PORTFOLIO PROFESIONAL / 2026

Sebastian Pablo
Galeano

Operaciones - Desarrollo de Negocios - Transformacion Empresarial

Convertir complejidad empresarial en decisiones,
procesos y sistemas que permitan gestionar mejor
y desarrollar nuevas oportunidades.

GESTION INTEGRAL - ESTRATEGIA COMERCIAL - PROCESOS

Sebastian Pablo Galeano — Portfolio profesional

GESTION
TRANSVERSAL

Operacion
Comercial
Rentabilidad
Procesos
Digital
Desarrollo

01/19



02 / PERFIL EJECUTIVO

Una mirada transversal
sobre la empresa

Mi recorrido profesional combina organizaciones y proyectos de
naturaleza diversa: experiencia empresaria, gestion operativa,
formacion en salud y creacion de un centro propio de kinesiologia.

En esos contextos, los desafios mas importantes no aparecian
aislados: una decision comercial podia impactar stock, rentabilidad,
personas, canales digitales y experiencia del cliente.

No observo las dreas como compartimentos independientes.
Analizo cémo interactian para producir un resultado
empresarial.
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RELACIONAR
ANTES DE DECIDIR

Operacion

Rentabilidad

Procesos

Tecnologia

Desarrollo

Comercializacion

Personas

Proveedores

Comunicacion

Estructura

Trayectoria aplicada en comercio,
servicios, salud, emprendimiento y
empresas en crecimiento.

02/19



03 / DONDE GENERO VALOR

CUATRO RESULTADOS sobre los que se estructura el aporte
Donde genero
g CONTROL DECISION
‘/ alo r Operacion mas organizada Informacion transformada
con responsabilidades y en criterio para actuar.

seguimiento.

Cuatro dimensiones sobre las que puede

trabajar una intervencién empresarial. SECE

DESARROLLO ESCALA
El objetivo no es intervenir mas. Nuevas oportunidades Capacidad para crecer
Es intervenir donde una mejora uede comerciales y de negocio. sin p_erder control de
modificar de manera concreta elp gestion.

funcionamiento del negocio.

CONTROL - DECISION - DESARROLLO - ESCALA
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04 / CINCO DIMENSIONES

Cinco dimensiones
de una misma
gestion

Segun el desafio, una intervencion puede concentrarse
en una dimension o necesitar conectarlas.

Diferentes areas.
Una misma mirada sobre el negocio.
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DIMENSIONES DE GESTION

01

02

03

04

05

Operaciones y procesos

Organizar actividades, responsabilidades, controles y
seguimiento.

Comercial y rentabilidad

Relacionar costo, precio, mercado, canal y margen.

Personas y organizacion

Definir responsabilidades, autonomia y capacidad de decisién.

Sistemas y transformacion digital

Utilizar herramientas cuando resuelven un problema real de
gestién.

Desarrollo de negocios

Convertir oportunidades en propuestas viables.

OPERACION - RENTABILIDAD - PERSONAS - SISTEMAS - DESARROLLO

conectadas segun el desafio
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05 / DE LA INFORMACION A LA DECISION

Dela
informacion
a la decision

Construir sistemas para responder mejores
preguntas.

En muchas organizaciones, los datos existen pero
permanecen aislados. El valor aparece cuando se
relacionan para orientar una decision concreta.

La informacion explica lo que esta
asando. ) )
A gestion decide queé hacer con
ella.
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DEL DATO AL SISTEMA seis pasos para decidir mejor
01 02 03
DATOS RELACION ANALISIS
04 05 06
CRITERIO DECISION SEGUIMIENTO

APLICADO A SITUACIONES REALES

COMPRA PRICING

iConviene invertir? N e aenate
realmen

OPERACION OPORTUNIDAD

¢Qué requiere atencion? ;Tiene sentido
desarrollaria?

DATOS - RELACION - ANALISIS - CRITERIO - DECISION
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06 / CASO 01

Tecnologia

Gestion de un ecosistema
comercial multicanal

Experts - Alternativa Digital - Tienda GTM

Una operacion tecnoldgica donde tienda fisica, e-commerce,
marketplace, proveedores, stock, precios, logistica y posventa
necesitan responder a una misma logica de negocio.

