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Puesto para el que se aporta el curriculo:
INTERNATIONAL BUSINESS DEVELOPMENT MANAGER

¢Qué aporto a la organizacion?

Profesional con mas de 15 afios de experiencia como Directora de Desarrollo de Negocio Internacional en sectores como el
industrial, alimentacion, textil y productos bricolaje/hogar lo que me ha permitido conocerlos en profundidad y adquirir una
considerable versatilidad. Tengo amplia experiencia en la apertura e implantacion de marcas y productos en mercados
internacionales. Especializada en Direccion y Gestion comercial, Marketing, Comercio Internacional y Estrategia Empresarial.

Soy una profesional que busca con ahinco la mejora continua que permita aumentar la rentabilidad empresarial poniendo el

foco en la visidn, estrategia y crecimiento.

Poseo una alta inteligencia intercultural: he residido en el extranjero y realizado frecuentes viajes a distintos paises, lo que me
ha permitido tener una perspectiva de los negocios desde la globalizacién. El contacto con distintas culturas y métodos de
gestion me permite implementar aquellas metodologias mas utiles de cada uno de los métodos que he experimentado. He
dirigido equipos multiculturales con profesionales de numerosos paises junto con los que he alcanzado importantes metas y
objetivos profesionales. Mis zonas mas habituales de trabajo han sido Oriente Medio, Africa, Asia, EE.UU. y LATAM.

He tenido la oportunidad de trabajar en distintos canales: wholesaling, retailing, horeca, distribucion, representacion,
franquicia, B2B; negociando con empresas internacionales de primer nivel.

Mis competencias y habilidades principales:

Mis fortalezas

Atrevida, enérgica, entusiasta, persuasiva, persistente, orientada al
cambio, activa, exigente, directa, segura de si misma, determinada,
comprometida

DILIGENCIA. PERSEVERANCIA.

Trabajo duro para terminar los proyectos que empiezo.
Planificacion y organizacién

Su principal valor a la organizacién es la visiéon de negocio y su
fuerte empuje y determinacidn para alcanzar los objetivos

PENSAMIENTO CRITICO Y MENTALIDAD ABIERTA

No llego a conclusiones precipitadas: examino las pruebas sélidas
para, tras la reflexion, tomar las decisiones mas adecuadas

Gran habilidad impulsar persuasivamente e inspirar a las
personas hacia metas y objetivos

LIDERAZGO. CAPACIDAD INCLUSIVA

Dirijo los equipos hacia la consecucidn de resultados y de forma
que todos se sientan incluidos

Actitud positiva ante la vida en general. Veo la "vision general"
con facilidad y claridad para analizar y resolver

COMPANERISMO, LEALTAD y DEDICACION AL GRUPO

Mi liderazgo no minimiza mi capacidad de trabajo grupal en
pos del éxito conjunto

Test: DISC: PERFIL: “Realizador Inspirador” Fecha: enero 2020

Informacion relevante sobre quién soy:

Test: (VIA Fortalezas Personales. University of Pennsylvania, enero 2020)

Soy una persona sociable y cercana cuyos valores son la honestidad, la lealtad y la amistad. Mantengo el contacto con muchos
amigos y compaferos de trabajo de las diferentes etapas de mi vida, de distintas nacionalidades. Ademas de las fortalezas
resefiadas destaco por mi autenticidad, mi teson y por “tener los pies en la tierra”

Soy de naturaleza curiosa, flexible y me gusta generar ideas nuevas, asi como descubrir el talento en las personas Disfruto en

mi desarrollo intelectual y fisico: leo sobre las cuestiones que me interesan y practico deporte con asiduidad

Disfruto los retos y la competicion. Competi en varias modalidades de esqui entre los 10 y los 18 afios a nivel nacional.

Miembro de la Federaciéon Espafiola de Esqui

Miembro activo de Internations, una organizacion internacional en la que organizo eventos de networking y deportivos para
ayudar a los expatriados de pymes y multinacionales a integrarse y conocer la cultura y costumbres espafiolas

Miembro de Fundesem Alumniy ENAE Alumni




Otras experiencias laborales ademas de las que tienen que ver con el puesto: trabajé durante varios veranos en los estudios de
grabacion de Disney Channel en Disneyland Paris

Coordinadora del Area de Relaciones Internacionales de la Facultad de Economia y Empresa — Universidad de Murcia
(Programas de becas de movilidad internacional para estudiantes)

Estoy suscrita a revistas sectoriales y contenidos on line que tiene que ver con mi trabajo

Estoy habituada a la formacién autodidacta en materias de interés para mi mejor desempefio en mi trabajo: MOOC

Mis Ultimas Experiencias Laborales

EXTRUAL S.A.

