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            RAFAEL FRANCISCO CHACON 

Dirección   : Calle Gabriel Rosales Nº148 Residencial Los Héroes. 
Teléfonos  : 503 22736399 – 503 78776059
 Correo        : rafaelfchacon@yahoo.com
 Skype          : rafaelchacon1

Objetivos: 
Trabajar  en  organización que me permita aplicar los conocimientos adquiridos en mis años de estudio y laborales en  el Área Comercial, así como mis logros en  planificación, organización y dirección de personal de ventas, distribuidores y clientes que desarrollen  el crecimiento de una empresa. Formar parte de un equipo de trabajo y consolidarme profesionalmente en una empresa donde los  logros comerciales y el desempeño sean ascendentes.

Experiencia Laboral:
Gerente Comercial, INDUSTRIAS MONERVA S.A DE C.V (Empresa Fabricante de Textiles y Algodón)
Marzo 2014 a la fecha
Actividades y Logros Realizados
· Consolidar y ordenar la venta tanto de algodón como de confeccion para El Salvador y Centro America con 
      planificacion de cobros con los diferentes distribuidores,empresa privada, gobierno y entidades autonomas.
· Trabajar ventas en base a presupuestos de ventas y cobros previamente autorizados,con objetivos y metas, con mentalidad de equipo de trabajos. 
· Desarrollo de nuevos productos y mercados tanto en El Salvador como en Centro America.
· Establecer una politica de servico al cliente en todas las areas de la empresa. Desarrollo de Trade Marketing.
· Analisis y direccion de ventas y cobros en base a metas y objetivosde la empresa, de manera semanal y mensual con todo  el equipo comercial.Presentar Informes de ventas a Presidencia.
· Manejo de distribuidores y cuentas corporativas de clientes mayoristas y Retail. Busqueda de nuevos mercados a traves de analisis de campo en El Salvador y C.A .
Gerente Comercial  El Salvador Network S.A. DE C.V. (Salnet, Empresa de Telecomunicaciones)
Nov. 2011 a Febrero 2014
Actividades y Logros Realizados
· Desarrollar y ordenar los departamentos de ventas Retail,GPS, Ventas al exterior,Franquiciado y Mercadeo.
· Crear departamento de servicio al cliente  y call center.Manejo cuentas corporativas de Industria y Comercio.
· Replanteamiento de un sistema de evaluación del personal, con mecanismos de comunicación y crecimiento. 
· Desarrollo de una politica de trabajo a traves de presupuestos en cada uno de los departamentos.
· Lograr el cien por ciento de renovaciones de servicios por dos años consecutivos,trabajando todos como equipo  uniforme cuyo centro es el cliente, consoloidando las ventas de los diferentes servicos a nivel local e internacional.
· Se incrementaron las ventas de servicios en un 35% en menos de un año y cartera de cobros sin mora.
· Presentar Informes mensuales de ventas a Gerencia General.

Gerente de cuentas corporativas.distribuidor de TELECOM CLARO LA FUENTE.
Enero 2008 a Octubre 2011
Actividades y Logros Realizados
· Creacion de rutas de ventas por distritos para el gran san salvador en ventas Multinivel.
· Diseño y actualización de nuevo esquema de ventas corporativas , basado no solo en datos historicos sino en coordenadas de referidos a nivel de gran empresa y mediana empresa. 
· Replanteamiento de un sistema de evaluación del personal de ventas en base a metas mensuales y estimulos trimestrales y anuales. 
· Lograr la participacion activa de los distribuidores a traves de sus propios gerentes de ventas, para involucrar en todas las campañas de ventas multimedia a todos los vendedores.
· Aplicación con éxito de KPIs, B2B y Forecast.
· Consolidacion e incremento de ventas arriba del cien por ciento de lo normal, que para Claro es un éxito, tanto en ventas corporativas como Multimedia en los diferentes servicios de cartera.
· Crear de manera anticipada campañas conforme a la rotaciòn de productos de los diferentes portafolios.
· Capacitaciones presenciales a todos el personal de ventas de Distribuidores y Supervisores locales.
Gerente de ventas. GAMMA LABORATORIES. (Fabricante de OTC y eticos)
Febrero 2004 a 2007
Actividades y Logros Realizados
· Coordinación de las actividades de ventas a distribuidores,cadenas de farmacias Y Hospitales.
· Elaboracion y desarrollo de presupuestos de ventas y gastos de visita medica, vendedores. 
· Lanzamiento y desarrollo de nuevos productos.
· Capacitacion y contratacion de visitadores medicos , vendedores e impulsadoras.
· Incremento de ventas por zonas de un 25% a traves de una mejor relacion de visita medica con Medicos.
· La rotacion de cartera de cobros se bajo a 45 dias ,mediante planes especiales de pago  a Cadenas de farmacias y
Distribuidores mayoristas.
	