La complejidad no estaba en tener varios
canales.

Estaba en conseguir que todos respondieran a
una misma logica de negocio.

Sebastian Pablo Galeano — Portfolio profesional

OPERACION REAL MULTIMARCA

PROVEEDOR

redes - WhatsApp

POSVENTA

tienda fisica - e-commerce - Mercado Libre -
COMPRA STOCK PRECIO CANAL VENTA
@ @ & ® [ ]
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07 / CASO 01

Transformacion
operativa y
comercial

Convertir criterios informales en una forma de trabajo mas
estructurada, con decisiones trazables y medicion por canal.

IMPLEMENTADO - PROCESOS

Criterios formalizados

01 Marketplace stock, precio, reputacién y cumplimiento.
02 Pricing costo, mercado, canal y reposicion.

03 Compras motivo, cantidad, prioridad y proveedor.
04 RMA registro, vencimiento, gestion y cierre.

05 Autonomia decisiones con criterio y escalamiento.

“La consistencia comercial aparece cuando cada
canal se gestiona con datos, criterio y seguimiento.”
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MERCADO LIBRE COMO INDICADOR DE GESTION

3 1 529 487

cuentas

MercadoLider Gold ventas / 60 dias concretadas

Reputacién, cumplimiento logistico y posventa sostenidos simultdneamente en varias cuentas.

1 Ml Wi b o s e v — ] " 18 i
i [PRTT—
L o 34
- : . i (1 fl A
EXPERTS ALTERNATIVA DIGITAL GTM
MercadoLider Gold MercadoLider Mercadolider
251 ventas - 231 concretadas 116 ventas - 107 concretadas 162 ventas - 149 concretadas
0,39% reclamos 0% reclamos 0% reclamos

LO QUE MUESTRA ESTA EVIDENCIA

No se trata de publicar mas productos: se trata de sostener reputacion, stock,
precio, despacho y posventa sin romper la operacion.
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08 / CASO 01

Inteligencia
comercial

Utilizar informacion de mercado para
decidir qué vender, donde competir y
qué oportunidades desarrollar.

INTELIGENCIA ANTES DE INVERTIR

La decisidon no comienza en el precio de compra,
sino en entender si existe espacio comercial para el
producto, el proveedor o el canal.

“Ordenar la operacion permite controlar el presente.
j?llrlltender el mercado permite decidir donde construir el
turo.”

Sebastian Pablo Galeano — Portfolio profesional

200

productos

tecnolégic
os

mapeados

DESARROLLADO

a DIGITAL

E-COMMERCE - PRODUCTOS - CANALES DIGITALES

01 Investigacion 02

Sefiales de mercado,
competencia, precio y traccion
comercial para ampliar la base
de decision.

MODELO DE DECISION
PRODUCTO PROVEEDOR

® B

Sourcing 03

Proveedores y marcas
evaluados antes de incorporar
lineas o comprometer capital.

CANAL MARGEN

L @

Gobernanza digital

Activos Meta / Google bajo
control institucional, aun con
terceros especializados.

DECISION

El analisis reduce incertidumbre antes de incorporar productos, proveedores o canales.
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09/ CASO 02

NTG Turismo

Diagndstico y reorganizacion de una

operacidén comercial turistica.

Convertir experiencia y recursos existentes en
una estructura comercial mas organizada,
trazable y medible.

PUNTO DE PARTIDA

Habia recursos. )
Faltaba convertirlos en sistema.

La intervencidon no comenzo6 desde una solucion
tecnoldgica: primero habia que entender qué
proceso comercial necesitaba ordenarse.
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CASO
02

TURISMO

OPERACION COMERCIAL - ATENCION - COTIZACION - SEGUIMIENTO

01 Relevamiento 02  Estructura
Cotizaciones, proveedores, Diferenciar captacion,
formatos de trabajo y propuesta, seguimiento,
recorrido real de cada cierre y soporte comercial,
consulta.