2020-2022 ) ]
International Business Development Manager
Principales logros:
Mas de 100 M€ en ventas, récord histérico EBITDA de la compaiiia, pasando de un crecimiento
internacional de 33% a 45%
Apertura de mercado en Estados Unidos, Caribe, Ecuador, Chile, Uruguay, Argelia, Costa de Marfil y
Senegal
Implementar nuevas rutas logisticas desde el sur de Francia hacia Bélgica e Italia, reforzando el flujo
actual y optimizando la carga de transporte
Aumento del 36% las ventas de clientes industriales de estructuras
Aumento del 24% las ventas de sistemas de carpinteria
Profesionalizacién de mi area y departamento clave internacional
Consolidacion de un grupo de trabajo de alto nivel
Acciones para conseguir los logros:
Busqueda de clientes estratégicos para la empresa (prensa de 5000 toneladas)
Contacto y desarrollo de clientes industriales de nuevas areas de negocio con el objetivo de
diversificar la concentracidn de ventas por sectores
Negociaciones con los principales interesados sobre presupuesto, plazo, alcance y otras
obligaciones contractuales
Busqueda de clientes mixtos tanto de perfileria de aluminio como de mecanizados industriales
Relanzar y fomentar el resto de lineas de negocio de la empresa como el anodizado, la sublimacion
y el lacado
Competencias que adquiero:
Redisefiar nuevos procedimientos que requieren modificar los hdbitos de trabajo de las personas.
Innovacion, cambio de cultural y digitalizacion mediante herramientas que alinean los valores y
estrategia de la empresa con las tacticas y acciones de detalle para su consecucion
Funciones principales:
Disefiar, implementar y dirigir la politica de ventas internacional de la compaiiia, asi como el plan
estratégico a corto y medio plazo. Reportando directamente a Gerencia y Consejero Delegado
Desarrollo de la cifra de ventas y supervisién y motivacién de estructuras comerciales
Control de KPI’s
Responsable de la elaboracion del Plan de Ventas y presupuesto anual
EMRESER S.L.

2018 -2020

Directora Comercial

Principales logros:




Reinvencion del modelo de negocio que estaba en declive estructural
Mejora Organizativa y Funcional de la compaifiia

Disefiar, gestionar e implantar una Estrategia Comercial eficiente y rentable
Optimizar y Mejorar los Procesos y Procedimientos de trabajo

Frenar la tasa de desercion de clientes

Optimizacion de los margenes

Reduccion de los costes de las operaciones de venta

Mejora del margen bruto en un 5% a través del estudio de la rentabilidad por Producto, por
Cliente y por Zona

Mejora en un 100% del sistema de trazabilidad de las incidencias con clientes y reduccién del
tiempo de resolucion de incidencias a 5 dias

Acciones para conseguir los logros:

Implantacion de la metodologia LEAN al servicio de la organizacion y con un enfoque
centrado en los esfuerzos de la organizacidn, en prioridades estratégicas y enfocandonos
en la experiencia final de calidad para el cliente

Profesionalizacion del Dpto. Comercial: descripcion del objetivo general comercial,
evaluacioén de las zonas segun sus resultados y la gestién realizada en cada una de ellas,
guia para evaluacion de resultados de las zonas, guia para evaluacién de la gestion
realizada, objetivos especificos por zona, evaluacién personal de los comerciales

Estudio de la competencia y reporte de la informacidn recogida a Direccién. Conseguimos
conocer nuestro entorno en cuanto a competidores, nuevos productos en el mercado,
proveedores, distribuidores y horquillas de precios de venta

Cambio en 3 dimensiones: Modelo de Negocio (pasando a abastecer, mediante acuerdos, a
clientes directos de fabricas multinacionales) — Modelo de Organizacién (reestructura de la
organizacion y creacion del Comité de Direccion) — Competencias de los trabajadores (realizacion
de fichas técnicas por puesto y formacidn seguin area de desempefio)

