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jose rafael mirabal peralta

PASAJE LA sENDA NORTE 4111
LAS PIRCAS, PEÑALOLEN
(09) 6345 4528 

JOSE.RAFAEL.MIRABAL@GMAIL.COM
RESUMEN LABORAL

Ejecutivo con más de 15 años de experiencia comercial en gestión, ejecución, supervisión de fuerzas de ventas, capacitación de personal y rendimiento operativo. Experiencia en productividad y rentabilidad de la unidad de negocio y personal a cargo a nivel cuantitativo (BAIT o EBITDA) como cualitativo (atención al cliente, calidad de servicio, fidelización, satisfacción). Metodología de trabajo orientada al “hacer” del cliente interno, con el fin de fidelizar y potencial al cliente externo.  
EXPERIENCIA PROFESIONAL

REDDO CONSULTING – Santiago, CHILE

Consultora en Gestión Comercial
Socio – Director Comercial
Agosto 2014 – Presente

A cargo del planeamiento estratégico y ejecución comercial de la fuerza de ventas (capacitación, dirección, supervisión, administración; 6 vendedores). Responsable del P&L y budgeting del departamento. Por el lado de consultoría, a cargo del diseño y análisis de programas en: desarrollo comercial; habilidades de venta; atención al cliente; calidad de servicio; fidelización; productividad; rentabilidad. Clientes incluyen: Banco de Chile, Banco Estado, Banco Santander, Telefónica, Laboratorios Chile, Laboratorio Recalcine, Kendall, Covidien, Medtronics, Arquimed, Tecnofarma.
VIVENDIO IBEROAMÉRICA – Santiago, CHILE

Empresa Multinacional de Servicios Energéticos (ESE; ESCO)
Gerente Comercial                                                                                                                                         Marzo 2013 – Julio 2014
A cargo de la gestión comercial de la operación en Chile. A cargo de la coordinación entre los distintos departamentos de ingeniería para el desarrollo técnico y financiero de proyectos así como la preparación de propuestas.

 Análisis y estudio del mercado potencial, incluyendo identificación y desarrollo de mercado, público objetivo, productos, servicios y relaciones estratégicas. A cargo del presupuesto comercial y de marketing. Negociación de contratos industriales. 
Principales logros incluyen: cierre de acuerdos con Chilectra, Centro de Estudios de Alimentos Procesados ​​(CEAP) y Metrogas para un potencial comercial anual de USD 4,6 MM; adjudicación de 3 proyectos bajo el marco de “Proyectos de Eficiencia Energética en Edificios Públicos” (PEEEP) de la Agencia Chilena de Eficiencia Energética (AChEE) por USD 250 mil; introducción, presentación y desarrollo de más de 120 propuestas económicas; adjudicación de 15 contratos industriales y residenciales: USD 1.2 MM en ventas y USD 2.6 MM en pipeline.
TECNIKA CONSULTING, INC. – Miami, FL, USA
Consultora internacional en productividad comercial
Gerente de Ventas
Enero 2011 – Marzo 2013

Responsable del desarrollo de nuevos negocios a través de ventas consultivas así como la planificación y evaluación de cuentas corporativas existentes para procesos de fidelización. A cargo de 4 vendedores. Logros incluyen cumplimiento de metas comerciales en 115% y colocación y presentación de más de 80 propuestas comerciales: contratos de servicios en consultoría comercial con Citibank, Domino’s Pizza, John Deere, AT&T, Nestlé, Telmex, entre otros: ventas de USD 2,8 MM.

GRUPO TELMEX (SAUSA) – MIAMI, FL, USA
División de Medios Publicitarios

Regional Sales Manager - Florida
Septiembre 2007 – Diciembre 2010

Responsable del programa de marketing y ventas en la región. A cargo del planeamiento estratégico y proceso comercial de la región: 6 oficinas comerciales, 12 subgerencias comerciales, 250+ vendedores. Responsable de la creación y diseño de programa de selección, capacitación, evaluación y supervisión comercial para equipos de venta en terreno.  A cargo de la identificación y desarrollo de nuevos mercados y oportunidades en la región, estableciendo objetivos locales a través de la segmentación de productos y servicios. Logros de la gestión incluyen ventas de USD 28 millones en la región, disminución del reciclaje de personal de ventas de 70% a 20%, aumento del promedio de venta mensual por ejecutivo comercial en un 85% de USD 2 mil a USD 3,5 mil, y disminución de la taza de rotación de clientes de 60% a 20%. 