RECORRIDO COMERCIAL
CONSULTA BUSQUEDA COTIZACION SEGUIMIENTO

03

Posventa

Convertir el contacto
posterior al viaje en
informacion y relacion
comercial.

CONFIRMACION POSVENTA
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10 | CASO 02

Sistema comercial
y rentabilidad

Transformar consultas en oportunidades
gestionadas y cotizaciones en decisiones
econdmicas.

PUNTO DE TRABAJO

Gestionar cada oportunidad
y proteger el margen real.

La mejora no estaba solamente en responder mas consultas:

también habia que seguirlas mejor, medir el recorrido y
construir precios desde la ganancia efectiva.

“Una cotizacion enviada es informacion.
Una cotizacion seguida es una oportunidad
gestionada.”
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CASO
02

TURISMO

PROCESO COMERCIAL
CONSULTA CALIFICACION PROPUESTA SEGUIMIENTO CIERRE

MARKUP # GANANCIA REAL
I 8 ()/O inicial

margen efectivo luego de descuento.

3,84% — 22,17%

diferencia al reconocer la estructura comisionable
del proveedor.

— 8,56%

MODELOQ DE PRICING Costo real — margen objetivo — descuento — forma de pago — precio final

$1.499.486,00

Sin descuento
Sin descuento

Costo final Descuento

Factor descuento 0,0%

A PGt A

antes desc. Precio final con desc.

Objetivo real Markup necesario

10% 10,00% $1.649.434,60 a tabla calcula el precio sugerido para conservar la gan
10% scuento seleccionado.
15% 15,00% $1.724.408,90 $1.724.408,50| 122,
20% 20,00% $1.799.383,20 $1.799.383,20 $299.897,20
COTIZADOR - costo, descuento, forma de pago y margen
01 Seguimiento 02 Indicadores 03 Rentabilidad

Se observa el recorrido, no
solamente el resultado final.

La oportunidad no queda detenida
en el envio de la propuesta.

El precio se construye desde el
margen que se busca conservar.
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11/ CASO 02 ECOSISTEMA DIGITAL

° » e o CASO NTG Mome  Acerca de nosomos 000 |-
Transformacion digital

y desarrollo del cliente

Paquetes turisticos
exclusivos hasta agotar

Descubr expeniencias Unicas, asesoramianto experto y viagjes disefados
para que disfrutes cada momento con total tranguilldod y emocion

Explorar Destinos. Asescrate por WhatsApp 9

Utilizar tecnologia para ampliar la capacidad
comercial sin perder el asesoramiento humano.  rrswo

Web como punto de entrada: presentacion, orientacién y derivacion hacia consulta.

ROL DE LA TECNOLOGIA BUSCADOR + CONSULTA

NIG Home Acerca de nosotros
TURIs

URISHO

Capt ar -. 0 I'ient a.I‘ . infOI'!nar Encontra tu proximo viaje B
convertir - seguir - fidelizar w5 | :

No encontramos paguetes disponibles con los criterios ingresados. Mostrando resultados para: Argentina

Capacidad sujeta a confirmacion

Argentina - 5 noches - septiembre 2026

La web, el buscador, WhatsApp y la posventa se integran [ Conatar o vivicaor | R
dentro de un mismo recorrido: el cliente explora, define mejor
su necesidad y llega al asesor con mas contexto. Aurgentin 2 pasleros septimbre 2025

A

Cuando no hay coincidencia exacta, el sistema arienta hacia alternativas o0~ Promociones y pop-ups conectan

consulta personalizada. campafnas con una accién comercial
concreta.
“Automatizar aquello que ordena informacion.
Preservar el criterio humano donde agrega wes Huts AAESARS e i

confianza.”
e — & & —m &6 — & —— o

presenta orienta convierte define fideliza

Sebastian Pablo Galeano — Portfolio profesional 11/19



12 | CASO 03 VILLA DE MERLO + SAN LUIS

CASO

No Tire Godoy ’

Gestion integral de una operacion
gastronémica y turistica

NO TIRE
GODOY

Ordenar una estructura compleja preservando aquello
gue le da identidad.

