EXPERIENCIA LABORAL

Mejora de la rotacién del producto en el punto de venta en Valencia
(Porsche Experience). Estudio de la competencia y analisis del
mercado. Evaluar la rentabilidad de las acciones promocionales en
el lanzamiento de productos (LTV,CAC). Gestion del CRM
(Programa Fascina2).B2C (80%) y B2B (20%).Reportes a Gerencia.

Gestion de puntos de venta distribuidos en Valencia y alrededores.
Informe de ventas diarias (KPIs),reportando a mi Regional Sales
Manager. Planes de accién para reforzar la venta. B2C (100%).

Gestion de los puntos de venta en Valencia. Explotacién de nicho
de mercado, oportunidad de negocio (B2C 100%). Estudio de la

‘ SALES MANAGER competencia.Acciones promocionales. KPIs. Reportes a Gerencia.

. Desarrollo de negocio en UK (B2B 100%). Asistencia a Prowein.
1. Marketing 2. Ventas Reporte a Sales Manager. Consecucion objetivos de ventas. KPls.

“El cliente quiere “Compromiso
experiencias, no profesional: Lanzamiento de nuevos productos, nuevas campafias (naranja y
café). Gestion CRM (B2B Y B2C 50%). Andlisis y reporting de las

solo un producto” Fascinar al cliente” e)
métricas. KPls. Reporte al Area Sales Manager.

Gestion de los cursos de formacion (B2C). Negociacién con
proveedores. Gestion CRM. Reportes al Director de Desarrollo.
‘ 15/03/1986

ESTUDIOS

‘ Valencia

Universidad Politécnica de Valencia. (2014 a 2016)
Universidad Politécnica de Valencia. (2009 a 2011)

' Universidad Politécnica de Valencia. (2004 a 2009)

CERTIFICADOS Y CURSOS
LIDERAZGO

CAPACIDAD COMERCIAL
TRABAJO EN EQUIPO
GESTION DE PERSONAS
RESOLUCION DE PROBLEMAS
INGLES NIVEL C1

Central Saint Martins, Londres, U.K. (2014)
Universidad Politécnica de Valencia. (2014)

American institute de Valencia. (2013)

COMPETENCIAS INFORMATICAS
Carnet de conducir clase B.
Coche propio.

Disponibilidad para viajar.






