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1. OBJETIVO

Estabelecer e orientar os colaboradores na execug¢é@o das etapas dos processos referentes as acdes de
trade quanto a Planejamento, promotores, eventos, materiais e treinamentos.

2. RESPONSABILIDADES

MATRIZ DE RESPONSABILIDADES

Responsavel (aquele que executa) B E |_ |_ | Z

Consultado (Especialista ou outros Colaboradores)
Informado (Devera ser informado apds a decisdo ou a¢ao)

Entregavel / Nome da Tarefa

company

PROMOTORES

Observacgao

TRADE
GERENTES REGIONAIS

3.1 | ALOCAR PROMOTORES E DEFINIR ROTEIROS

3.2 | GERAR MAPAO

3.3 | DIVULGAGCAO DO ROTEIRO E ALOCAGCAO DOS PROMOTORES

3. DESCRICAO
Consiste na alocagéo dos promotores nos principais clientes dos diversos canais de venda seguindo
as regras de alocacéo por faixa de faturamento.

3.1 ALOCAR PROMOTORES E DEFINIR ROTEIROS.

Os roteiros sdo estruturados conforme o faturamento das lojas e a regido geogréfica, utilizando
ferramentas e esta documentac@o para auxiliar na escolha do total de promotores que serdo
direcionados e a quantidade de horas que ele devera permanecer no local.

Acessar ao Bl FULL e coletar:

Detalhe do faturamento por Regional;
Representante;

Rede;

Cliente;

Estado.

Posteriormente é necessario gerar a média de faturamento do ano vigente, onde conste:

Rede;

Cliente;

CNPJ;

Canal;
Representante.

3.2  GERAR O MAPAO
Com esses estudos é possivel gerar um “MAPAO” a fim de visualizar a futura necessidade de
alocacéo de promotor identificando o faturamento por rede, regido e representante.
Realizando a comparagédo do critério de alocagéo € possivel entender quanto do recurso (Promotor)
sera aplicado neste cliente.
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Para isso, & necessario filtrar a coluna representante na planilha: C:\Users\BELLIZ COMPANY\Areas -
Documentos\Trade MKT\EXECUCAO PROMOTORES\ROTEIROS\MAPAO

Rede = | Ciente = | CNPJ = * | Representante
r
REDE A RMA RINHOS FERNA ND:O 34119-ARMARINHOS FERMANDOD LTDA 48076228 LOJAS CEPAR 133-REPT REPRESENT ACOES LTDA

3.2.1 PLANILHA FAIXA DE FATURAMENTO DO CLIENTE

Selecionar somente os clientes com o faturamento dentro do critério de alocagéo do periodo vigente de
acordo com a tabela abaixo

FAIXA DE FATURAMENTO DO CLIENTE

- HORAS/MES HORAS/SEMANA
DE | ATE
RS 2.500,00 | RS 5.000,00 8 2
RS 5.000,01 | R$ 10.000,00 16 4
RS 10.000,01 | RS 20.000,00 32 8
RS 20.000,01 | R$ 30.000,00 64 16
RS 30.000,01 | R$ 40.000,00 88 22
RS 40.000,01 | RS 50.000,00 176 44
RS 50.000,01 176 44

3.2.2 ALIMENTAR O MAPAO

E necessério alimentar o “MAPAO” com as informagdes filtradas da planilha de consolidado de
faturamento, atualizar a aba referente a cada regional com os clientes e o faturamento do ano vigente
para que as informacdes estejam sempre atualizadas e os estudos estejam baseados em informacgfes
precisas. ‘ — : S— E e — o

=
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Percentud
A477% CustoProm. RS 393400 média doorgado pars 2018
A477% Quantidade Regra 58
477% Custo total| RS 23185142
5.72% Faturamento RS 3.347.632,74
5.52% % invest 6,03%
EB74%
TETH
teorico perf+outros
- - QToDE CUSTO CUSTD CUSTO CUSTO
MEDIA DISTRBUGAO | = resra [OUSNIDADES CroE Cf1PROMOTORACIMA DE = ARREDOND AN, suGempa | MFREMGTDE. O % ARRED. CoTrE | ST
FATURAMENTCT FATURAMENT . REGRA 50K OTDE REGR: SUGERIDY
X = x X bl GERENTE ~ = REGRA ™ OTDE SUGERIDA ARRED
1,15% BE 0,50 1
1% EE 050 0,77 1 511% 10,21% 0,00% 0,00%
14,22% 1725 2,80 10
7,43% BED 5,00 H
0,74% &4 035 [}
0,50% -8 036 o
0,35% 32 0,18 [}
5.169,12 0,15% 16 0,08 o
2.855,08 0,08% 5 005 o
B05.133,76 % 2789 15,85 16,20 16 7,74% 7,82% 0,00% 0,00%
320,060,218 11,90% 1408 8,00 B
25.601,72 0, 75% 541 036 o
s% 1472 B36 B45 8 0,00% 0,00% 0,00% 0o0%
3,00% 352 2,00 2
2,25% 284 1,50 H
2,00% 229 130 1
1,00% EE 0,50 1
0,E% -1 036 o
0,81% &4 035 o
0,22% 16 0,08 o
0,15% 15 008 o
0,16% 16 0,08 o
0,11% B 005 o
0,10% B 0,05 o
0,06% B 005 o
0,08% B 005 [}
0,08% = 0,05 o
0,07% S 005 o
364.975,03 1% 1157 6,57 7,30 7 7,08% 7,55% 0,00% 0,00%
203.110,05 &,07% 722 4,10 4
203.119,95 6% T2z 4,10 4,06 4 7,84% 7,75% 0,00% 0,00%
0,43% 32 0,18 [}
0,37% 32 0,18 o
0,27% 16 o008 [}
0,73% 16 0,08 o
0,18% 16 008 [}
0,15% 16 008 o
0,14% ] 005 o
0,11% B 0,05 o
0,10% ] 005 [}
2% 152 0,86 1,35 1 5,05% 5,84% 0,00% 0,00%
1,17% BB 0,50 1
10,50% 54 035 o
0,73% &4 035 o
0,56% &4 035 [}
0,35% 32 0,18 [}
0,15% 18 002 [}
0,14% B 005 o
0,12% B 0,05 o
0,11% B 005 o
0,11% B 005 [}
0,08% = 0,05 o
0,08% B 005 [}
0,06% B 005 o
0,07% ] 005 o
0,07% B 0,05 o
5% 400 227 330 2 542% 477% 0,00% 0o0%
1,88% 229 130 1
1,585 184 1,10 1
1,00% BE 0,50 1
0,23% BB 0,50 1
0,5% 541 036 o
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Validar a aba resumo para ver se todas estdo preenchidas automaticamente.

