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PERFIL	

Ingeniero Comercial  (U. de Valparaíso) y MBA  (IEDE Business School). Profesional ampliamente comprometido en la consecución de resultados y cumplimiento de objetivos globales definidos por las organizaciones, maximizando así los beneficios de las partes interesadas. Constante aporte con ideas concretas para la definición de los lineamientos estratégicos de una Organización. Diseño e implementación de estrategias comerciales y cambios organizacionales mejorando de manera cuantificable los rendimientos individuales. Orientado hacia la excelencia en las mejoras y optimizaciones de procesos comerciales que impactan positivamente en la calidad y nivel de servicio hacia los clientes. Gran habilidad para trabajar y liderar equipos multidisciplinarios. Facilidad para comunicar, enseñar, motivar y orientar a equipos de venta consultiva.

EXPERIENCIA LABORAL	

Ducasse Comercial Ltda. (www.ducasse.cl)

Empresa de retail industrial especializada en el mercado de la Transmisión de Potencia con gran cobertura a nivel nacional. Amplio respaldo y con un portafolio superior a 60 marcas de alto estándar y performance a nivel mundial. Actualmente es proveedor estratégico de las más importantes compañías productoras del país de diversas actividades tales como: Gran minería, papel y celulosa, pesca y agricultura. Posee una dotación de más de 500 colaboradores y una facturación aproximada de USD 100 millones anuales.

Subgerente de Ventas (Nacional), Diciembre 2010 – Abril 2013

· Responsable de desplegar la estrategia comercial de la empresa incorporando para tales efectos a los distintos canales de venta y con el claro objetivo de cubrir de manera eficiente el mercado. Lo anterior significó para la compañía crecimientos consecutivos y permanentes en ventas y un aumento sostenible del wallet share en las principales cuentas estratégicas.
· Diseño y elaboración del plan comercial de la empresa que incluye los objetivos de posicionamiento de marca y de crecimiento para cada segmentos de clientes. Esto ha permitido a Ducasse reorientar su estrategia y focalizar sus esfuerzos comerciales.
· Definición e implementación de procedimientos orientados al control y evaluación de los esfuerzos de venta que maximicen el rendimiento de las carteras de clientes, conjugando variables tales como plan de vistas, segmentación de clientes y plan de incentivos de venta.

Jefe de Gestión Comercial & Contratos Marco, Marzo 2008- a Diciembre 2010

· Diseño e implementación de un Modelo de Gestión de Carteras de Clientes, cuyo resultado final fue un descenso en la “Tasa de Abandono” de los clientes asignados en un 20%. 
· Implementación de KPI’s relacionados con el nivel de servicio ofrecido a Clientes Claves. Esto permitió a la compañía acceder y adjudicar nuevos contratos de suministro y la renovación de contratos actuales en ese entonces de manera consecutiva. A la fecha el nivel de servicio de Ducasse se sitúa en torno al 90%. Además de lo anterior, se logró el objetivo de aumentar el share de ventas bajo contrato en relación a las ventas spot.

Ingeniero de Gestión de Convenios, Mayo 2007- Marzo 2008

· Levantamientos e implementación de procedimientos comerciales para la administración y gestión de las principales cuentas con contratos tales como: Codelco, Empresas CMPC, Empresas Arauco, Anglo American y otras.
· Optimización en el uso de sistema ERP, esto implicó una mayor sistematización de la información y tener una completa trazabilidad de las órdenes de compra de nuestros principales clientes.


Universidad de Ciencias de la Informática (UCINF) (www.ucinf.cl)

Institución dedicada a la formación de profesionales en diversas áreas del conocimiento: Administración y Negocios, Ciencias de la Ingeniería, Pedagogía y otras.

Docente, Marzo 2006 – Diciembre 2009

· Profesor en las siguientes cátedras: Marketing, Administración y Preparación y Evaluación de Proyectos

ENTEL S.A. (www.entel.cl)

Principal empresa chilena de soluciones de telefonía móvil, conectividad y outsourcing de servicios TI, proporcionando avanzadas soluciones tecnológicas tanto como para los holdings o empresas de menor tamaño.

Product Manager EntelCard, Agosto 2004 - Agosto 2005

· Desarrollo e Implementación de campañas y alianzas estratégicas con empresas de Turismo y Bancos: Agencia de Viajes Andina del Sud y Banco de Chile. Lo anterior impactó positivamente en el Ebitda del producto, dado que disminuyo el índice de incobrabilidad de este servicio.
· Elaboración de un nuevo pliego tarifario del tráfico de entrada y salida nacional e internacional, lo originó un aumento en el uso del servicio y un aumento en los ingresos.
· Mantener actualizado el portafolio de producto, a través del mejoramiento de la calidad de los servicios,  asociado a un mayor valor percibido.
· Lanzamientos de campañas publicitarias orientadas a la captación de nuevos clientes y  fidelizar los actuales.

Prefabricados de Hormigón Grau S.A. (www.grau.cl)

Empresa con gran presencia en el mercado nacional, pionera y líder en el rubro de los prefabricados de hormigón.

Analista de Gestión, Febrero 2002- Junio 2004

· Revisión y análisis de los Estados de Resultado y diseño de informes de gestión que daban cuenta de los principales variaciones entre periodos analizados.
· Implementación de un tablero de control compuesto por distintos KPI’s comerciales, operacionales, financiero y logística. Lo anterior generó un profundo cambio cultural al interior de la organización, con una activa y comprometida participación.
· Elaboración del presupuesto operacional, monitoreo y control de desviaciones a través reuniones mensuales con los jefes de cada departamento.
· El cargo reporta directamente a la Gerencia General, lo que marcó una orientación hacia una visión más global.

VTR (www.vtr.com)

Principal operador y proveedor de televisión por cable e internet de banda ancha en Chile. Además de lo anterior, hoy es el segundo proveedor de servicios de telefonía residencial.

Analista de Control de Gestión

Viña del Mar, Julio 2000 – Marzo 2001

· Preparación y Análisis de Informes de gestión comercial, ventas y operaciones.

EDUCACIÓN E IDIOMAS	

IEDE Business School (2012-2013)
MBA en Dirección de Empresas


Universidad de Valparaíso (1995-1999)
Título de Ingeniero Comercial con grado de Licenciado en Ciencias en la Administración de Empresas.

Universidad de Chile, Facultad de Ingeniería Industrial
Especialización en Fidelización de Clientes y Marketing Industrial

Colegio Saint Dominic, Viña del Mar
Enseñanza Básica y Media

Tronwell Institute (Actualmente)
Curso de Ingles avanzado

DATOS PERSONALES	
Chileno
Casado y 2 hijos
Nacido el 3 de octubre 1973
C.I. 14.283.003-5
	
Pretensión de Renta: $4.000.000
