Thomas D. Story MBA
C/ Europa 19, Los hueros,  Villalbilla – Madrid,  Spain
Home: +34 918793457/Mobile: +34 649248068
tstory@telefonica.net  tstory1@wanadoo.es 
Directivo con 20 años de experiencia en el área dirección empresarial, ventas de productos y servicios, RR.HH, y TI desarrollada en empresas multinacionales en los sectores tecnológicos.  Persona dinámica, creativa con gran capacidad de trabajo, y facilidad de relación con todas las áreas funcionales.  Acostumbrado a trabajar por objetivos con grandes dotes organizativos, dirección general, negociaciones multimillonarias, gestión de grandes cuentas, y desarrollo de canal.  
Mi objetivo es Gestionar una Empresa, Dirección Comercial, Dirección IT o Dirección General en cualquier sector, pero con preferencia en el Sector Tecnológico y con ámbito internacional.
Perfil profesional y Habilidades
· 22 años de experiencia internacional en USA, Europa, Oriente Medio y África, de los cuales 14 años gestionando clientes de diversos niveles, dirección general, desarrollo de negocio, ventas estratégicas y marketing.
· 9 años de experiencia en TI, ingeniería de software, gestión de proyectos, servicios  e infraestructura, dirigiendo, motivando y desarrollando equipos geográficamente dispersados en EMEA

· Experiencia en soluciones de movilidad empresarial, plataformas de misión critica, e infraestructura TI en los sectores financieros, telecomunicaciones, ventas al por mayor y logística.

· Ingeniero en Informática, Master en Dirección y Administración de Empresas con especialización en negocios internacionales y gestión TI.
· Conocimientos y competencias en finanzas, RR.HH, gestión comercial y operaciones. Habilidad para mejorar los KPIs: márgenes, ingresos, satisfacción al cliente, y pronóstico de ventas,

· Desarrollo de equipos de ventas, marketing, operaciones, gestión de grandes cuentas y desarrollo de canales. 

· Capacidad de trabajo en equipo y orientado a objetivos con gran capacidad de análisis
Experiencia Profesional:

Motorola EMB,  Madrid Spain


















 7/ 2005-10/2008
Director Regional Ventas Unidad de Negocio para EMEA
Motorola EMB es líder global en el diseño, fabricación, y prestación de servicios para dispositivos de  computación móvil, captura avanzada de datos, infraestructura inalámbrica, automatización de procesos en áreas de logística, retail, gobierno, utilities y manufacturing y soluciones RFID ayudando a integrar, optimizar, y monitorizar las redes de forma que estén conectadas permanentemente y en movimiento.
Reportando al VP & GM Europeo como director de ventas y servicios.  Responsable del, área comercial, marketing, y servicios en EMEA y proporcionar dirección estratégica, gestión de canales, operaciones  y venta directa/indirecta de productos y servicios.
· Miembro del comité de dirección en EMEA con responsabilidad sobre la gestión comercial, operaciones, marketing, finanzas y G&P de $65M anuales.
· Obtención de un 15% de crecimiento anual desde el 2005 y generación de un 10% de los ingresos creciendo en el área de canales un 50% en 2Tier (distribución) y un 20% en 1Tier.
· Desarrollo y ejecución de planes de negocio incluyendo ventas, análisis de mercado  e implementación de la previsión anual de ingresos y recursos y alinearlos a los objetivos de cada región obteniendo altos niveles de productividad.
· Gestión de 21 distribuidores y 240 solution partners en EMEA generando el 70% de ingresos.
· Reunión con clientes y desarrollo de la estrategia comercial y planes de negocio a nuevos canales de distribución en países emergentes.  
· Negociación directa con oportunidades por encima de los $5m con: Telefónica, Telecom Italia,  El Corte Ingles, Hermes, Correos, Policía polaca, el Correo Real, Marca & Spencers, Tesco, las Empresas de Coca Cola, CCHBC, Segafredo, y Wallmart.
· Desarrollo y ejecución de nuevas iniciativas con un aumento notable de los ingresos:
· Definición de la estrategia de marketing para todas las regiones en EMEA: generación de demanda, boletines electrónicos, material de marketing, conferencias con distribución y canales regionales.

· Desarrollo de herramientas CRM para una mejora visibilidad de oportunidades utilizando Salesforce.com.

· Revisión y reporte semanal sobre los resultados al VP de EMEA, desarrollo de planes de trabajo y apertura de mercados en Grecia, Polonia, Rumania, Bulgaria, la República Checa, Rusia, y Turquía aumentando un 20% los resultados de EMEA en el 2007

· Definición del plan de comisiones para comerciales, ingenieros de sistemas, y gestores de canal a nivel EMEA.
· Desarrollo de estrategia de mercado a corto y largo plazo incluyendo previsiones de cinco años.
· Desarrollo de canal y penetración de nuevos mercados emergentes.
· Desarrollo e implementación de la política de precios (Pricing Desk) en EMEA mejorando los márgenes en un 5%.
Stratus Technologies, Madrid Spain

















       1999-2005
Country Manager (Ventas y Servicios)/Southern EMEA PS Manager
Multinacional americana dedicada a la fabricación y comercialización de hardware, software, y servicios tolerante a fallos. Servidores basados en sistemas operativos VOS, HP-UX, Linux y Wintel.

