[image: image1.jpg]


CURRICULUM VITAE
RAFAEL ELIAS RIQUELME MARTINEZ

I. RESUMEN DE EXPERIENCIA

Me desarrollo profesionalmente en el área comercial y marketing en compañías nacionales y multinacionales, relacionadas con la representación, distribución, comercialización e integración de productos, sistemas de automatización industrial, eléctrica – comercial, materiales eléctricos e iluminación, comunicación industrial, instrumentación Industrial, Control Industrial, entre otros.

Con 38 años de vida y con más de 16 años de experiencia laboral, Ingeniero Civil Industrial con experiencia en el área de servicios & distribución. Profesional responsable, diligente, proactivo, innovador y con liderazgo, con capacidad para trabajar en equipo y tomar decisiones en situaciones críticas o bajo presión; con habilidades de análisis y resolución de problemas, capacidad de aprendizaje, coordinación de grupos de trabajo, creación de ambiente laboral de confianza, transparencia y con una clara orientación al logro de resultados.

II. ESTUDIOS Y TITULO UNIVERSITARIO.

· Ingeniero Civil Industrial, Universidad de Valparaíso, Chile (2009)
· Ingeniero  en  Ejecución  en  Electricidad  mención  Automatización. 
Universidad de Santiago de Chile (2002).
· Técnico Universitario en Instrumentación y Automatización. 
Universidad de Santiago de Chile (1997)
III. CURSOS DE PERFECCIONAMIENTO.

· Sistemas de Control Fieldbus Smart. Facultad Tecnológica de Universidad de Santiago de Chile
· Control Industrial, Sensores, Centro Control de Motores, Rockwell Automation, Argentina.
· Curso de Ventas Profesionales, Universidad de Santiago de Chile.
· Entrenamiento en Ventas y Negocios, Rockwell Automation, Chile.
· Escuela de Componentes Industriales, Rockwell Automation, Chile.
· Curso Dibujo Computacional AutoCAD, Centro de Entrenamiento INGRESA Ltda.
IV. OTROS ANTECEDENTES

Idioma: Inglés - Nivel Intermedio oral, escrito y en lectura, estudiando a la Fecha (Tronwell).

RUT: 12.876.768-1

Nacionalidad: Chilena.
Dirección: Paillacar 6947, Santa Rosa de Huechuraba, Huechuraba – Santiago – Chile.

V. RESUMEN EXPERIENCIA PROFESIONAL.
Business Development Manager.

Magna IV Engineering Sudamérica. Julio 2013 – Febrero 2014.

Gerente de Desarrollo de Negocios para el Área Centro y Sur de Chile de Magna IV Engineering. Responsable de la creación, construcción y mantenimiento de relaciones con clientes y prospectos, adoptando para esto un enfoque de venta consultiva en todo el ciclo de ventas, conocimientos de marketing y presencia en el mercado para generación de oportunidades. Gestión de Ventas de todos los servicios de la compañía de Ingeniería Eléctrica, en las áreas de Automatización y Control, Energía de Alta-Media-Baja Tensión, Instrumentación Industrial, Comunicaciones Industriales, Iluminación entre otras. Confirmación de reuniones o demostraciones de soluciones personalizadas, administración de cuentas asegurando altos niveles de satisfacción del cliente, retención e identificación de posibles oportunidades adicionales de venta. Definición de estrategia comercial a seguir en función de cada cliente, Coordinación y ejecución del plan de nuevos clientes y en el seguimiento de necesidades de los clientes existentes. Desarrollo de negocio a nivel nacional e Internacional, Identificación de nuevas oportunidades de negocio y fidelización de la cartera de clientes existentes. Principales Cuentas a cargo incluyen: Minería Zona Central, Empresas de Ingeniería con proyectos en minería, Usuarios Finales “Grandes Cuentas”, papeleras y empresas del rubro alimenticio, Gerencias de Ingeniería para desarrollo de Proyectos en Plantas, Grandes Constructoras.
Senior Account Manager.

EGAFLOW SPA. Octubre 2012 – Junio 2013.

Responsable de formación de cartera de clientes. Gestión de Ventas de todos los productos representados y distribuidos por la empresa, en las áreas de Automatización y Control, Materiales Eléctricos (ABB), Instrumentación Industrial, Energía y Neumática (Grupo Emerson Industrial Automation), Comunicaciones Industriales (Hirschmann), Iluminación Industrial y APEX (Appleton), entre otras. Negociación con clientes y seguimiento de éstos, verificando grado de satisfacción y cubriendo nuevas necesidades. Gestión y evaluación de proyectos, Planificación de estrategias de venta y promoción de productos, Elaboración de propuestas, Desarrollo de nuevos productos y servicios, Búsqueda y selección de nuevos clientes, con el objetivo de generar clientes estratégicos con perduración en el tiempo.
Key Account Manager Senior – Ingeniero de Ventas Senior.
ABMATIC LTDA. Julio 2003 a Septiembre de 2012.

