Pedro Augusto Clemente BALLALAI

Brasileiro, divorciado, 53 anos
Tel.: (14) 991 839 912
E-mail: pedroballalai.pb@gmail.com
In: linkedin.com/in/pedro-ballalai-97a112100

Areas de atuac&o:
Executivo Comercial & Vendas

SINTESE DE QUALIFICACOES

Vivéncia de 29 anos na area Comercial, adquirida em empresas Nacionais e Multinacionais dos
segmentos de: Industria automobilistica, distribuicdo e servi¢os, quimica e nutricdo animal.

Ampla experiéncia na atuacdo em campo, orientando, implantando e acompanhando metas e as
diretrizes da Marca, do Produto e Servigos e Vendas.

Lideranca de equipes com foco no resultado e harmonia no desenvolvimento do trabalho, estimulando
o desenvolvimento continuo.

FORMACAO ACADEMICA IDIOMAS
Pés-graduacdo em Marketing — ESPM - 1998 Inglés — Intermediario
Graduagdo Administracdo de Empresas — ITE - 1992 Francés e Italiano - basico

HISTORICO PROFISSIONAL

04/2023 — 05/2024 (FIAT) VIVIANI VEICULOS RIO CLARO LTDA.
(Empresa micro empresa de Consultoria em Negdcios)
> Diretor de Vendas

Principais atividades: Gestao estratégica das unidades de Pirassununga, Presidente Prudente e
Rio Claro (SP) na marca FIAT (Novos e Vendas Diretas) e Seminovos, gestdo de Equipe de Gerentes e
outras 50 colegas, controle de compra e estoque de veiculos, planejamento e definicdo das acdes de
marketing, controle e gestdo de LEADS, analise financeira do depto. De vendas e indicadores (Market
share, lucro, vendas, pesquisa de satisfacad, acessorios, outros), definicdo de metas e incentivos,
atendimento a Montadora, outros.

Principais Clientes: Varejo, Vendas Diretas (como frotistas, PcD, produtor rural, txi, outros) e Seminovos

08/2012 — 03/2023 PAC Gestdo Comercial Ltda. — Bauru/SP
(Empresa micro empresa de Consultoria em Negécios)

> Sécio Consultor

Principais atividades: Planejamento estratégico, definicdo de publico alvo, politica comercial,
atendimento a Clientes, plano de midia, apresentacéo do produto e servico, compras, producdo, entrega,
cobranca e administracéo geral.

Principais Clientes: VITTA Construtora, XDETAIL Solu¢bes em Servicos Automotivos, FLORALBRAS ind.
E Com. Espumas Fendlicas, INA Brindes, ALBA Ind. E Com. De Ragéo Ltda.

03/2019 - 03/2021 MC AU CANIS ALIMENTOS - Piratininga/SP
(Empresa nacional de nutricdo animal)

> Socio proprietario

Principais atividades: Planejamento estratégico, definicdo de publico alvo, plano de midia,
apresentacao do produto e servico, compras, producdo, entrega, cobranca e administragédo geral.
Resultados Destacados: Posicionamento de mercado com a prestacéo de servicos, definicdo de

parcerias estratégicas, abertura de novos clientes


https://www.linkedin.com/in/pedro-ballalai-97a112100?lipi=urn%3Ali%3Apage%3Ad_flagship3_profile_view_base_contact_details%3BLlNoP168Th6%2F5em7OA1Guw%3D%3D

12/2016 — 12/2018 SMITHERS - OASIS BRASIL — Holambra/SP
(Empresa multinacional de espumas fendlicas e produtos quimicos para o Agronegdcio)

> Gerente Comercial

= Treinar, acompanhar, desenvolver a equipe comercial.

«  Prospectar novos negadcios e clientes.

= Acompanhar e gerenciar todo o processo comercial.

= Propor e definir as metas de vendas, orientando a produ¢do semanal.
= Desenvolvimento de novas oportunidades comerciais.

= Acompanhar a evolugéo do mercado, concorréncia e clientes.

= Definicéo de linha de crédito para clientes.

Resultados Destacados: Definicdo e ampliacdo dos parceiros comerciais, manutencdo do market share mesmo
no mercado em queda e com ascensao de novos concorrentes, langamento de novos produtos, novo
posicionamento estratégico no mercado

07/2011 - 01/2014 ATRI COMERCIAL LTDA - Santos e Sao Vicente/SP
(Empresa nacional de comércio e servigos automobilisticos

> Diretor Comercial

= Reorganizagéo dos gastos e investimentos, como juros pagos e midia desenvolvida.

