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D E TA L L E S

Contactos

Lucas Alamán, Obrera, Cuauhtémoc, Ciudad de 

México, CDMX, 28030, México

email@email.com

+525541708800

Lugar de nacimiento

México

Permiso de conducir

A

P E R F I L

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 falesBorce y executive leadership. qunas habilidades de negociación, comunicación y acostumbrado a liderar 

ekuipos de trabajo por medio de motivación, capacitación y midiendo resultados con ´piTs.

E X P E R I E N C I A L A B O R A L

Gerente de ventas, AkzoNobel, Ciudad de México, CDMX
O C U R q E —  2 0 1 8  P  N E — f — z U —

Gerente de ventas en la cede de México de A´9ozobel, empresa multinacional neerlandesa especiali9ada en 

pinturas decorativas, pinturas industriales y productos kuímicos especiali9ados. —n el 201: logré un incremento 

de más del 20% de las ventas, en comparación con el 2018. Mis actividades diarias incluyen•

I Desarrollar y capacitar al ekuipo de ventas, para asegurar contratos a largo pla9o y mejorar la retención de 

clientes.

I Administrar cuentas corporativas.

I Eeali9ar revisiones del desempeño por medio de ´piTs de las ventas departamentales y compararlas con 

los objetivos esperados para identiScar áreas de mejora.

I Eesponsable de asegurar negocios al mantener las cuentas principales e implementar métodos estratégicos 

de solicitud y relación para lograr los objetivos.

I Eeali9ar revisiones de desempeño.

I Lograr márgenes altos y aumentar los ingresos de la empresa signiScativamente.

I Colaborar con las partes interesadas internas, como los departamentos de Snan9as, mar´eting y recursos 

humanos, con respecto a los presupuestos, publicidad y las necesidades de contratación.

Gerente de ventas Junior, Fischer, S.A., Ciudad de México, CDMX
— z — E O  2 0 1 5  P  f — N U J — M q E —  2 0 1 8

Gerente de ventas Funior en "ischer, f.A., empresa especiali9ada 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 :3% de 

mailto:email@email.com


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•

I fupervisar todas las actividades de ventas relacionadas con la reserva, la coordinación y el seguimiento del 

cliente.

I Desarrollar nuevas cuentas, a través de extensas llamadas en Brío, redes de la industria y estrategias de 

ventas.

I Colaborar con otros departamentos, como mar´eting o recursos humanos, para garanti9ar la satisBacción 

del cliente.

I Contribuir signiScativamente a los ingresos de la empresa, Bacilitando y promoviendo ventas adicionales 

eBectivas.

I Adkuirir conocimientos de la competencia, así como de las tendencias de la industria.

I Asignar territorios de ventas y establecer cuotas de ventas.

Representante de ventas, Plásticos Tersil, S.A., Ciudad de México, CDMX
O C U R q E —  2 0 1 2  P  — z — E O  2 0 1 5

Eepresentante de ventas en Nlásticos Uersil, f.A., compañía de plásticos especiali9ados en inyección. 

Galardonado dos veces con el troBeo V6endedor del añoV por reali9ar consistentemente ventas superiores al 

promedio durante los años 201  y 2017. Mis actividades diarias incluían•H

I Anali9ar las necesidades especíScas de los clientes a través de encuestas cuidadosas.H

I Desarrollar estrategias kue agili9an los procesos de ventas.

I "omentar relaciones sólidas con clientes y asociados estratégicos, para elevar el conocimiento de la marca 

a través de estrategias de már´eting.H

I Uratar con las consultas y kuejas de los clientes.H

I Aumenté la base de clientes en un 25% en 14 meses, al investigar la ventaja competitiva mientras me 

enBocaba en las posibles necesidades del cliente.

E D U C AC I Ó N

Maestría en administración de empresas, Universidad Nacional Autónoma de México, Ciudad de México, 

CDMX
— z — E O  2 0 1 0  P  D J C J — M q E —  2 0 1 1

Licenciatura en Mercadotecnia, Universidad Nacional Autónoma de México, Ciudad de México, CDMX
— z — E O  2 0 0 1  P  D J C J — M q E —  2 0 0 4

I fuma Cum Laude

P E R F I L E S  S O C I A L E S

Lin´edJn

CO M P E T E N C I A S

falesBorce

Mar´eting estratégico

—strategias de ventas

Atención al cliente

—xecutive Leadership

Administración de empresas

zegociación

Urabajo en ekuipo

http://www.linkedin.com


Yabilidades de comunicación

C U R S O S

Executive Leadership Program, UC Berkeley
f — N U J — M q E —  2 0 1 8  P  O C U R q E —  2 0 1 8

Fundamentos de Administración Avanzada de Salesforce, Salesforce
" — q E — E O  2 0 1 5  P  M ALO  2 0 1 5

I D I O M A S

—spañol

"rancés

Jnglés