GERENTE DE VENTAS Y MERCADEO - GRUPO TROPIGAS (Multinacional de Retail y mayoreo)
Febrero 2000 a 2004
Actividades y logros realizados
· Crear y desarrollar un plan de ventas y mercadeo para línea blanca, marrón, electrodomésticos y línea industrial para los países de El Salvador, Honduras y  Guatemala. Análisis de puntos de venta, canales de distribución. 
· Desarrollar un presupuesto de ventas y gastos para cada País. Crear y desarrollar Trade Marketing, Merchandising.
· LOGROS: un incremento de las ventas Retail de un 40% a través de unión de publicidad para los tres países y premios en la nueva organización de ventas que incremento tráfico de personas en tiendas actuales y nuevas. Desarrollar una estrategia conjunta entre proveedores, fabricantes y distribuidores.


GERENTE COMERCIAL- PARQUES Y JARDINES DE CUSCATLAN (Parque Memorial Las Colinas)
Febrero 1992 a  Enero 2000 
Actividades y logros realizados 
· Desarrollo de un plan de ventas dirigido a un mercado popular donde se vendería un servicio de previsión, que eliminaría lo tradicional en este tipo de servicios funerarios.(Entrenamiento en Guatemala y Colombia)
· Contratación y entrenamiento de una fuerza de ventas, enfocada en ventas en previsión. Desarrollo ventas Multinivel.
· Elaboración de presupuestos de ventas, gastos y publicidad.
· Información a la directiva desde la creación del dpto. de ventas, gastos, publicidad de manera mensual.
· En una industria pionera la ventas en previsión de servicios memoriales, se logro vender en mi gestión catorce millones de colones, que fue considerado un éxito rotundo y ejemplo para los países de centro América en el rubro.

Formación Académica
· Diplomado en Gerencia de ventas y comercio internacional. INCAE (2008)
· Licenciatura en Administración de Empresas. Universidad Centroamericana José Simeón Cañas. UCA (1987)
· Técnico en comercialización en Universidad Centroamericana José Simeón Cañas. (1984)

Otros Estudios
· Seminario de Desarrolló de mercados de líneas IP, cable, internet, GPS y fibra óptica. 
· Seminario taller de aplicaciones de equipos de informática. Intel   2014
· Curso de Estrategias y supervisión de ventas Retail, B2B. Fepade 2016
· Seminario: Concepto y desarrollo de” las cinco p en marketing”. 2016  Camarasal
· Seminario de estrategias de ventas y mercadeo consumo masivo Asociación americana de mercadeo Texas 2012
· Seminario de implementacion de Forecast-KPI’s, para empresas comerciales.2015
· Congresos Internacional de mercadeo en Guatemala ASPM 2012
· Seminario: Desarrollo de Negocios Multinivel, en diferentes ambientes. Camara de Comercio 2016
· Seminario taller de presupuestos aplicados por departamentos. ASPAE 2016
· Curso virtual de 60 horas de desarrollo de proyectos de venta. Univ. Benito Juarez de Mexico. 2016

Tecnologías
· [bookmark: _GoBack]Competencia en uso de software de oficina y herramientas digitales de comunicación: word,excel, powerpoint, outlook, y SAP Business One.
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