Responsable de formación y mantención de cartera de clientes. Gestión de Ventas de todos los productos representados y distribuidos por la empresa, principalmente en el área de Automatización y Control (Rockwell Software y Allen-Bradley), Iluminación y Materiales Eléctricos APEX (ABB, Cooper-Lighting y Crouse Hinds), Comunicaciones Industriales (Hirschmann y Data-Linc), entre otras. Entrevistas personalizadas, Cierre de negocios, atención pre y post –venta. Principales Cuentas a cargo incluyen: Usuarios Finales “Grandes Cuentas”, Integradores de Sistemas, Empresas de Ingeniería con proyectos en minería, papeleras y empresas del rubro alimenticio, Gerencias de Ingeniería para desarrollo de Proyectos en Plantas, usuarios finales y Grandes Constructoras.

Principales Responsabilidades

Reunión de planificación de ventas con personal de Marcas Representadas, en el cual se coordinan responsabilidades y metas en líneas de productos con crecimientos específicos; con el Objetivo de balance de Líneas de productos, coordinación en campañas de Ventas, y cuentas objetivo por segmento de mercados. Capacitación a vendedores nuevos y trabajo asociado con Ejecutivos de Cuentas en Oficina (Backup Office) para cuentas asignadas. Presentaciones, Charlas en Oficinas y dependencias del cliente.
Profesor Departamento Eléctrico, Facultad Ingeniería. 

UNIVERSIDAD DE SANTIAGO DE CHILE. Marzo 2004 – Diciembre 2009.

Profesor de Cátedra Electivo VI – Comunicaciones Industriales, programa Ingeniería Eléctrica Mención Automatización. Los principales objetivos de esta cátedra son de entregar conocimientos en aspectos de diseño, construcción y mantención  de redes  de comunicación industrial, tanto para aplicaciones locales como para sistemas de control industrial de mayor envergadura. Entregar conocimientos básicos sobre comunicaciones industriales. Presentar alternativas de diseño e implementación de una red industrial. Presentar redes industriales comerciales utilizadas en Chile y el mundo.
Ingeniero Asesor Técnico 

ELECTRÓNICA INDUSTRIAL SCHÄDLER Y CIA. LTDA. Marzo 2002 – Junio 2003.
Encargado de Línea de Automatización CARLO GAVAZZI, donde fui responsable de la gestión comercial y venta de los productos suministrados, como a su vez, en dar soluciones técnicas y asistencia en el área de automatización, a una variada cartera de clientes. Dentro de las diferentes labores puedo mencionar; seguimiento y asistencia de proyectos y especificación de productos, marketing de apoyo a la venta y cierre de negocios.

Principales Logros
· Como Ingeniero de Ventas Incrementé los proyectos y los requerimientos de MRO en la cartera de clientes preferenciales, denominada “Grandes Cuentas”, a través de entrevistas en terreno, licitaciones y prospecciones. 
· He logrado ventas de grandes proyectos con productos de Rockwell Automation y Hirschmann a través de diferentes empresas de ingeniería e Integradoras de Sistemas, como la nuevas Plantas de Aguas Andinas y Complejo MolyNor en Mejillones.
· He logrado ventas de grandes proyectos con Materiales Eléctricos y Sistemas de Iluminación con productos de Cooper Lighting, Cooper Crouse-Hinds, a través de diferentes empresas de ingeniería y clientes finales, como la nuevas Plantas de SX Cobre, SX Molibdeno y SX Renio de Molibdeno y Metales, al igual que el Proyecto de Expansión de Goodyear S.A. y de forma adicional ventas de productos de “Eficiencia Energética”.
· He logrado ventas de productos correspondientes a las otras líneas de distribución de la empresa como ABB, Cooper, Hirschmann, Motores Reliance Baldor, Rittal, Hoffman a usuarios finales en proyectos tales como Proyecto Planta de Clorato, también en el sector industrial como Goodyear, en el sector petroquímico como ENAP Refinerías, Oxiquim, en el sector Minero como Codelco Ventanas, y Molibdeno y Metales entre otros.
· Logré ser uno de las principales Ingenieros de Venta de la empresa durante los años comprendidos entre el 2006 a 2011, al haber logrado superar en más de un 30% como promedio las metas propuestas, tanto en el monto de ésta como también en el balance de líneas de productos.
· Como Ingeniero de Ventas Senior – He ayudado en la relación con las marcas representadas y distribuidas, consiguiendo la confianza de Gerencia, Account Managers y Area Managers. Incorporé clientes nuevos del canal de ventas, desarrollando relaciones comerciales sustentables en el tiempo. Implementé y ejecuté diversos proyectos como Técnico de Sistemas en el segmento industrial, rubro alimenticio como Pepsico, industriales como Goodyear, Cristalerías de Chile, Cristalerías Toro, y Productos de Acero, entre otros. Participé como Técnico de Sistemas activamente en el diseño, desarrollo y puesta en marcha del proyecto Máquinas Manejadoras de Cátodos de Codelco Chile División Chuquicamata.
Rafael Riquelme Martínez, rriquelme075@gmail.com, Teléfono: +56 2 7211152, móvil: +56 9 99174069 
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