Responsabilidad operacional y financiera de la empresa en el área de ventas de productos y servicios con objetivos de más de $17m anuales en venta de servicios profesionales, soporte y productos en España y Sur de EMEA. 

Administración y Finanzas:

· Responsabilidad sobre los objetivos marcados y crecimiento del departamento de ventas y servicios profesionales en el sur de EMEA (Francia, España, Portugal, Italia, Alemania). Logré un crecimiento del un 20% año-sobre-año.

· Administración de costes, cobros, y proyecciones de ingresos trimestrales obteniendo los objetivos de márgenes.
· Apoderado de la multinacional con responsabilidad sobre RR.HH, administración y finanzas llevando a cabo toda la gestión de filial en España.

Gestión de Equipos:

· Gestión y coordinación del equipo de ventas y servicios en la filial española.

· Gestión del departamento técnico (24x7) de ingeniería asegurando que todos nuestros clientes están operando según el Service Level Agreement (SLA).  
· Definir criterios de desarrollo educacional y profesional para empleados como parte de sus objetivos anuales.  Creación, organización y supervisión de un nuevo departamento de gestión de proyectos en el sur de EMEA, responsable de la planificación  y ejecución de los procedimientos, normativas de calidad y cartera de proyectos.
Estrategia de empresa:

· Miembro del comité Europeo para el desarrollo de nuevos procesos en  EMEA. 
· Desarrollo de planes de marketing para la región sur de EMEA.

· Implementación de la estrategia de venta indirecta con Getronics, IECISA, Nortel Networks, EMC, y  Atos Origin.

· Lanzamiento de la nueva gama de servidores FtServer y servicios profesionales LinuxService, VMwware, Disaster Recovey, Security Management,  Managed Services, SINAP (Stratus Intelligent Network Application Platform)… etc.     
· Implementación de la política de Gestión de Proyectos y desarrollo de un plan de negocio de ventas de servicios profesionales para el Sur de EMEA en el 2001 con un incremento de la facturación del 20% en esta área.

Sector, contratos y clientes:
· Responsable de venta de soluciones en Grandes Cuentas en BSCH, VODAFONE, TELEFONICA; UNI2, BSCH, BBVA, SERMEPA, VISA INTERNATIONAL, REPSOL, AENA, RENFE, STL, Citibank obteniendo un crecimiento anual de 20% y unos ingresos de $4m en España y $17m en el sur de EMEA. 

· Revisiones semanales de ventas conjuntamente con Atos para Telefónica y Vodafone.

· Negociación de contratos con grandes entidades financieras, telecomunicaciones, y transporte.

· Gestión de clientes en entornos de misión critica a nivel directivo.  Desarrollo de  nuevos procesos de calidad y obtener la máxima exposición de nuestros productos y servicios mediante conferencias, seminarios, y presentaciones a  directivos de nuestros distribuidores y clientes

American Stores Services (IT and Infrastructure)













1994-1999
Sr. Director de Sistemas e Infraestructura 

· Responsabilidad directa sobre el grupo de desarrollo, soporte, call center, educación  y analistas con un total de 60 ingenieros a todos los niveles.

· Negociación con proveedores y gestiones de compras de equipos y componentes de reemplazo.

· Supervisión de las actividades de mantenimiento y servicio de asistencia técnica (Centralitas telefónicas, equipos de comunicaciones, Sistema Operativo,  POS, Paneles de comunicación,… etc.).

· Supervisión y control de las actividades de I+D (Integración y diseño a medida).

Formación Académica, Idiomas, y Cursos
Estudios Universitarios

· Master Diploma en Gestión Recursos Internacional de TI






Westminster College, USA 
1998
· MBA,  Master en Dirección y Administración de Empresas 






Westminster College, USA
1997
· Ingeniero Superior en Informática












University of Utah
, USA

1995
Formación Complementaria, Idiomas

· MSIB

Programa avanzado en negocio internacional y ventas 




INSEAD, Francia



2001
· MPSA 
Programa avanzado en gestión de canales y alianzas





INSEAD, Francia



2002
· APMP 
Certificación en gestión de proyectos


  






APM, UK





2004
· Leadership and Executive track, I, II 











Motorola, UK




2006
· Formación en ventas de valor añadido (Value Added Selling)




Motorota, NL




2006
· Idiomas: Ingles, Castellano (Nativo), Catalán (conversacional), Italiano (conversacional principiante)
