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SOBRE MI  

• Experie ncia e n ventas y ge st ión de e quipos  en  4 cana les de neg ocio:  FMCG,

Fash ion ,  Tec nología y  Bel leza

• Fuerte  or ientac ión a c l ie nte .

• Experie ncia e n venta  a c l ie ntes c lave ,gest ión  de equ ipos  y seguimient o &

elaboración de KPIs .

• Experta e n gest ión por categoría,  y  elaboración de surt idos por c l iente .

• Orie ntada  a resu ltados,  t rabajo en equipo  mul t icanal  y  gest ión de  pe rsonas  y

talento .

• Excelente capac idad  de anál isi s  y  técn icas de negociac ión.

• Experta e n prese ntacion de producto ,  lanzamientos e stratégicos  y event os de

marca .

• Pensamiento  est ratégico .

• Proact iv a,y ági l  en la t oma de deci siones y re soluc ión de  problemas .

• Habil idad e n Digit al  Market ing,  Trade Market ing  y Soc ial  Me dia.

• Experta e n Reta i l  (on l ine&offl ine ) & Wholesa le

• Experta e n E -comme rce.

• Habil idade s T I:  Sa lesForce,  SAP, CRM, MS Offic e

• Comprometida  e mbajadora de  marca  y e xcele nte comunicadora.

EDUCACION  

Derecho.  Unive rsidad Aut ónoma de Madrid  1999  

IDIOMAS 

Ingles C2 

Francés B1 

Italiano B1 

Portugués B1 

PREMIOS & RECONOCIMIENTOS 

• Canon President’s Club Award 2018

Mejor Retail Key Account Manager & Mejor lanzamiento y estrategia de producto en punto de venta 



2 

• Levi Strauss & Co. 2011

Mejor performance de ventas en clientes clave del Canal Wholesale. 

• Gillette España SA P&G 2000

Mejor Presentación y lanzamiento en punto de venta de un nuevo producto. Venus Gillette. 

EXPERIENCIA 

Sales, Marketing & Customer Service Manager, Soleil Beauty & Body Care 

Noviembre 2021- Actual 

• Presentación de productos y  tratamientos de belleza a clientes.

• Elaboracion, seguimiento y control de los planes de negocio y venta

• Control de finanzas, presupuestos y pagos ( P&L )

• Creación de plan para el crecimiento de negocio y de beneficios.

• Búsqueda de nuevas oportunidades de negocio y de nuevos clientes.

• Estrategia de Digital Marketing, implementación, desarrollo y creación página web y rrss.

• Creación e implementación de actividades promocionales.

• Fidelizacion de clientes

• Atención al público, creación de agendas y seguimiento de los resultados y satisfacción de

clientes, tras los servicios de estética realizados en el centro de belleza y productos

vendidos y recomendados.

• Gestión y motivación  del equipo del servicio de estética: KPI, horarios, control de jornada,

contratación, bajas, vacaciones, ,formaciones de producto, técnicas de venta, stock,

pedidos, limpieza y visual del centro.

• Marcas gestionadas: Germaine de Capuccini, Massada, OPI, CND Shellac

Retai l  Channel Sales Manager , Realme Smartphones & IOT  

Febrero 2020- Agosto 2021 

• Gestión del canal Retail tanto online como offline.

• Implementación de la marca Realme Smartphone en los principales clientes.

• Presentación y demostración de productos, lanzamientos de producto y categorías IOT a los

clientes.

• Creación del calendario promocional e implementación de actividades promocionales.

• Soporte y colaboración con los equipos de Marketing, Merchandising y Finanzas para lograr los

objetivos marcados.

• Gestión de las compras con Distribuidores, calendario de entregas, surtidos, en línea con los

lanzamientos y Forecast previsto.

• Gestión de los pedidos, folletos y surtidos con las principales cuentas de clientes clave.

• Soporte a los equipos de venta de otros países europeos.
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• Gestión supervisión y contratación del equipo de promotores de las tiendas: formación en técnicas

de venta y producto, resolución de dudas, motivacion , programa de incentivos, jornadas,solución y

gestión de incidencias, post venta, visual, cartelera, promociones y fijación de KPI y objetivos de los

diferentes puntos de venta.

• Incorporar  y sugeri r cambios e n las prese ntaciones de los productos en los

puntos de v enta para inc reme ntar  el  sel l  out,  y  fom entar mayor compra  y

rotac ión de productos

• Supervisión de la implementación de surtidos y promociones en los puntos de venta.

Retail  Account Manager ICGT Photo & Printing, Canon España S.A 

Octubre 2017- Septiembre 2019 

• Creación  y seg uimiento de un plan de  negocio para  los c l ie ntes asignados,  e n

l ínea a consegui r los objet iv os marcados de ve nta por c l iente,  y  superv isar que

se ejecuten d ichos plane s de negocio con planes de seguimient o KPI

• Reali zac ión de P resentación de  product os y ve ntas de  la marca  a los c l iente s

• Preparación y e laborac ión de pe didos,  surt ido ,  y  fechas de imple mentación de

productos  en t ie nda  y promociones.

• Demostrac ione s de productos  y e strateg ia de marca,  planes de market ing y

gest ión  de la categoría .

• Plani ficac ión comercial  y  ge st ión de la facturación de  los c l ie ntes asignados

• Elaborar la plan if icac ión y gest ión de la act iv idad promocional

• Seguimiento  por c l ie nte de  la in formación de  los datos de vent as ,  sel l  in &sel l  out

• Gest ión  por categorías.  Conocimient o y manej o de la categoría  por c l ie nte y

punto de vent a.

