DAVID
GODOY

INGENIERO COMERCIAL

RESUMEN PROFESIONAL

Especialista en ventas amable y
eficaz. Me enfoco en brindar una
atencién éptima a los clientes
para garantizar su satisfacciéon y
contribuir al éxito de la empresa.
Deseo encontrar un puesto que
me permita hacer uso de estas

habilidades.

CONTACTO

TELEFONO:
0981-423-476

CORREO ELECTRONICO:
davidgodoyaguilar@gmail.com

REFERENCIAS LABORALES

Marcos Rolon 0971375000 Arcor
Igor Ayala 0972257028 Arcor
Jorge Bello 0981301664 Paresa

EXPERIENCIA LABORAL
NESTLE (CARGO MERCHANDISER JUNIOR) ANO 2011-2012

e Distribuidora RG YODICE - Distribuidor oficial de Nestle Gran
Asuncion

e Exhibicidn, estandarizacion y reposicién de productos en los
puntos de ventas (canal-hogar, autoservicio, estacién de
servicio).

e Elaboracion de informes y reportes.

e Actuadlizacién constante de conocimientos necesarios para el
puesto.

¢ Cumplimiento eficiente de las tareas asignadas.
e Atencién y servicio al cliente.

e Desarrollo de proyectos y programas.

Venta al cliente ofreciendo un servicio de calidad.

Trabajo en equipo para facilitar el cumplimiento de objetivos.

Control y rotacién de productos en los puntos de ventas para
minimizar o evitar vencimientos.

e Seguimientos a condiciones de almacenamiento en los
productos en locales comerciales.

ARCORPAR (AUDITOR - JEFE DE PROMOCION) ANO 2013-2022
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Desarrollo de habilidades de negocios, manejo de objeciones,
atencién al cliente y Auditoria de evaluacion de desempefio y
ejecucién dentro del pdv, canal-hogar, autoservicio,
supermercado y estaciones de servicio.
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Capacitacion de Merchandiser y fuerza de venta, sobre
exhibicion, estandarizacién y reposicion de productos en los
puntos de ventas (canal-hogar, autoservicio, estacion de
servicio).

%  Elaboracién de cuestionarios y formularios para auditorias.

% Redaccién de informes con conclusiones de auditorias y
recomendaciones.

+  Desarrollo del plan anual de auditoria de la empresa.
%  Supervision de las actividades de inventario y validacién de este.
%  Preparacién de planes de auditoria y calendario de acciones.

%  Revision del cumplimiento de procedimientos y normas
administrativas y contables.

%  Capacitaciéon de control y rotacién de productos en los pdv para
minimizar o evitar vencimientos.
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Capacitacién de colocacion y reposicion de materiales POP,
segun criterio de la compania.


mailto:davidgodoyaguilar@gmail.com

< Desarrollo de habilidades de negociacién, manejo de
objeciones, atencién al cliente y comercializacién de productos
de consumo masivo canal supermercado del interior (norte/sur).

PARESA (SUPERVISOR DE VENTAS KEY ACCOUNTS) 2022-2025
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Desarrollo de habilidades de negocios, manejo de objeciones,
atencién al cliente y comercializacién de productos de consumo
masivo (cuentas claves)

%  Capacitacion de control y rotacién de productos en los puntos
de ventas para minimizar y evitar vencimientos (merchandiser a
cargo).
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Deteccidn de oportunidades de crecimiento a través del andlisis
del mercado.
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Andlisis de los resultados y seguimiento de las oportunidades de la
cartera.
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%  Ejecucién de las actividades post venta para establecer sélidas
relaciones con los clienfes.

<  Seguimiento posventa al cliente, verificando la entrega del
producto y su satisfaccion.

% Andlisis periddico de stock y rotacién de los productos en puntos
de venta.
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Cumplimiento de las normas de la empresa vy los estdndares de
calidad de atencién al cliente.

X

Asesoramiento a los clientes sobre las caracteristicas de los
productos ofrecidos.

o
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Representacién y promocién de productos de la marca
asignada.
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Mantenimiento de un sdlido vinculo comercial con los clientes.

"

Traslado de los reclamos y quejas de los clientes, asegurando su
resolucion.

>

®,
<

Andlisis de la competencia y el mercado para identificar nuevas
oportunidades comerciales.
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Registro de las ventas realizadas y control de las ventas
potenciales.
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Programacioén y ejecucién de ventas de campo en la zona
asignada.
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Preparacién y seguimiento de cotizaciones para clientes.

"o

Organizacién del plan de ruta diario de visitas para maximizar el
fiempo y la efectividad.
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