
 
 
 
 

 
 

 
Perfil. 

 
Soy una directiva enfocada en el área comercial, capaz de desarrollar planes de negocio, posicionar productos y gestionar 
ventas para superar los objetivos de ventas y participación de mercado. Soy empática y honesta, disfruto de un trabajo 
dinámico y asumo los retos con responsabilidad y compromiso. 
 
Objetivo. 
 
Ser un director comercial en una empresa que necesite liderazgo en el desarrollo y posicionamiento de productos, gestión 
de ventas y cuentas clave, y la implementación de estrategias para superar objetivos de ventas y participación de mercado. 
 
Educación. 
 
Maestría en Psicoterapia Psicoanalítica, ELEIA, 2017 - 
2020. 
Licenciatura en Administración de Empresas, 
Universidad La Salle, 1988 – 1993. 
 
Cursos y Diplomados: 
 
Derecho Corporativo, ITAM, 2004. 
Project Management Professional, PMP Institute, 2004. 

Diplomado en Dirección y Desarrollo de Negocios, ITAM, 
2002. 
Diplomado Advanced Channels, e-Channels, Channel 
Corp, 2000. 
 
Software: Ofiice. Data Warehousing, Business 
Intelligence, Network Computing Architecture, E-
Commerce, m-Business, SaaS, Cloud.                                        
 
Idiomas: español – inglés. 

 
Trayectoria Laboral.  
 
2020 – 2022. Directora de Canal. Motorola Solutions. 
 
Responsable de las ventas para los mercados empresariales y comerciales, líder del equipo de ventas, manejo de 3 
mayoristas y 400 canales con un equipo de 5 ejecutivos, construir y ejecutar estrategias comerciales para diferentes 
categorías de productos. Logros: incrementé las ventas YOY en 25%, consolidé a Motorola como líder en el sector al 
superar el market share en 14% el primer año. 
 
2018 – 2020. Director de Canal para México y el Caribe. Rosetta Stone. 
 
Responsable de la operación comercial en México y el Caribe, incrementé al doble el número de canales a través de 
reclutamiento de partners enfocados a vender SaaS. Logros: incrementé los ingresos YOY en 103%, aumenté en un 50% 
el crecimiento de las cuentas más grandes de América Latina. 
 
2015 - 2017. Gerente de Alianzas de Canal. SAS Institute. 
 
Responsable en SAS de Alianzas Globales y regionales como Deloitte, EY, Accenture, Indra, Capgemini, Sonda, Intellego, 
Kio Networks, entre otras. Logros:  incrementé las ventas anuales en un 170% en 2016 y 200% en 2017, amplié la base de 
clientes en un 40% a través de alianzas globales. 
 
 

Mercado de tecnología de la información y telecomunicaciones. Marketing directo, 
negociación, servicio al cliente, derecho contractual. Finanzas, marketing digital, redes 
sociales. Mercados internacionales multiculturales, desarrollo comercial y gestión de 
ventas. Desarrollo de negocios y definición de modelos de distribución de canales y 

posicionamiento estratégico. 
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2014 – 2015. Gerente Corporativo de Canales de Distribución y Mercadotecnia para México y Latinoamérica. ATIO GROUP. 
 
Responsable de la estrategia de ventas y mercadotecnia para cuatro empresas dentro del grupo: ATIO, ATIO HARDWARE, 
ATIO INC. y ATIO CLOUD SERVICES. Logros: superar la cuota anual de ventas a través de Canales de Distribución en 2014, 
obteniendo un 175% en hardware y un 132% en software. Innové en la estrategia de posicionamiento en redes sociales y 
en el plan de mercadotecnia, lo que incrementó la visibilidad de la imagen empresarial de la compañía. Apoyé en la 
consolidación de las relaciones con importantes asociaciones como gaseras, aeropuertos nacionales y PEMEX. 
 
2011 – 2014. Gerente de Canales. RISO de México. Responsable de liderar la venta a través de Canales de Distribución de 
los productos RISO en el segmento corporativo, con una responsabilidad a nivel nacional. Logros: haber alcanzado un 
mejor posicionamiento y acercamiento a clientes nuevos, gracias a la introducción de la tecnología de alta velocidad a 
distribuidores enfocados en Servicios Administrados de impresión. También crecí la cartera de partners para impresión de 
alta velocidad en un 50%. 
 
2008 – 2011. Gerente de Canales Liebert. Maquinaria IGSA. 
 
Responsable de los esfuerzos para llegar al mercado PYME, Corporativo y Gobierno a través de terceros. Mi 
responsabilidad incluía una cuota de 3 millones de dólares en productos Liebert, que incluían UPS y Aires de Precisión. 
Logros: recluté 3 nuevos Mayoristas que generaron un 20% de negocio incremental y volumen en UPS de baja capacidad. 
Además, innové la estrategia comercial con Mayoristas existentes como Anixter y DICE, lo que permitió integrar a la 
empresa a un nuevo mercado. Establecí procesos de apoyo y reclutamiento de nuevos EBP (Enterprise Business Partners) 
para Data Centres en el interior de la república, lo que contribuyó al 20% de las nuevas ventas. Participé personalmente 
en algunas ventas directas para el relacionamiento a alto nivel y cierre de proyectos, como la segunda fase de KIO 
Networks (empresa hermana de IGSA). También colaboré en el posicionamiento de la empresa como líder en el mercado, 
representando a la compañía en medios impresos y radio. 
 
2005 – 2008. Corporate Channel Manager. Lexmark Internacional Inc.  
 
Responsable de liderar los esfuerzos comerciales para el mercado corporativo y gubernamental, enfocándome en los 
productos láser a través de canales directos. Logros:  Durante mi tiempo en este puesto, logré algunos logros notables, 
incluyendo cuadruplicar las ventas en 2005 en comparación con el año anterior. Además, aumenté la participación de los 
canales en las ventas de la compañía al 92% en 2006, con ventas superiores a los 20 millones de dólares, lo cual fue 
reconocido por el director general en una entrevista para medios impresos. Para aumentar las ventas, amplié la base 
comercial mediante la inclusión de nuevos canales, incluyendo un "second tier" en la cadena de comercialización. También 
fui parte del "dream team" creativo y logístico, donde ayudé a crear e implementar los Kioscos de impresión para 
universidades e impresión de facturas en centros comerciales. Además, evolucionamos en la forma de hacer negocios al 
implementar el modelo de outsourcing de impresión en lugar del modelo de venta tradicional. En resumen, lideré los 
esfuerzos comerciales y ayudé a Lexmark Internacional Inc. a alcanzar sus objetivos de ventas a través de una ampliación 
estratégica de la base comercial, innovación en la creación e implementación de soluciones de impresión y evolución del 
modelo de negocio. 
 
Otras posiciones ocupadas:  
 
2002 - 2005. Gerente Comercial y Propietaria. Integra Software. 
1999 - 2002. Gerente de Canales y Desarrollo de Negocios.  Progress Software México. 
1997 - 1998. Gerente de Comunicaciones y Alianzas.  Oracle de México. 
1992 - 1997. Gerente de marca. IBM de México. 


