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8 de abril de 1981 - Casado
C.I. 091092643-5

Calle 4ta. #110 y Ave. 3ra., Cdla. 9 de Octubre
Guayaquil, Ecuador

042-429666
 0995521048
e-mail: alfredohoyos1981@hotmail.com
OBJETIVO PROFESIONAL

Contribuir al desarrollo y aplicación de estrategias de Marketing que desemboquen en el éxito al alcanzar las metas operativas de su empresa.
RESUMEN DE HABILIDADES

Dentro de mis fortalezas más sobresalientes se encuentran la persistencia y el seguimiento hasta obtener los resultados deseados, la investigación, medición, observación, así como también cuento con habilidades administrativas y de liderazgo. Además, he desarrollado el gusto por tomar retos y aceptar competencia, aprender, descubrir cosas nuevas, investigar y asumir riesgos.
Dentro de mi marco de valores se encuentran la honestidad, el respeto y la cortesía hacia las personas.
También cuento con las siguientes habilidades técnicas:
· Dominio del idioma inglés 90% oral y escrito.
· Computación: Microsoft Office, Internet, Publisher, Project, Excel financiero.

FORMACION ACADEMICA

Universidad Tecnológica Empresarial de Guayaquil  (UTEG)

Facultad de Postgrado


MASTER EN ADMINISTRACION Y                                                                                                                                                                                                                                     




DIRECCION DE EMPRESAS 
Universidad Tecnológica Empresarial de Guayaquil  (UTEG)
Ingeniería en Marketing

 INGENIERO EN MARKETING

 CON MENCION EN VENTAS
Universidad Laica Vicente Rocafuerte 

Escuela de Mercadotecnia

LICENCIADO EN MERCADOTECNIA
Unidad Educativa Salesiana Cristóbal Colón. Guayaquil

Preparatoria, Primaria, Secundaria
BACHILLER CIENCIAS SOCIALES
CURSOS DE CAPACITACION

Jun 2013

Universidad Latina de Panamá



Marketing Internacional y Desarrollo de Mercados.

Dic 2011


Ventas Frontline
Mar 2011


Servicio al Cliente

Abr. 2007


CERTIFICACION D-LINK DBC-EX

Jul 2006


Universidad Católica Santiago de Guayaquil





“Jefe de Marca”

Sep 2004


SECAP





Curso de Liderazgo y Relaciones Humanas.

Sep 2000 – Oct 2000 
            Centro de Cómputo T&T. Guayaquil

Contabilidad Computarizada.
Sep 2000 


Centro de Cómputo T&T. Guayaquil




Internet con diseño gráfico y programación de págs. web
1989 – 2003
Estudios en inglés en Bénedict School, American Language School y Universidad Laica Vicente Rocafuerte. Suficiencia en inglés 

Nivel hablado y escrito de inglés de 80%.

Jul 2001


Universidad Laica Vicente Rocafuerte




Seminario “Gerencia de ventas”

Oct 2002


Universidad Laica Vicente Rocafuerte





Seminario “Mecanismos gerenciales”

EXPERIENCIA LABORAL

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ECOTEC

Jul 2014 – actualmente
Coordinador Académico de la Facultad de Marketing y Comunicación - Docente
FUNCIONES PRINCIPALES

Coordinación

· Gestionar en coordinación con Decanato la elaboración, implementación y monitoreo del plan de acción de la sede.
· Gestionar las acciones de desarrollo curricular bajo el enfoque por competencias, vinculándolo con el trabajo de la facultad.
· Colaborar en los procesos de acreditación.
· Gestionar los diferentes tipos de apoyo a los docentes.
· Participar en comisiones designadas por la decana.
· Coordinar las líneas de investigación de la carrera.
· Mantener un archivo actualizado de antecedentes de los académicos que prestan servicio a la facultad.
· Consejería a los estudiantes.
Docente
De las materias de:

· Marketing.

· Investigación de Mercados.

· BTL y marcas.

· Psicología del consumidor.

· Emprendimiento.
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL UTEG

Oct 2011 – ene 2014

Docente académico
FUNCIONES PRINCIPALES

Entre mis principales funciones:
Impartir docencia académica tanto para presencial como semipresencial las materias de:

Administración de Ventas.

Benchmarking.
Desarrollo del Pensamiento.

Marketing.

Técnicas de ventas.

Gerencia de Marketing.

Investigación de Mercados.

Internet y Herramientas Informáticas.

Organización Empresarial.

Marketing Directo y Telemercadeo.

Gestión de Calidad y Estandarización.

Marketing Internacional.

CARTIMEX

Mar 2013 – abril 2014

GERENTE DE PRODUCTO
FUNCIONES PRINCIPALES

Entre mis principales funciones:

ACTIVIDADES COMERCIALES Y DE RELACION CON MARKETING Y VENTAS:


Identificación de clientes potenciales.

Elaboración de conferencias y convenciones.

Seguimiento del cliente por servicio post- venta.

Plan de lanzamiento, activaciones, ferias, eventos, etc.


Identificar proceso de compra y definir proceso de venta.


