Fabio Sartorelli

Brasileiro, divorciado, um filho.
Rua Senador Milton Campos 266 AP 11 Brooklin

04708-040 São Paulo, São Paulo - Brasil.
11 3729-3658 / 9- 9379-9150

e-mail - fsar63@hotmail.com
Objetivo

Gestor Comercial
Perfil profissional

Sólida experiência na área comercial automotiva ,atuando em empresas nacionais  , focado no desenvolvimento e gerenciamento completo de linhas de produtos e seus respectivos mercados.Elaboração de budget anual de vendas,implementação de estratégias e planos de ações, buscando o aumento da participação de mercado e rentabilidade por linha de produtos.Estruturação de indicativos de performance, apuração e análise dos resultados e emissão de relatórios de desempenho,mapeamento de mercado e negócios (preços, potencial e tendências) e monitoramento e análise de concorrência.Análise de previsões de vendas, apuração dos resultados, implementação e acompanhamento de planos de ações focando produtos e clientes.Trabalho em equipe, focado em planejamento e na busca por resultados, visão integrada de negócios e dinâmico.
Formação
Escolaridade

Curso técnico – Médio (2o grau)

TECNICO CONTABIL, ITALO-BRASILEIRO. 

Graduação

Gestão Empresarial, Universidade Nove de Julho - UNINOVE. 

Comunicação Empresarial, Universidade Bandeirantes - UNIBAN.  
Administração de Empresas, Univ. Ítalo Brasileira.  

Histórico profissional
JAHU BORRACHAS E AUTOPEÇAS LTDA
       Supervisor de vendas – Abril / 2016 a Julho/2016
Desenvolvimento de novos negócios, estratégias para aumento da participação no mercado, gestão de pessoas, pós-vendas, tanto na linha leve quanto pesada.
PACAEMBU AUTOPEÇAS LTDA 
Executivo de Vendas - Dezembro /2010 a Agosto/ 2015 
Responsável pelo desenvolvimento de novas frentes de  negócios,lubrificantes,peças, atuando no contato com clientes, com foco na captação de pedidos e acompanhamento de suas necessidades; Experiência no desenvolvimento de propostas comerciais e apresentações de novos produtos aos clientes,Palestras Técnicas, além de elaborar relatórios gerenciais com os resultados da equipe de vendas, visando o constante direcionamento aos resultados;Vivência na elaboração de estratégias alinhadas ao cumprimento de metas, e o fortalecimento de marca e implantação de novos produtos.
LUFASA COMERCIO DE PEÇAS E SERVIÇOS LTDA 
Gerente Geral - Fevereiro/1993 a Novembro/2009
Gestão de pessoas, desenvolvimento de novos produtos, vendas de peças (atacado de varejo) Prospecção de novos fornecedores, atendimento ao cliente.
ESPECIALIZAÇÕES
CURSOS

Marketing e Gestão Empresarial – Prime Cursos

Técnicas de Negociação - Interathiva

Estratégia de Negócios - Sebrae

Análise e Planejamento Financeiro - Sebrae
Eletrônica Emparcada Automotiva – Cetae

Mecânica de Autos - CETAE
Motores a Combustão Interna - MAHLE
Treinamento sobre Filtros - MANN-FILTER
Treinamento sobre Filtros - FLEETGUARD
Injeção Eletrônica - Cetae Napro
Técnicas de Pinturas Automotivas - Glasurit
Sistema de Freio - KNORR BRENSE
Sistema de Turbinas - BORG WARNER
Especialista Lubrificante - SHELL
 INFORMÁTICA

 Conhecimentos no pacote Office.
Informações complementares
Estudar a ação da concorrência;

Pesquisar e identificar os pontos fortes, pontos fracos, ameaças e oportunidades do negócio;

Entender a reação do consumidor diante do produto para conhecer o seu comportamento, perfil e hábitos de compra;

Análise de desempenho de vendas;

Avaliar possível sazonalidade do produto;

Acompanhar a exposição do produto e zelar pela sua imagem;

Desenvolver um plano de comunicação visual

Planejamento estratégico

Plano de negócios

Somente através de um trabalho de médio à longo prazo é que podemos identificar as melhores oportunidades, optar pela melhor estratégia e conhecer as épocas propícias para o encaixe dos produtos, e ainda, auxiliar o e quando algo tem que mudar dentro da dinâmica do mercado.


