Habilidades y
Arecas de
Trabajo:

Experiencia
Laboral

Humberto Bernal Hernandez

Experiencia a nivel experto en areas comercial y mercadotecnia

Negociaciones con clientes - proveedores

Disefio y administracion de planes comerciales y sistemas de trabajo

Dominio de canales de distribucién para productos de consumo masivo y materiales para
la construccion

Disefio e implementacion de estrategias de precios y costos

Experiencia en inteligencia de mercado

Camparias promocionales y publicitarias

Lanzamiento de productos y aperturas de puntos de venta

Julio 2014 — A la fecha CONSULTOR
Consultor Comercial, Administrativo y de Mercadotecnia

= Estudios de mercado para conocer factibilidad comercial y mediciones de flujos
= Asesoria comercial y administrativa para proyecto de arte urbano

Abr. 2006 — Junio 2014 CEMEX MEXICO

Representante Comercial de Zona

Con baseen Guadalajara

= Reconocimiento a nivel nacional como el mejor representante comercial del afio 2011

= Mercado con crecimiento en ventas mayor al promedio de la Direccion durante afios
consecutivos (2010, 2011, 2012 y 2013)

= Valor del mercado atendido: Ventas: $17°000,000 mensuales y cartera vencida menor al 1%.
Cartera de clientes: 32

= Lider regional de proyectos: desarrollo de clientes por rangos, coordinador del consejo de
colaboracion, profesionalizacién de clientes

Representante Comercial de Mercado
= Mejores resultados con promociones de mkt en el afio 2009 a nivel regional
= Mercado con mayor cantidad de clientes desarrollados a nivel nacional

= Valor del mercado atendido: Ventas: $5°000,000 mensuales, sin cartera vencida. Cartera de
clientes: 38

Responsable de Mercadotecnia Michoacan, Jalisco, Colima y Nayarit
Con base en Guadalajara

= Desarrollo, implementacion y seguimiento de actividades de mkt con el fin de incentivar
mercados y fortalecer relaciones comerciales:

o Promociones dltimo consumidor mediante mecanicas innovadoras. Logros: Redenciones
cercanas al 30%, posicionamiento de marca, ventas incrementales. Liderazgo y coordinacion
con ofras areas: comercial, logistica, plantas, proveedores (agencias)

o Programa para desarrollo de clientes (reventas). Logros: Incremento en ventas y captura de
nuevos clientes

o Patrocinios: Monarcas y chivas
o Organizacion eventos: Cemex 100 Afios, Dia del albafiil y Dia del nifio

Nov. 1998 — Nov. 2005 SIGMA ALIMENTOS
Gerente Comercial Jr. Cedis Valle de México

Con base en Coacalco, Edo. De México

= Responsable de grupos de ventas del canal detalle en la Ciudad de México — 4 jefaturas, 41
rutas / vendedores -. Logros: Primer cedis en cumplimientos de objetivos: clientes nuevos
(800), sembrado de refrigeradores (400), cobertura de clientes de nuevo producto (50%), mejor
desempefio de promotoria a bordo de ruta para yogurt (18% incremento en ventas)




Otros
Aprendizajes:

Educacién

Idiomas y

Jefe Desarrollo Comercial Regional Canal Detallista (Trade Mkt.)
Con base en distintas plazas: Guadalajara, Hermosillo, Tijuana y Veracruz

= Estrategias de ventas / promocién. Logros: Regién con mejor desempefio con promociones
cruzadas en yoghurt y reconocimiento como mejor implementacién-ejecucién de materiales
pop

= Estrategias de precios - distribucion de productos. Logro: Incremento del 18% en ventas de la
marca principal de cames firias

= Estrategias para incrementar rentabilidad de operacién en la regién noroeste (BCN, BCS,

Sonora y Sinaloa). Logro: Se superé ef objefivo planfeado en el estado de resultados logrando
incrementando $1.5 / kg la utilidad de operacion

= Estrategia para incrementar PDM en cames frias marca principal en BCN. Logro: Incrementos
en ventas, cobertura de clientes y posicionamiento de la marca

= Desarrollo de esquemas de distribucion rentables para la operacién comercial (segmentacion
de mercado o clientes). Logro: Incursion a los segmentos de conveniencia, escuelas,
maquiladoras mediante rutas especializadas

= Desarrollo de clientes. Logro: Proyecto Innovador dirigido a “clientes con vitrina”: Participacion
de mas de 1,000 clientes y el desarrollo del 70% de los mismos. Programa de lealtad para el
segmento “medio mayoreo”

= Promotor del cambio en area comercial: Sistema de trabajo como instrumento de mejora en la
operacion y soporte de nuevas estrategias comerciales

= Lanzamiento de nuevos productos para el canal detalle. Logro: Mejores desempefios en la fase
de introduccién de varios productos (Pizzas, Yoghurt para beber pro-digestion, paqueterias de
salchicha y jamén, linea de bebidas de soya, café frio)

= Concursos para el area comercial. Logros: 2 veces campedn nacional del concurso anual,
siendo la regién con mayor porcentaje de ganadores del area comercial (35%). Concursos para
lanzamiento de nuevos productos con resulfados de coberturas de clientes superiores a las
pronosticadas

= Apertura de CEDIS (La Paz, BCS y Magdalena, Son.) ‘

= Generacion de demanda en punto de venta mediante equipos de animacion

Ado 1997 — Marzo 1998  VALVULAS URREA Guadalajara, Jalisco
Coordinador de Marca

= Lanzamiento de una nueva linea o marca al mercado

= Responsable del disefio de imagen de la marca, catdlogo de productos, empaques,
estrategia de precios y exhibicién de los productos

= Plan comercial a los 10 principales clientes de la compaiiia en el pais

Sep 1993 — Julio 1997 ESTRATEGICA EN MKT _ Guadalajara, Jalisco
Gerente de Proyectos / Estudios de Mercado y de Opinién Piblica

= Disefio, desarrollo y administracion de estudios de mercado y opinién publica
(cuantitativos y cualitativos) para: Cerveceria Cuauhtémoc Moctezuma, Guadalajara
World Trade Center, Hibridos Pioneer y Cargill, Periédico El Informador, Duices Montes,
Gobiernos Municipales y Partido Accién Nacional

= Entry Level Comercial de Cemex México 2006
= Lider - Instructor de cursos para el area de ventas de Sigma Alimentos 2005
= Curso de Negociacion Sigma Alimentos 2004

= Diplomado en Administracion de Proyectos (PMI)_ITESO 2014
= Diplomado en Habilidades Comerciales_Universidad Regiomontana 2012
= Diplomado en Ventas_ICAMI 1996

= 1989 — 1993 Lic. Administracién Area Mercadotecnia ITESO
= 1986 — 1989 Bachillerato en la U. de G.
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