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PERFIL PROFESIONAL

Director Comercial apasionado de su
trabajo con +20 anos de experiencia,
orientado a los resultados y con solidas
habilidades de liderazgo y motivacion en la
gestion de equipos comerciales.

IDIOMAS

Espaiiol:
Idioma nativo

Inglés: C1
AVanzado
Franceés: B1

Intermedio

Javier

PY FORMACION

Diplomatura en Ciencias Empresariales. Ciencias Econdmicas
Universidad Complutense de Madrid. Madrid

Diplomatura en Empresas y Actividades Turisticas. Ciencias Econémicas
Universidad Nacional de Educacion a Distancia (UNED). Madrid

Gestion y Analisis Econoémico-Financiero De Empresa (218h). Ciencias
Economicas.
Sunion. Grupo Gesfor. Madrid

Gestion contable, fiscalidad y auditoria (560h). Ciencias Econdmicas
Centro De Estudios Santa Maria. Madrid

Direccion de Personas (45h). Habilidades sociales
Sunion. Grupo Gesfor. Madrid

EXPERIENCIA PROFESIONAL

Sales Manager
NUBA SCREENING MEDIA - Mostoles, Madrid. 09/2016 - Actualidad

LOGROS: Incremento (+60%) de las cifras de facturacion de la compaiiia en estos
dos ultimos ejercicios gracias al desarrollo de nuevas lineas de negocio y a la
decidida apuesta por la satisfaccion del cliente como eje fundamental de la
estrategia comercial.

= Definicion de la estrategia comercial de la empresa. Elaboracion, control y
seguimiento del presupuesto anual. Soporte a nivel de Direccion General,

= Apoyo a la fuerza de ventas para el cumplimiento de los objetivos estratégicos
(acompafnamientos presenciales). Motivacion para conseguir altos niveles de
implicacion del equipo.

= Auditorias comerciales individualizadas trimestrales para identificar e
implementar medidas de mejora de los resultados.

= Busqueda de la eficiencia en los procesos operativos y en la implantacion de
mejoras continuas.

= Negociacion con grandes cuentas y clientes de peso.

Director Comercial Mercado Exterior
NUBA SCREENING MEDIA - Mostoles, Madrid. 03/2016 - 09/2016

LOGROS: consolidacion del equipo comercial internacional. Desarrollo de nuevas
cuentas en mercados internacionales (distribuidores en nuevas dreas
geogrdficas) y consolidacion de las actuales en un entorno muy competitivo.

= Gestiony formacion del equipo de técnicos comerciales internacionales.

= Evaluacion e implementacion de nuevas estrategias comerciales y posibles
lineas de negocio. Consecuencia: incremento de la facturacion de cuentas
internacionales +30%.

= Seguimientoy evaluacion de informes comerciales.

= Definicion de KPlIs, seguimiento y analisis de los mismos.



Técnico Administrativo Mercado Exterior
NUBA SCREENING MEDIA - Mostoles, Madrid. 05/2014 - 05/2016

LOGROS: Identificacién y anticipacion de problemas y necesidades para lograr
una mayor eficiencia y satisfaccion del cliente.

= Responsable de la preparacion de ofertas, gestion de pedidos y resolucion de
posibles incidencias.

= Coordinacion con otros departamentos y trabajo en estrecha colaboracion con
el equipo de produccion, logistica, calidad y Back Office.

= Proporcionar soporte ala fuerza de ventas.

Adjunto al I?irector Financiero
CRISTALERIAS RAMOS - Leganés, Madrid

LOGROS: reduccion importante de los costes asociados a la actividad del equipo
comercial asi como a las comunicaciones de la empresa gracias a la planificacion
de gastos y al exhaustivo control mensual de los mismos.

= Gestion y colaboracion en la administracion de las sociedades del grupo.
Andlisis y reporting financiero.

= Controly registro de la facturacion de proveedores.

= Gestion cuentas de explotacion y control de saldos y previsiones de pagos.

Ejecutivo de Ventas
HOTEL PRINCESA DE EBOLI - Pinto, Madrid

LOGROS: cierre de un importante nimero de reservas de larga estancia que
supusieron unos ingresos regulares y una ocupacion garantizada superior al 30%
del establecimiento asi como un incremento del consumo medio diario por cliente
gracias a la puesta en marcha de estrategias de venta cruzada entre los
diferentes departamentosimplicados.

= Analisis de la competencia, elaboracion de informes periodicos y reporting a
Direccion.

= Creacion, definicion e implementacion de planes de venta y politicas
comerciales.

= Prospeccion y negociacion de nuevas cuentas (hunting) asi como desarrollo de
cuentas existentes (farming).

= Definicion de nuevas oportunidades de negocio con clientes para incrementar
el consumo diario/cliente.

APTITUDES

= Gestion, liderazgo y motivacion de equipos comerciales con buenas
habilidades de comunicacion.

= Perfil dinamico, proactivo y resolutivo. Gestion de conflictos. Pensamiento
estratégico.

= Persona metodica y multidisciplinar capaz de negociar internamente con areas
transversales y externamente en un entorno de competencia y actividad muy
dinamico.

INFORMACION ADICIONAL

Paquete Office (Excel y PowerPoint)
Sage (Logic)



