INFORMACION PERSONAL
: Rodrigo Francisco Calderón Rojas 



           
: 12 de Septiembre 1975
: Casado
: Pasaje Lago Rupanco 181 San Joaquín




: 2221-02-99
: 422-67-100
: rcr_75@hotmail.cl

OBJETIVO PROFESIONAL
: Aportar mis conocimientos y experiencia en el área comercial, Para lograr metas y objetivos corporativos. Apoyar en todos los niveles de la organización según políticas de la Empresa.


INFORMACION LABORAL
: MONPLA INVERSIONES S.A CENTRO COMERCIAL PLAZA PUENTE 

: Avenida Concha y toro 26 

: Área Comercial y Operaciones   

2014- 2015: SUPERVISOR DE OPERACIONES COMERCIALES, Responsable   de mantener, 
Administrar y activar  el centro comercial.
·  administrar el centro comercial en sus aéreas de estacionamiento, locales comerciales, patio de comida y centro de diversión.

· Encargado del personal de seguridad,  limpieza  y personal de planta al momento de estar en turno.

· Relación con los locatarios para mantener ventas, mantención y armonía al estándar del local.

· Analista de las ventas y el cobro de locatarios  para la toma de decisión gerencial.

· Comunicación con proveedores para el abastecimiento del centro comercial. 
·  Encargado del manejo de inventario y administración de las cajas en su aspecto de rendición, arqueo  y depósitos del dinero. 

· Supervisión y control de gastos comunes para cobro de locatarios.

· Relaciones externas con medios para informar , posicionar y comunicar  el centro comercial a través de medios  

: CAJA DE COMPENSACION LOS ANDES 

: Avenida nueva providencia 1129 

: Área Comercial Empresas  

2013: EJECUTIVO COMERCIAL EMPRESAS, Responsable  de mantener cartera de clientes empresas en forma comercial y social, para informar  y dar a conocer los beneficios en forma, social, educación, financiera, recreación, bienestar y cultural.

· Informar y entregar los beneficios que pueden obtener a través de la caja.

· Asesorar financieramente  con respecto a los créditos sociales, seguros, hipotecarios y ahorro.

· Aumentar el uso de los servicios de la caja

· Retener y mantener a las empresas según las necesidades 

· Generar relaciones en el tiempo con las gerencias, especialmente con la R.R.H.H.

· Aumentar la  venta de consumo según meta especifica, global y local.  
: BCCH DEL BANCO DE CHILE
: Moneda 812 piso 9 of: 905

: Sub-Gerencia Nacional de Convenios 

2011- 2012: ANALISTA SUB-GERENCIA DE NEGOCIOS GRANDES CUENTAS, Manejo de información y análisis de las grandes cuentas, gestionando debilidades y fortalezas de las Empresas.
· Administración y gestión de la información para la toma de decisiones de las áreas comerciales. 

· Analizar  y administrar  grandes cuentas  DXP, (DESCUENTO POR PLANILLA), detectando oportunidades de negocios, cuantificar y evaluar proyectos  tendencias. 

· Monitorear desviaciones de tasas 

· Analizar y administrar grandes cuentas de AR (ABONO DE REMUNERACIONES), analizando los abonos por medio de cuentas vistas e implementación.

· Administración de ventas y cumplimientos de mentas a sucursales en convenios por consumo, créditos, hipotecarios y seguros 

· Administración de cartera Empresas  en convenio para el manejo de las cuentas vistas. Rentabilizar, bajar la tasa de mora y elevar el uso.
: PROMOTORA CMR FALABELLA

: Ahumada 236 piso 5 of: 517
: Gerencia de Promociones y Ventas 

2009-2010
: ANALISTA DE GESTION GERENCIA DE SUCURSALES, cargo constituye la responsabilidad de analizar, gestionar, informar y cuantificar los datos para la toma de decisiones de la gerencia comercial.
· Se realizo proyectos para el comportamiento del consumidor,  según los escenarios a corto y mediano plazo de la competencia.(créditos, avances en efectivo, inversión, cuentas corrientes)
· Responsable de realizar  los informes para pagar comisiones a ejecutivos de ventas y promotores.
· Responsable de generar reportes para la toma de decisiones al  área  gerencia de sucursales.(zonal, comercial y subgerencia de Promociones).
· Estudiar el mercado para realizar nuevos proyectos de capacitación  y mejorar las tendencias de venta. Entregando los informes al área de gerencia.
· Administrar la dotación v/s  sistema de comisiones.  600 promotores internos y 250 promotores externos a nivel nacional. (retail financiero falabella, homecenter y tottus)
· Análisis de datos en sistema CRM, datawarehouse, preview,spcs, Siebel.
2007-2008
: ASISTENTE GERENCIA PROMOCIONES, apoyar al departamento para buscar las mejores alternativas de gestión  a metas.
· Se realizo nuevos procedimientos  de control para las estadísticas de promotores externos.

