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RESUMEN

Ingeniero Comercial Universidad Diego Portales. Experiencia en Cargos ejecutivos en las áreas comerciales, de administración y finanzas, logros en el desarrollo y dirección de nuevos proyectos en distintas industrias. Con un estilo de gestión participativa, orientado a los resultados y con habilidad para comunicarse tanto a nivel operativo como estratégico. Experiencia en comercio exterior.
EXPERIENCIA PROFESIONAL

TERRA PCS      Distribuidor ENTEL




               2012 - 2013

Distribuidor autorizado Entel de telefonía celular.

Gerente Comercial 
Encargado del canal masivo persona.
.- Cumplir exigencias tanto de imagen como en volumen de ventas comprobadas en 12 módulos de mall y grupos de terreno, a cargo de 86 ejecutivos de venta, más supervisores y jefes de áreas.
C A Ingeniería                                                                                                2011 – 2012

Empresa de ingeniería y montaje industrial, minero y agrícola. Algunos de sus clientes: Minera San Pedro Ltda., Minera Don Alberto, SK Chile, Pizarreño, Oxiquim S.A., Metro S.A., Besalco, Ilustre Municipalidad de Valparaíso, etc.
Administrador de Proyecto “Mobiliario Urbano en sector plan de Valparaíso”
.- Aumentar la rentabilidad en un 15% del proyecto ya adjudicado en mejoras en las compras y negociaciones con subcontratos.
.- Negociar nuevos estados de pago y así alcanzar un 80% del contrato, solucionando problemas de flujo de caja para CA Ing.
.- Coordinar y mantener una comunicación efectiva entre la empresa y los organismos municipales y cliente final.

Q-bos Machines (Comercial Rivas)                                                                                                             2007 - 2011
Proyecto con tecnología inserta en los conceptos de biomasa  y sustentabilidad del medio ambiente, para la alimentación animal. 

Gerente de Comercial.
.- Investigación cualitativa y cuantitativa del proyecto, adaptando tecnología para la industria de la biomasa a la fabricación de cubos de alfalfa como forraje animal, lo que significa ofrecer plantas de producción con un ahorro en la inversión de un 75%.
.- Estudiar competencia nacional e internacional, evaluando la demanda existente y potencial en el plazo de 2 meses, lo que significó un ahorro de un 50% del proyecto inicial.

.- Negociar un acuerdo comercial para la fabricación de las líneas de producción con una empresa consolidada en el mercado de montaje industrial, ofreciendo un soporte integral a los clientes, consiguiendo la instalación de una planta piloto y así facilitar su venta.
.- Aportes nuevos al proyecto una vez puesto en marcha, no sólo en el desarrollo de los productos (alimentos funcionales) sino que también en los procesos de producción, ya que el aprendizaje se fue  dando en la práctica.
Café Cabrales                                                                                                 2006 – 2007
Empresa líder en la fabricación y comercialización de café en Argentina.
Gerente Comercial
.- Introducir a Café Cabrales como una empresa familiar argentina de tradición cafetera al mercado chileno dentro de los primeros 8 meses de su llegada.
.- Conseguir el 80% de las empresas argentinas o con gerentes argentinos en el rubro alimentos como clientes, por ejemplo: Cadenas de restaurantes, de cafés, cadenas de supermercados, etc. 
Importadora RCH Ltda.                                                                                 1999 – 2005
Empresa importadora de juguetes y liquidadora de productos de marcas, como Rockford, Caterpillar, Hush Puppies, etc.
Gerente Comercial
.- Organizar equipos de ventas (institucionales, comercio y retail).

.- Compras, importaciones, viajes a ferias.

.- Crear nuevas líneas de negocios, para disminuir la estacionalidad del negocio del juguete. 

.- Implementación de un nuevo canal de ventas para la liquidación de stock de 
marcas prestigiosas (eventos con empresas, ventas exclusivas), lo que permitió 
reducir en 45% los stock de las marcas mejorando un 15% su rentabilidad en 
comparación con los canales tradicionales de liquidación, sin afectar la imagen 
de marca.

.- Apertura de tienda vacacional en Algarrobo, como liquidadora de marcas.
Expectativas de sueldo : $2.500.000 - $ 3.000.000.- liquido mensual

ESTUDIOS
Superiores

Ingeniero Comercial                                                                                        1988 -1992

Universidad Diego Portales

IDIOMAS
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