CRISTIAN ALEJANDRO DE LA FUENTE ALARCÓN 
CONTADOR GENERAL
36 años
LAS TRUCHAS  3337, VILLA DOÑA ROSA
Chillán
 (Cel) 08-7780675 (Fijo) 42-2380471
E-MAIL: CDELAFU@HOTMAIL.COM

ANTECEDENTES ACADEMICOS

ESTUDIOS PREGRADO            :	Título de CONTADOR GENERAL mención Contabilidad Computacional, del Instituto Diego Portales 2000.


ESTUDIOS TÉCNICOS                 :	Título de CONTADOR GENERAL en el Instituto Superior de Comercio Chillán (1º A 4º Medio) 1996.

CURSOS COMPLEMENTARIOS    :	
INGLES Universidad de Concepción; Cursando 5º Nivel año 2003.

Curso Técnicas para una supervisión de  Ventas  Efectiva, Sellutions , Concepción. 2003.

Curso Técnicas de Ventas y Atención al cliente, Cámara de Comercio Chillán. 2003.

Convención de  Ventas y Domótica, Telefónica CTC Chile, Edificio Corporativo, Santiago. 2003

Programación en  Acces, Academia A.S Chillán. 2001.
	
EXCEL AVANZADO (Macros, Tablas Dinámicas, Formulas, etc.)


OTROS CONOCIMIENTOS

· PROGRAMA SAP MODULOS:  
Venta, Bodega, Recursos Humanos, Facturación.
· OFFICE AVANZADO
· EJECUCION PRESUPUESTARIA 
· CONTABILIDAD GENERAL 
· NORMA ISO 9001-2008



OTRAS COMPETENCIAS:

· Actitud de Servicio.
· Necesidad del éxito.
· Entusiasta y dinámico. 
· Perseverante, tolerante.
· Alto espíritu de equipo. 
· Sincero, íntegro y honorable
· Compromiso y determinación 
· Resolución de problemas (alternativas de solución).
· Empatía (reconocer la necesidad del cliente) y persuadir. 
· Facilidad de palabra (saber comunicarse, dejarse entender).
· Capacidad de escucha activa (atento a las necesidades del cliente). 



Experiencia Laboral:


· 2012- a la fecha: Asesor de Negocios en NEXTEL.

· Responsable integral de la captación, desarrollo, fidelización y mantenimiento de Clientes Corporativos y Empresariales de primer nivel.
· Asesoramiento integral a los prospectos sobre el servicio ofrecido, resaltando las ventajas comparativas y únicas del servicio.
· Coordinar con las áreas y/o personas involucradas en el proceso comercial.
· Ejecutar promociones establecidas por la Jefatura y/o Director Comercial.
· Planificar las visitas semanales a los prospectos, agendar fechas / horarios y las mejores rutas.
· Cumplir con ejecutar el plan de visitas semanales a los prospectos y elaborar reportes de gestión diarios respectivos
· Cumplir con los objetivos de ventas establecidos al mes.
· Reportar al Jefe de Ventas semanalmente sobre las ventas concretadas

 
· 2001- 2012 MOVISTAR. 


Desempeñándome en diferentes cargo entre los cuales se pueden destacar:

1.- SUPERVISOR DE VENTAS MOVISTAR. 
Entre sus principales funciones y logros se destacan:

1. Planificación y Organización
ACCIONES:

· Preparar los Pronósticos de Ventas.
· Preparar los Pronósticos de Gastos.
· Buscar y elegir otros Canales de Distribución y Venta.
· Investigar, sugerir y elaborar Planes Promocionales: Regalos, Ofertas, Canjes, Descuentos, Bonificaciones, etc.
· Capacitarse y buscar asesoramiento en tareas específicas.
· Analizar y organizar los tiempos y movimientos de las rutas y zonas de venta.
· Analizar o estudiar y obtener las rutas de venta convenientes y asignar el número exacto de vendedores.
· Crear programas de capacitación y adoctrinamiento para toda la fuerza de ventas.
2. Reclutamiento de Vendedores
ACCIONES:

· Preparar el perfil adecuado del Vendedor Idóneo.
· Crear un sistema de reclutamiento que incluya cartas a  instituciones promotoras de empleo, anuncios en diarios y revistas,  Internet y páginas Web, base de datos de vendedores, por recomendación de los actuales vendedores, etc.
· Diseñar el proceso de obtención de Vendedores: Selección, Entrevista Personal,   Capacitación y Adoctrinamiento, que produzcan la elección de vendedores idóneos.
3. Capacitar y Adoctrinar a la Fuerza de Ventas
ACCIONES:

· Capacitar y formar a los vendedores en el campo y en la sala de ventas.
· Crear un sistema de reciclaje para vendedores antiguos.
· En lo posible, preparar un Curso de Ventas, Seminarios de Ventas, etc. y  adecuarlos al equipo de ventas.
· Preparar manuales de funciones  de los vendedores.
· Tener todo el material adecuado para la capacitación y formación de los vendedores, como padrones de clientes, planos de rutas, formularios, catálogos, cartas, material POP, etc.
· Realizar la presentación de nuevos productos y desarrollar nuevas técnicas de venta para promocionarlos.