OPERACIONES DENTRO DE UNA MISMA EXPERIENCIA

i i Operacion gastrondmica y turistica con mltiples sectores integrados en una experiencia de
Gastronomia - turismo - productos regionales - eventos - destino.
comunicacion

Para el cliente todo forma parte de una Unica experiencia.
Para la gestion, cada dimension necesita informacion,
responsables y coordinacion.

ESCALA OPERATIVA

aprox. 30 personas - cocina - parrilla - salén -

CompraS = Stock = productos = Comunlcacujn Servicioypmduccién Productos regionales

“I_,a experien(:ia de1 C]_i_ente Comienza muChD antes PERSONAS PROVEED. COMPRAS STOCK PRODUCCION SERVICIO EXPER. REPUT.

de que se siente a la mesa.”
qu ® > @ > @ > @ > @

v

[ .
@ A > @
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13/ CASO 03 ESTANDARIZAR LO NECESARIO - PRESERVAR LO DIFERENTE

CASO

No Tire Godoy -

Estandarizacion, calidad
y experiencia

NO TIRE
GODOY

Profesionalizar aquello que necesita consistencia sin
volver uniforme aquello que genera diferenciacion.

Servicio real: calidad sostenida durante la experiencia.

Producto definido: receta, presentacién y control visual.

EL CRITERIO
Definir qué significa hacerlo correctamente, Rl S
ejecutar con un criterio comun, controlar antes de
que afecte el servicio y corregir cuando aparezca ® procesos * producto
una desviacion. ® limpieza ® presentacion
@ control ® relato
o @ & J > @ ® stock ® entorno
Definir Ejecutar Controlar Corregir
® preparacién ® hospitalidad
® responsabilidades ® experiencia
“Estandarizar no significa hacer que todo sea
%ual. Slgmﬁca asegurar aquello que debe CICLO DE CALIDAD
ncion rsuilmgre, ara renciar mejor
aque 0 que a e u lca la eXpenenCIa. EXPERIENCIA FEEDBACK AJUSTE MNUEVA EXPERIENCIA
o >® >® > @

13719
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14 / CASO 03

No Tire Godoy

Marca, comercializacion
y evolucion

Transformar una experiencia local en una propuesta
con capacidad para extenderse mas alla del
establecimiento.

EL ENFOQUE

La comunicacion no se reduce a mostrar platos o
productos. Debe conectar territorio, experiencia,

oferta comercial y canales digitales dentro de una
misma historia reconocible.

oe—o0—0—0—0—0

EXPERIENCIA IDENTIDAD COMUNICACION PRODUCTO CANALES DESARROLLO

“Una marczhfuertg no se construye solamente
comunicando mejor. Se construye cuando ,
ogfsr_acmn, productg, experiencia y comunicacion
empiezan a contar la misma historia.”

Sebastidn Pablo Galeano — Portfolio profesional

MARCA
Y
CANALES

EXPERIENCIA - PRODUCTOS - CANALES DIGITALES

EN OPERACION - WEB / E-COMMERCE

Territorio como parte del valor percibido.

COMUNICACION

Pilares de contenido:
gastronomia, paisaje,
identidad regional y
conversion
comercial.

DESARROLLADO

PRODUCTOS

Aceites, vinos y
regionales como
extension fisica de
la experiencia.

EN OPERACION

EXPERIENCIAS

Eventos, grupos,
activacionesy
propuestas que
amplian ocasiones
de consumo.

DESARROLLADO

Productos regionales, identidad visual y recorrido comercial integrados en un canal propio.

Gastronomia, experiencia y productos como una misma propuesta.

DIGITAL

Web, redes, permisos
y performance como
infraestructura,
comercial propia.

IMPLEMENTADO

14719



15 / SISTEMAS

Sistemas construidos
para decidir

Herramientas disefiadas para convertir informacién
dispersa en criterios concretos de gestién.

EL PRINCIPIO

Una herramienta no tiene valor por la cantidad de
datos que contiene. Tiene valor cuando permite
tomar una decisién con mayor claridad.

