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RESUMEN

Ejecutivo con Maestrías en Administración de Empresas y Mercadeo; y, con más de 14 años de experiencia multicultural en desarrollo de negocios en países de la región Andina y el Caribe con énfasis en sectores de Consumo Masivo e Institucional desarrollada en empresas multinacionales en el sector de cuidado e higiene personal y seguridad industrial. Mentalidad empresarial enfocada a obtener metas retadoras, mediante el aprovechamiento de los recursos disponibles, oportunidades de mercado y equipos de trabajo motivados.
EXPERIENCIA

KIMBERLY-CLARK CORPORATION
Líder mundial en productos desechables de higiene, salud y protección como pañales, papel sanitario, toallas higiénicas, artículos de seguridad industrial dirigidos al mercado de Consumo Masivo y B2B. Marcas reconocidas: Kleenex, Huggies, Kotex, Scott, Wypall. Ventas de US$1,300 millones; 53 mil empleados.

KIMBERLY-CLARK PROFESSIONAL

Unidad de Negocio que representa el 25% de las ventas de la Corporación. Líder global en la comercialización de productos de higiene personal, cuidado de la salud y seguridad industrial en el sector Institucional (B2B).
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2006
Responsable por el logro de los objetivos regionales en Mercadeo y Ventas B2B, incluyendo los mercados principales de Puerto Rico, República Dominicana, Trinidad, Jamaica, Bermuda, Bahamas, Aruba, Saint Marteen. Dirección y desarrollo de Planes Estratégicos de Negocio, negociación con distribuidores y Key Accounts. Responsable del alcance de las principales variables financieras. Desarrollo de talento.
· Duplicar las ventas en cuatro años en Caribe. De US$ 10.9 MM a US$22 MM el 2009 mediante:

· Dirección, desarrollo e implementación de nueva estructura regional con un equipo multicultural formado por 4 Gerentes de Ventas, 2 Gerentes de Mercadeo y 2 Gerentes de Capacitación y Desarrollo.
· Desarrollo de un portafolio de productos de acuerdo a las necesidades del país acompañado de campañas de comunicación e incentivos.
· Incremento de 130% en ventas de República Dominicana. 
· Desarrollo de equipo líder, asesores fueron premiados como “Mejor Vendedor de Latinoamérica” y “Mejores vendedores de Centro América y Caribe” entre 2006 y 2009.
· Implementación y desarrollo del negocio “Do It Yourself” en grandes cadenas de retail: Wal-Mart, Sam´s y Price Smart. incrementando las ventas en US$350 mil.

· Implementación del Programa Regional “La salud está en tus manos” con el respaldo de las Secretarías de Salud y Educación en Puerto Rico.

· Implementación del programa de Customer Touch Management con la finalidad de reducir 20% la pérdida de clientes a través del procesamiento de la información de ventas a clientes finales de los distribuidores. Base para el desarrollo de programas de fidelización.

Sub-Gerente Comercial Perú & Bolivia 
1996 – 2005
Responsable por el logro de los objetivos de Mercadeo y Ventas B2B. Dirección y desarrollo de Planes Estratégicos de Negocio, negociación con distribuidores y Key Accounts. Responsable del alcance de las principales variables financieras. Desarrollo de planes de fidelización para end users y planes de incentivos para fuerza de ventas propia y de distribuidores. Desarrollo de talento. Capacitador de Ventas. 
· Incremento de ventas de más de 20% anual. De US$250 a US$6MM el 2005

· Dirección, desarrollo e implementación del negocio B2B y de los equipos de Mercadeo, Ventas, Capacitación y Servicio al Cliente en ambos países.

· Premio “Creatividad Empresarial” 2004 por el desarrollo de la Toalla Esparraguera. Ventas incrementales de US$100 mil. 

· Creación del área de Ventas directas por US$1.0 MM: Ventas por Licitaciones, Concursos públicos y privados. Apertura de negocio “Do it Yourself” por US$250 mil.
KIMBERLY-CLARK PERÚ


Gerente de Producto 
1995 - 1996


Infant Care, Family Care, Feminine Care
Responsable por el logro de los objetivos de Mercadeo y Ventas en Perú. Responsable por la rentabilidad de las categorías y las marcas Kleenex, Huggies, Kotex, Scott. Desarrollo e implementación de actividades de Trade y Consumer Promotion. Coordinación con las agencias de publicidad, promoción y servicios outsourcing.

· Lanzamiento de las marcas líderes de la Corporación: Huggies, Scott y Kleenex en medios masivos y con fuerza de ventas directas y de principales distribuidoras.  

· Desarrollo e implementación de Promoción “Tachito” de Kleenex Roll a través de medios masivos y promoción al comercio a nivel nacional. Incremento de 25% en Ventas y posicionamiento en el mercado de blancos con 40%.

UNICEL S.A.

 


Fabricante de aceites, grasas y producción de papel; además, producía para Kimberly-Clark toallas higiénicas Kotex y papel facial Kleenex. Fue comprada por K-C en 1995. 


Jefe Administración de Ventas 
1994
Responsable por la administración efectiva del proceso de atención de clientes desde la recepción del pedido hasta la entrega del mismo. Elaboración de reportes gerenciales de avance de ventas, presupuestos, inventarios, gastos, precios, inteligencia comercial y actividades diversas para la Gerencia Comercial. Coordinación con las áreas de  Supply Chain y Créditos y Cobranzas en la entrega oportuna y administración de cartera.  

· Zonificación de Mayoristas de Lima-Metropolitana que incrementó la productividad de la fuerza de ventas en 50%.

· Auditoría de sucursales en provincias proponiendo mejoras en el Gasto de Ventas con un ahorro de US$200 mil.

EDUCACION

Diplomado Internacional Empresarial de Marketing - CENTRUM Católica, Perú, 2001 - 2002
MBA - Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas (UPC), Lima, Perú, 1998 - 2000
Bachiller en Administración de Empresas - Universidad del Pacífico, Lima, Perú, 1988 – 1993