Aportar inputs (y colaborar) en: crear mensajes, definir programas (de generación de demanda, branding, etcétera), elaborar contenidos para collateral, relaciones con influenciadores (prensa, analistas, bloggers, etc.)


Habilitar y formar a la fuerza de venta directa y distribuidores.


Herramientas de venta (ej: cualificación, comparativas con competencia, demostradores, calculadora de ROI, etc.)


Soportar actividades puntuales (visitas a clientes, convenciones, conferencias, et.)

ACTIVIDADES ESTRATEGICAS Y DE RELACION CON LA DIRECCION: 


Desarrollar el Modelo de Negocio del Producto o Línea de Producto.


Crear la estrategia competitiva a largo plazo para el producto.


Buscar nuevas oportunidades aplicando la investigación de mercado.


Evaluar y documentar la oportunidad en términos de negocio: business case, previsiones, riesgos.


Definir visión y roadmap de producto.


Propuesta de valor y diferenciadores (para clientes, inversores, analistas, consejo).


Decisiones de comprar.


Monitorear e informar del desempeño y resultados de los productos.

.
ACTIVIDADES TECNICAS Y DE RELACION CON DESARROLLO / TECNOLOGIA / INGENIERIA:


Definir requisitos de mercado basados en datos.


Empaquetar features en productos.


Estrategia y roadmap de producto.

Supervisar el proyecto de desarrollo y realizar análisis competitivos internos.


Compromisos features a incluir / plazos de desarrollo.

COMPUTRON

Ene. 2008 – mayo 2013

 JEFE DE VENTAS
FUNCIONES PRINCIPALES

Entre mis principales funciones:

70% GESTION COMERCIAL

1. Supervisión Presencial con el Vendedor.

2. Asesorarlo sobre solución de situaciones de ventas.

3. Motivarlo constantemente al logro y a la excelencia.

4. Dirigirlo estratégicamente en su gestión normal de ventas.

5. Capacitarlo permanentemente en producto, técnica de ventas, manejo de objeciones y políticas de la empresa.

6. Contactos telefónicos con clientes para medir su nivel de satisfacción (servicio post-venta).

7. Atender personalmente las recomendaciones, observaciones y quejas de los clientes, procurando una solución inmediata a los problemas presentados.

8. Verificar y controlar la rotación de la mercadería en la tienda, preparando reportes del movimiento que presenten al departamento de Compras (antigüedad del inventario, productos que más rotan), y haciendo solicitudes de mercadería y Lista de Necesidades cuando sea necesario.

9. Realizar o solicitar traspasos de mercadería a otras tiendas.

10. Surtir y exhibir en el piso de ventas, con el Criterio del Gerente General y la ayuda de su equipo de trabajo, la mercadería que viene de matriz o de otras tiendas.

20% GESTION ADMINISTRATIVO

1. Felicitaciones, llamadas de atención, memos y similares dirigidas a los supervisados.

2. Preparación de reportes y otra información solicitada por la Gerencia o Directorio.

3. Elaboración de presupuesto de ventas.

4. Sesiones de planificación y mejoramiento en base a lo observado en el desenvolvimiento del mes con la Gerencia o Directorio.

5. Seguimiento y control del personal de ventas.

6. Mantener informado al Gerente General, de todas las eventualidades que se presenten en la tienda.

7. Solucionar asuntos inusuales o problemas de distinta naturaleza que se presenten.

8. Llevar un control estricto del presupuesto de gastos de la tienda.

9. Administrar el fondo de caja chica asignado a la tienda y preparar las solicitudes de reintegro de efectivo correspondiente a dicho fondo,  cada vez que sea necesario.

10. Imprimir diariamente los reportes de venta del día anterior para su posterior análisis con el Gerente General.

11. Informar a la cajera todos los días sobre el resultado de su caja y llevar un registro de esta información para elaborar diariamente un reporte de faltantes y sobrantes de efectivo para la contabilidad de la Empresa.

12. Revisión de reportes de ventas de vendedores.

13. Verificación del cumplimiento del presupuesto mensual del vendedor.

10% GESTION COMPLEMENTARIA

1. Entrenamiento periódico al personal de ventas.

2. Desarrollo de un programa de capacitación y motivación para el equipo de trabajo.

3. Impartir charlas de entrenamiento para el equipo.

4. Coordinar con el Gerente General asistencia de su equipo a seminarios, charlas.
5. Reclutamiento y Selección de Vendedores.

6. Coordinación para la integración de nuevos vendedores al equipo.

7. Entrevistas de Selección preliminares.

COMPUCITY

Abr. 2004 – ene 2008

Asistente de ventas – Supervisor de ventas
REFERENCIAS 
Lcdo. Itamar Rodríguez

COMPUTRON Subgerente general


Teléfono: 2681003 ext 116
Econ. Fernando Orellana        COMPUTRON Jefe Financiero


Teléfono: 2681003 ext 121
Psc. Elsa Anchundia

CARTIMEX Jefa RRHH 


Teléfono: 2283700 ext 324
Paola Saldaña

UTEG Secretaria Postgrado



Teléfono: 2381529
