[Escolha a data]

Leonardo Ap da Silva Alves
Brasileiro, casado, 26 anos
Rua Adolfo Croti, 391
Vila Progresso – Arceburgo/MG
Telefone: (35) 9882-4651 / (35) 3554-1117 / E-mail: leonardoalves210712@gmail.com
objetivo

Pertencer ao seleto grupo de funcionários desta empresa, desempenhando minha função com responsabilidade e disposição.

· 2º Grau Completo, Escola Estadual Coronel Lucas Magalhães, conclusão em 2006;

· Técnico em Administração, Etec Industrial Francisco Garcia, Mococa/SP, conclusão em 2008;
· Ciências Contabeis – Fafem – Faculdades de Mococa - 2012;
· Gestão Comercial, FATEC Intercional (Uninter), Guaxupé/MG - 2014.

EXPERIÊNCIA PROFISSIONAL
· 2005/2006 – Escritório Ferrareto Arceburgo Ltda Me
Cargo: Auxiliar de Escritório
Principais atividades: Dep. Fiscal: Lançamento de Notas Fiscais; 

Dep. Contábil: Lançamentos de despesas, Cálculo de Impostos, Análise de Balanço Patrimonial.
· 2006/2007: Desing Works Papelaria e Informatica:
Cargo: Vendedor interno: Atendimento ao cliente e planejamento de vendas.
· 2007 - 2013 – Rei Auto Parts Ind e Com S/A (Suporte Rei)
Cargo: Supervisor de Vendas
Principais atividades: Dep. Comercial – atendimento à clientes e representantes, controles internos e controles de metas, exportações, gerenciamento de pessoas internas e externas, controle de lojistica. 
2007: Treinamento sistema Datasul EMS502; estudo teórico das regiões; implantação meta para vendedores; conhecimento processo produtivo interno;
2008: Conhecimento técinico de aplicações dos produtos; viagens em regiões de vendedores: Curiiba/PR, Luiz Eduado Magalhaes/BA, São Paulo/SP, Ribeirão Preto/SP e Belo Horizonte/MG para conhecimento de vendas externas, atendimento presencial ao cliente.

2009: Planejamento Estrategico de vendas, aumento no volume de vendas;

2010: Viagens externas em clientes específicos, trabalho diferenciado para aumentar o fluxo de vendas nos clientes: fechamento anual de crescimento de 30% nos vendedores;

2011: Mudanças em regiões de pouco resultado. 

2012: Controle gerais, trabalho de pós vendas.

2013: Mudanças de representantes comerciais; trabalhos especifico em cada região.

·  2014 – Pradolux Industria e Comércio de Lanternas
Cargo: Supervisor de Vendas
Principais Atividades: 
Estudo geográfico por regiões determinando assim a regionalização da equipe de vendas;
Montagem da equipe de representantes externos: Contratação, Treinamento e Consultoria, ao todo foram 29 novos membros para equipe externa;
Viagem em todas regiões do Brasil com objetivo de buscar novos mercados, treinar o representante e encurtar laços de relaciomento com clientes já ativos.
Inovação no modelo de vendas, mostrando na patrica como ser diferente a cada visita;
Participação na montagem dos custos dos produtos e idéias para novos lançamentos;
Gestão da equipe interna na parte operacional e auxilio na mudança do sistema;
Respobsánvel por uma equipe de 35 representantes externos e mais 6 colaboradores internos, incluindo faturamento e departamento de marketing.
Resultado: Equipe formada, aumento de 50% no faturamento da empresa.
Cursos

· Windows 98, Word 2000, Excel 2000, Access 2000, PowerPoint 2000, Internet, - Escolas Compugraf Advance CCI, conclusão em 2004;

· Secretariado, Contabilidade, Telemarketing, Page Maker e AutoCAD, Escolas Compugraf Advance CCI , conclusão em 2004;

· A Arte de Conversar - Escritório Ferrareto Arceburgo Ltda ME;

· Como Administrar o Tempo - Escritório Ferrareto Arceburgo Ltda ME

· As 10 atitudes vitais para o sucesso profissional, Escritório Ferrareto Arceburgo Ltda ME;

· Marketing de Serviços, Escritório Ferrareto Arceburgo Ltda Me;

· O Perfil do Funcionário do Futuro, Escritório Ferrareto Arceburgo Ltda Me;
· Programa 5S, Escritório Ferrareto Arceburgo Ltda ME;
· Inspetor de Qualidade – Dogma Treinamento Empresarial S/C Ltda – 2007
· 1º e 2º Congresso Tecnologico da região de Mococa – 2007/2008;

· Automotivação Para Excelencia no Atendimento à clientes – Paone Promoções – 2008
· Inglês Básico – Wizard - cursando

· Palestra “ A auditoria contribuindo para a segurança e transparencia nos negocios” – CRC SP – Luiz Fernando Nóbrega – 2009

· Seminário de Vendas “ Estrategias Poderosas de Vendas” – Edilson Lopes divida nos seguintes módulos: As Melhores Estrategias para Auemntar as Vendas; Como Costruir uma Equipe de Vendas; Tecnicas Eficientes de Vendas; Dia-a-dia do vendedor externo e Motivação em Vendas.
CASOS DE SUCESSO
· Implantação de Gestores específicos para Representantes e Supervisores Externos – Projeto implantado em 2011 

Resultados 

 Redimensionamento de regiões gerando melhor aproveitamento das oportunidades de mercado. 

 Viagens da equipe interna (vendedores) em visita a clientes por todo o estado de SP e parte de MG melhorando o nível de relacionamento e explorando o potencial de mercado dos clientes.
· Recuperação de colaboradores externos em vendas que já tinham jogado a toalha, foi feito visita e pude identificar a dificuldade e com isso ajudando a recuperar a região e ao representante. Casos feitos em RO, MT, SP, resultado no aumento das vendas.
outras informações

· Disponibilidade para mudança de cidade ou estado.
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