4. Generar Motivación a la Fuerza de Ventas
ACCIONES:

· Crear ingeniosa fórmula de remuneraciones.
· Elaborar campañas promocionales, eligiendo premios y concursos semanales o mensuales.
· Escuchar siempre a los vendedores y orientarlos sobre sus dudas.
· Darles solución a todos sus problemas laborales e involucrarse de manera sutil en la solución de sus asuntos familiares, cuando sea necesario. El vendedor debe estar con la mente centrada en las ventas.
· Felicitar y en lo posible premiar los logros de cada vendedor.
5. Supervisar  las Acciones de su Equipo de Ventas
ACCIONES:

· Debe realizar el seguimiento constante del cumplimiento de los objetivos y metas de la semana, mes y año. (CUOTA DEL DÍA).
· Supervisar el cumplimiento de las labores diarias de los vendedores verificando los documentos utilizados.
· Debe supervisar la actitud personal de los vendedores, así como sus estados de ánimo, su presencia, etc.
· Orientar cualquier desviación sobre lo establecido.
6. Comunicación en General
ACCIONES:

· Realizar o asistir a reuniones con su jefe o jefes.
· Reunirse con su Equipo de Ventas en fechas pre establecidas.
· Propiciar reuniones con cada uno de los vendedores.
· Realizar conferencias con clientes y/o  proveedores.
· Dar y recibir información de parte de su Equipo de Ventas sobre la competencia y comportamiento del mercado.
· Redactar informes de ventas semanales o mensuales sobre las diversas actividades realizadas.

2.-EJECUTIVO DE VENTA A EMPRESAS.
· Responsable de asegurar el cumplimiento en ventas y la calidad, definidas para los productos de la Compañía.
· Velar por la calidad en el proceso de venta.
· Captar de nuevos clientes.
· Generar ventas, y negocios con empresas prioritarias.
· Agendar reuniones.
· Realizar Informes semanales y mensuales, seguimiento.


3.-ADMINISTRATIVO.

· Atención de requerimientos de los clientes de su cartera, en forma profesional.
· Solución de los distintos problemas que involucran a los clientes de su cartera.
· Apoyar en la gestión de cobranza de facturas a los clientes de su cartera.
· Llevar un registro de todas las actividades de la fuerza de ventas, tales como: Prospectación, Visitas, Rutas, Ventas en $ en Unidades, etc.
· Realizar Reportes y hace las comparaciones entre lo Presupuestado y lo real, explicando las causas por las diferencias. Ej. Presupuesto de Ventas VS Ventas Reales, etc.
· Ayudar a la programación de Compras-Abasto-Producción, de acuerdo al movimiento en los Inventarios y los Presupuestos de Ventas.


· 1997- 2001 CENTRO DE NEGOCIOS LIMITADA

Contador General, Principales funciones realizadas.
· Recibe y clasifica todos los documentos, debidamente enumerados que le sean asignados (comprobante de ingreso, cheques nulos, cheques pagados, cuentas por cobrar y otros).
· Examina y analiza la información que contienen los documentos que le sean asignados.
· Codifica las cuentas de acuerdo a la información y a los lineamientos establecidos.
· Prepara los estados financieros y balances de ganancias y pérdidas.
· Contabiliza las nóminas de pagos del personal de la Institución.
· Revisa y conforma cheques, órdenes de compra, solicitudes de pago, entre otros.
· Prepara proyecciones, cuadros y análisis sobre los aspectos contables.
· Desarrolla sistemas contables necesarios para la Institución.
· Elabora comprobantes de los movimientos contables.
· Analiza los diversos movimientos de los registros contables.
· Corrige los registros contables.
· Elabora los asientos contables, de acuerdo al manual de procedimientos de la unidad de registro, en la documentación asignada.
· Verifica la exactitud de los registros contables en el comprobante de diario procesado con el programa de contabilidad.
· Realiza recapitulación o chequeo de la historia de las personas naturales o jurídicas con cheques nulos.
· Chequea los códigos de las cuentas, contrastándolos con los que recibe de la Unidad de Presupuesto.
· Emite cheques correspondientes a pagos de proveedores y servicios de personal, etc.
· Lleva el control de cuentas por pagar.
· Lleva el control bancario de los ingresos de la Institución que entran por caja.
· Realiza transferencias bancarias.
· Elabora órdenes de pago para la reposición de caja chica de las dependencias.
· Transcribe y accesa información operando el microcomputador.
· Cumple con las normas y procedimientos en materia de seguridad integral, establecidos por la organización.
· Mantiene en orden equipo y sitio de trabajo reportando cualquier anomalía.
· Elabora informes periódicos de las actividades realizadas.
· Realiza cualquier otra tarea afín que le sea asignada.


ASESORIAS INDEPENDIENTES

· Contabilidad General y Organización Financiera por Puesta en Marcha en Asecon Limitada, Empresa de estructuras metálicas del Rubro de la Construcción. 2008 a la Fecha.


Chillan, Octubre 2013.


REFERENCIAS:



Leonardo Riquelme Montecino, Socio y Gerente General Asecon Ltda., Móvil 6-2402624 correo lriquelme@aseconchile.cl 

