Alvaro Romero
http://www.visualcv.com/alromero5 • alromero5@gmail.com • Bogotá - 3112042184

Ejecutivo Comercial & Gerente de Negocios

(Referencias: http://www.linkedin.com/in/alromero)
KELLOGG – MBA / Bilingüe – Ingles 100% / Experiencia Global / Clasificado “Top Performer”

Un exitoso ejecutivo estratégico con una trayectoria  impresionante como “Generador de Crecimiento” cumpliendo y excediendo consistentemente metas y expectativas. Logros en aumento de participación de mercado, mayor reconocimiento de marca, y aumento de ingresos a través de iniciativas de ventas, mercadeo estratégico y gerencia de marca efectiva. Como un “Visionario y Ejecutor”, desafió paradigmas y creó innovadoras soluciones de valor agregado. Desarrolló iniciativas exitosas de medios tradicionales y de mercadeo directo. Reconocido como un líder que desarrolla equipos altamente productivos y ganadores.

COMPETENCIAS - ADMINISTRATIVAS: 

· Administración de negocio y/o unidad de negocio. Contratación, manejo y supervisión de recurso humano. Manejo del cambio y de  problemas sistémicos 
· Gerencia de ganancias y pérdidas, ajustes presupuestales, y control de gastos
· Planeación estratégica y táctica del negocio
COMPETENCIAS - COMERCIALES: 

· Desarrollo del negocio – Diseño de estrategias para Colombia y América Latina implementando alianzas o programas creativos, ejecutando presentaciones de ventas y estableciendo relaciones comerciales B2B / B2C en varios sectores 
· Contratación, entrenamiento y liderazgo de áreas comerciales supervisando equipos de ventas en Argentina, Brasil, Chile, Colombia, México, y USA. Recientemente estableciendo equipos globales para Rico Developers
· Estructuración de procesos de ventas, preparación de objetivos, incentivos, mediciones, reportes “pipeline”, kits de ventas, guiones de tele mercadeo, y manejo de objeciones  

· Participación en equipos de reingeniería de ventas para América Latina evaluando el proceso de ventas, identificando desconexiones e implementando soluciones
· Implementación de exitosas iniciativas y/o herramientas de Contact Management, “Sales Templates” personalizados, Plataformas de “Fulfillment”, e iniciativas PURL para incrementar la efectividad de ventas B2B
COMPETENCIAS - MERCADEO:
· Gerencia de marca y comunicaciones al consumidor, dirección de la agencia de publicidad, desarrollo de medios publicitarios, incluyendo televisión, radio, impresos. Desarrollo de web sites y estrategias digitales / interactivas

· Desarrollo de producto y lanzamiento al mercado, implementación de campañas y promociones de ventas, manejo de mercadeo directo y correos multi-millonarios

· Manejo y desarrollo de “Merchandising”, materiales “P.O.P.”, y multi-media

· Investigación de mercados, segmentación del consumidor, y mercadeo de bases de datos

EXPERIENCIA PROFESIONAL

Asesor de Negocios






04/2008 – 02/2009

Rico & Perco Developers, Chicago/Punta Cana – R.D.



Rol crítico en la preparación de la dirección estratégica para un proyecto de U$1B (residencias lujosas y hotel Hilton) en Punta Cana. Respaldo a una solicitud de inversión de U$250MM guiando el desarrollo del plan de negocios, el plan de mercadeo, y la estrategia comercial.

Asesorías Adicionales: Telestar-Exel TV; Café Magazine; G3 Imaging; Proexport; National Louis University; y Anixter

Popular North America, Chicago, Illinois / NASDAQ - BPOP

01/2003 – 03/2008

Vicepresidente, Director de Mercadeo (09/2006 – 03/2008)

Vicepresidente Creativo y de Publicidad (01/2003 – 08/2006)

Dirección de la estrategia, táctica y ejecución de mercadeo para una entidad de U$14B con 145 tiendas. Administración efectiva de un presupuesto de U$18MM y dirección de un equipo de 17 personas. Dirección de servicios creativos, campañas de mercadeo, promociones, mercadeo de bases de datos, e investigación del mercado. Gerencia de la agencia de publicidad y de la producción de todos los vehículos de publicidad, incluyendo publicaciones, radio, televisión, digital / Internet, y medios no tradicionales. Manejo de programas de lealtad y plan de referidos. Estrategias e incentivos para la utilización de producto. Responsable por el rendimiento y crecimiento de portafolios de clientes. Desarrollo de eventos. Lanzamiento de productos. Soporte estratégico a todas las unidades de negocio. Liderazgo de la unidad de Tarjetas de Crédito. Desarrollo de estrategias, incentivos, herramientas y apoyo para la fuerza de ventas (aproximadamente 1,050 personas) – B2C y B2B. 

