
Gilberto Ávila
Gerente de ventas

Info
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México, CDMX, 28030, 

México

Teléfono
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Lugar de nacimiento

México

Permiso de conducir

A

Perkles sociales

LinpedIn

ComSetencias

Nalesforce

Executive LeadershiS

Marpeting estratégico

Administración de emSresas

Estrategias de ventas

jegociación

Atención al cliente

Trabaqo en eñuiSo

Perkl

Gerente de ventas con 5 ayos de exSeriencia en el Suesto % más de 10 ayos de exSeriencia 

en ventas. Acostumbrado a trabaqar Sor resultados, logrando en Sromedio un aumento del 

20í de las ventas de la comSay-a luego de 15B18 meses. Licenciado en Mercadotecnia con 

una master en administración de emSresas. Certikcado en Nalesforce % executive leadershiS. 

´unas habilidades de negociación, comunicación % acostumbrado a liderar eñuiSos de 

trabaqo Sor medio de motivación, caSacitación % midiendo resultados con pSizs.

ExSeriencia laboral

Gerente de ventas, Ap—ojobel

Oct 2018 9 Presente Ciudad de México, CDMX

Gerente de ventas en la cede de México de Ap—ojobel, emSresa multinacional 

neerlandesa esSeciali—ada en Sinturas decorativas, Sinturas industriales % Sroductos 

ñu-micos esSeciali—ados. En el 201: logré un incremento de más del 20í de las ventas, en 

comSaración con el 2018. Mis actividades diarias inclu%en•

R Desarrollar % caSacitar al eñuiSo de ventas, Sara asegurar contratos a largo Sla—o % 

meqorar la retención de clientes.

R Administrar cuentas corSorativas.

R Jeali—ar revisiones del desemSeyo Sor medio de pSizs de las ventas deSartamentales 

% comSararlas con los obqetivos esSerados Sara identikcar áreas de meqora.

R JesSonsable de asegurar negocios al mantener las cuentas SrinciSales e imSlementar 

métodos estratégicos de solicitud % relación Sara lograr los obqetivos.

R Jeali—ar revisiones de desemSeyo.

R Lograr márgenes altos % aumentar los ingresos de la emSresa signikcativamente.

R Colaborar con las Sartes interesadas internas, como los deSartamentos de knan—as, 

marpeting % recursos humanos, con resSecto a los SresuSuestos, Sublicidad % las 

necesidades de contratación.

Gerente de ventas Funior, Hischer, N.A.

Ene 2015 9 NeS 2018 Ciudad de México, CDMX

Gerente de ventas Funior en Hischer, N.A., emSresa esSeciali—ada en envases de Slástico, 

in%ección % soSlado. Logré un incremento del 15í en las ventas de la comSay-a el Srimer ayo, 

además de lograr ñue el :3í de los vendedores suSeraran su meta de ventas turante tres 

trimestres consecurtivos, Sor medio de seguimiento, caSacitación % coordinación al eñuiSo 

de ventas. Mis actividades diarias inclu-an•

R NuServisar todas las actividades de ventas relacionadas con la reserva, la coordinación 

% el seguimiento del cliente.

R Desarrollar nuevas cuentas, a través de extensas llamadas en fr-o, redes de la industria 

% estrategias de ventas.

R Colaborar con otros deSartamentos, como marpeting o recursos humanos, Sara 

garanti—ar la satisfacción del cliente.

http://www.linkedin.com


"abilidades de comunicación

Idiomas

EsSayol

Inglés

Hrancés

R Contribuir signikcativamente a los ingresos de la emSresa, facilitando % Sromoviendo 

ventas adicionales efectivas.

R Adñuirir conocimientos de la comSetencia, as- como de las tendencias de la industria.

R Asignar territorios de ventas % establecer cuotas de ventas.

JeSresentante de ventas, Plásticos Tersil, N.A.

Oct 2012 9 Ene 2015 Ciudad de México, CDMX

JeSresentante de ventas en Plásticos Tersil, N.A., comSay-a de Slásticos esSeciali—ados 

en in%ección. Galardonado dos veces con el trofeo V6endedor del ayoV Sor reali—ar 

consistentemente ventas suSeriores al Sromedio durante los ayos 201  % 2017. Mis 

actividades diarias inclu-an•U

R Anali—ar las necesidades esSec-kcas de los clientes a través de encuestas cuidadosas.U

R Desarrollar estrategias ñue agili—an los Srocesos de ventas.

R Homentar relaciones sólidas con clientes % asociados estratégicos, Sara elevar el 

conocimiento de la marca a través de estrategias de márpeting.U

R Tratar con las consultas % ñueqas de los clientes.U

R Aumenté la base de clientes en un 25í en 14 meses, al investigar la ventaqa 

comSetitiva mientras me enfocaba en las Sosibles necesidades del cliente.

Educación

Lniversidad jacional Autónoma de México, Maestr-a en administración de 
emSresas

Ene 2010 9 Dic 2011 Ciudad de México, CDMX

Lniversidad jacional Autónoma de México, Licenciatura en 
Mercadotecnia

Ene 2001 9 Dic 2004 Ciudad de México, CDMX

R Numa Cum Laude

Cursos

Executive LeadershiS Program, LC ´erpele%

NeS 2018 9 Oct 2018

Hundamentos de Administración Avan—ada de Nalesforce, Nalesforce

Heb 2015 9 Ma% 2015