WALLSTREET ELECTRONICA FINANCIAL – MIAMI, FL, USA
Servicios Financieros

Director, Private Client Services & Ecommerce
Agosto 2002 – Diciembre 2006
Responsable de marketing y operaciones comerciales, incluyendo políticas y procesos de administración de cuentas por segmento. A cargo de la selección, capacitación y supervisión de la fuerza de ventas, principalmente ejecutivos de banca privada (15) y corredores de bolsa (6). Principales logros incluyen: aumento de ventas mensuales de USD 7 mil a USD 80 mil de la división; incremento de base de capital activo líquido bajo administración a US$70 millones y 5.000 clientes.
WORLD FINANCIAL GROUP – NEW YORK, NY, USA
Servicios Financieros

VP Sales, LATAM
Julio 1999 – Diciembre 2001
Responsable de operaciones de correduría de bolsa, implementación de políticas de cumplimiento y ejecución de banca de inversiones del grupo en la región (50+ corredores de bolsa). A cargo del diseño, coordinación y planificación de presentaciones de venta y levantamiento de capital en la región. Logros incluyen: levantamiento de USD 80 millones a través de desarrollo extensivo de cartera de clientes en Argentina, Brasil, Colombia, Chile, Costa Rica, Guatemala, Honduras, Nicaragua,  México, Panamá, Perú, Puerto Rico, República Dominicana, Venezuela, y Uruguay; cierre exitoso de 3 acuerdos comerciales de inversión tipo “REG S” y “OMNIBUS” con casas corredoras de bolsa en Panamá, República Dominicana y Venezuela por un total de US$4 millones en compras semestrales de productos estructurados por el banco.
OTROS TRABAJOS RELEVANTES
INSTITUTO DE ESTUDIO BANCARIOS “GUILLERMO SUBERCASEAUX” (IEB) – Santiago, CHILE               

Instituto líder en Latinoamérica en la formación de finanzas aplicadas para el Sector Financiero
Consultor/Relator              
 Marzo  2015 - presente
Especialidades: gestión comercial, Venta Relacional, Negociación y Cierre, Pricing, Productividad, Rentabilidad.
Programas Realizados: Banco de Chile: Banca Privada; IPB.
ASOCIACIÓN NACIONAL DE EMPRESAS DE SERVICIOS ENERGÉTICOS (ANESCO) – Santiago, CHILE               

Asociación Gremial de Empresas dedicadas a la Eficiencia Energética
Miembro y Secretario del Directorio              
Marzo  2014 – Agosto 2014
Presidente del Comité de Valor Agregado. Responsabilidades incluyeron: revisar y evaluar el modelo y oferta central de la asociación a fin de aumentar y generar valor agregado, estableciendo dirección estratégica, oportunidades de crecimiento, alternativas y soluciones para mejorar los ingresos de la asociación. 

CERTIFICACIONES / OTROS ESTUDIOS
Dirección Estratégica de Marcas - Branding








2014
Universidad Adolfo Ibañez, Santiago, Chile

Professional Certificate in Advanced Project Management







2013

Stanford University, CA, USA 
EDUCACION

Universidad Adolfo Ibañez, Santiago, CHILE                                                                                                          

2014 

Diplomado en Marketing y Dirección Comercial
California Coast University, CA, USA
2010 - 2012

MBA, Specialization in Human Resource Management (MBA-HRM)

Summa cum Laude 
 

Cornell University, NY, USA
1997 - 1999

BS Degree – Biological Sciences
Alpha Zeta Honorary Fraternity; Phi Beta Kappa Honor Society 
Miami Dade College, FL, USA
1995 - 1997

AS Degree – Biological Sciences

Graduated with Honors; Phi Theta Kappa Honors Society

U.E. Instituto Escuela, Caracas, VENEZUELA
1981 - 1992
Formación Básica y Media

INFORMACIÓN ADICIONAL
Idiomas: 


Español (Nativo); Inglés (Nativo)
Computación:


Microsoft Office (usuario avanzado)

DATOS PERSONALES
Fecha de Nacimiento:

2 de Octubre de 1975

RUT:



8.530.948-K

Nacionalidad:


Chilena y Venezolana

Estado Civil:


Soltero
PRETENSIÓN DE RENTA
Componente fijo:


CLP $2.000.000 - $ 2.500.000 

Rango de renta ideal: 

CLP $3.000.000 - $ 4.000.000 (fijo + variable)
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