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leijuarezb13@yahoo.com
	Ingeniero Industrial, Master en Administración de Empresas


Experiencia profesional

2003-2008
Kativo de Honduras
	Logros profesionales
Crecimiento en ventas en un 40% anual continuo y apertura de tienda nueva.
Reducción de faltantes en inventarios inversamente proporcionales al crecimiento en ventas.



Gerente de Tienda, ventas de 400,000 dólares mensuales de manera global, seguimiento y creación de cartera de clientes, supervisión, logística, control de inventarios, personal, controles internos, indicativos de ventas, mercadeo, créditos y cobros, inteligencia comercial, apertura de nueva tienda en Aeropuerto, elaboración de manual de seguridad e higiene industrial, redacción de informes semanales y mensuales, planificación semanal y mensual,etc.
	Logros profesionales
Mejoría en los indicadores de devoluciones, descartes, cobertura y efectividad en mis segmentos a cargo.
Muy buenas relaciones interpersonales con los clientes más importantes, logrando establecer una excelente relación comercial con cada uno de ellos.
Incremento muy considerable en productos procesados, especialmente embutidos en los supermercados.



2009-2012
Compañía Avícola de Centro américa CADECA
Supervisor de ventas regional, zona centro sur,  desempeñándome como KAM en Supermercados 3 años con 63 empleados a mi cargo y con los mayoristas, mercados municipales y Danli un año y medio, aquí con 12 empleados a mi cargo, responsable de indicadores de ventas, cuenta corriente, cobros, mercadeo, logística, inventario crítico, programación de pedidos, programación de actividades especiales para clientes clave, supervisar impulsadores, vendedores, degustadoras, etc.
Visita regular a todos los clientes de la zona, realizando estrategias comerciales con cadenas de supermercados como Walmart y La Colonia.

Cierre de las dinámicas comerciales con las cadenas de supermercados.

Así como con los supermercados independientes como YIP, Mas X Menos, Delikatessen, Pricesmart, Diprova, entre otros.
Lograr que la fuerza de ventas logre las metas establecidas por la gerencia nacional, manteniendo la rentabilidad y posicionamiento de la marca.

Mantener en la fuerza de ventas bien marcados los valores de la compañía, logrando los resultados de los indicadores de ventas y puesta en práctica de la ética y los valores esperados por los accionistas y presidente.redaccion y manejo de agenda de trabajo personal y de subordinados.
Mayo 2013 – Agosto 2016  Grupo JUMEX
Gerente de Mercadeo y Ventas en jumex y KAM (Key Account Manager) para supermercado La Colonia en un inicio de mi relación laboral.
Entre los logros obtenidos fueron el crecimiento en ventas en un 15%, disminución casi a cero de los descartes por vencimientos en la parte de jugos, mejoría notable en la relación comercial con la cadena Walmart que estaba perdida.

También se mejoró la relación comercial que estaba muy mal con los independientes como KDiprova, Supermercados YIP, Mas X Menos, Comisariato IPM, etc.

Septiembre 2016 – Junio 2018 Drogueria Proconsumo 
Coordinador de Trade Marketing, coordinar las actividades de los supervisores y mercaderistas de Trade Marketing, coordinar que se lleven a cabo de manera correcta, elaboración de planes de trabajo de supervisores, seguimiento de estos, y estos a su vez monitorean a los 126 mercaderistas, apoyo a gerencia de ventas en los lanzamientos de productos nuevos y de los ya existentes.

Seguimiento de los medidores o KBDʼs de la tienda perfecta de P&G, de Genomma Lab, etc.

            Tuve bajo mi cargo 38 empleados entre vendedores, supervisores y mercaderistas.

Entre los logros obtenidos hasta la fecha están la implementación de KPIʼs o KBDʼs, con un muy buen suceso logrando un crecimiento en el Ranking regional de tener las tiendas con un promedio de 40% a tenerlas con un promedio de 75%.
            Otras aptitudes:
Facilidad de negociación con clientes claves, mayoristas, clientes con cierto grado de complejidad.

Inteligencia emocional desarrollada, facilidad de comunicación, manejo de agenda de trabajo.

Facilidad en desarrollar cualquier tipo de proyecto, desde la creación de una necesidad hasta dar resultados.

Facilidad en desarrollar estrategias comerciales que incrementen la productividad.
Pro actividad al 100%, muy creativo y siempre anuente a cambios para la mejora continua.
Facilidad en la venta de Vehículos pues toda mi carrera Universitaria y de Maestría importe un aproximado de 30 vehículos de USA y yo mismo los vendía, por lo que sería algo muy fácil para mi ese rubro.

	                 Idiomas

	

	


Formación académica
	Inglés – nivel medio 
Portugués – Nivel avanzado
Informática

Manejo de herramientas 
Word, Excel y PowerPoint



1997-2002
Ingeniero Industrial


Universidad Nacional Autónoma de Honduras

Excelencia académica 4 años
2005-2007
Maestría en Administración de Empresas con                orientación en mercadeo


Universidad Católica de Honduras

Distinción Magna Cum Laude
Otras actividades
Cursos
:Manejo de herramientas Office 1998Funadeh

Seguridad e Higiene Industrial 1999 UNAH
Seminarios:Calidad Total 1998 UNAH


Seguridad Industrial 1999 UNAH


                     Normativas ISO 9000 2002 UNAH

         9 “S” de la calidad Total 2002 UNAH
Y un gran número de capacitaciones relacionadas a estrategias de ventas en la compañía avícola de Centroamérica CADECA.

Contando con un gran potencial de crecimiento y aprendizaje, se posee facilidad en comprender métodos, políticas, estrategias, direcciones de las empresas donde se ha laborado.
