
JAVIER C. MONTOYA

11/12/1975 -  Argentino Soltero

• Responsabilidad en la relación comercial con las cuentas del 
territorio asignado para todo el portafolio de productos (princi-
palmente software para Impuestos, Contabilidad y Comercio 
Exterior).

• Creación e implementación de estrategias para la generación 
de oportunidades.

• Identificación, desarrollo, maduración y negociación de las 
oportunidades a lo largo del ciclo de venta.

• Coordinación con los Especialistas de Producto de las distintas 
soluciones.

• Profesional con amplia experiencia 
en ventas, marketing y negociación

• Orientado a objetivos y resolución de 
problemas

• Capacidad de liderazgo, habilidad 
para trabajar en equipo

• Excelentes relaciones interpersonales

• Experiencia en venta consultiva

• Experiencia laboral en el exterior 

• Areas de conocimiento: comercializa-
ción de productos, software y servicios 
en general, incluyendo IT y Banca 
Corporativa, negociación, liderazgo de 
grupos de trabajo

CONTACTO

experiencIA PROFESIONAL

2014 - 2016 THOMSON REUTERS – Key Account Manager South LATAM

• Responsable comercial  para el mercado español.

• Búsqueda y desarrollo de clientes.

• Posicionamiento de las distintas marcas de la empresa.

• Planificación y armado del Plan de Marketing.

2011 - 2013 Comercialización de productos textiles
 en el mercado español (Radicado en España)

• Responsable del desarrollo comercial del territorio asignado, 
Buenos Aires & Patagonia, para la venta de todo el portafolio de 
IBM, a través de los distintos canales (Ejecutivos de Cuenta, 
Mayoristas, Canales, Integradores, etc.)

• Responsable de la presencia de la marca en el territorio

• Generación y mantenimiento de la relación comercial con los 
distintos canales.

• Búsqueda y desarrollo de nuevos canales.

• Creación e implementación de estrategias para la generación 
de oportunidades.

• Análisis, desarrollo y ejecución de estrategias de marketing y 
offerings de productos.

• Vinculo con los distintos actores del territorio (Clientes, 
Empresas, Cámaras, Universidades, etc.)

• Identificación, desarrollo y maduración de las oportunidades a 
lo largo del ciclo de venta junto con los especialistas de producto 
y los ejecutivos de cuenta.

2010 - 2011 IBM Argentina – General Business
 Business Developer Executive

pERFIL

javiermo17@hotmail.com

Alvarez Thomas 3330 5º C 
CABA (CP. 1431) - Argentina

+54 9 11 1567009509 
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2016 - ACTUAL  SERVICE IT – Account Manager
• Responsabilidad en la relación comercial con las cuentas 
corporativas del territorio asignado para todo el portafolio de 
productos (HW & SW) soluciones y servicios entre las cuales se 
detallan: IBM, DELL-EMC, Oracle, WMware, Veeam, Fortinet, 
Service Now, entre otras,y así como también servicios asociados 
y Servicios Gestionados (Managed Services) 



experiencIA PROFESIONAL cont.

• Coordinador de Ventas, encargado de la comercialización del 
portafolio de Servicios de IBM (Networking, Telefonía IP, 
Hosting, Tercerización de procesos, etc.) para distintas industrias.

• Responsable en Argentina del Contact Sales Center para 
Latinoamérica situado en Bogotá (Colombia) para la cobertura 
de territorios específicos en la venta del portafolio de Servicios 
de IBM.

• Coordinación del grupo de ejecutivos de cuenta y especialistas 
de producto del Contact Sales Center con la estructura comer-
cial local.

• Elaboración de forecast y reportes de ventas a distintas 
gerencias.

• Identificación, desarrollo y maduración de las oportunidades a 
lo largo del ciclo de venta.

• Creación e implementación de estrategias para la generación 
de oportunidades.

2009 - 2010 IBM Argentina – Integrated technology services -
 midmarket

• Coordinador de Ventas, encargado de la comercialización del 
portafolio de Hardware de IBM (servidores y  sistemas de 
almacenamiento) para distintas industrias.

• Responsable en Argentina del Contact Sales Center para 
Latinoamérica situado en Bogotá (Colombia) para la cobertura de 
territorios específicos en la venta del portafolio de Hardware. 

• Coordinación del grupo de ejecutivos de cuentas y especialistas 
de producto del Contact Sales Center con la estructura comercial 
local y la red de distribuidores autorizados para el mercado 
argentino.

• Elaboración de forecast y reportes de ventas a distintas 
gerencias.

• Identificación, desarrollo y maduración de las oportunidades a 
lo largo del ciclo de venta.

• Creación e implementación de estrategias para la generación de 
oportunidades.

• Análisis, desarrollo y ejecución de estrategias de marketing y 
offerings de productos.

• Desarrollo y ejecución de estrategias comerciales en forma 
conjunta con toda la red comercial de IBM (Mayoristas,  Business 
Partners, etc.)

2008 - 2009 IBM Argentina – Systems & technology group Argentina

• Responsable de Operaciones de la División Systems Sales 
(servidores, sistemas de almacenamiento e impresoras).

• Forecast y análisis estratégico de los resultados de los negocios.

• Asistencia a Gerencia Comercial en el manejo de oportunida-
des en las distintas industrias.

• Interacción y soporte al team de ventas. 

• Reportes, informes y presentaciones para distintas áreas 
ejecutivas.

• Análisis de métricas y resultados de la División.

• Interacción con las distintas áreas de back office.

• Implementación y entrenamiento de la migración de CRM 
Siebel para IBM

2004 - 2007 IBM Argentina – Sales operations -
 systems sales argentina & ssa (spanish south america)
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• Postgrado en Dirección Comercial & Marketing

Universidad Argentina de la Empresa.

• Licenciatura en  Administración de Empresas

Universidad Argentina de la Empresa.

FORMACIón académica

• Fundación Bank Boston – Escuela Argentina de la Exportación 

Curso Integral de Marketing Internacional  (6 meses)

• Fundación Bank Boston – Escuela Argentina de la Exportación 

Curso Integral de  Comercio Internacional  (Anual)

• Global Sales School: “Capacitación en Venta Consultiva”. IBM
(6 meses)

• Profesionales de Golf de Argentina (PGA)
Instructor Nacional de Golf

cursos de capacitación

conocimientos idiomáticos e informáticos

experiencIA PROFESIONAL cont. 2

• Soporte en la comercialización de distintos productos

• Asistencia a los oficiales de negocios

• Interacción con clientes corporativos de distintos sectores. 
Análisis de riesgo para empresas del sector de transporte, 
logística y carga

1998 - 2003 CITIBANK NA– Global Corporate & Investment Bank
 Emerging Local Companies

intereses personales

INGLES: Nivel Avanzado 

PORTUGUES: Nivel Intermedio (actualmente cursando)

Manejo de distintas herramientas informáticasNAME

VIAJARGOLF LECTURA MUSICA
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