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et

Egresado de Ingenieria Civil Industrial de la Universidad del Desarrollo, interesado en el desarrollo
profesional en proyectos que permitan aplicar, ampliar y potenciar los conocimientos adquiridos a lo largo
del tiempo y la experiencia laboral; asi como adquirir nuevos. Considerado una persona con interés y
experiencia en analisis de datos, mejora continua, estudios de mercado, marketing, servicio al cliente,
logistica, gestién de procesos e innovacién. Cuenta con competencias adquiridas a través de la experiencia
tales como analisis, liderazgo, trabajo en equipo y habilidades comunicacionales e interpersonales.

(A EXPERIENCIA © <

» Analista Pleno — Marketing Intelligence / Inteligencia de Clientes

Bl LATAM Airlines Group
Octubre de 2018 — Mayo de 2020

Analisis, manejo de bases de datos y seguimiento de informacién de clientes y sus viajes.
Seguimientos de KPl's. Creacion de reportes y fuentes de informacion para la toma de
decisiones. Participacion y creacion de diversos estudios de mercado enfocados en el
comportamiento e intereses del cliente.

Creacion de “Reporte Producto” con informacién sobre pasajeros v/s cant. de vuelos.

Creacion de “Reporte Marketing” con informacion a nivel de clientes para campafias de mailing
Estudios para identificar oportunidades en el proceso de devolucion de pasajes; estudios para capturar
valor en el proceso de overbooking, entre otros.

> Practica Profesional — Customer Strategy

LATAM Airlines Group
Marzo de 2018 — Sept. de 2018

Analisis y seguimiento de informacion, seguimiento y relacion de KPI’s, revision y andlisis de
bases de clientes. Implementacion de sistema de compensacion de clientes de alto valor.
Participacion en mejora continua, distribuyendo la “Voz del cliente” a las dreas
correspondientes. Seguimiento y calculo de NPS de clientes de alto valor. Creacidon del proceso
“Close the loop” con clientes de alto valor.

—* Creacion proceso “Close the loop” para compensar a clientes de alto valor contingenciados.
—= Distribucion de la “Voz del cliente” (experiencias del cliente) a diversas dreas de LATAM para procesos

———e de mejora continua.



:’: OTRAS EXPERIENCIAS LABORALES

Producciéon de eventos
Agosto de 2014 - Presente

Productor de diversos eventos de entretenimiento para la Region del Bio-Bio. Creacién de
alianzas con otras marcas; logistica interna y externa; estrategias, marketing y ventas.

Cabify — Embajador de marca
Enero de 2017 — Sept. de 2017

Embajador de marca y Marketing digital. Desarrollo de la automotivacién, trabajo en equipo,
creatividad, iniciativa e incentivo a utilizar la marca

)] EDUCACION © CURSOS © K)

» Google Cloud Platform
Insights from Data with BigQuery (Online)

» Universidad Del Desarrollo

Ingenieria Civil Industrial Agosto 2020
2010 - 2018 » Universidad Catodlica De Chile
Evaluacion de decisiones estratégicas (Online)
» Universidad de Concepcion Julio 2013

» Instituto Norteamericano Concepcion
Ingenieria Civil en Telecomunicaciones (Estudiante) Inglés Norteamericano - Intermedio

2009 - 2010 2008

(1 APTITUDES Y CONOCIMIENTOS © 9.

» Bases de datos (SQL) » Matemadticas Financieras » Recursos Humanos
» Andlisis de datos » Mercadotecnia Digital » Marketing
» Estudios de mercado » Liderazgo » Redes Sociales

K1 IDIOMASY SOFTWARE © 0>

» Espafiol (Lengua Nativa) » Python (Basico, con un curso avanzado on going)
> Inglés (Intermedio) ) Power BI (Basico)

» Microsoft Excel, Power Point y Word (Avanzado) » R (Basico)

» BigQuery SQL (Intermedio) ) Dev C++ (Intermedio)

> Teradata SQL (Intermedio) » Cplex (Intermedio)

» Google Cloud Platform — Dataprep (Intermedio) » Simio (Intermedio)

» QServus (Plataforma encuestas) (Avanzado) » Autodesk Fusion 360 (Bdsico)