· Se controla a 6 supervisores de promotores terreno para captura de nuevos clientes con un total de 60 promotores.

· Responsable de realizar  la gestión pago comisiones para promotores a nivel nacional.
· Capacitador en conductas de servicio a clientes para mejorar la tendencia en GPTW
· creo en conjunto a RR.HH proyecto para generar carrera dentro de la empresa para promotores y rrcc.

· Responsable de capacitar vendedores, cajeros y supervisores para la venta y manejo de clientes con tarjeta cmr.
· Administrar  fuerza  de promotoras  para vender servicios intangibles. (seguros, créditos, ahorro)

· Encargado  de Controlar y supervisar los servicios y pago de Proveedores.

· Administración de inventario y distribución de productos según necesidad de la sucursal a nivel nacional

: PROMOTORA CMR FALABELLA

: Área de crédito y atención clientes

2001-2007
: JEFE  DE CREDITO, administrar, evaluar  y dirigir sucursales asignadas por la gerencia de sucursales en distintos periodos y rubros del holding.  Falabella, Home Center y Supermercados. 

· Cumplir con las metas asignadas como sucursal y buscar nuevas áreas de negocios para la venta cruzada.

· Aumente la cartera de clientes según metas asignadas a la sucursal, dependiendo el retail asignado: supermercados 8.000 tarjetas anuales -Homecenter: 10.000 tarjetas anuales. 
· Estudiar nuevos nichos de mercados para ingresar a la captura de clientes.

· Organizar rutas de promotoras en terreno para captar clientes cautivos. (universidades, organismos públicos, ferias libres, clubes deportivos, centro recreacionales)
· Cumplir con las metas de venta en Seguros (vida, automotriz, cesantía, hogar), PAC (autopistas, servicios comunes luz, agua, telefonía, internet, cable).

· Cumplir con mantener una buena conducta de servicio. (evaluaciones clientes incognitos). GPTW 
· Realizar promociones con tarjeta de crédito. 

1994-2000
: SUPERVISOR COMERCIAL CMR FALABELLA, servir y controlar  el cumplimiento de metas y la ventas de productos específicos de la sucursal.

· Controlar por el cumplimiento de las meta de los ejecutivos comerciales y promotoras.

· Aumentar la venta de productos financieros asignados a la sucursal (ahorro, seguros, FF.MM, créditos de consumo, avances en efectivo, tarjeta cmr y cmr VISA, ).

· Capacite clientes internos (vendedores y personal a cargo) para mejorar la participación de la tarjeta de crédito en los nuevos mercados.

· capacitaciones para mejorar el manejo de objeciones al servicio clientes. 

· Se apoyo a sucursales de las nuevas áreas de negocios (SUPERMERCADOS-HOMECENTER)


INFORMACION ACADEMICA

2006

: DIPLOMADO DIRECCION Y LIDERAZGO, estudios realizados en instituto INACAP.
2001-2004
: INGENIERO DE EJECUCION EN GESTION ESPECIALIDAD MARKETING, estudios realizados en Instituto INACAP con distinción.
1999-2000
: CONTADOR, estudios realizados en IP LA ARAUCANA 

1996-1998
: TECNICO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS ESPECIALIDAD EN MARKETING, estudios realizados en instituto INACAP con excelencia académica.

1994-1998
: INGENIERO COMERCIAL, (incompleta) 4 años de estudios realizados en Universidad Iberoamericana UNICIT.
DATOS DE INTERES 

2007-2012
: RELATOR COACHING, charlas motivacionales,  PNL, técnicas de ventas.
2004-2006
: PROFESOR VESPERTINO, se realiza clases  de Estadísticas, Administración y Marketing Internacional  en el INSTITUTO ESUCOMEX.

OTROS DATOS DE INTERES

2010

: CONFERENCIA MOTIVACIONAL,” Nick Vujicic”, casa de piedra.
2010

: CONFERENCIA MOTIVACIONAL, “motivar el mejor recurso de las empresas”, casa de piedra.
2004

: SEMINARIO, “Marketing en tiempos de Crisis”, estudios realizados en instituto INACAP.

2002

: SEMINARIO, “Como tangibilizar el Servicio a Clientes”, estudios realizados en instituto INACAP.
CONOCIMIENTOS Y EXPERIENCIA 

· Excel avanzado, Acces avanzado, Power Point avanzado, datawarehouse avanzado, prewie (sistema de comisiones)avanzado, database , endpost (sistema de inventario)nivel usuario, Siebel avanzado nivel usuario, PNL, Prezi, wordpress, administración de personal, operaciones, venta de intangibles, retail, banca, CRM.
PASATIEMPOS

· Football, natación, rugby, basquetball, música, medio sustentable, lectura, cine, gastronomía.






