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ALFONSO CHRISTIAN CARDENAS MUÑOZ

Rut: 11.640.783-3
Fecha Nacimiento. 27-10-1969

Casado (2 hijos) 
Teléfono contacto: Celular: (09) 569 309 64 
Domicilio: Psje. Lacenta nº 02138 Puente Alto
Mail: alfonso.cardenas1969@gmail.com
RESUMEN


Profesional del área comercial con veinte años de experiencia en posiciones administrativas y comerciales en supervisiones de ventas en empresas de variados servicios, logrando  las metas establecidas. Capacitando, formando y desarrollando equipos de trabajo. Capacidad de liderazgo, orientada a resultados concretos con actitud proactiva. Experiencia en planificación  e implementación de sistemas de cobranzas y reducción de costos. Interés en las áreas comerciales. 
EXPERIENCIA LABORAL               


         



Marzo 2014 –Julio 2015: Telecomunicaciones TELCA Ltda.

Rubro: Venta e Instalación DTH

Cargo: Jefe de Operaciones

Responsabilidades: Implementar equipos de venta e instaladores, para la región metropolitana, enseñarlos, dirigirlos, crear políticas de venta para la empresa y otros.
 Enero 2011 – Febrero 2014: Claro Chile.
Rubro: Telecomunicaciones.

Cargo: Supervisor  de Ventas HFC, DTH y Retail.
Responsabilidades: Direccionar, Planificar, Implementar equipos de ventas de la compañía, y actualmente trabajando con Distribuidores de CLARO DTH, dirigiéndolas y controlándolas a nivel nacional.
Julio 2010 – Dic. 2010: (EST.Select. Ltda.)  Telmex-Claro
Rubro: Telecomunicaciones.

Cargo: Supervisor de Ventas Retail (Mall-CAC-DAC)
Responsabilidades: Organizar, Planificar, Implementar equipos de ventas a nivel nacional (CAC).

Diciembre 2009 – Julio 2010: Telmex (EST. Select. Ltda.)
Rubro: Telecomunicaciones.
Cargo: Ejecutivo de Ventas.

Responsabilidades: Ventas en modulo, en Mall Plaza Vespucio.
Julio 2009 – Octubre 2009: Invercor Ltda.

Rubro: Telecomunicaciones.
Cargo: Supervisor de Ventas Pyme. Telefónica Negocios
Responsabilidades: Programar el terreno a trabajar con los ejecutivos Apoyarlos en sus gestiones diarias, Revisión de Contratos, Reclutar ejecutivos, Direccionar capacitar, motivar y supervisar al equipo de ventas
.
Feb 2009 – Julio 2009: Team – Work.
Rubro: Venta de Servicios de Telecomunicaciones en Telefónica.
Cargo: Supervisor de Ventas.

Responsabilidades: Supervisar en terreno a los ejecutivos, revisión de los contratos de acuerdo a las políticas de Telefónica, revisar el estado diario de los contratos ingresados. Reclutar ejecutivos, capacitación, motivación y supervisión de grupo de ventas
Logros: Cumplimientos de las metas exigidas por la empresa 
Nov 2008 – Ene 2009: Cementerio Camino a Canaán.

Rubro: Venta de Sepulturas con Servicio Funerarios
Cargo: Supervisor de Ventas.

Responsabilidades: Supervisión de ejecutivos a terreno en todo en Santiago cargo de 15 personas, con responsabilidad en cumplir metas y objetivos propuestas por la empresa.
Logros: Cumplimiento de las metas impuestas, organizar a los ejecutivos y enseñarles técnicas de ventas
Feb 2008 – Oct. 2008: Guillermo Morales Ltda.
Rubro: Venta de Automóviles nuevos y usados.

