                          Leandro Kuwer da Silva

Brasileiro; 02 Filhos
R. Marechal Deodoro da Fonseca;

295 Apto. 203-Bairro - Centro
Farroupilha - Rio Grande do Sul

054 98106 8124 – 3268 2750
l.kuwer@hotmail.com
 OBJETIVO
  
Encontro-me em busca de novos desafios na área Comercial, seguimento industrial ou na área de Serviços, perfil voltado para negócios e relações comerciais em cenários de Varejo, Indústria e Serviços.  
 FORMAÇÃO
· Graduação Em Administração – UCS
· MBA Planejamento e Gestão Estratégica – FATEC 
· Pós Graduação Processos Gerenciais – CESF – Farroupilha 
· Graduação Em Gestão Comercial – Universidade do Norte do Paraná/ PR.
IDIOMAS
· Inglês- Intermediário 
· Espanhol- Intermediário

ESPECIALISAÇÕES:
· Engenharia da Produção – 12 meses – Produttare – In Company

· Desenvolvimento de Lideres – 15 meses – Farina
· pacote Office , Internet, Windows, tenho noções de algoritmo e programação em C e Delphi.  
HISTÓRICO PROFISSIONAL
Distriair do Brasil – Unidade Caxias do Sul – Brasil – Gestor de Vendas- (Assessoria) 

Inicio: agosto- 2012 á setembro-2014  - Fevereiro 2016 – agosto 2018.
PRINCIPAIS ATIVIDADES: Era responsável pela área Comercial atuando no desenvolvimento de mercado, acompanhamento dos representantes (nível nacional), nomeando novos representantes, acompanhando-os em visita a clientes e prospects chaves, participava em feiras, efetuando prospecção de mercado e desenvolvimento de novos clientes. Realizava manutenção da carteira ativa de clientes, baseado em network forte para fomentar novos negócios com os mesmos. Acompanhar projetos desde o desenvolvimento a instalação, buscava agregar no desenvolvimento de novos produtos para área agrícola, montadoras e empresas de ônibus, através do que o Mercado esta exigindo no momento (Clientes, Concorrência, Tendências).
Marcopolo – S/A – Supervisor Regional – Brasil (norte do Brasil)
Inicio: setembro - 2014 á janeiro-2016

PRINCIPAIS ATIVIDADES: Atuava dando suporte comercial a rede de Concessionarias no Norte do Brasil e Região Central (Pará, Mato Grosso, Goiás, Triangulo Mineiro, Mato Grosso do Sul, Tocantins), ao que tange suporte na linha comercial com frente direta no Varejo da linha Micro da Marcopolo, dando a linha diretriz da Cia para sua rede de Concessionária. Papel que desempenhava muito forte era justamente alinhar dificuldades no processo de conclusão das vendas x entregas entre Fábrica e Concessionaria x Cliente Final. Alinhando Financeiro, Jurídico e Fábrica. Aplicando Metas, treinamento, prospecção, análise de Mercado, Ações Mercadológicas, acompanhamento de Campo, Visita e prospecção. Foco em busca de resultado das unidades da “Rede” alinhado a expectativa traçada pela Marcopolo para com o resultado de todos “GRUPO”.

Farina S/A – Supervisor Vendas e Desenvolvimento de Produtos e Mercados
Inicio: Setembro-2008 á Julho-2012
PRINCIPAIS ATIVIDADES: No cargo que desempenhei tinha como atribuição em desenvolver projetos com ações focadas em mercados estratégicos com base na identificação de produtos (Oportunidades), para gerar demanda e crescimento de vendas.  Prospectar e identificar oportunidades de mercado (aplicações / concorrência) para estruturar propostas de introdução, alteração, descontinuidade de produtos e/ou tecnologia dos mesmos.  Analisar cenários de mercado, para identificar e prover adequado e inovador mix de produtos e compilar informações provenientes do campo sobre novas tendências e práticas existentes no mercado, de forma a influenciar rumos e tomadas de decisão. Além disso, desenvolvo atividades de Gestor no acompanhamento da Carteira e prospecção de mercado        junto com os representantes da Cia (A nível Brasil), inclusive a linha do Mercado de Reposição.   Este trabalho era para conduzindo-os a estar o mais próximo da realidade do planejamento estratégico da Cia na obtenção de resultados, Esta atividade junto aos representantes era bem forte com relação ao Mercado Especial (Sistémicas, Montadoras) a nível Nacional. Seja na questão de elaborar Metas e cobrar Resultados, acompanhar projetos diretamente no cliente, reuniões, fazer o link da Engenharia com Engenharia. Atuava no desenvolvimento de novos itens para a Empresa, seja para ser de marca própria, e ou para buscar novos nichos de mercado. 
Transit do Brasil– Setembro-2003 á Agosto - 2008
Gerencia Comercial /Gerente Unidade – Empresas Privadas e Área de Governos- RS – Área de atuação todo o Rio Grande do Sul     
PRINCIPAIS ATIVIDADES: Efetuar ações incremento de carteira, ou seja, transformar o meu “Prospect” ou até mesmo os “Clientes Eventuais” em Clientes Ativos ou até mesmo em “Advogados de Marca”. Além de dar o norte para a equipe de Vendas, era peça fundamental para a força de vendas como coorporativo, objetivo era 100% as médias e grandes contas coorporativas. Tinha como atribuições além de gerente comercial, também ser o destaque em prover novos negócios a Empresa. Atendimento a contas coorporativas de pequena, média e grandes Contas.  Clientes de pequeno e médio porte atendidas por consultores comerciais e supervisor de vendas. Como Gerente Comercial, responsável pela unidade de Bento Gonçalves,  com foco comercial em Carteira Corporativa em prover Serviços e Equipamentos para   Telecomunicações, tinha sob minha gestão até 25 colaboradores,  conforme o busines plan, entendidos por Gestores comerciais, atendendentes, técnicos, supervisores de vendas e gerentes de contas. Responsável Comercialmente mantendo a viabilidade financeira da unidade, e administrativamente. Contratava, efetuava treinamento, acompanhamento a visitas fomentativas a clientes em potencial. Elaborava o Plano de Vendas, conforme premissas da Companhia, desenvolvia e aplicava Ações de Vendas com foco em Resultado conforme o Plano de Vendas desenvolvido e compactuado frente a Diretoria. Ações de recuperação de clientes inativos, ações de manutenção de carteira.  Em julho de 2008 ficou sob minha coordenação a área de governo, onde ficava sob minha gestão a prospecção e atendimento todos os Órgãos de Governo, principalmente Prefeituras. Atuando em todos os municípios do RS. 
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