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Mario Alberto Saucedo Ochoa

14 de Noviembre de 1966

México, D.F.

Fernando Montes de Oca No. 165. 

Col. San Miguel Chapultepec. C.P. 11750

Tel. 014422957032 marioasaucedo@gmail.com
Perfil. Profesional altamente comprometido, con habilidades en administración, especializado en el Área de Ventas y Mercadotecnia con amplia experiencia en el desarrollo de estrategias y desarrollo de equipos de ventas, así como el posicionamiento de productos nuevos en el mercado. Habilidades sociales y de comunicación. Colaborador en equipo altamente energizado capaz de interactuar a todos los niveles. Visión centrada en el servicio y  la satisfacción del cliente.
EDUCACION:
Del 2005 al 2006


Universidad de San Diego






Diplomado en Desarrollo de Cuentas Clave.

De 1996 a 1997


Tecnológico de Monterrey






Diplomado en Comercialización.

De 1987 a 1988


Universidad Tecnológica de México






Postgrado en Mercadotecnia.

De 1984 a 1987


Universidad Tecnológica de México






Licenciado en Administración de Empresas.

EXPERIENCIA LABORAL:
Compañía:

Interactivo Total S.A. de C.V.

Periodo:

Septiembre del 2005 a la Fecha.

Puesto:


Consultor /Gerente de Capacitación.

Responsabilidades:
Manejo de los procesos de organización del área de comercialización.
Manejo de estrategias de ventas al menudeo y mayoreo sobre líneas de productos específicos. 

Manejo de contabilidad de costos y finanzas. 

Manejo de las estrategias de mercado para el
 posicionamiento de  productos. 

Manejo de los lineamientos normativos que rigen de comercialización y ventas.
Aplicar las técnicas de ventas para la promoción y ventas de productos. 

Aplicar las técnicas derivadas de la mercadotecnia para la promoción de productos. 

Manejar los elementos derivados de la investigación de mercados para la promoción de productos específicos. 

Aplicar los principios contables para El cálculo de costo/beneficio en el proceso de ventas. 

Analizar los alcances financieros para prever las limitaciones y alcances de la fuerza de ventas.
Aplicar las tecnologías de información para el control de activos y pasivos, para prever las necesidades de productos de acuerdo a temporadas.

Aplicar la metodología de la investigación para el diseño y elaboración de proyectos de investigación que inciden en el desarrollo de la empresa.
Compañía:

DEACERO S.A. de C.V.

Periodo:

Abril 1999 a Septiembre del 2005

Puesto:


Gerente de Ventas en el D.F.,Edo. De Mex. Y Bajío
Responsabilidades:
Manejo de equipos de ventas comisionistas. 

Manejo de ventas Distribuidoras, Constructoras, Industrias y Gobierno. 

Manejo de Territorio (D.F, Bajío, Monterrey). 

Administrar, controlar y desarrollar operativamente el equipo de ventas para  incrementar negociaciones con cuentas de alto nivel. 

Consolidar el equipo de ventas de una forma profesional en las zonas asignadas.

 Asegurar el desplazamiento de inventario de los productos. 

Difundir y garantizar que toda la fuerza de venta proporcionara un servicio de excelencia a los clientes. 

Aplicar estrategias que hicieran efectivo el trabajo de cada comisionista en la obtención de resultados. 

Apoyar y capacitar a la fuerza de venta en la resolución de problemas mostrando alternativas prácticas y correctas. 

Trabajo por objetivos a corto, mediano, y largo plazo.

Cumplir con todas las tareas, planes, instrucciones y
proyectos encomendados por la Dirección Comercial. 

Atender y dar seguimiento constante a las cuentas importantes. 

Evaluar el desempeño de todos los comisionistas. 

Generar un ambiente profesional, estable y competitivo. 

Controlar y organizar al equipo de trabajo para obtener ventas constantes.  
Dominio de PC, paquetería Office e Internet. 

Ser enérgico en la búsqueda de resultados y planeación de estrategias para llevar a cabo actividades de comercialización.

Compañía:

Ferreaceros Balmori S.A. de C.V.

Periodo:

Agosto de 1994 a Abril de 1999

Puesto:


Gerente de Ventas en el D.F., Edo. de Mex.

Responsabilidades: 

Determinar, formular, revisar  y evaluar  las políticas de ventas, a corto y   largo plazo; para los productos ya existentes o los nuevos.



Evaluar  y aprobar, en su caso, las estrategias de venta necesarias para



alcanzar los objetivos trazados.

Coordinar y supervisar la adecuada ejecución de los planes implementados para la fuerza de ventas con el fin de lograr los objetivos.



Formular presupuestos para el área de ventas y evaluar, periódicamente,



el nivel de cumplimiento de los mismos.



Recomendar la inclusión de nuevos conceptos de venta y/o mejorar los ya



existentes.



Evaluar la organización de ventas, así como las metas; con el fin de



recomendar ajustes que signifiquen incrementos en la efectividad del área.

Mantener los niveles de productividad y ventas de acuerdo al presupuesto anual.



Autorizar bonificaciones y/o descuentos a clientes.



Responsable de la adecuada conducta ética y profesional del área



de ventas.



Junto con la Administración General y Recursos Humanos, aplicar el plan



de compensaciones a ventas.



Elaborar e implementar estudios con el fin de conocer el nivel de

satisfacción de los clientes y proponer las medidas correctivas que de ellos se deriven.

Administrar el presupuesto anual de ventas.
