 SEQ CHAPTER \h \r 1 TC \l3 "

 TC \l3 "
Brasileiro, Casado, 37 anos.
Endereço: Rua Bernardo Ferraz de Almeida, 187, apto 43·.
Sorocaba - SP

Celular: 55(15) 99135-1919
Residência: 55(15) 3358-4250


E-mail: saulofreitas25@hotmail.com
Área de Interesse

Comercial/Vendas – Nível Gerência 
Formação Acadêmica TC \l1 "
Graduado em Administração de Empresas – Uniesp.

Resumo das Qualificações:

Gerente Comercial com experiência na formação de equipe de vendas e gestão de grandes contas.

Experiência Profissional:
Real flex produtos de borracha
(Maio/15 – Maio/16)

Cargo: Gerente de vendas 

· Responsável pela contratação e formação da equipe comercial a nível Brasil, atendendo todo o território nacional.

· Desenvolvimento de novos canais (Revendedores e Distribuidores)
· Visitas constantes em clientes chaves em várias regiões do Brasil com a presença dos representantes.

· Follow-up de propostas comerciais visando entender a necessidade do cliente. 

· Analise de mercado para desenvolvimento de novos produtos e formação de preços para tornar a linha mais 

competitiva visando o aumento no volume de vendas. 

· Negociação direta em grandes clientes, quando se tratava de uma venda mais técnica. 
· Treinamento constante dos representantes no campo de venda e na fábrica.
Tecway do Brasil 
(Outubro/13 – Abril/15)

Cargo: Gerente Nacional de Vendas

Principais responsabilidades:

· Responsável pela contratação e formação da equipe comercial a nível Brasil, atendendo todo o território nacional, desde consumidor final, varejo, distribuidores e indústrias.

· Desenvolvimento de novos canais (Clientes e Distribuidores)
· Visitas a clientes com a presença de representantes no intuito de prestar um melhor atendimento e sanar dúvidas.

· Follow-up de propostas comerciais.

· Pesquisa de mercado para desenvolvimento de novos produtos.

· Negociação direta em grandes clientes, quando se tratava de uma venda mais técnica. 

Marfinite Produtos Sintéticos LTDA - Injetora de plástico 

(Janeiro/ 2012 – Setembro/2013) 
Cargo: Supervisor de vendas

Principais responsabilidades:

· Coordenação de vendas no interior de São Paulo, de uma equipe de representantes, responsável pelo atendimento direto de grandes contas no segmento industrial, como ZF, Schaefller do Brasil, Volkswagen Shangai (China), Mercedes Benz Brasil, Fiat.
· Desenvolvimento de Novos Canais (Clientes e Distribuidores);
· Atendimento ao Cliente, suporte e recepção à visita em fábrica, acompanhamento de inspeção;

· Análise de Vendas, gerenciamento de pedidos no sistema, acompanhamento de produção e faturamento;

· Elaboração de planilhas para Análise de Custos e Controle de Vendas; Visita a clientes com a presença de representantes
Cotece Malhas S/A - Indústria Têxtil

(Setembro/2007- Dezembro/2011) 

Cargo: Supervisor de Vendas
Principais responsabilidades:

· Responsável pela supervisão de vendas no interior de SP, coordenando vendedores e representantes, rotina comercial completa incluindo atribuições e metas a serem cumpridas;

· Atendimento ao Cliente, suporte e recepção à visita em fábrica, acompanhamento de inspeção;

· Elaboração de planilhas para Análise de Custos e Controle de Vendas;

· Apresentação de Resultados à Diretoria da Empresa; 

· Prospecção de clientes, aumento no faturamento e Elaboração de planilhas;
· Acompanhamento de positivações, planejamento de vendas, informações de concorrentes;
· Treinamento de pessoal, aplicando cursos de reciclagem;
· Desenvolvimento de Novos Canais (Clientes e Distribuidores).

Grupo Schincariol - Indústria de Bebidas  TC \l3 "
(Setembro/00 – Agosto/07)
Cargo: Supervisor Comercial TC \l2 "
Principais responsabilidades:

·  Atendimento em pequeno e médio varejo na região de Sorocaba e Votorantim;
·  Supervisão de uma equipe de seis vendedores;
·  Elaboração de metas, acompanhamento semanal de positivações e aberturas de novos clientes;
·  Rotina comercial completa, visitas á clientes com a presença de vendedores;
·  Pesquisa de mercado para saber o que à concorrência estava praticando em relação a valores e promoções e quais eram os seus principais clientes;
· Desenvolvimento de Novos Canais (Clientes e Distribuidores);

· Acompanhamento de positivações, planejamento de vendas, informações de concorrentes;

· Análise de Vendas, gerenciamento de pedidos no sistema, acompanhamento de produção e faturamento;

· Elaboração de planilhas para Análise de Custos e Controle de Vendas;

 TC \l3 "
· Informática
Ambiente Windows e Microsoft Office (Word, Excel, Power Point;
Conhecimentos em Multimídia e linguagem HTML;
· Cursos complementares
· Como Definir Preço na Industria – 2006 (Carga Horária: 20h)

Ministrado por Carlos Alberto Freitas

Instituição: Sebrae (em parceria com CIESP)

· Negociação Avançada em Vendas – 2007 (Carga Horária: 16h)

Ministrado por Gian Marco Bisaglia

Instituição: CIESP

Saulo de Tarso Costa da Silva Freitas