= Controle do Estoque de veiculos, através do aumento do giro dos modelos disponiveis e menor troca
de estoque entre as filiais, com foco na reducéo de estoque antigo.

= Reestruturagdo da equipe de vendas, com a contratacdo e treinamentos de novos consultores.

= Desenvolvimento e acompanhamento de metas de vendas.

= Reunibes de trabalho com parceiros e Montadora.

= Benchmarking com Empresas do Grupo.

= Acompanhamento e cobranga no desenvolvimento de novos sistemas operacionais.

= Construcéo de Planos de Midia.

Resultados Destacados: Lucro liquido alcan¢ado no primeiro ano da gestdo. A Empresa tinha na oportunidade 4
anos e so6 obteve prejuizos até entdo. | Incremento em 25% das vendas e da participacéo de mercado.

04/2007 — 07/2011 RENAULT DO BRASIL S/A — Séao Paulo/SP
(Empresa multinacional de grande porte, no segmento automobilistico)

» Gerente Regional N, NE e CO

= Desenvolvimento da marca na regido, com a criacao do planejamento estratégico para o crescimento
nas regiées N, NE e CO do pais.

= Mudanca do publico-alvo e acdes taticas de vendas.

=  Reestruturagcdo da equipe, com contratacdo e trocas, treinamento e acompanhamento no
desenvolvimento do trabalho.

= Expanséo da rede de concessionarias, com troca de grupos em varios centros e capitais e nomeacao
em novos mercados.

= Task Force no plano de qualidade.

Resultados Destacados: Aumento de marketshare de 2,1% para 4,7%. | Incremento de 120% no volume de
vendas. | Reestruturacdo e ampliagdo da Rede de Concessionarias em 40% da area de atuacao.

12/1990 - 04/2007 FIAT AUTOMOVEIS S/A — Betim/MG
(Empresa multinacional de grande porte, no segmento automobilistico)

> Gerente de Regional (2002 a 2007)

Supervisor de vendas (1999 a 2002)

Analista de produto, marketing e vendas (1997 a 1999)
Analista de marketing (1996 a 1997)

Consultor comercial (1993 a 1996)

Inspetor de crédito (1991 a 1993)

Estagiario (1990 a 1991)
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= Desenvolvimento da marca na regido, com a criacdo do planejamento estratégico para o crescimento
nas regides Interior de SP e Sul do pais.

= Mudanca do publico-alvo e acdes taticas de vendas.

» Reestruturagdo da equipe, com contratagdo e trocas, treinamento e acompanhamento no
desenvolvimento do trabalho.

« Expanséo da rede de concessionarias, com troca de grupos em Vvarios centros e capitais e nomeacao
em novos mercados.

= Task Force no plano de qualidade.

Resultados Destacados: Aumento de marketshare de 16% para 20% saindo da 32 posi¢ao no ranking para primeira
colocacao | Avanco do indice de satisfacédo do cliente da montadora, saimos da 82 posicao entre os Regionais para
a 12 posicao.

PALESTRAS E TREINAMENTOS PROFISSIONAIS MINISTRADOS

= Palestra: “FIAT Carro Popular: um case de sucesso” — Out. 2006
Instituigdo: Férum HSM — S&o Paulo (SP)

= Palestra: “FIAT Carro Popular: um case de sucesso” — Mar. 2004
Instituicdo: FEI - Faculdade de Engenharia Mecéanica e Faculdade de Engenharia de Producéo —
Séo Bernardo do Campo (SP)

= Palestra: “FIAT Dobld: mudando conceitos” — Set. 2002
Instituicdo: Fundacgédo de Ensino Euripedes Soares da Rocha — Marilia (SP)

= Palestra: “Conceitos e vivéncia da profissdo de Administrador” — Out. 1998
Instituicdo: Fundacédo Espirita Irmao Glacus — Contagem (MG)

= Minicurso: “Marketing: Um case FIAT” — Set. 1998
Instituigdo: FACISA - Unicentro Newton Paiva — Belo Horizonte (MG)

OUTRAS ATIVIDADES

= Conselho de Pais — VIVER Escola Waldorf de Bauru
Organizacao e participacdo de varios eventos da Escola de fev.14 a dez.16

= | Férum de Debates Académicos — Coordenador.
Faculdade de Ciéncias Econdmicas de Bauru.
Bauru. SP. Periodo: 10 e 11.0UT.1991.

= Empresa Junior da Faculdade de Ciéncias Econémicas de Bauru
Fundador e Vice-Presidente Gestao 1991-1992

= Centro Académico 1° de Agosto da Faculdade de Ciéncias Econdmicas de Bauru
Presidente Gestdo 1990-1991



