44298 — FRANCISCO L.

KEY ACCOUNT MANAGER

Profesional con mas de 17 afos de experiencia en ventas en sectores de industria, bienes de equipo, servicios y

Distribucidon. Profundo conocedor del dreade ventas, con capacidades de coordinacion de equipos de trabajo. Alta

capacidad de comunicacidn, organizacién, interlocucion, responsabilidad, nivel de compromiso y adaptabilidad a los

procesos de cambio. Habilidades en lanegociacién, orientado aresultadosy a laexcelenciaen el servicio al cliente.
Profesional Metddico y acostumbrado a trabajar en entornos multinacionales.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

NORTHGATE ESPANA Jul 2020 - Actual
Multinacional inglesalideren servicios de movilidad
= Mantenimientode cuentas
= Desarrollode cartera
= Negociacidonyacuerdos comerciales

JUUL LABS Ene 2019-Jul 2020

Start up americanadedicadaalafabricacion de electrénica de consumoy creador del vapeador masvendido en el
mundo.

Business Development Manager
= Segmentaciéon del mercado para Espafiay Portugal
= Introduccién e implantacidn del producto en el canal
= Seguimientode acuerdos comerciales: Perfect store
= Coordinacidnde acciones comercialesy eventos en punto de venta
= Ventaal canal

FedEx, Dic2016 —Ene 2019

Multinacional americanalider mundialen transporte internacional urgente.

Account Executive
= Gestiénydesarrollode cuentas de lazonade Murcia y Almeria
= Seguimiento Controlde cumplimento de acuerdos comerciales
= Cumplimientode KPI’s
= Busquedade nuevasoportunidades - Pipeline
= Negociacidn de preciosyacuerdos comerciales
= Cierre
= Implementacion de nuevas cuentas

Office Depot, Sept 2005-Jul 2016

Multinacional americana dedicadaala venta de material de oficina, mobiliario, tecnologiay servicios generales.

Key Account Manager, 2010 - 2016
= Gestiénde cuentas clave en Levante y Andaluciaenlos canales privado, publicoy canal indirecto asicomo
cuentas internacionales de la zona:
> Seguimiento Controlde cumplimento de acuerdos comerciales - KPI's
> Desarrollo de cuentas: ampliacionde cuota en cliente con nuevos productos y servicios
> Negociaciénde preciosy nuevos acuerdos comerciales
> Coordinacidn de cuentasinternacionales




= Nuevonegocio

> Busquedade nuevasoportunidades- Pipeline

> Preparacionde tenders, ofertasy concursos publicos:
= Coordinacién de equipo de trabajo

> Negociacidon de preciosy acuerdos de servicio - ANS

> Cierre

> Implementacién de nuevas cuentas:
= Coordinacién de equipo de trabajo

Principaleslogros

= Incrementoenfacturacion de un20% en 2012 y 2013 e incremento del cash margin de un 10% mejorandola
rentabilidad de lacarteraen un 6%

= Mejorade los procesos de compraenlosclientesatravés de web

= Comercial del afio 2012

Regional sales Executive senior, 2005 - 2010
= Gestionde cuentas SMB en Murcia en canal privado:
> Visitaperiddicaala carterade clientes
> Desarrollode cuenta: ampliacion de cuota en cliente con nuevos productosy servicios
> Negociacidn de preciosy nuevos acuerdos comerciales
= Nuevonegocio
> Busquedade nuevasoportunidades- Pipeline
> Preparacion de ofertas
> Negociacidon de preciosy acuerdos de servicio- ANS
> Cierre

Principaleslogros

= Incremento enfacturacién de un 86%, pasando de una carterade 70.000 € anuales en 2005 a 500.000 € en
2010. Y un incremento en cash margin de un 70%.

= Incorporacionala cartera de clientes unamediade 70 prospectos anuales

= Mejorade lacompra via webenun 30%

Ecosmetique s.l.2003-2004

Companiade fabricaciényventa de cosméticanatural

Sales Manager

= Definicion de laestrategia de ventas a nivel nacional

= Implantaciony puestaen marchade lared de distribuidores anivelnacional
= Gestidnde Distribuidores

Principaleslogros
= Implantacidonde lared nacional de ventas através de distribuidores

Elince networks s.l.2001- 2003

Compaiiia de servicios de tecnologia e informaciéon—TIC

Consultor e-commerce

= Captaciondeclientes paraElecpoint, portal de ecommerce paraempresas del sector de material eléctrico.
Solucién B2B

Nutekas.l., 2000 -2001

Companiade ventade proyectos|lave en mano en el sectoragricola

Adjunto a gerencia
= Prospeccién de mercadosinternacionalesy busqueda de clientes potenciales
= Gestionadministrativay financiera

Taskforce, 1999 -2000




Jefe de grupo para Retevisidn

= Coordinacién de equipo comercial

= Seguimientoyaseguramiento enlaconsecucion de objetivos
= Acompafiamientoavisitas

Comercial para grupoForlasa
= Ventacanal horecaproductosdel grupo Forlasa

Derivados de Hojalata, S.A, Practicas 1998 —1999

FORMACION

ThePowerMBA 2020 —2021 Business Expert-Administration y Direccion de Empresas

ESIC, 1993 — 1998 Gestion Comercial y Marketing

FORMACION COMPLEMENTARIA

= Como gestionar mejor tu tiempo, 2019

= Como potenciar tus conversaciones de
ventas,2019

= Como vendercon storytelling, 2019

= Excel

= Cdémo cerrar ventas sin presion, 2019

= Consejos y claves para vender a puerta fria,
2019

= Los 7 jamas de un vendedor

= WFS: welcome to FedEx sales, 2016

= (CSS1FedEx,2016

= Direccidn de proyectos, 2014

= Movilizacién de acuerdos, 2011

IDIOMAS

Excel, 2010

Conduccion eficiente, 2009

Técnicas deventaconsultivall,2008
Técnicas deventaconsultival,2007
Direccion de proyectos, 2003
Actitudesytécnicasdeventa, 2003
Internacionalizaciéndelaempresayla
oportunidad del Euro, 2001

Técnicas deventa, 2000

El Euro enlagestion de cobrosy pagos
internacionales, 1998

Estrategia ygestionfinancieradelaempresa,
1997

Inglés, nivel medio
= Diplomado porlInlinguaSchool en Inglés Funcional, 1989

= Estanciaen Cheltenham (Inglaterra) conInlingua School realizando los siguientescursos:

> Language skills programme, 1998
> Cambridge CAE, 1998

= Diplomado porlaUniversidad de Cambridge: First Certificate in English, 1998




