claro mi avance de ventas, participación, ticket promedio y productos mas vendidos de mi  
      marca y de la competencia                  
      Sugerir a mi jefe inmediato acciones específicas que ayuden a cumplir mis objetivos puntos por la
      empresa

      Tener una pro actividad y  empatia con todos los jefes y vendedores  de tienda 

      SNACKS AMERICA LATINA (FRITO LAY)
              Octubre 2001 – Febrero 2002
      Empresa trasnacional dedicada a la fabricación y comercialización de Bocaditos Frito Lay 

      a nivel nacional.

      Cargo: REPRESENTANTE DE VENTAS                                                     
      Responsable de una móvil  con un stock de mercadería para efectuar el sistema autoventa

      Coberturando un promedio de 40 clientes al día por zona.

      Emisión de boletas de ventas o facturas manuales, gestión de cobranza y deposito de la venta diaria
      a la cuenta de la empresa.

      Labor de merchandising en punto de venta efectuando rotación de mercadería, controlando los
      Vencimientos de las mismas   
      Manejo de inventarios y  cierre de venta diario

      NESTLE PERU S A  (DIVISION HELADOS DONOFRIO)   Marzo 2000 –  Julio 2001
      Empresa trasnacional dedicada a la fabricación y comercialización de alimentos 

      a nivel nacional

      Cargo: REPRESENTANTE DE VENTAS                                                     

     Visitas de clientes de cuentas claves en zonas sur y este con una cobertura de 65 clientes diarios

     Gestión de  venta y cobranza en puntos de venta dándole suma importancia al merchandising y al

     Mantenimientos de maquinas.

     Cobertura de puntos con frecuencia Inter diaria.

     Levantamiento nuevos puntos de ventas en épocas de menor venta, evaluación de clientes especiales                                                                                                                                                                                               

    Gestión de eventos especiales en clientes de  hoteles y restaurantes para fomentar el consumo en 

     epocas de baja venta. Creando promociones internas atractivas para el consumidor final.

      AJINOMOTO DEL PERU            



 Septiembre 1999 –  Diciembre 1999
     Empresa trasnacional dedicada a la fabricación y comercialización de sazonadores a nivel        

     Nacional 

    Cargo: VENTAS JUNIOR 

Responsable de una móvil junto con un vendedor titular con stock de mercadería para efectuar la      labor de autoventa, Coberturando un promedio de 80 entre formales e informales.

     Emisión de boletas de ventas o facturas manuales, gestión de cobranza y liquidación

     Manejo de inventario diario.
     FORMACIÓN ACADÉMICA

      COLEGIO NACIONAL REPUBLICA DE BOLIVIA 

     Primaria  y  Secundaria 1980 – 1991

      IPAE (SEDE SAN MIGUEL) 
     Administración de Empresas  1997
     INSTITUTO SUPERIOR TECNOLÓGICO “IDAT”
     Computación e Informática  1998
     CURSO DE SUPERVISION DE VENTAS Y EVALUCION DE PERSONAL 1                   

          
     SENATI (6 Semanas) 2008

    FORMACIÓN COMPLEMENTARIA
SEMINARIO DE MARKETING                               

 


2005

     SENATI (24 HORAS)

     SEMINARIO DE VENTAS NESTLE PERU





2001

     REFERENCIAS PERSONALES
     A SOLICITUD
