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PerEl

Gerente de ventas con 5 años de experiencia en el puesto y más de 10 años de experiencia 

en ventas. Acostumbrado a trabajar por resultados, logrando en promedio un aumento del 

20% de las ventas de la compañía luego de 15-18 meses. Licenciado en Mercadotecnia con 

una master en administración de empresas. CertiScado en faleshorce y executive leadersBip. 

qunas Babilidades de negociación, comunicación y acostumbrado a liderar ekuipos de trabajo 

por medio de motivación, capacitación y midiendo resultados con ´pizs.
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Ciudad de México, CDMX

Gerente de ventas en kzNo5obel

Gerente de ventas en la cede de México de A´NoEobel, 

empresa multinacional neerlandesa especialiNada en pinturas 

decorativas, pinturas industriales y productos kuímicos 

especialiNados. 9n el 201: logré un incremento de más del 20% 

de las ventas, en comparación con el 2018. Mis actividades 

diarias incluyen•

R Desarrollar y capacitar al ekuipo de ventas, para asegurar 

contratos a largo plaNo y mejorar la retención de clientes.

R Administrar cuentas corporativas.

R JealiNar revisiones del desempeño por medio de ´pizs 

de las ventas departamentales y compararlas con los 

objetivos esperados para identiScar áreas de mejora.

R Jesponsable de asegurar negocios al mantener las 

cuentas principales e implementar métodos estratégicos 

de solicitud y relación para lograr los objetivos.

R JealiNar revisiones de desempeño.

R Lograr márgenes altos y aumentar los ingresos de la 

empresa signiScativamente.

R Colaborar con las partes interesadas internas, como 

los departamentos de SnanNas, mar´eting y recursos 

Bumanos, con respecto a los presupuestos, publicidad y las 

necesidades de contratación.
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Ciudad de México, CDMX

Gerente de ventas uFnior en hisO,er. JDkD

Gerente de ventas Funior en 3iscBer, f.A., empresa especialiNada 

en envases de plástico, inyección y soplado. Logré un incremento 

del 15% en las ventas de la compañía el primer año, además 

de lograr kue el :P% de los vendedores superaran su meta 

de ventas turante tres trimestres consecurtivos, por medio de 

seguimiento, capacitación y coordinación al ekuipo de ventas. 

Mis actividades diarias incluían•

R fupervisar todas las actividades de ventas relacionadas 

con la reserva, la coordinación y el seguimiento del cliente.
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R Desarrollar nuevas cuentas, a través de extensas llamadas 

en hrío, redes de la industria y estrategias de ventas.

R Colaborar con otros departamentos, como mar´eting o 

recursos Bumanos, para garantiNar la satishacción del 

cliente.

R Contribuir signiScativamente a los ingresos de la empresa, 

hacilitando y promoviendo ventas adicionales ehectivas.

R Adkuirir conocimientos de la competencia, así como de las 

tendencias de la industria.

R Asignar territorios de ventas y establecer cuotas de 

ventas.

2Ot 0180 A xne 018S

Ciudad de México, CDMX

Uecresentante de ventas en PlCstiOos jersil. 

JDkD

Jepresentante de ventas en Tlásticos "ersil, f.A., compañía de 

plásticos especialiNados en inyección. Galardonado dos veces 

con el troheo V6endedor del añoV por realiNar consistentemente 

ventas superiores al promedio durante los años 2017 y 201 . Mis 

actividades diarias incluían•4

R AnaliNar las necesidades especíScas de los clientes a través 

de encuestas cuidadosas.4

R Desarrollar estrategias kue agiliNan los procesos de 

ventas.

R 3omentar relaciones sólidas con clientes y asociados 

estratégicos, para elevar el conocimiento de la marca a 

través de estrategias de már´eting.4

R "ratar con las consultas y kuejas de los clientes.4

R Aumenté la base de clientes en un 25% en 1E meses, al 

investigar la ventaja competitiva mientras me enhocaba en 

las posibles necesidades del cliente.
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Ciudad de México, CDMX

íniversidad 5aOional kFtTnoáa de XMpiOo

XaestrBa en adáinistraOiTn de eácresas

xne 0118 A LiO 0117

Ciudad de México, CDMX

íniversidad 5aOional kFtTnoáa de XMpiOo
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