                                                                 ALEXIS DIAZ DE LA FUENTE.
San Pedro 475 Parcela 2- Condominio Jardines del Maipo  - I. Maipo
     Fono:  9.98247247 -    Alexis1466@hotmail.com


Resumen:        Ingeniero comercial Universidad de Santiago y Master en Dirección de Marketing U Adolfo Ibañez, 20 años de experiencia en el área Comercial  Marketing y ventas en rubros de Retail, Servicios, Minería y consumo masivo.  Administración y manejo de KPI´S x categoría, planeación estratégica, segmentación de cartera, definición de modelos de Negocios, manejo Fuerza de ventas, planes de fidelización CRM, activación de punto de ventas, formulación de políticas de Merchandising y trade Marketing, creación de valor de marca, Marketing digital, Google analytics, Redes sociales, Posicionamiento SEO-SEM
ANTECEDENTES  LABORALES:,


Abril 2019 a la fecha Director Comercial  en Distribuidora Punto Brillante Artículos de Aseo e Higiene personal.
                                                                                                               Agosto 2016 a Noviembre 2018
PRODUCT MANAGER Línea Impresoras Epson, lectores de código de barras, Etiquetas y adhesivos de seguridad en  DEMARKA..
Responsable de la línea POD Print on demand, definición y control de métricas de Gestión, control prospección y metas FFVV, 

Lanzamiento de productos, elaboración master plan anual, plan de medios, Políticas de Pricing y definición de márgenes.

                                                                                                       Mayo  2014  a Diciembre 2015 :  


Jefe de Ventas móviles canal empresa en Claro Chile Santiago SDT. Con 12 vendedores a cargo.

Definición Argumental y estrategia de venta, control de Prospección y reuniones en terreno de la fuerza  de ventas, negociación y cierre de negocios, Control y seguimiento de presupuesto y metas de venta mensual, trimestral, semestral y anual. Definición de KPIS índices de crecimiento  y Gestión por vendedor.

 2010 - 2013.

Jefe Agencias comerciales  SOREPA-CMPC. 

· Desarrollo del plan comercial anual y responsable cumplimiento del Budget.

· Implementación de índices comerciales y control de la gestión mensual de las agencias

· Gestión de canales y supervisión del servicio en las cuentas y supermercados de las zonas

· Gestión de operaciones logísticas, costos de fletes y definición de tarifas.

· Elaboración y presentación de reporte mensual de desempeño a Gerencia General

2006 – 2010 

Gerente Producto Cono Sur  Chile-Argentina-Perú línea Elementos Protección industrial  respiratoria de la transnacional Norteamericana MSA Mine Safety Appliances artículos de seguridad Industrial para Minería. 

· Desarrollo  plan de marketing.

· Responsable de los resultados globales de la línea, llegando a  cumplimientos de metas de venta promedio de un 120% para el período 2007/ 2010.

· Definición de precios y Mark UP por  productos llegando a un promedio de 41% de margen para mi línea.

· Desarrollo de  planes de generación de demanda que permitían controlar el cumplimiento de las metas según las  acciones de soporte propuestas para la línea.

· Responsable del plan de medios, manejando un ppto de US$ 200.000.-

· Análisis gráficos de Participación de Mº y posicionamiento en base a información  de la competencia, estadísticas  de importación del banco central COMEXONLINE,

· Lanzamientos de productos nuevos y manejo de agencias de Publicidad

2003 2006

      Sub Gerente Comercial LitCargo,  operador logístico en transporte y Distribución.
· Responsable de llevar a cabo plan de modernización y reposicionamiento de marca .

· Manejo presupuesto comercial llegando a una inversión anual de  US$ 400.000. con una reducción del 6% 
· Crecimiento en ventas del 24 % para el período  2003-2006.

· Replanteamiento del modelo de negocio y cambio de procedimientos de relacionamiento con clientes 

· Planes de fidelización  y políticas de CRM.

