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Edin Omar Cañas Ayala

Dirección: Col. San Rafael, Senda C Pte. #36 ñ, Santa Tecla, La libertad, El Salvador.

Celular:  +503 7561 3323
                 +505 8324 3181
Email: 	eoca1972@gmail.com
DUI: 	               00586957-2
Residencia NIC:  060420170239
Fecha de Nac:	25/03/1972

Educación: Ingeniería En sistemas; Maestría en Administración de Empresas.

Recomendaciones:
Roberto Santivañez, 
G.G Distribución Dinámica. 78877029
Oscar González,
G. G. Diana, Nicaragua 505 87224040
Cesar Granados,
 G. de Venta TIGO. 78702107







Experiencia Laboral.	
Feb. 18 –  Sept. 18  Distribuidora Managua, S.A. (DIANA)	 
	Distribución Cross Dock
· Recepción de cargas en bodega central  Nicaragua.
· Entrega de Facturas a vendedores asignada por bodega central
· Recepción de Facturas de vendedores para llevar a bodega central.

 Dic. 2016 – Dic. 2018     Desarrollo Ganadero (Proyecto Nicaragua)
· Cría de Ganado para Carne y Lechero
Dic. 2016 – Dic. 2017     Asesor Comercial (Proyecto)
			Innovaciones Tecnológicas, S.A. 
· Diseñar estrategia comercial.
· Objetivos, Incrementar facturación, Proyecciones, Pronósticos de Ventas, Canales focales, Desarrollo del personal, Mediciones, Tableros de seguimientos.
Enero 2016 – Nov. 2016 car	Gerente Comercial de País 
Embutidos la Única, S.A. de C.V. 
· Administración de objetivos del área.
·  Generación de estrategias dirigidas para mejorar los conseguimientos de los objetivos establecidos. Basados en el entorno del mercado, competencia, precios, plazas, eficiencias, rentabilidad, crecimiento o participación del mercado, ejecución.
· Desarrollo de rout to market. Formas de cómo llegar al mercado. Preventa, tele venta, convencional, depósitos, mini bodegas, Súper Mercados, mayoristas, al hogar, Focalizados en incremento de ventas, eficiencia y rentabilidad del negocio.
· Administración de presupuestos
· Desarrollar el recurso humano del área, a través de formación, capacitación y enseñanza por modelaje. Para mejorar el nivel de desempeño del área.
· Mediciones de factores relevantes del área a través de tableros o score card y KPI´s.