Estudio de rentabilidad por cliente y por producto, segmentacién de clientes, organizacion
de la carga de trabajo comercial, evaluacién del desempeno

Estrategia de desarrollo de equipo mediante el feedback del mismo para encontrar las
oportunidades de mejora y aceleradores clave, con especial atencion al Dpto. Técnico

Estrategia de estudio del potencial del mercado para conocer nuestro mercado disponible real
y para aprovechar mejor el tiempo de planificacion de rutas y visitas para captacién de clientes.
Resultado: aumento de la frecuencia de contacto con la cartera de clientes de un 20% tras
analizar la carga de trabajo del equipo comercial. Ahorro de un 15% en desplazamientos
comerciales. Implementacion de rutas mas efectivas aportando maxima rentabilidad,
reduciendo la fatiga fisica de los vendedores y reduciendo un 30% los gastos improductivos

Competencias que adquiero:

Redisefiar nuevos procedimientos que requieren modificar los habitos de trabajo de las
personas

Reconquistar el entusiasmo de un equipo cansado, alineando y re-ilusionando al Equipo
Comercial

Restaurar relaciones deterioradas entre Directivos




Sentido del logro al ver los resultados alcanzados; auto-percepcion de estar desarrollando
nuevas competencias

Lograr un impacto directo en el desarrollo directivo y en la organizacion: reconocimiento que
reciben los companeros por parte de la Alta Direccion
Funciones principales:

Miembro del Comité de Direccion. Supervisidn y motivacion de estructuras comerciales. Control
de KPI's. Optimizacion de costes estructurales y desarrollo de la cifra de ventas

Responsable de la elaboracion del Plan de Ventas y Presupuesto anual

Gestion del equipo comercial (visitas, acompafiamiento, contratacion, incidencias, etc)
Contratar y formar al personal de ventas

Definir los objetivos de venta que debe alcanzar cada vendedor individualmente
Distribucion de la carga de trabajo segun zona geografica, tipo de producto y tipo de cliente
Analisis de rentabilidad, margenes, costes, presupuestos comerciales y tarifa de precios
Andlisis y desarrollo para la implantacion del sistema de venta online B2B

Desarrollo e implantacién de Cuadro de Mando QlikView

Responsable de proyecto de analisis de requerimientos e implantacién de nuevo CRM (Vtiger)
en el area comercial




2013 - 2018

NIZA RED S.L.
International Business Development Director (Oriente Medio, Africa, USA, LATAM y Europa)

Principales logros:

Crecimiento extraordinario y exponencial: durante este periodo se alcanza el histérico de
facturacién de la Compania: 8.000.000€

Captacién de mas de 250 nuevos puntos de venta sélo durante el primer aio

Consecucién de los objetivos marcados por la Empresa multiplicando por 6 el crecimiento en
ventas experimentado por el sector desde 2013

Liderar la captacion de mas de 1.000 nuevos puntos de venta mayoristas recuperando el beneficio
para la empresa

Crear el Dpto. Internacional de Ventas para la Exportacion
Poner en marcha la estrategia de Internacionalizacion de Empresa

Adecuar la estrategia de la Direccion al nuevo escenario derivado del cambio de modelo de
negocio: de mayorista a redes comerciales, a desarrollo de tiendas propias y franquicias

Incremento de la frecuencia de compra en un 50% y del volumen de compra de los clientes
existentes

Conseguir informacion de mercado e introduccion de nuevos productos adaptados al mismo

Acciones para conseguir los logros:
Reclutamiento y contratacion de equipos comerciales en diferentes paises: fuerza de ventas de

25 agentes comerciales en Europa (ltalia, Francia, Grecia, Alemania, Portugal)

Apertura de nuevos mercados y showrooms exclusivos:
Kuwait y Qatar: “shop in shop” en 3 centros comerciales
USA: implantacion de 1 showroom permanente en Miami
Méjico: socio importador y distribuidor local. Entrada en grandes almacenes como
Palacio de Hierro y Liverpool
Apertura de franquicia en Portugal
Presencia en ferias de Who's Next (Paris), Super (Milan), MOMAD (Madrid)

Implantacion del e-commerce en mercados europeos y marketing digital internacional
Apertura de “corners” propios en los centros El Corte Inglés

Creacion y redaccion del Manual del Franquiciado con estudio de rentabilidad para inversores
Competencias que adquiero:

Dotes de liderazgo y gestion de equipos

Integracion en entornos multidisciplinares

Visidn global y toma de decisiones

Mejora de la capacidad negociadora y analitica

Empatia y trabajo en equipo

Organizacion y habilidades de comunicacion
Funciones principales:

Analisis de mercados internacionales: canales, clientes y competencia

Establecer las previsiones de venta

Inteligencia competitiva para la internacionalizacién

Elaboracion y consecucion de la estrategia de expansion

Identificacidn y andlisis de los principales agentes




Plan de Marketing y Plan de Actuaciones Internacional

Apoyo y seguimiento a los agentes comerciales y redes de ventas

Estrategia y posicionamiento de la marca en mercados extranjeros

Busqueda activa de locales y franquiciados

Negociacion y cierre de contrato segun objetivos marcados por el cliente

Implementacion y desarrollo de la politica de riesgo comercial internacional. Validacién y
seguimiento de las lineas de crédito de clientes

Negociacion de la logistica con UPS para envios de paqueteria internacional

Organizacion ferias internacionales, eventos y promociones

2010- 2013

GN DESIGN GROUP S.L.
Export Manager (Oriente Medio, Africa, Asia, USA, LATAM)

Principales logros:

Incremento del 10% en las ventas de productos con menor demanda gracias a una estrategia de
captacion y fidelizacidn de clientes. Desarrollo de la estrategia de venta cruzada traduciéndose en un
10% mas de venta en productos complementarios

Incremento en ventas del 50% en los tres primeros afios y mejora del margen en +11%. Reduccién
de riesgos, plazos de pago, asi como éxito en el recobro de la mayoria de deudas pendientes en Italia
Internacionalizar la Empresa de acuerdo a los objetivos estratégicos de la Gerencia

Desarrollo de negocio y apertura de nuevos mercados a nivel internacional

Aumento de las ventas, beneficios y cuota de mercado

Implementar un plan de accion sostenible para ganar cuota de mercado y notoriedad de la marca
Disminucién del periodo medio de cobro

Acciones para conseguir los logros:

Consegui introducir la marca a través de Importadores o Grandes Cuentas en los siguientes
mercados: Nigeria, Ghana, Angola, Sudafrica, Tanzania, Arabia Saudi, Irdn, Emiratos, Bahréin, Libano,
Israel, Jordania, Rusia, Corea, Taiwan, Tailandia, Japdn, Colombia, Méjico, Chile, Costa Rica y Estados
Unidos

Analisis de las necesidades y gustos de los clientes para crear nuevas lineas de negocio. Desarrollo y
adaptacion de producto a los diferentes mercados, lo que permitié la captacién de otros clientes
estratégicos en diferente area geografica

Desarrollo de KPI’s para toma de decisiones y control de variaciones
Competencias que adquiero:

Obtener una vision global e integrada de la organizacién

Mayor capacidad de comprension del entorno que facilitd la toma de decisiones

Realizar cuadros de Mando para el seguimiento y la toma de decisiones adecuadas en el Area
Comercial. Mejora Continua de resultados

Potenciar las habilidades necesarias para facilitar la transicidén hacia la Alta Direccion

Desarrollar una visidn estratégica que permitié competir en escenarios de incertidumbre asi como en
mercados emergentes y globales

Potenciar las habilidades directivas para liderar equipos y proyectos eficientemente

Actualizar y conocer las tendencias de gestion empresarial

Incrementar el networking con personas procedentes de diferentes sectores, areas y culturas
organizativas

Lograr un impacto directo en el desarrollo directivo y en la organizacién




Funciones principales:

Co-responsable de la Planificacién Estratégica del Grupo tanto del desarrollo del Plan como de
su implementacion en la Organizacién

Dirigir el dia a dia y el seguimiento de las Gestiones Comerciales de cada uno de los miembros del
equipo, asi como las incidencias con clientes, novedades del mercado y desarrollo de nuevos
Productos asociados a cada Pais

Transmitir a tiempo real a la Gerencia toda informacién comercial captada por el equipo sobre el
mercado, con el fin de poder proponer y ayudar a la misma a la toma de decisiones que afecten al
Area Comerecial y a la estrategia general de la organizacién

Medir, interpretar y proponer mejoras de los resultados obtenidos de los Indicadores Comerciales de
Facturacidn, Satisfaccién del Cliente y Rentabilidad ante la Gerencia