· Rol crítico en el crecimiento de utilidades netas de U$19MM a U$103MM 

· Mejoramiento del reconocimiento de marca en un 13% en IL y un 57% en CA 

· Lanzamiento de exitosos productos y cumplimiento de metas 

· Desarrollo de aproximadamente 1,000 proyectos creativos con ahorros de U$1MM en costos de producción anualmente
· Nombrado “Leadership Champion”, premiado con “Popular Spot Awards”, y designado como un líder del equipo “SVIP” para una iniciativa de reforma de marca enfocada a clientes 

· Duplicación de certificados de deposito a termino (CDT), generando mas de U$750MM-U$1B en depósitos anuales

· Producción de 80,000+ cuentas corrientes anuales. Crecimiento del 10% anual excediendo metas de ventas y rentabilidad así generando más de U$50MM en ingresos

· Creación de la campaña de cuentas corrientes “Escape a México”, duplicando las ventas diarias por ejecutivo de .8 a 1.8 y reduciendo costos en un 35%. Justificación de una expansión con un programa de $8MM anuales 

· Implementación de una tienda creativa de tecnología de punta y desarrollo de herramientas de mercadeo sofisticadas, sitios en Internet, micro sitios y PURL 
Metris Companies, Scottsdale, Arizona / (Adquirido por HSBC)
01/2001 – 12/2002

Director Senior de Mercadeo Hispano (06/2002 – 12/2002)

Director de Mercadeo Hispano (01/2001 – 05/2002)

Dirección de la estrategia de iniciativas hispanas para una entidad de U$10B, “Top 10” en emisión de tarjetas de crédito, con U$200MM en utilidades netas y 4000 empleados. Supervisión de un equipo de cuatro personas y presupuesto de U$8MM. Responsable por ganancias y perdidas de un portafolio de tarjetas de U$350MM. Lideré los esfuerzos de ventas, retención de cliente, y ventas cruzadas. Ejecución de correo directo, respuesta directa, manejo de eventos y puntos de venta. Responsable por la fuerza de ventas de tele mercadeo, y canales por Internet. Implementación de iniciativas de activación, utilización de producto, y programas de fidelización. Generación de pronósticos, establecimiento de un plan de adquisiciones, preparación de calendarios de mercadeo y dirección de desarrollo de productos. 

· Crecimiento en el portafolio de tarjetas de crédito de U$200MM a U$350MM 

· Galardonado con el premio “Presidential Appreciation” por el CEO

· Reconocido por construir la sociedad estratégica más exitosa en la historia de Metris, manejando la relación Agente-Banco con Banco Popular

· Retorno sobre Activos de cerca del 4%

· Mejoramiento de respuesta (NRR) en “tests” de correo directo con rangos de 10% a 64%
· Sobrepasé las metas corporativas de ventas de cuentas en un 56%

· Lanzamiento exitoso de cuatro nuevos productos
· Mejoramiento significativo del proceso y reducción de costos en un 20%

Infodestinos.com, Bogotá, Colombia




11/1999 – 12/2000

Gerente General / Co-Fundador







Desarrollo de un portal de Internet de turismo líder en Latinoamérica. Lideré esfuerzos de desarrollo de negocios y ventas supervisando un equipo de 17 personas. Dirección de los esfuerzos de mercadeo y desarrollo de producto.  Preparación de un modelo y plan de negocios. Apertura de oficinas en Bogota, Buenos Aires, Sao Paulo, y Miami.

· Construcción de un producto único y diferenciado con contenido aplaudido por rivales

· Estructuración de 300 sociedades estratégicas con acuerdos de reparto de ingresos

· Negociación de importantes acuerdos de distribución con Carlson Wagonlit y Yupi.com
ZonaFinanciera.com, Washington, D.C.
 


03/1999 – 10/1999

Gerente Regional Latinoamérica (05/1999 – 10/1999)

Country Manager – Colombia (03/1999 – 05/1999)

Lideré esfuerzos de desarrollo de negocios y ventas para el segundo portal financiero de Internet más grande de Latinoamérica (adquirido por Citibank). Ascendido para manejar la región (Latinoamérica). Supervisión de equipo de 10 personas. Reconocido por el CEO en el magazín Business Week. Establecí el proceso de ventas y aseguré la entrada (beach head) en Argentina, Chile, Brasil, y otros países.

Citibank, Bogotá, Colombia


 


08/1994 – 03/1999

Vicepresidente (A) de Mercadeo (04/1996 – 03/1999)

Gerente de Mercadeo (08/1994 – 04/1996)

Gerente Comercial, Gerente de Canales, Director de Mercadeo de Bases de Datos responsable por adquisición de nuevos clientes, ventas cruzadas, y programas de retención. Gerencia de un portafolio de U$240MM en “footings”. Gerencia de canales de ventas, supervisión de fuerza de ventas y programas de referidos. Manejo de la agencia de publicidad y de servicios creativos. 

· Ejecuté estrategias para la retención de clientes. Mejoré el ingreso neto de cliente por segmento objetivo en un 25%

· Implementé un exitoso programa de referidos. Sobrepasé objetivos de ventas en un 80%

· Reconocido en la Revista Publicidad Y Mercadeo por el éxito del correo directo y programa de “Queremos ser Amigos de sus Amigos”

· Reconocido por la región (Latinoamérica) por liderar ventas exitosas y esfuerzos de reingeniería

· Implementación y éxito del programa de ventas “Cazador” liderando aproximadamente 300 ejecutivos de cuenta a nivel nacional. Reconocido por la región LATAM

· Desarrollé una alianza “Ganar-Ganar-Ganar” sin precedentes con Celumovil Celular generando “Buzz” y consumo de producto en U$1MM

Posiciones Anteriores



 


07/1987 – 07/1994

· Blinder Robinson – Series 7 Agente Registrado de Acciones / Asesor Comercial
· Time Magazine – Asesor Comercial / Tele mercadeo

EDUCACION

Master of Business Administration (MBA) 



06/1994
Kellogg Graduate School of Management, Northwestern Univ. 

Especialización: Mercadeo, Negocios Internacionales

Economista - Bachelor of Arts (BA) 




06/1987

North Central College, Naperville, Illinois