· Administración de cartera cuentas claves

· Implementación reportes e índices de gestión para controlar  la performance del Call Center.

Marzo  - Mayo 2003                 

 Estadía en Denver CO. USA. curso de Inglés para ejecutivos, plan convivencia en familia  NorteAmericana.

2000 – 2003

Gerente de Marca en Chile  para la transnacional  Alicorp-Imp Café do Brasil:  a cargo de la categoría pastas, con la marca de Fideos Don Vittorio. 

· Negociación con cadenas de supermercados logrando ingresar en Jumbo, D&S,Unimarc, San Francisco,

· Montecarlo en la categoría Galletas. 

· Planes de merchandising, levantamiento de datos y control de planimetría con los facing por cadenas de

· Supermercados lo que generó un crecimiento del 10% de presencia promedio  por sala. 

· Negociaciones de Rapeles y calendario de promociones con las cadenas de Supermercados 

· Implementación  políticas de Trade Marketing, y planes de crecimiento anuales en venta para los canales distribuidores y mayoristas.
· Coordinador estudios de mercado, para la introducción y lanzamiento de nuevos productos. 

Jefe de Marketing de Cecinas PF (Productos Fernández)                      1998- 2000:   

Asistente de Marketing Cecinas PF. (Productos Fernández.)                 1997- 1998   :         

· Responsable  de formar el Dpto. de Marketing,  definir las descripciones de cargo, responsabilidades  y 

      funciones de cada cargo. 

· Desarrollo del  Master plan Comercial, plan de medios y definición de posicionamiento de la marca.

· Manejo de presupuesto de Marketing de US$  450.000.-

· Desarrollo estudios de Mercado y Focus Group  para toma de decisiones y planeación estratégica

· Plan promocional de cobertura que nos permite competir fuertemente con el líder,  Cecinas San Jorge, 

       lo que da un crecimiento de 11%  anual  en nº de puntos de venta en la cartera de cobertura.

· Manejo de programas y análisis de información estratégica comercial, distribución numérica, ponderada,

Scandtrack. (Nielsen.)

· Adm. por categoría,  análisis de márgenes, crecimientos  y plan de inversiones por cada línea de productos. 

· Políticas de merchandising, desarrollo  área Trade mkting. campañas promocionales en punto de

ventas. 

1995 - 1997    :  

KAM en  NIKE de Chile, sucursal Chilena Casa matriz USA.

A cargo de las cuentas estratégicas: Falabella, Almacenes París, Ripley, La Polar,Bellsport,Jhonsons, responsable del Back Office y coordinación del manejo de las colecciones en Sistema SAP, contacto directo con jefes de compra  coordinación de reposiciones en tienda y supervisión de visual  Merchandising.
     ESTUDIOS:

Ingeniero Comercial Universidad de Santiago                                                      1991-1995

Master Dirección de Marketing  Universidad Adolfo Ibañez.                                 2006-2007

     DESARROLLO PROFESIONAL    

· Curso Negociación Avanzada de  Kanel Consultores    Septiembre 2009,

· Marketing Integral Berckley University.  Octubre 2000  Santiago Chile
· Congreso de Marketing estratégico, Kellog's University    Junio 1999  Santiago Chile
· Curso Administración por categoría y Retail Marketing,  Universidad Católica de Chile. 
· Curso presencial  Marketing Digital, Academia Digital Dic 2019- Enero 2020
OTROS.


Amplio Conocimiento canal supermercados, visitando salas a lo largo de Chile
Desarrollo y supervisión de diversos estudios de mercado, trabajando con agencias, CADEM, TIME, SEARCH. 

Dominio Inglés,Marzo-Mayo 2003 Bridge Institute, Denver, CO, USA, curso intensivo para ejecutivos.

Fundador de AYUDA  Asoc. por la Defensa Animal, rescate de perros abandonados y operativos de esterilización.

Renta líquida  : $  2.200.000