Dirigir las acciones asociadas a la mejora continua en el Area Comercial. Planificacién, gestion y
seguimiento de las mismas

Colaborar activamente con las otras Areas de la empresa con el fin de trabajar en equipo para mejorar
los resultados, aumentar la rentabilidad y dar un producto y un servicio totalmente adaptado a las

necesidades de cada mercado internacional

Implicar, motivar, formar y dirigir a todo el equipo a cargo para la consecucién de los objetivos de la
empresa asignados al Area Comercial

Organizacion, asistencia y participacion en las Ferias comerciales y otros actos de representacion en
las que la empresa presenta sus productos y servicios

Representar a la empresa en todo lo relacionado con el Area Comercial ante Clientes Estratégicos

2009 - 2010

CAFE JURADO S.L.
Export Area Manager (Europa Oriental y Asia Occidental)

Principales logros:

Introducir y consolidar ventas en nuevos mercados: Malta, Polonia, Georgia y Turquia
Compra de 2 empresas distribuidoras en zona de gran potencial consiguiendo un nuevo fondo
de comercio e incrementando la facturacion en un 37%

Desarrollo de negocio de nuevos formatos
Impulsar nuevos canales de venta

Acciones para conseguir los logros:
Segmentacion de Clientes y Canales (HORECA vs Alimentacion) para la realizacion de propuestas
diferenciadas
Definicion de la nueva estrategia comercial y acuerdos con Grandes Cuentas para venta conjunta
de marca propia y marca del distribuidor

Desarrollo de notoriedad de marca en un mercado de commodities con posicionamiento en
cadenas de supermercados de proximidad




Herramientas de Fidelizacion de Clientes: creacion de un espacio de “baristas” para dar
formacion especifica a los empleados de nuestros clientes

Competencias que adquiero:
Capacidad de analisis
Orientacion a la toma de decisiones
Andlisis y conocimiento del entorno de la Empresa Familiar

Capacidad de negociacion y contratos complejos para llegar a acuerdos “win-win”

Funciones principales:

Coordinar, planificar y desarrollar las acciones comerciales para conseguir los objetivos de ventas
internacionales acordados con la Direccion

Realizar un seguimiento de los resultados comerciales para garantizar el desarrollo de negocio
en el exterior

Planificar la estrategia comercial identificando oportunidades

Gestidn, mantenimiento y control de resultados de los colaboradores en destino

GOLDEN FOODS S.A.

2008-2009 | p 0 quct Manager

Principales logros:

Alcanzar 5% de cuota de mercado en el primer semestre por la introduccién de nuevos
productos de IV gama

Detectar necesidades en mercados extranjeros para la elaboracién de productos de IV gama

Busqueda, creacion y desarrollo de nuevos productos y formatos para adaptarlos a la demanda
de los clientes clave (Grandes Superficies)

Conseguir la distribucidn en exclusiva para Espaiia de nuevas marcas de alimentacion lideres en
otros paises

Aprovechar las sinergias para la busqueda de licenciatarios de nuestros productos en los
mercados internacionales

Acciones para conseguir los logros:
Obtencién de la licencia para Espaia de las marcas Peppadew de Sudafrica y La Costefia de
Méjico
Definir un nuevo portafolio de productos en el ambito internacional
Colaboracion en el desarrollo de varios productos de cuarta gama para los mercados nérdicos y
francofonos
Creacion de nuevo formato en tarrinas de polipropileno con tenedor incluido para Carrefour
Francia con un contrato de introduccién en la mitad de centros del pais
Busqueda de proveedores para los nuevos moldes y negociacion de volimenes
Colaboracion en el disefio de los cartoncillos y en recetarios como sugerencia de consumo

Competencias que adquiero:

Negociacion con Grandes Cuentas




Deteccidn de nuevas oportunidades de negocio
Capacidad de trabajo en equipo y resolucién de incidencias

Funciones principales:

Desarrollar el modelo de negocio del producto creando una estrategia competitiva viable a
largo plazo

Planificacion y desarrollo de productos en funcion de la adaptacion a cada mercado/pais
Disefiar, implementar y evaluar el Plan de Marketing

Coordinar los diferentes departamentos de la empresa que intervienen, con el objetivo de
satisfacer las necesidades del consumidor mejor que la competencia y con la rentabilidad
Optima, de acuerdo con las politicas y objetivos generales de la empresa

