ALEJANDRO MALBRÁN PACHECO
Celular: (+56-9) 94030000
E-mail: amalbranp@yahoo.es

Profesional Constructor Civil con una amplia trayectoria en posiciones ejecutivas de áreas comerciales y marketing en importantes empresas proveedoras del mercado de la Construcción. Enfoque “cliente al centro”, con logros importantes en el cumplimiento de planes de venta y marketing; definición, desarrollo e introducción de nuevos productos y marcas; mejora de procesos comerciales. Experiencia en cargos con reporte y dependencia matricial; gran capacidad de adaptación a nuevos ambientes y estructuras organizacionales; habilidad para gestionar variedad de productos simultáneamente; habilidad para implementar planes estratégicos.

EXPERIENCIA LABORAL
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Profesional de ventas              					    Marzo    2020- a la fecha
Lagos y Castillo Ingeniería - Empresa especializada en suministro e instalación de soluciones para: protección pasiva al fuego de estructuras, soluciones acústicas para la edificación, y soluciones para juntas de dilatación, otras soluciones de ingeniería para la Construcción.

Product Manager								              2014-2019
Compañía Industrial El Volcán S.A. – Empresa fabricante de materiales de construcción (www.volcan.cl).
· Product Manager, reportando a Gerencia Comercial, responsable de la línea de fibrocementos especiales, membranas hidrófugas y productos para techos en todos los canales comerciales (Construcción, Retail, Ferretería y Sub-distribución).
· A cargo de continuar la introducción de línea de fibrocementos con color a nivel nacional “Color Plus”, logrando un incremento en las ventas de un 58% en el primer año con respecto al anterior, un 39% en el segundo y un 27% el tercer año de gestión.
· Introducción nueva línea de fibrocementos especiales importados desde Centro América, Asia y Europa, para aplicaciones en exterior e interior logrando vínculos de largo plazo con nuevos proveedores estratégicos. (en etapa de introducción)
· Elaboración de nuevo proyectos de expansión en líneas de producción especializadas para la transformación de fibrocementos en productos de mayor valor agregado.
· En productos para techos se logró pasar de un 7% de las ventas en productos VAP en 2015 a un 14% en 2017 en la facturación en la categoría, además de introducir nuevos productos.
· En la categoría membranas hidrófugas, se logró la introducción de la categoría siendo hoy una de las de mejor margen para la compañía, estableciéndose un acuerdo con uno de los principales proveedores del mercado y desarrollando nuevos productos. En un lapso de tres años se logró crecer un 63% en el segundo año respecto del año de introducción, un 58% el siguiente y proyectando un 72% al terminar este año.
· Dentro de las funciones de PM, además he estado preocupado de las capacitaciones internas y externas, apoyando a nuestra área técnica en actividades en terreno y de especificaciones con oficinas de arquitectos.



Jefe de Ventas Constructoras                                                                                           2006-2014
Compañía Industrial El Volcan S.A. – Empresa fabricante de materiales de construcción (www.volcan.cl).
· En esta etapa de mi carrera fui responsable de atender una cartera de empresas constructoras de la mayor relevancia para la compañía. Esta función abarcó la asesoría técnica y comercial por medio del canal de ventas empresas de todos los distribuidores nacionales logrando las metas propuestas por la gerencia comercial.
· En esta función debía promover todas las líneas de productos de la compañía considerando: Negociación para de cierres de negocio mediante acuerdos de largo plazo, charlas de capacitación en terreno y oficinas técnicas, manejo de reglamentación vigente en uso de los productos y soluciones constructivas.
· También, fue parte de mis responsabilidades, participar en el desarrollo de nuevos productos para el mercado de la construcción, logrando en el último año la introducción de una nueva familia de productos y de varias mejoras de productos existentes.
· Otra responsabilidad cumplida, fue ser usuario clave en la implementación del sistema ERP SAP en el módulo SD (Sales and Distribution) para toda la compañía y sus filiales lográndose el 100% de implementación con éxito
								          
KAM							                           	              2003-2006
Fanaloza S.A. – Fábrica nacional de Artefactos Sanitarios y productos relacionados (www.fanaloza.cl)					
· Como KAM tuve la responsabilidad de manejar la relación comercial y técnica de mi cartera de clientes y también especificaciones técnicas, destacando la relación con A.O.A (asociación de oficinas de arquitectos dictando charlas técnicas en seminarios especializados.

