DAVID MELARA BARCENAS

Estrategia comercial - Experiencia del cliente - IA aplicada

Cierro la distancia entre lo
que las organizaciones
prometen y lo que sus
clientes experimentan.

Managua, Nicaragua - dmelaral®@@gmail.com - davidmelara.com

PERFIL

Estratega comercial senior en salud —industria farmacéutica y odontologia—, formado en el terreno:
décadas de convertir necesidad clinica en decisiones de compra, y decisiones de compra en
relaciones que permanecen. Gestion de cuentas clave, relacionamiento clinico y comunicacién de

valor técnico en mercados donde la confianza es la condicién de entrada.

El diferencial no estd en la venta sino después de ella: liderar la postventa operativa —coordinando
con produccién y disefio— para que lo acordado con el cliente llegue completo. Vender es solo la

mitad del trabajo; la otra mitad es proteger la promesa mientras atraviesa la organizacion.

CAPACIDADES

Toda promesa pasa por cuatro momentos: nace, se acuerda, se cumple
y se recuerda.

01 Marketing estratégico
Leer el mercado antes de prometerle algo: a quién se le crea valor, con qué argumento y
frente a qué alternativas.

02 Venta consultiva
Diagnéstico de la necesidad clinica y compromiso solo de lo que la organizacién puede
cumplir, con seguimiento disciplinado hasta el cierre.

03 Experiencia del cliente
Postventa técnica que blinda la confianza en cuentas clave: la primera compra la gana el
argumento; las siguientes, lo que el cliente vive después.

04 CRM, IA y automatizacién
Tecnologfa al servicio de la memoria del sistema: informacién ordenada, seguimiento sin
huecos y conocimiento del cliente convertido en accion.
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TRAYECTORIA

2022 — 2025

Innova Dental Laboratorio

VISITADOR MEDICO CUENTAS CLAVE (ODONTOLOGIA)

Gestidn de cuentas clave con enfoque en retencion, reactivacion y
expansién, combinando visita técnica y seguimiento consultivo en
soluciones de restauracién y estética. El crecimiento se sostuvo con
argumentacion técnica; la permanencia, coordinando correcciones con
produccién y fortaleciendo la comunicacién doctor-laboratorio para

asegurar entregas consistentes y prevenir retrabajos.

2009 — 2011

UAM / UNICA

CATEDRATICO DE POSGRADO

Docencia en mercadeo estratégico, administracién de ventas y psicologia
del consumidor; facilitacién en negociacién y resolucién de conflictos

ejecutivos.

2006 — 2009

INPYME

RESPONSABLE DE MERCADEO E INNOVACION

Disefio y ejecucion de iniciativas de mercadeo e innovacién para la
competitividad de MIPYMES: procesos de salida a mercado,
posicionamiento y oferta, con acompafiamiento practico a empresarios en

la ejecucion comercial.

1996 — 2004

Laprin S.A.

VISITADOR MEDICO SENIOR LINEA ETICA

Gestidn integral de territorio con comunicacion cientifica: construccion

de relacionamiento con el cuerpo médico y continuidad de marcas.

1992 — 1996

Laboratorios Unipharm
REPRESENTANTE DE VENTAS

Aperturay consolidacién de territorios y desarrollo de cartera, con
distincién regional por comunicacion cientifica y presentacién de

productos complejos.

Respondo personalmente.

davidmelara.com DAVIDMELARA.COM

BAYID NESOG A SLRCENNS -

FORMACION

Posgrado en Gerencia de Mercadeo
UCA, 2004

Posgrado en Docencia Universitaria
AUPRICA, 2010

Diplomado en Mediaciény
Arbitraje
UAM + BID, 2010

Licenciatura en Administracién de
Negocios
UCEM, 2003

FORMACION INTERNACIONAL

Japén — JICA / PREX
Distribucién y promocién comercial,
2007

Espafia — AIDECA
Competitividad de pymes, 2008

Espafia — REDBUS

Inteligencia comercial, 2009

DISTINCION

1.2 lugar Centroamérica — REPS /
IMS, 1992

Mencidn regional por comunicacién
cientifica y presentacion de
productos complejos.
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