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Objetivo
Desarrollar estrategias basadas en la innovación que permitan alcanzar las metas establecidas a corto y largo plazo, trabajando con liderazgo, en equipo, espíritu de urgencia y pertenencia, tomando en cuenta la importancia del cliente para la Empresa en su gestión diaria y estabilidad futura. 

Resumen Profesional
Cuento con 13 años de experiencia  en el área comercial, trabajando específicamente para empresas de consumo masivo, desarrollando diferentes posiciones, tales como: Gerente Regional de Ventas, Gerente de Trade Marketing, Líder de Proyecto,  Jefe de  Ventas, Supervisor de Ventas, lo cual me ha permitido comprender la gestión de ventas desde una perspectiva operativa hasta una gestión o visión estratégica.

Contexto Panamá | Gerente de Trade Marketing                                       Abr 2017 – Actual                                                                                 

La empresa brinda servicios de Publicidad y Trade Marketing 

Responsabilidades
• Creación de programas de fidelización para desarrollar PDV´s como manejante de marca, incremento de  
[bookmark: _GoBack]  volumen, imagen y/o comunicación de marca           
• Planificar actividades de BTL (Desarrollar calendario de activaciones) (UTT – DTT - HORECADIS)
• Censo y segmentación  de puntos de ventas para hacer una mejor inversión de recursos
• Planificar cambio de ciclos o comunicación en los Puntos de Ventas
• Diseño de material para punto de ventas – Buscar visibilidad y exhibición de productos
• Desarrollo de concursos o incentivos para la fuerza de ventas
• Desarrollar programas de entrenamiento     
• Planificar la instalación de materiales y/o display para PDV´s         
    
Principales logros:
• Disminuimos los costos operativos en 8% vs año anterior
• Implementamos programas de entrenamiento                   

Coca Cola - FEMSA | Jefe de Ventas Alto Drop                                          Dic 2014 - Mar 2017                                                                                 
La empresa se dedica a la comercialización y distribución de bebidas y alimentos                                                      

Encargado de zona | Panamá Metro Mega

Responsabilidades
• Responsable del 40% del volumen de ventas equivalente a 1.8MM mensual
• Realizar negociaciones en puntos clave del canal tradicional para mejor visibilidad de marca y volumen de ventas
• Canal de distribución gestionado (UTT – DTT - HORECADIS)
• Seguimiento y control de los principales KPI´s: Volumen, Cobertura, Efectividad de Ventas, ICE, Desempeño de Ruta (Eficiencia - Efectividad)           
• Dirección y entrenamiento a la fuerza de ventas para fortalecer su gestión en campo 
• Liderar la implementación de las estrategias comerciales (Programas de Lealtad) 
• Desarrollar propuestas (Tácticas Comerciales) para contrarrestar  actividades de la competencia
Principales logros
• Logramos un crecimiento en ventas de 12% vs año anterior
• Se cumplió al 100% con el objetivo de coberturas para los productos retornables           

Philip Morris Panamá | Regional Sales Manager                                       Jul 2006- Nov 2013

La empresa se dedica a la comercialización y distribución de producto de tabaco

Responsabilidades
• Responsable del 70% del volumen de ventas, equivalente a 21.7MM anual
• Realizar negociaciones con cuentas claves y cadenas de supermercados enfocados en generar volumen y cobertura de marcas
• Liderar proyecto para el área comercial, siendo el de mayor relevancia el cambio de modelo de distribución, pasando de ventas directas (propias rutas) a ventas indirectas (a través de un tercero o distribuidor) 
• Desarrollar, implementar y brindarle seguimientos a estrategias comerciales que permitan mejorar nuestra posición en el mercado  (SoM – Cobertura - Volumen) con el objetivo de apoyar el desplazamiento del volumen Sell Out de nuestro distribuidor.
• Liderar reuniones con el Staff del Distribuidor para brindarle seguimiento a los principales KPI´s según contrato:
-Volumen Sell Out vs Presupuesto
-Desempeño de las rutas: Eficiencia, efectividad, productividad
-Gestionar compras y despachos, por región y mantener adecuados niveles de inventarios. 
-Revisión de las Cuentas por Cobrar
• Analizar tendencias de mercado AC Nielsen, Dichter & Neira.
• Desarrollo de concursos y/o incentivos para la Fuerza de Ventas 
• Desarrollar programas de fidelización enfocados en desarrollar PDV como manejantes de marcas
• Entrenamiento a la Fuerza de Ventas (Administración de Categoría)

Principales logros:
• Desarrollamos nuevas marcas en un mercado que restringe la visibilidad de producto en los PDVs por ley      
• Implementamos el cambio de modelo de distribución pasando de ventas directas (propias rutas) a ventas 
  indirectas (a través de un tercero o distribuidor)          

Estudios
Maestría en Administración de Empresas (MBA)
Universidad Americana de Panamá 

Lic. Sociología (Consultoría - Investigación - Evaluación de Proyecto) 
Universidad de Panamá

Lic. Mercadeo con énfasis en Diseño Grafico
Universidad Interamericana de Panamá (Parcial)

Curso de Ingles
American English Overseas Center

Otros Conocimientos
Técnicos
Manejo Avanzado de Microsoft Office con fortaleza en Excel. 
Otros Programas: SAP - JDE - Access - CorelDraw - Photoshop.

Idioma
Inglés: Avanzado. 

Seminarios
-Proceso de Auditoria de Ventas - 2018
-Segmentación de Puntos de Ventas - 2017
-Fundamentos Básicos de Ventas  – Proceso Comercial Fuerza de Ventas- 2016
-Escuela Comercial 2015
-Responsabilidad Social Empresarial y su Impacto en el Recurso Humano y la Sociedad 2014 
-Manager People for the First Time 2013
-Gerente de Territorio 2012
-Sale Force Academy 2011 
-Gerente de Territorio 2011 
-Manejo de KPI´s  2010 
-Trade Marketing 2010 (GEO Estrategia) 
-El ABC de la supervisión efectiva2009 (BALHALA)
-Como entrenar a vendedores nuevos 2009 
-Entrenamiento en Campo y Auditorias de Campo a Vendedores 2009 

Referencias 

Luis Barrios
Coca Cola FEMSA - Jefe de V
Cel: 63796531

Carlos Cano 
Dicarina - Gerente Canal Moderno
Cel.:6422 6771

Carlton Smart
Coca Cola FEMSA - Gerente Recursos Humanos
Cel.:66724198
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