Mayo. 2016 – Nov. 2016  	Asesor Comercial (Proyecto)
				Monkey Technologic & BB Store, S.A. 
· Expandir el are comercial de forma creativa y diferencial que nos permita ser visualizados por nuestros consumidores y empresas objetivos de telefonía con la finalidad de lograr alianza comercial de valor agregado.
· Objetivos, Presupuestos, Estrategias Comerciales, Canales focales y Empresas objetivos para desarrollar modelos Join Ventura en los productos focos y relacional de ambas empresas.
Agosto 2005 – Mar 2015.	Gerente de Ventas Regional (Director de Ventas)
Industrias la Constancia, S.A. de C.V.	
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· Administración, control y motivación del personal de la región.
· Administración y control de objetivos de ventas.
· Administración y cumplimiento de presupuesto de la región.
· Generación de estrategias dirigidas a mejorar los conseguimientos de los objetivos establecidos. Basados en el entorno del mercado, competencia, precios, plazas, eficiencias, rentabilidad, crecimiento o participación del mercado, ejecución.
· Desarrollo de rout to market. Formas de cómo llegar al mercado. Preventa, tele venta, convencional, depósitos, mini bodegas, mayoristas al hogar; Focalizados en la eficiencia y rentabilidad del negocio.
· Modelo de servicio focalizado atreves de ejecución y cumplimiento de objetivos.
· Seguimiento de tablas score card, focalizados en productividad, efectividad de ventas,  tiempos de visita por cliente, en base al sub canal y volumen de ventas, clientes adecuado a ruta, balanceos acordes a tipo de cliente y volumen de ventas y tiempo adecuados en el mercado.
· Generación de actividades para lograr mayor consumo en los diferentes clientes objetivos.
· Toma de decisiones basados en la segmentación de clientes, tipo de canal o sub canal. Clasificación de clientes en base a matriz de estudio ABC
· Regiones administradas, Región Para central, Oriente, Metropolitana.
· Trade Marketing Regional responsable de creación de planes y ejecución en la región administrada
· Nota: De Octubre del 2012 a Mayo del 2014, estuve  como gerente regional; Pero ejerciendo la función de Director de Ventas.
Mayo 2005 – Julio 2005.	Gerente de Ventas Regional, HOD (Agua al Hogar)					 Industrias la Constancia, S.A. de C.V.	
· Focalizados en clientes al hogar a través de garrafones de agua cristal.
· Administración y control de objetivos de ventas y presupuestos de la región.
· Estrategias para desarrollar el mercado asignado, expansión de coberturas nuestras. Expansión del servicio de agua al hogar (Garrafón).
· Mejoras de servicio institucional y expansión de este.
Octubre 2003 – Abril 2005.	Gerente de Ventas por canal, canal comercio.
Industrias la Constancia, S.A. de C.V.	
· Focalizados en la zona Para central (Cuscatlán, San Vicente, La Paz, Cabañas, y Chalatenango) en clientes de baja compra o ventas al paso.
· Administración y control de objetivos de ventas.
· Administración y cumplimiento de presupuesto de la región.
· Expansión agresiva del canal a través programas de captura con programas de TMK.
Sept. 2002 – Sept. 2003.	Supervisor de Distribución.
Industrias la Constancia, S.A. de C.V.	
Junio. 2000 – Agosto. 2002.	Supervisor de Ventas y Distribución.
Industrias la Constancia, S.A. de C.V.	
Julio. 1999 – Marzo. 2000.	Administrador de Categorías
Colgate Palmolive, S.A. de C.V.		
· Realizar análisis de planimetría basado en las ventas y rentabilidad de la categoría.
· Levantamiento de los espacios en góndolas actuales en las categoría analizar.
· Presentación de gráficos de las diferentes marcas y/o empresas con mayor presencia de espacios en la categoría.
· Realizar propuestas de distribución de los espacios en  góndolas en base a las ventas de los productos sin considerar épocas de promoción o temporada.
· Análisis con supermercado para buscar la mejor alternativa de la categoría considerando sector de mayor afluencia de los consumidores, flujo de movimiento en el pasillo, puntos de relevancia en base a los peldaños de la góndola.
· La última fase es la implementación de la propuesta autorizada por la administración de los supermercados. Departamento de Administración de Categorías, en base a las propuestas realizadas.
Abril. 1999 – Junio.1999.	Administrador de Categorías Unilever, S.A. de C.V.	
Junio. 1997 – Marzo.1999.	Administrador de Categorías La Despensa de Don Juan, S.A. de C.V.	




	Logros Relevantes


Subir las facturación del 2012 al 2014 en 30%, en la región de oriente, atreves de ingresar empaques de mayor relevación del margen, expansión de servicio, mejor el share de cerveza, modelo de servicio en división cerveza especializado, cambiar actitud del personal de ventas. 	
Primer lugar en ventas 2002, incentivo antigua Guatemala.
Segundo lugar en ventas 2004_2005, en división de cerveza y gaseosas (País)
Primer lugar en el 2010 en todas las divisiones, incentivo a Sudáfrica (país)
Primer lugar en división de cerveza, 2011, incentivo con la selecta a Salt lake city (País)	
Primer lugar en servicio cliente en los años 2011, 2012, 2013. Premiación en Decamerón (País).
Primer lugar en ventas de Corona 2012, equipa tu casa. Tv, sonido, sillones, teatro en casa (País)
Mejor participación de mercado en cerveza 2011 -2013 (País)
Primer lugar en ventas  2015 (País)
Estudios Realizados
1998 – 2000		Maestría en Administración de Empresas.
			Universidad Tecnológica de El Salvador.

1991– 1997		Ingeniería en Sistemas y Computación.
			Universidad Tecnológica de El Salvador.
	Otros Estudios Realizados


ADEN bussines school.	 8 Módulos genéricos para desarrollar maestría en mercadeo.
Academia Europea.		Nivel Intermedio Avanzado del Idioma English.
Colgate Palmolive.		Colgate Bussines school, 4 módulo internos focalizados en la comercialización de productos.  Mercadeo, ventas, servicio a clientes, logística.
Delcarnegie, como disfrutar la vida y el trabajo.
Estudios con diferentes entidades, liderazgo, Ventas, Estrategias, motivación. Gerencia de ventas avanzada, marketing, creatividad, planificación, organización, timing, logística, desarrollo, cadena de valor, distribución, metodología, negociación, supervisor de supervisores, servicio al cliente, finanzas para no financieros, empoderamiento, priorización, equipos de alto rendimiento, coaching, presupuestos, administración crediticia, creatividad. Join venture, leasing y otros.
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