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1. OBJETIVO 
Estabelecer e orientar os colaboradores na execução das etapas do processo de desdobramento das 
metas para as regionais realizando uma leitura do mercado, clientes e produtos para direcionar esforços e 
recursos em função de aproveitar o potencial dos clientes. Periodicamente, de acordo com a necessidade 
e estudo da liderança comercial, esta interação é calibrada a fim de que as ações sejam as mais precisas 
possíveis utilizando-se da planilha “Base de Metas” 

 
2. RESPONSABILIDADES 

MATRIZ DE RESPONSABILIDADES     

     Áreas  

R Responsável (aquele que executa)  

C
om

er
ci

al
 A Aprovador (apenas aprova a execução da atividade)  

C Consultado (Especialista ou outros Colaboradores)  
I Informado (Deverá ser informado após a decisão ou ação)  
    

Entregável / Nome da Tarefa Observação 

      

3.1 METAS PARA REGIONAL    R 

3.2 DESDOBRAR METAS PARA OS REPRESENTANTES (RCA’S)   R 

 

3. DESCRIÇÃO 
O desdobramento das metas, nas quais são estipuladas no PE (planejamento estratégico), são alocadas 
através da análise da diretoria comercial sobre performance de venda e através dos indicadores anuais de 
cada regional, sempre levando em consideração os canais de saída de produtos e suas respectivas 
famílias:  

• Cosméticos; 

• Oral; 

• Escovas e pentes; 

• Acessórios maquiagem; 

• Manicure; 

• Acessório de cabelo; 

• Tesouras, descartáveis; 

• Banho e bem-estar; 

• Acessórios profissionais; 

• Unhas, lâminas e aparelho de barbear; 

• Elétricos; 

• Cuidados faciais; 

• Cílios. 
 
Acesse ao BI, na Curva ABC para ter acesso às informações, conforme: 
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3.1 METAS PARA AS REGIONAIS  
Para definir as metas para as regionais de acordo com as oportunidades de venda são observadas as 
seguintes análises: 

A Diretoria Comercial é responsável por realizar as análises de representatividades e oportunidades 
de cada regional focando-se na curva histórica dos últimos dois anos. 

As informações de faturamento e devoluções são extraídas do B.I (Business Intelligence) juntamente 
com as análises da migração de clientes entre regionais em casos de cliente que mudam suas 
centrais de compras passando a fazer parte de outra regional. 

As informações são cruzadas e definidas as metas de forma estratégica com base nas variáveis 
identificadas e nas informações de venda por famílias de produtos, levando em consideração os 
lançamentos e relançamentos definidos por marketing. Nesse caso, são utilizadas ferramentas como o 
BI (informações financeiras e estatísticas) e Excel Planilha Base De Metas (cruzamentos das 
informações e previsão futuras) que auxiliam nas estimativas de crescimento dos canais para cada 
regional conforme tabela abaixo: 

REGIONAL RESPONSÁVEL – GRV ESTADO 
1 ELIANA CAETANO SP CAPITAL / GRANDES CONTAS 

2 ILMA RIO GRANDE DO SUL 

3 LEONARDO RIO DE JANEIRO / MINAS / GOIÁS / DF 

4 JOSÉ FELIX ESPÍRITO SANTO / NORDESTE 

5 BASSANI INTERIOR DE SP 

6 ERIC ESTADOS DO NORTE 

 
3.1.2 METAS 

No Planejamento Estratégico da Belliz realizado anualmente, são definidas as Metas anuais por 
Regionais e Famílias de produtos e serão as bases para as divisões mensais das Metas. Para 
este estudo considera-se os estudos de Sazonalidade, lançamento de produtos  

 
3.1.2.1 REGIONAL 

A tabela abaixo demonstra o faturamento por regional ao longo do período de um ano 
separadamente por mês. Isso dá uma visão do potencial de cada regional e da sazonalidade 
entre os meses, desta forma, pode-se iniciar os estudos de definição de escalonamento do 
faturamento Mês A Mês X Regional 
 

 
 
 
 
 
 
 

PLANILHA EXEMPLO, 

NÃO CONSIDERE OS 

VALORES 
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3.1.2.2 FAMÍLIA DE PRODUTOS 
A mesma lógica é aplicada na planilha abaixo, porém tendo como objetivo, olhar as famílias de 
produtos, desta forma, ao cruzar as informações da planilha anterior com esta abaixo, é possível 
definir as métricas de cálculo de metas por Regional X Família X Mês 

  

 
 

 
 

3.1.2.3 CÁLCULO MENSAL 
As porcentagens por famílias são calculadas de acordo com o histórico de faturamento do ano 
anterior e revisados pelo Diretoria Comercial considerando: 

• Sazonalidade; 

• Feiras e eventos; 

• Lançamentos. 
 

Após divisão, as metas são encaminhadas para os Gerentes Regionais para que sejam 
cascateadas para os Representantes, respeitando os valores das famílias. 

As metas são divididas por Regionais e Famílias a partir da planilha a seguir.  

 
 
 
 
 

PLANILHA EXEMPLO, 

NÃO CONSIDERE OS 

VALORES 



 

PROCEDIMENTO 

DESDOBRAR METAS   

Identificação: 

PRO-COM-001 
Versão: 

01 

 

4/5 

3.2 DESDOBRAR A META PARA OS REPRESENTANTES (GRVS) 
Cada regional tem uma meta referente a participação da sua região ou do cliente. A partir dessa meta 
geral, é analisada a representatividade de cada família segundo o seu potencial de vendas, dentro de 
um período considerado relevante para o gerente de vendas.  

Utilizando o B.I. analisamos o faturamento de cada representante e, considerando essas informações, 
é montada uma planilha com o percentual de vendas como meta para cada mês por Representante 

Essas metas são calibradas à medida que as vendas são realizadas durante todo o ano vigente. A 
responsabilidade pela definição da meta final dos representantes é da gerência comercial. 

3.3 DIVULGAR 
As metas são divulgadas via e-mail para pelo Diretor Comercial para os: 

• Gerentes Regionais; 

• Gerente Nacional; 

• Equipe do Adm. De Vendas; 

• Diretores / Controladoria; 

• Gerentes de MKT. 
 
4 REFERENCIAS 

• N/A 
 
5 RISCOS 

• Faturamento baixo; 

• Falta de orientação do time de vendas ao planejamento estratégico; 

• Falta de controle das metas de vendas; 

• Falta de Gestão das atividades do time. 

 
6 CONTROLE DE RISCOS 

• Planilha base de metas 

• Reunião semanal de Acompanhamento (FUP) 

• Planos de Ação (orientação de correção de rota, trade no apoio do SellOut- ATA é gerada) 

• MR (Divulgados nos ID’s da area)  
 
7 CONTROLES INTERNOS / KPIs 

• MR  

• ID 

• Planilha Base De Metas 
 

8 CONTROLE E RASTREABILIDADE 

9  CONTROLE DE REVISÕES 

Controle de Revisões 

Revisão Data Principais Alterações Elaborado por Aprovado por 

01 11/08/2023 PRIMEIRA PUBLICAÇÃO 
Eliane Caetano 

Ger. Reg. Vendas 

Gino Generoso 

Dir. Comercial 

Identificação Responsável Local Proteção Retenção Disposição 

------ ----- ------ ----- ---- ----- 
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