• Gest ión  del  equipo de G PV y promot ore s:  Revi sión  y auditar los productos de la

marca e n los punt os de  venta ,  y  cont ro lar  la adecuada  present ación  de los

productos  y promociones,  formación de técn ic as de v entas  y producto, fi jac ión de

objet ivos y KPI ,  mot ivac ion y ge st ión de la resoluc ión de  dudas  e  inc idencias,

contro l  de stock,  PLV  y competencia .

• Garant izar la di str ibución de los productos y la estrategia de producto y marca

en todas las cue ntas .

• Negociar con los c l ientes los precios y el  ped ido por producto asi  como el  surt ido

adecuado.

• Monitori zar  las tende ncias y las condic ione s de mercado, acc ione s

promocionales  y de Market ing  de los competidore s de las  di ferentes c ategor ías .

• Incorporar  y sugeri r cambios e n las prese ntaciones de los productos en los

puntos de v enta para inc reme ntar  el  sel l  out,  y  fomentar mayor compra  y

rotac ión de productos

• Trabajar en c onjunt o con Market ing  buscando inic iat ivas  que mejoren las ve ntas

y la prese ntación de la marca  en los punt os de  venta.

• Trabajar con el  equipo de finanzas para controlar el  pre supuesto  asig nado para

optimizar las ve ntas ,  planes  de pago por  c l iente y gasto .
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Senior Sales/Wholesale/Area Manager , Levi Strauss & Co.  

Diciembre 2001- Febrero 2017 

• Presentación de la colección de Levi’s & Dockers a las cuentas claves.

• Creación del plan de negocio y Forecast de cliente para la previsión de producto de temporada y

producto de reposición por cuenta cliente.

• Plani ficac ión comercial  y  ge st ión de la facturación de  los c l ie ntes asignados

• Elaborar la ve nta p lan ific ac ión  y gest ión de pe didos por te mporada se asonal  y

core.

• Preparación de  Showroom,pre sentaciones  de producto y mue strarios.

• Visitas a las t iendas de los c l ientes  asig nados para  rev isar la present ación  de

ambas marcas  en t ie nda

• Gest ión  de los e quipos de la t ie ndas Whole sale  y en las t iendas de  Retai l  O&O :

Reali zac ión de t raining s a los  equ ipos de vent as de las  di fere ntes t iendas de los

c l ientes Wholesale,  y  pre sent acion a el los  de las princ ipale s novedades de la

temporada,Key Looks,  excele ncia en  la pre sentación  del  producto y las  marcas en

t ienda,  atención a l  c l ie nte, formación en  técnicas de ve nta ,  consecución de

ventas por categoría,  venta c ruzada ,  vent a por t icket .  En  las t iendas de Reta i l

además en los equ ipo  de ve nta de  las di fe rent es t iendas rea l i zaba  la ge st ión de

horarios,v acaciones,  c ontratac ión,renov aciones,  pe riodos de prueba, y  f i jac ión  de

objet ivos de seguimient o de  ventas y st ock y princ ipale s KPIs .

• Prospección de nuevos c l ie nt es potenciales  Whole sale.

• Trabajo de equipo mult icanal  :  f inanzas ,  market ing y me rchandising .

• Part ic ipación act iva en la toma de decis ione s del  surt ido de ambas  marcas por

país y  t ipo de canal de ve nta.

• Apoy o a l  equ ipo de market ing e n los eve ntos  de lanzamient o de campañas  y

prese ntaciones de nuevo s productos .

Executive Brand Development Key Accounts, Gillette Espana S.A. P &G 

Marzo 1999-Diciembre 2001 

• Planificación, implementación y seguimiento de las ventas y estrategias de marca y Marketing para

promover la venta de los productos del grupo Gillette: Gillette,Duracell, Oral B, Braun,Parker, Paper

Mate & Waterman.

• Ejecutar las estrategias comerciales para alcanzar los objetivos de venta asignados por cliente.

• Reali zac ión de P resentación de  los productos y ventas  de la marca a  los c l ie ntes

• Demostrac ione s de productos y e strateg ia de las di fe rente s marcas  del  g rupo,

plane s de market ing y gest ión de la s d ife rente s categorías.
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• Elaborar la plan if icac ión ,  gest ión e  impleme nt ación e n los puntos de venta de la

act iv idad promocional .

• Desarrol la r de manera excele nte la  pre sencia de las di fe rentes  marcas e n los

puntos de v enta.

• Elaboración de los  ped idos y surt idos por c l ie nte y punto de venta .

• Monitori zar  las tende ncias  y las condic ione s de mercado, acc ione s de los

competidores de las di fe rente s categorías.

• Incorporar  y sugeri r cambios e n las prese ntaciones de los productos en los

puntos de v enta para inc reme ntar  el  sel l  out,  y  fomentar mayor compra  y

rotac ión de productos

• Seguimiento  de stocks y re pos ic ión.

• Trabajo e n conjunto con de part ament o de  Market ing para opt imizar  y mejorar la

prese ncia de marca y  aumentar las vent as.

Customer Financial Services, Carrefour ,  S.A. (Pryca)  

Marzo 1996- Marzo 1999 

• Presentación de la tarjeta fidelidad de Pryca Cuenta Permanente.

• Captación de nuevos clientes.

• Realización con Financiera Pryca del estudio por cliente, en las operaciones de financiación

de productos.

• Atención al cliente en tienda orientada a conseguir ventas de producto, presentando las

facilidades y ventajas de las operaciones de financiación y de la tarjeta de fidelizacion.

• Colaboración con el equipo de cajas, devoluciones, ventas y atención al cliente, en

momento de gran afluencia de público al hipermercado.
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