B . .
> Lt L

PREGUNTA VARIABLES SISTEMA DECISION

“Disenar informacion para que pueda

-

convertirse en una decision.”

Sebastidn Pablo Galeano — Portfolio profesional

SISTEMAS
REALES

PREGUNTA
- DECISION

CUATRO SISTEMAS - CUATRO DECISIONES

01 — COMPRA TECNOLOGICA

EN OPERACION

Pregunta ¢Conviene comprar?

Variables Costo - mercado - stock - margen -
canal.

Decisién Comparar alternativas antes de

comprometer capital.

03 — SEGUIMIENTO RMA

*o—o—>0—>0—0

REGISTRAR INFORMAR CONTROLAR GESTIONAR CERRAR

DOCUMENTADO

Pregunta ¢Qué casos requieren gestion?

Variables Producto - proveedor - garantia -
vencimiento - estado.

Decisién Evitar pérdida de seguimiento
hasta el cierre.

02 — COTIZACION TURISTICA

Factor de

ccesario entes desc, Precio final con desc.
| a tabla calcula sl prac

scuento seleccionada.

4299.897,20)

Pregunta ;Qué precio conserva el margen objetivo?

Variables Costo - impuestos - descuento - forma
de pago.

Decisién Construir precio desde

rentabilidad real.

04 — ABASTECIMIENTO

o LT A1 — T i
T EoRen | 2500 £} 5 0
2 WORCILLE 5500 £l #7600.06] ¥IL000.0071 ¥ —
. DL ol 8e F T [X1:) w NS R 3.5 )
e S 3 [ #70.500.00 | #23500.00] ol
= PALCTAANCS BECT T4 ] | ___4-| srrsoemoj ol
* WOLLLAS. T8 I AL X Y |
7 I Ti#n, 50,00

EN OPERACION

LI ¢Qué comprar y cuando?

Variables Stock - consumo - proveedor * precio -
presupuesto.

Decisién Planificar compras con mayor

previsibilidad.
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16 / DESARROLLO

Desarrollo de negocios,
alianzas y expansion

Identificar oportunidades que tengan sentido
dentro de la estructura real de la empresa.

EL CRITERIO

Una posibilidad comercial se analiza por demanda,
capacidad, rentabilidad, inversidn y ejecucion.

B - - B
Ll L > >

DEMANDA CAPACIDAD RENTABILIDAD INVERSION EJECUCION

“Una oportunidad solamente se convierte en
negocio cuando existe una estructura capaz
de sostenerla.”

ian Pablo Galeano — Portfol

OPORTU
NIDAD
+
VIABILID
AD

PROPUES
TA
-

ESCALA

CUATRO FRENTES DE CRECIMIENTO

01 — NUEVOS CLIENTES

Canales institucionales y B2B

atencion diferenciada

03 — NUEVOS MERCADOS

Importacioén y categorias viables

viable - margen objetivo

EL MODELO

b . -
> Lol Lt

AEFIP - propuesta B2B Experts - convenios -

importacién - 200 productos relevados - costo

02 — NUEVOS PROVEEDORES

Sourcing y evaluacién comercial

MegAudio / ABLEE - precios - competencia -
prueba de entrada

04 — NUEVAS PROPUESTAS

Eventos, experiencias y soluciones integrales

evento internacional NTG - grupos -
productos regionales - activaciones

DETECTAR ANALIZAR MODELAR DISENAR

posibilidad viabilidad costos propuesta

- .
Ll >

PROBAR MEDIR ESCALAR

si la evidencia lo

escala resultado
Justifica

MI INTERVENCION: investigacién - evaluacién de viabilidad - disefio de propuesta - anélisis de proveedaores - alianzas B2B - planificacién de crecimiento




17 / EVIDENCIA SEIS PRUEBAS SELECCIONADAS

E"iden(:ia S c::}:::u = OPE““C“IGN N 2 l RENTABILIDAD
y resultados '

3,84% — 22,17%

operativos

25 s I e o Py ) sumasn seuwsi Diferencia por lectura de
Yot x costo
Marketplace - compras - precios m
- stock - seguimiento El célculo correcto cambia la

Diferenciar lo realizado, lo medido y lo proyectado. Hexstncomehl.