Jefe de Negocio Nacional				                           	              2000-2002
Masisa S.A. – Fábrica nacional de Tableros de madera (www.masisa.cl).	
· Como Jefe de Negocio tuve a mi cargo la planta de producción de puertas de madera pudiendo aumentar las ventas desde 9.000 a 35.000 m2 por mes en un año. Los clientes atendidos comprendieron las más importantes empresas constructoras nacionales, así como los mayores retailers nacionales.
· Las funciones desarrolladas incluyeron presupuestos de venta, estados de resultados presentados al directorio, desarrollo de nuevos productos y material POP. Participé en la normativa nacional para la categoría y establecí relaciones con organismos técnicos oficiales, arquitectos y dueños de inmobiliarias.
· También escribí artículos técnicos para revistas especializadas, charlas en seminarios técnicos, y fui representante de la compañía ante la Cámara Chilena de la Construcción en comité de industriales y proveedores.

Jefe de Ventas Senior (Santiago)                    						 1995-2000
Masisa S.A. – Fábrica nacional de Tableros de madera (www.masisa.cl).
· Como jefe de ventas manejé una cartera de grandes cuentas las que en el año 2000 representaban ventas por US$16 millones. Dentro de mis clientes se encontraban grandes distribuidores especialistas placacentros, grandes retailers e industriales del mueble.



Jefe Técnico Area Construcción						              1994-1995
Masisa S.A. – Fábrica nacional de Tableros de madera (www.masisa.cl).
· Mis responsabilidades incluyeron dar soporte técnico a clientes distribuidores, constructoras, organismos técnicos y clientes finales de los productos especializados en mercado de la Construcción y también para la industria del mueble.
· También pude participar en desarrollo de soluciones especiales para proyectos de Construcción en conjunto con especificadores, arquitectos e inmobiliarias.


Administrador de obras            						              1993-1994
Constructora Soza Hermanos. – Empresa Constructora.
· Administrador de obra proyecto edificio OIT en calle Luis Carrera en Las Condes.
· Administrador de obra proyecto edificio General Holley en calle Suecia, Providencia
· Administrador de obra proyecto Colegio Cumbres (Pabellones e Iglesia), Las Condes

Asesor Técnico y Jefe de ventas zona sur						 1990-1993
Polchem S.A. (Filial Cemento Polpaico) – Empresa productora de productos y soluciones de productos químicos para la Construcción.
· Responsable de ventas y asistencia técnica para clientes empresas constructoras
· Desarrollo de especificaciones técnicas y dosificaciones para proyectos de minería (división Andina y Teniente de Codelco)
· Como Jefe de ventas zona sur puede desarrollar un nuevo mercado geográfico para las ventas de la empresa pudiendo ampliar el alcance hasta Temuco (desde Santiago) 
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EDUCACIÓN

· Título profesional: Constructor Civil, Universidad Tecnológica Metropolitana con distinción especial (1990)
· Idioma: inglés nivel intermedio, hablado y escrito (certificado Instituto Chileno Norteamericano 2008)
· Diplomado Universidad de Chile en Marketing 2000 
· Cursos y seminarios:
· The Art of Negotiating Course, Negotiation Institute, Inc, NY (1995)
· Hi Tech Seminar in Construction, Florida International University (1994)
· Seminario: ¨Técnicas de ventas y negociación”, Icare (1995)
· Seminario: ¨Avances tecnológicos en uso de cementos y hormigones¨, CTH y UTEM (1988)
· Curso especialización ¨Aislación Térmica en edificios: Usos y Beneficios¨, CDT (2009)










	Competencias Técnicas
	Habilidades Blandas

	· Amplio conocimiento del mercado de la construcción, con experiencia en Obras de Edificación y Minería
· Habilidades para negociar, cambiar especificaciones y cerrar negocios.
· Computación a nivel de usuario (Microsoft Office, SAP, CRM Sales Force)
· Desarrollo técnico de productos, evaluación de nuevos negocios.
· Manejo de proveedores internacionales
· Experiencia en obras de construcción y tecnología de hormigones
	· Foco en el cliente, especialmente en mercado de Construcción desarrollando relaciones de largo plazo
· Trabajo en equipo e interacción con fuerzas de ventas técnicas
· Habilidad para dictar charlas de capacitación, tanto a clientes finales como a ejecutivos de ventas
· Capacidad para enfrentar reuniones con altos ejecutivos tomadores de decisión
· Experiencia en varias grandes empresas nacionales partes de grupos transnacionales.












Atentamente.
Alejandro Malbrán Pacheco
Constructor Civil
