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PERFIL

He construido tres veces la operacién comercial de una empresa técnica en mercados donde la demanda todavia no
existia: ZICLA en Norteamérica (facturacion de ~1,8M€ a mas de 3,6Me, distribuidores en 9+ paises, contratos publicos
en Nueva York, Washington DC y Toronto), YUP en Espaiia (primer despliegue operativo de la compafiia en el sector
publico) y Convene en Espafia (operacion enterprise de SaaS ESG desde cero: 900 cuentas segmentadas en 4 meses).

Antes, socio y codirector general de una agroindustria familiar (35.000+ t/afio; AB InBev, Unilever, CCU): también he sido
el dueno y el cliente. Venta por prescripcién, desarrollo de distribuidores, compra publica y disciplina de CRM, operando
con autonomia y reportando a casa matriz extranjera. Executive MBA (EAE, 2026).

EXPERIENCIA

PRAXION — Fundador 2026 - actualidad - Barcelona
Consultora Al-native que ayuda a pymes de Espafa y Argentina a profesionalizar su sistema comercial — diagnéstico,
direccion comercial B2B, go-to-market, CRM e IA aplicada. Nace del Executive MBA y de dos afios de asesoria
independiente.

Asesor independiente 2024 - 2026 - Barcelona / remoto
- Implementacion de ERP y profesionalizacion de la gestién en agroindustria familiar (35.000+ t/afio): visibilidad
financiera, seguimiento comercial, KPIs.
- Estrategia B2B, CRM, estructura de pipeline y légica de pricing para startups de sostenibilidad y economia circular.

Convene — Sales Lead Spain & Senior Business Developer ene - nov 2025 - Espafa

- Lanzamiento de la operacion enterprise en Espafna de un Saa$S de ESG y gobierno corporativo, desde cero y en pleno
movimiento regulatorio (CSRD/ESRS).

- 900 cuentas estratégicas identificadas y segmentadas en 4 meses con un equipo de 3; CRM y pipeline reconstruidos
desde cero (HubSpot, Apollo, Sales Navigator); calificacién SPICED; dashboards de reporting en tiempo real.

- Ciclos de venta de 12-18 meses con consejo y C-level de cotizadas, banca, grupos industriales y sector publico;
posicionamiento competitivo frente a Workiva, SAP y Microsoft.

- Formacion y supervision de un equipo comercial de 4 personas; reporte directo al CRO.

- Proyecto cerrado de mutuo acuerdo tras el recorte de la normativa CSRD por el paquete Omnibus de la UE, que
sustentaba el caso de negocio del lanzamiento.

YUP — Chief Sales Officer ene - dic 2024 - Barcelona
- Direccién comercial de una compaiia de movilidad urbana inteligente e infraestructura puablica, en transicién post-
inversion.

- Primer despliegue operativo de la compaiiia en el sector publico (MURWA, aparcamiento inteligente hibrido):
contrato publico y validacién de product-market fit.

- Go-to-market completo en entornos regulados y de licitacién; clientes facturados: Aena, Amazon, Carrefour,
Decathlon, Westfield, y hospitales y universidades de Espana; distribuidores en Francia y Bélgica.

- Profesionalizacion de la funcion comercial: CRM, venta consultiva estructurada, KPIs y alineacién de ventas, producto
y operaciones.

ZICLA — Market Development Director (2022-2024) - International Market Developer (2019-2021)may 2019 - ene
2024 - Barcelona

- Promovido a director tras reposicionar Norteamérica como mercado prioritario y modernizar la estructura comercial.
Contribucién al crecimiento de ~1,8M¢€ a mas de 3,6Me€ en infraestructura urbana sostenible (B2G y B2B complejo).
Contratos y proyectos publicos en Nueva York, Washington DC, Toronto, Los Angeles y Miami; producto en la lista
aprobada del DOT de Florida.
- Construccion y gestion de red de distribuidores en 9+ paises (EE. UU., Canad4, Francia, Suiza, Alemania, Irlanda,
Portugal, Nueva Zelanda).
Implementacion de HubSpot como primer CRM de la compania; estructuracion de procesos, forecast y plan comercial
plurianual.
Venta por prescripcién: DOTs, NACTO, ingenierias y consultoras de movilidad.



TRAYECTORIA ANTERIOR

- J.A. Santiago SRL (Argentina) — Socio y Co-Director General (2012-2016). Agroindustria familiar de valorizacion de
subproductos de alimentacién y bebidas, 35.000+ t/afio; acuerdos de largo plazo con AB InBev, Unilever, Miller y
CCU; responsabilidad comercial, operativa y financiera; 5-7 reportes directos.

- CCU - Finca La Celia — Regional Key Account Manager (2018). Expansion de marca premium de vinos, Provincia de
Buenos Aires.

- Inguz — Fundador y Managing Director (2016-2018). Tienda y distribuidora de vinos; negocio construido y vendido.

- Citi — Credit Risk Management Services Analyst (2007-2010). Banca corporativa, América Latina.

FORMACION

Executive MBA — EAE Business School, Barcelona (2024-2026)

MSc en Estudios Interdisciplinarios en Sostenibilidad Ambiental, Econémica y Social — especialidad en Ecologia
Industrial y Urbana — Universitat Autonoma de Barcelona (2018-2019)

inDIGITAL — Programa de Direccion de Marketing Digital — Esade Executive Education (2021-2022)
Licenciatura en Administracion de Empresas — Universidad de San Andrés, Argentina (2005-2011)

IDIOMAS, HERRAMIENTAS Y CERTIFICACIONES

Idiomas: Espafiol (nativo) - Inglés (bilinglie / profesional pleno) - Catalan (intermedio) - Francés y Portugués (basico)
Herramientas y método: HubSpot (2 implementaciones desde cero) - Apollo - LinkedIn Sales Navigator - Airtable - SPICED
- dashboards de pipeline y forecast - IA aplicada a procesos comerciales

Certificaciones: Escala tus Ventas — metodologia comercial (Multiply Sales, 2024) - Experto en Calculo de la Huella de
Carbono (Bureau Veritas, 2024) - Reporte de sostenibilidad corporativa ASG-ESG: CSRD, ESRS y GRI (Bureau Veritas, 2024)