03 — MARKETPLACE 04 — DIGITAL

EL CRITERIO - e T v90

ML multicuenta Web + buscador +

consulta

No presento una proyeccion como resultado. No

o
presento una participacion como autoria exclusiva. No  weons (el La herramienta estructura la
. Mercadolider - 1 Gold necesidad antes del asesor.
presento un dato sin contexto cuando puedo mostrar la

evidencia que lo respalda.

DATOS

DECISION 05 — SISTEMAS 06 — INTELIGENCIA COMERCIAL
Productos, proveedores y

Cotizacion Yy escenarios viabilidad

408,30, 173,
$1.759.383,20 §299.897,00

. Castosd " P a Mapeos de categorias, analisis
EN OPERACION Hordspestie g Y lguia Ce DESARROLLADO de marcas y criterios de
pago en un mismo analisis.

entrada.

=

“La experiencia profesional se demuestra
por la calidad de lo que puede
respaldarse.”

tian Pablo Galeano — Portfolio profesional 17/19



18 / METODO

Miforma
de Intervenir

Un método estable. Soluciones diferentes para cada
organizacion.

EL CRITERIO

No comienzo definiendo qué herramienta
utilizar. Comienzo intentando comprender
qué necesita conseqguir la organizacion,
como funciona actualmente'y qué esta
condicionando ese resultado.

“El método se mantiene.
La solucion cambia con cada
empresa.”

SEIS ETAPAS DE TRABA)JO

01 — ENTENDER
¢Qué esta ocurriendo?

Conocer como funciona realmente la
operacion antes de modificarla.

03 — DISENAR

¢Qué conviene hacer?

Construir una respuesta adecuada a la
realidad concreta del negocio.

05 — MEDIR
¢Qué cambio?

Observar resultados, comportamientos o
evidencia disponible segiin cada proyecto.

02 — PRIORIZAR
¢Qué importa mas?

Ordenar posibles intervenciones segun
impacto, riesgo y capacidad de
implementacion.

04 — IMPLEMENTAR

¢Cémo lo hacemos funcionar?

Pasar de la recomendacion a una
practica incorporada a la operacion.

06 — EVOLUCIONAR
¢Qué hacemos después?

Usar lo aprendido para ajustar,
profundizar o definir el siguiente paso.

Comprender antes de modificar - Disefiar herramientas utilizables - Medir antes de atribuir impacto - Ajustar

cuando la evidencia lo indique
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19 / CIERRE

Como puedo
aportar

Mi experiencia puede integrarse a una organizacion
desde una posicién de gestion o aplicarse sobre proyectos
especificos donde resulte necesario conectar operacion,
comercializacion, procesos, personas y desarrollo.

UNA PRIMERA CONVERSACION

Permite comprender qué quiere conseguir
la organizacion, qué esta condicionando
actualmente ese objetivo y si mi experiencia
puede generar una contribucion concreta.

Cada empresa tiene una forma particular de funcionar. Mi trabajo
comienza por comprenderla y continta alli donde puedo ayudar
a que funcione mejor o llegue mas lejos.

Sebastian Pablo Galeano — Portfolio profesional

DOS FORMAS DE TRABAJO

INCORPORACION

* Operaciones

» Desarrollo de negocios

* Gestion comercial

= Transformacion empresarial
* Proyectos especiales

INTERVENCION EXTERNA

+ Diagnéstico
* Proyecto especifico
+ Acompafiamiento de direccion

SOLICITAR UN MEET

Sebastian Pablo Galeano

Conversemos sobre tu organizacion,

el objetivo que querés alcanzary

LinkedIn: Sebastian Pablo
Galeano

donde podria aportar mi experiencia. Web:

galleanosebastian.com.ar

galleano.sebastian@gmail.com - info@galleanosebastian.com.ar - WhatsApp: 11 7213-2233

Diagnéstico - Criterio - Implementacion - Medicién - Evolucion

19719
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