Cargo: Ejecutivo de Ventas. 
Responsabilidades: Ventas de vehículos,  
Logros: Cumplimientos de las metas y las expectativas de la empresa.
2005 – Ene. 2008: Ind. Alcan Packaging Enocap Ltda.
Rubro: Packaging
Cargo: Credit Manager del Dpto. de Crédito y Cobranzas.
Responsabilidades: Responsable de la gestión operacional y financiera de la empresa. Realización del plan de recuperación dineros del 2006-2007 y su proyección 2008, Elaboración e implementación de políticas de crédito y cobranzas, también cuento con experiencia en manejo de Otic (SENCE – SOFOFA)
Pago de Proveedores en los tiempos fijados, reducción de costos, manteniendo los estándares de los productos y servicios contratados. Control administrativo, técnico, legal y real de ingreso de la producción y su posterior recaudación. Reclutamiento y selección de personal.

Logros: generación de nuevas modalidades de pagos, aumentando la cobranza en un 40%. Disminución de mora por parte de los clientes con el consiguiente aumento de la rentabilidad de la empresa.
2004 - 2005: Isapre Banmédica 

Rubro: Isapre

Cargo: Ejecutivo de Ventas

Responsabilidades: Planificación de estrategia en ventas, buscar nuevos contactos en empresas para el ingreso de personas a la Isapre.Coordinación, en la entrega oportuna de contratos. Entregar una buena a atención al cliente en sus dudas y resolver rápidamente los problemas. 

2003 - 2004: Cementerio Parque Camino a Canaán.
Rubro: Cementerios
Cargo: Agente de ventas y Supervisor de Ventas
Responsabilidades: Planificación e implementación de estrategia de ventas orientada a aumentar la rentabilidad de la empresa. Diseño e implementación de estrategias de ventas como monitor,  apertura de nuevos puntos de ventas. Dirección, organización y control de fuerza de ventas formada por 8 vendedores. Dirección, capacitación, motivación y supervisión de grupo de ventas. 
Logros: Aumento en las ventas y disminución del fraude, formación de 10 nuevos vendedores Disminución de los tiempos de procesamiento de la venta, obteniendo reconocimiento por los plazos de ingreso de la producción; disminución del nivel de deuda de la cartera. 
2000 - 2002: Gastronomica Saker Ltda. 
Rubro: Abastecimiento de panes especiales en supermercados. 
Cargo: Administrador y Jefe de Ventas 

Responsabilidades: Planificación e implementación de estrategia comercial de ingreso al mercado y posterior crecimiento. Coordinación, supervisión y capacitación de personas para puntos de ventas previo proceso de reclutamiento y selección. Elaboración de estrategia de alta segmentación basada en la atención al cliente. Compra de Insumos y pago de proveedores 
 Logros: Posicionamiento de marca, alcanzando las metas en menor plazo del definido por la empresa superando los niveles de venta y retorno esperados. Apertura de nuevos supermercados en Santiago. Generación de ventaja competitiva a través de la diferenciación visible en el proceso de venta y en el servicio al cliente.
1990 - 1999: Viñas Santa Carolina, Santa Rita
Rubro: Venta de Vinos
Cargo: Agente de ventas
Responsabilidades: Planificación de estrategia en ventas, buscar aumentar la cartera de clientes y hacer buenos contratos en venta de vinos a plazo. Coordinación, en la entrega oportuna de ventas y contratos. Entregar una buena a atención al cliente y resolver rápidamente los problemas. 

ESTUDIOS              


         



Estudios Superiores: Incompletos. Estudiante de Leyes (2 años).

P.A.A          : Rendida

1988           : 4º Medio “Fundación Duoc”
1984 - 1987: Liceo “Alexander Fleming” de Las Condes
1976 - 1983: Colegio “Simón Bolívar “de Las Condes.
CURSOS               


         



 Seminarios: Técnicas de ventas y Manejo de Objeciones en “Adistra”.
                   : Técnicas efectivas de Crédito y Cobranzas.” Pro capacita”.

                   : Técnicas en pago y reducción de Costos empresa
                   : Cursos variados de Ventas y Liderazgo. Claro-Chile.
MANEJO DE SOFTWARE               


         



Herramientas Office, Word, Excel Nivel Intermedio.
Sistemas Manager y Softland de empresa.
Movilización propia
                                                             Alfonso Cárdenas Muñoz
