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Profesional con mas de 15 afios de experiencia en el ambito de las ventas y el marketing en
multinacionales lideres en su sector, prestando asesoramiento tanto a companias industriales como a

empresas de servicios y de tecnologia. Amplio bagaje negociando acuerdos comerciales en entorno
upper market.

Experiencia en desarrollo de negocio y captacion de cuentas. Orientado tanto a resultados como
hacia el cliente en base a la creacion de relaciones rentables y de beneficio mutuo. Interesado en
consolidar mi carrera profesional en una empresa referente en el sector del renting.

Experiencia profesional

2018- Northgate Espana Plc.
Coordinador de ventas corporativas Cataluna y Aragon
Coordinando y dando apoyo comercial al equipo de ventas mid markety 2 KAM’s
Soporte comercial en la actividad diaria y en las acciones sociales a nuestros clientes
y potenciales. Negociacion y presentacion de acuerdos comerciales. Coordinacion
con otros departamentos: comercial, marketing y operaciones.

2013- Northgate Espana Plc.
Account Manager/Gestor de cuentas.
Desarrollo de negocio. Gestion integral de cuentas. Captacion y mantenimiento.
Apertura de mercado. Negociacion de acuerdos marco (B2B). Prospeccion y
Segmentacion de leads. Gestidon de movilidad.

1997-2011  Hilti Espafiola, S.A. Facturacion: 9o millones euros.
Comercializacion de tecnologia puntera para la industria mundial de la construccion.
Regional Account Manager.
Apertura de mercado. Fidelizacion de clientes. Introduccidn de nuevos productos y
servicios. Negociacion de acuerdos comerciales. Gestion de flotas de herramientas en
renting. Consecucion de objetivos. Analisis de KPI's. Planificacion e incremento del
engagement de la plataforma de clientes.

1994-1997  Hilti Espafiola, S.A. Facturacion: 6o millones euros.
Ejecutivo de Cuentas.
Comercial técnico con la funcion de gestionar la cartera de clientes con orientacidn a
consecucion de objetivos, gestion del portfolio de productos, control de la
rentabilidad. Apertura de mercado y fidelizacion de clientes.




Habilidades / Capacidades
Habilidades: ~Apertura de Mercado/Fidelizacion de clientes.
Crecimiento del 19% de usuarios de servicios on-line (2010) y Renting (Fleet
Management, 2004-2010). Incremento de facturacion y de cartera de clientes.
Crecimiento de las cuentas clave asignadas en un 15% (2003-2007). Captacion de

Cuentas: Swissport Spain, Texsa, Thigsa (Teclisa), Zebra Facility Services, Inet
Instalaciones...

Habilidades: Comercial Técnico/Asistencia Técnica a clientes.
Contrato de gestion de bienes de equipo y suministro de soluciones para la
instalacion integral a AVL 2000, S.L. (100.000 euros,2008). Asesoramiento y
coordinacion con Dpto. Ingenieria al proyecto de ampliacion del muelle de
Levante, Barcelona (2011) y del Hospital Sant Joan de Déu, Barcelona (2011)

Habilidades: Consecucion de objetivos comerciales.
Logros:  TOP 10 nacional de ventas premiado con un viaje a Brasil.

Formacion
2012 Negociacion Estratégica.
EADA- Escuela de Alta Direccion y Administracion.
2012 Postgrado en Direccion Comercial.
EADA- Escuela de Alta Direccion y Administracion.
2011-2012 Fundamentos bioldgicos de la conducta/ Psicologia del aprendizaje

Grado en Psicologia .Universidad Nacional de Educacion a Distancia - U.N.E.D.
1986-1989 Geografia e Historia. H2 Contemporanea.

Universitat de Barcelona (Pendiente de finalizar)
Otros

2013 BusinessIntelligence. Bureau Veritas Business School

2012 Liderazgo y Direccion de Equipos de Alto Rendimiento.
CFICD.

2009 Practicioner en Programacion Neurolinguistica.
Mens Venilia.

1995 Fundamentos de Marketing.
Centre d'Estudis FOREM

Idiomas Informatica
Castellano: Nativo

SAP Mobile: usuario.

Catalan: Competencia bilingue. Office: usuario .

Inglés: Intermedio, en actual formacion

Francés: Intermedio.