2006 - 2008

GRUPO SMART MARKET S.L.
Export Area Manager (Europa)

Principales logros:
Aumento en la fidelizaciéon de clientes en un 40%
Consecucién de los objetivos previamente planteados
Intervenir y solucionar las incidencias con Clientes
Tratar y mantener buenas relaciones con los clientes. Fidelizacidn de Clientes
Negociacion con proveedores (India/China)
Acciones para conseguir los logros:

Colaborar con el equipo comercial de cada zona
Buscar nuevas oportunidades de negocio

Acciones comerciales en nuevas zonas

Adaptar la oferta a las necesidades de los nuevos clientes y realizacidn de propuestas
diferenciadas

Implementar estrategia de venta por canales

Desarrollo y motivacion del equipo comercial

Competencias que adquiero:
Negociacion de instrumentos financieros de solvencia de clientes

Comprender cédmo se interrelacionan los diferentes departamos de una Empresa
Dotes de liderazgo y gestion de equipos

Integracion en entornos multidisciplinares y capacidad analitica

Empatia y trabajo en equipo

Organizacion y habilidades de comunicacion

Funciones principales:
Captar y gestionar Grandes Cuentas

Elaborar presupuestos y tramitar pedidos
Disefar y presentar estrategias de ventas e informes para la Direccién Comercial
Asistencia a ferias, eventos y promociones

Negociacion de instrumentos de seguros de crédito con Crédito & Caucion




Mi Formacién Complementaria / Ultimos Cursos y Seminarios

e Sociologia

ANO ESPECIALIDAD INSTITUCION y HORAS
2022 Programa en Comercio Internacional Universidad de Barcelona & Banco
Sabadell (en curso)
2021 Digital Business para Empresas Camara de Comercio — 200h
2020 LEGO® Serious Play® Workshops Centro FL,"OpeO de Empresas e
Innovacion
2019 Consumer Neuroscience & Neuromarketing Formato MOOC
Programa Superior: Innovacioén Estratégica en la .
2019 . ., Fundesem Business School — 40h
Direccion de Ventas
2018 Nuevas Tecnologias e Innovacién Empresarial Fundesem Business School — 16h
2018 Dindmica de Grupos con E-Colors Fundesem Business School
2017 Experto en Direccion de Ventas y Gestion Comercial ENAE Business School —90h
Técnicas de Visual Merchandiser, Brandi .
2017 ecnicas .e Istativierchandiser, branding y Artidi Escuela Superior — 16h
Escaparatismo
2016 Direccién de Personas Luis Galindo / Fundesem — 16h
2016 Habilidades Directivas e Inteligencia Emocional Luis Galindo / Fundesem — 16h
2015 Programa Ejecutivo de Mejora Empresarial Camara Madrid — 250h
2014 Nuevos mercados para textiles de uso técnico FEDECON — 16h
2013 Coaching y Mentoring para la fuerza de ventas Camara Madrid — 16h
2012 Curso de Direccién de Equipos Comerciales Escuela Internacional de Finanzas — 20h
2007 Especialista en Comercio Internacional ENAE Business School — 105h
Formacidn Esencial o de Base
Master in Business Administration (MBA) — Fundesem Business School
2008 - 2009 Asignatura en las que destaqué:
e Direccién Comercial / Marketing y Comercio Internacional
Master en Direccion Comercial y Marketing (MDM) — Fundesem Business School
2006 - 2007 Asignatura en las que destaqué:
e  Marketing Internacional
International Business — Georgetown University (Washington DC)
2004 - 2005 Asignatura en las que destaqué:
e International Corporate Strategy
Licenciatura en Ciencias Econdmicas y Sociales - Universidad Marc Bloch Estrasburgo
1999 - 2003 Asignatura en las que destaqué:




Habilidades Técnicas

HERRAMIENTAS
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INGLES
Nivel acreditado por: 18 afios desenvolviéndome en inglés, ademas de haber vivido en USA e Inglaterra
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ITALIANO . ]
Nivel acreditado por: 10 afios desenvolviéndome en italiano, ademas de haber pasado temporadas largas en Italia
, C2 (Bilinglie)
FRANCES
Nivel acreditado por: etapa escolar y bachillerato cursados en el Liceo Francés
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ALEMAN
Nivel acreditado por: 5 afios de estudios totales en Liceo y Universidad
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