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                 R E S U M E N P R O F E S I O N A L 

H a bi tu a do  a  t ra ba ja r  e n  d i f e r en t es  s ec t o r es ,  a po r ta n do  ex p e r i en c ia  p r in c i pa lm en t e  en  c a n a l  

R eta i l / e l e c t r ó n ic a  d e  c o n s u m o ,  e  I n du s t r ia  Fa r m a c éu t i c a .  S i em pr e  t ra b a ja n do  e n  g ra n d es  

m u l t in a c i o n a l es  ba j o  en t o r n o s  c o m pl e j o s  y  d e  a l ta  ex i g en c ia .  G es t i ó n  d e  G ra n des  C u en ta s  c la v e  pa r a  la  

c o m pa ñ ía  ( Gr a n  C o n s u m o ) ,  c a n a l  t r a d i c i o n a l ,  y  gru po s  d e  c o m pr a s .  P e r f i l  e s p ec ia lm en t e  m ot iv a do  pa ra  

t r a ba ja r  en  á r ea s  d e  g es t i ó n  y  c o n  o r i en ta c i ó n  c la ra  a  r esu l ta do s .  Or ga n iz a do  en  e l  t ra ba j o  d i a r i o ,  

f l e x ib l e ,  h o n es t o  y  co n  gr a n  a u t o n o m í a  pa r a  d es a r ro l la r  m is  fu n c i o n es .  P ro a c t iv o  y  rá p i do  en  la  t o m a  de  

d ec i s i o n es .   

  A da p ta b l e  a  l o s  d i f e r en t es  en t o rn o s  y  e n  c o n s ta n t e  a p r en d iz a j e  pa r a  la  c o n t in u a  m e j o ra  y  ev o lu c i ó n   

  p r o f es i o n a l  y  p e rs o n a l .  

                                                            E X P E R I E N C I A L A B O R A L 

 

 GESTOR GRANDES CUENTAS | ZONA CENTRO (MADRID Y C. LA MANCHA) 

 FAGOR Pequeño e lect rodomést ico  “EXPANDERE DCI  S . L”. | JUNIO 2020 - ACTUALI  DAD 

 

Desarrollo e implementación estratégica y comercial de la compañía en Gran Consumo, 

principalmente en ECI con corner digital y Carrefour. Canal tradicional/mayoristas de la zona 

centro (CASLESA, HEPECASA y VERE85) atendiendo y potenciando las tiendas bajo su 

bandera (Master Cadena, Tien21 y Milar). Negociación y ejecución de contratos y 

acuerdos, prospección, control de stock y portfolio de producto. Consecución de objetivos, 

adecuación de propuestas promocionales y campañas. 

Colaboración con departamento de producto: estudios de mercado, aportación de 

tendencias, definición de producto, novedades vs resultados y clientes. 

Coordinación, formación y supervisión de las personas que trabajan para clientes del 

Retail, coordinadores tiendas, jefes de área. 

 

DELEGADO DE VENT AS |ZONA SU R MADRID  Y SEGO VIA  

CECOTEC INNOVACIONES SL  |   SEPT 2019 - JUNIO 2020 

 
Gestión de ventas, seguimiento y potenciación de clientes canal tradicional. 

Tiendas asociadas de plataformas de Madrid y Segovia.  

Gran consumo (visitas de tiendas de grandes cuentas, Media Markt, Alcampo y Carrefour). 

Realizando labores de formación y seguimiento de stock e incidencias.  Potenciar pedidos.  

Salida de la empresa motivada por mejora contractual.  

 

DIRECTOR FUNDADOR | MADRID  

QUIROESTÉTICA POZUELO | JUNIO 2013 –  DICIEMBRE 2019 

Centro Médico estético con 9 personas en plantilla. 

Negociación y compras de material de uso en cabina y fungibles. Estudio de mercado, 

establecer los objetivos del centro. Calendario promocional y política de precios. 

Seguimiento, motivación y planificación del personal a mi cargo. Implantación de imagen 

corporativa de la marca. 

Finalización de relación laboral por traspaso. 

  

VISIT ADOR F ARMACÉU T ICO  | MADRID Y PROVICIAS LIMÍTROFES 
 PROYECTOS CON DIFERENTES  LABORATORIOS CHICCO,  CINFA,  BAYER HEALTHCARE  

 (REDES EXTERNAS DE  VENTA)  |  MAYO 2010-  MAYO 2013  

 

• Implementación de revisiones de calidad, estrategias mensuales, planes de formación, 

objetivos variados. Aperturas, recuperación farmacias y ventas.  

• Venta directa y consecución de objetivos.  

                                                                               EJECUTIVO DE GRANDES CUENTAS | MADRID Y PROVICIAS LIMÍTROFES  
 MIELE  SAU NOV 2007 –  FEB  2010  

 

•  Desarrollar las cuentas clave de la compañía. Dependiendo directamente del KAM Nacional y director 

Comercial. Interlocución directa con los Gerentes de Centros y responsables de Compras de ECI. Puesta en 

marcha del departamento de administración de ventas y formación al equipo comercial en los programas de 

gestión de clientes y CRM. 

•  Vendedor distinguido durante 2008 y 2009. Con resultados por encima de los marcados por dirección. 

•  Salida de la empresa por reestructuración del equipo comercial. 

                                                                                                      FORMACIÓN 
• 1998-2001 Diplomatura de Relaciones Laborales Universidad Rey Juan Carlos de Madrid. A falta de 4 

asignaturas para finalizarla. 

• 2003. Especialización en Practica Laboral. Universidad Rey Juan Carlos. 250h  

• 2012 Experto en la Gestión Administrativa de Los Ensayos Clínicos “ClinicalTrial Assistant” CTA Fundación 

ESAME. 600h 

• Nivel alto Office, y programas de gestión de ventas (SAP, CRM, Salesforce, Siebel/Oracle y Perlanet) 


