N E L S O N    A L E J A N D R O   F E R N A N D E Z   G A R R O
Teléfonos:



2591-0947, 8336-5680, 8382-4025, 2553-5872
E-mail:




nelferg03@hotmail.com 
Licenciado en Administración de Empresas, con una MBA en Dirección de Empresas,  con amplia trayectoria,   principalmente en Consumo Masivo y Banca. 
Soy orientado a resultados, abierto al cambio. Contribuyo con ética y compromiso hacia la calidad, trabajo en equipo y servicio al cliente. 
Con experiencia y conocimiento universal y amplio en muchos sectores y actividades.
· EXPERIENCIA LABORAL:
· Price Smart Costa Rica – Tres Ríos, 15 julio 2016,  a la fecha.
Gerente Cuentas por Mayor
· TERMINALES COSTA RICA, del 01 noviembre del 2014 al 04 julio del 2016
Gerente, Consultoría


Logros:

· COMPRASINVERSAS S.A, del 01 octubre del 2.011,  a la fecha.  
Gerente de Ventas, proceso de liquidación actualmente. 

Algunas funciones:

· Implementación de tecnologías web, Ecommerce, Business Inteligence y servicios de mercadotecnia para su comercialización con clientes. 

· Desarrollo de estrategias de e-mail marketing, banners, search, viral.

· Generación base de datos.

· Visitas clientes constantes.
· PEPSICO COSTA RICA.
Gerente de Ventas Nacional-Mayoreo, del 01 marzo al 30 setiembre del 2.011.

· COOPERATIVA DOS PINOS.
Supervisor de Ventas, del 01 julio del 2010 al febrero del 2.011.

· CORPORACION PIPASA.
Jefe de Zona - Cartago, Rutas, CEDI, Agencia detalle, Preventa, Franquicias. Del 01 diciembre del 2007 al 30 junio 
                                         del 2010.

· GRUPO CONSTENLA.
Encargado de Puntos de Venta Independientes (Detalle y Mayoristas). Del 01 julio del 2005 al 30 noviembre 
                                                                                                                            del  2007.


· CORPORACION MEGASUPER.
· Gerente de Mega Súper Desamparados
· COORDINADOR DE OPERACIONES (Jefe Distrital). Del 01 junio del 2001 al 30 junio del 2005.

· Experiencia Docente:

· Universidad de la Ciencias y las Artes, Sede Cartago, Cursos: Estadística 1 y Contabilidad Gerencial grado Maestría.
· Universidad Florencio del Castillo, Sede Cartago, Curso: Banca y Moneda.
· Actualmente Mk1 y Mk 2 para Bachillerato, UCA Desamparados.
1. ESTUDIOS


· Licenciado Administración Empresas, énfasis en Mercadeo.
· MBA  en Dirección Empresas.

· Otros Estudios
I.N.A; 2.013:



CRECE; 2.013



Idiomas:
Aplicaciones Ofimáticas


Taller liderazgo básico.


Inglés Técnico:




Taller Liderazgo Avanzado.


I.T.C.R;  U.L.C.R.
Además: Servicio cliente, Coaching, Manipulación alimentos, etc.
· ACTIVIDADES
1. Practico deporte en forma regular, atletismo y baloncesto. Este último jugador primera división y maxi baloncesto.
2. Participado en proyectos de desarrollo e implementación, capacitador interno entre otros.
Cuento con Visa americana vigente. 
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Logre  recuperación de la Cartera Crediticia en un 85%


Generación de Plan Estratégico y sus acciones


Presentación varios ante Junta Directiva


Desarrollo equipo de trabajo


Visita clientes


Incremento indicadores varios como ventas del 15% interanual








Incremento anual del 12% de la cartera en los años 2012-2013.


Fidelidad de cartera actual en alrededor del 87%.


Implemente nuevos servicios que generaron un crecimiento ventas del 8% entre 2012-2013.


Se generó nuevos indicadores que permitieron  mejorar en forma integral desempeño y objetivos estratégicos.








Propuse cambiar el esquema de distribución de la Compañía. Se asumió en forma directo y esto generó:


Incremento de Ventas en un 106% mes a mes con respecto al PLE.


Diversificación de nuevos productos en un 10% en el período indicado.





Establecí una estrategia de ventas a clientes actuales y potenciales que permitieron incrementar las ventas en un 5% al mes.


La evaluación de las métricas en forma semanal y mensual, permitieron un mejoramiento de las relaciones con el cliente, mayor fidelidad y se disminuyó en un 2% la merma de productos al mes.











Mejore la gestión de cobro en las diferentes unidades del negocio que permitió mejorar la recuperación en un 5%.


Desarrollé estrategias comerciales como promociones, descuentos y permitió incrementar ventas del 3% al mes.


Logre reducir la rotación de personal en mi zona asignada de un 8% a un 3% al mejorar la metodología de reclutamiento y selección.


Logré incrementar las ventas en las Agencias al detalle, en un 20% anual.








Visitas diarias clientes. Esta relación directa permitió un incremento ventas del 4% año a año, se fortaleció relación con los clientes.


El control y seguimiento  del personal de  display y agente de ventas, permitió el incremento en ventas indicado anteriormente.





Visitas puntos de venta diarios, identificando oportunidades mejora.


Logro incremento de ventas interanual del 9%.


Disminución rotación personal del 10% a un 5%.
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