QUADRO RESUMO DE PROMOTORES PARA 2017
PERFUMARIA FARMA
ecionas | | %REREENT.0O | ame conk FATURAM. RS CUSTO % CUSTO J— HRPRESENT.D0 | 0 oo e | PATIRAM R$ CUSTO
REDES CAMAL REGRA MEDIO PROMOTOR PROMOTOR REDES CANAL MEDIO PROMCTOR
I 12 5135% 37 2120367 0307 5,5% 1 5 24,05% 15 B2 54472
I & B2 13 TR 43,365 56% o 32 21,57% 7 2450 24085
il El 5,53 15 26550 50056 5,6% n 31 205% 7 411155 23225
w a0 2627 14 843325 45571 5.6% w 8 3,006 1 54753 204
v Bl 28,0056 12 726 500 EEET) 5.3% v [ 3 AT 2 Ba= 6460
Vi a7 3621% 3 ERT BT 53% Vi 1 11,68% 3 7186 2765
TOTAL a0z BATH 100 5,904,327 BLI1 5,6% TOTAL 15 E 2065082 Zo@2
Representatividade 28,6% 25,8 Represe ntatividade 7% 169%
HIPER & SUPER INDIRETO (DISTR./ATAC.)
recionas | WOE | HREPRESENT.DO | QTDE CONF. FATURAM. RS CUSTO % CUSTO recionas | OTOE HREPRESENT.00 [ o o oo | FATURAM. RS CUSTO
REDES CAMAL REGRA MEDIO PROMOTOR PROMOTOR REDES CANAL MEDIO PROMCTOR
i 7 2536 1 57.738 4507 46% 1 E] 5,03% 3 738 2554
I El 1758 & 357.208 20100 5,6% I 3 21,05% & 2182307 21082
1 2 12,35% a SA0ET 14.081 55% 1] B 1515% 5 357.334 20701
w 15 10,28 3 155 &5 10,005 54% w 0 25,083 10 SEID 33.320
v E 15,51% 3 B[4S 1015 4% v E 2530% & F4AT0 12018
Vi E) 18,01% 4 252 680 13971 25% vi 3 3236% E 25134 25.869
TOTAL 115 2 112,69 72,80 5.2% TOTAL 134 E] 235180 129,556
Representatividade 10,7% 116% Representatiidade 10,0% 103%
LOJAS DEPARTAMENTO OUTROS
DE | % REPRESENT.DO (TDE. CONF, FATURAM. CUSTO % CUSTO TDE % REPRESENT, DO FATURAM, CUSTO
FEGIONAR gns CAMAL “ REGRA MEDIO p:samrcn PROMOTOR REGIONAIS ;ns CANAL CITDE. COMF, REGRA MEDIO n':jmcmn
] 2 4,58% 3 BLEL 10185 53% | 4 L1%% 1 3885 2103
u 1 015% 0 3864 150 35% u 1 0i5% o 370 150
1 3 1A5% L] 28403 1352 45% n 1 0586 o 17248 01
W 10 347% 4 172677 11585 67% W 3 L% o 1B741 B
v 1 018% [ 278 150 5,5% v 1 026% o 3EL 150
i K 0356 ] 5276 300 5.7% Vi 2 043% o 6425 300
TOTAL 19 7 Fa7R1 23736 6,3% TOTAL 1~ 1 59.853 4206
Representatividade 3,56 31% Repres ntaiudade 05% 0,7%
ecionas || | WRPREENT.DO [ QTDE CONF. FATURAM, RS CUSTO % CUSTO UMD e ) [eam sy p—
REDES CANAL REGRA MEDIO PROMOTOR FROMOTOR MEDID ICAGRO
I 150 100% 62 3.455.130 204,348 55% PERFUMARI A ===================; 100 5.804.337 100%
I 157 100% 33 1ETEL 108555 5,5% FARMA == 3 2065.02 s
I o8 100% EE) 1eEaET 0RoEs 5 5% HIPER & SUPER e = mzem o
w 14 1008 32 182252 105098 5,5% INDIRETO {DISTR. /ATAC.) ========: = 2351688 especias
v 125 100% 23 1451350 7483 5,1% LOJAS DEPARTAMENTO => 7 T4TEL especiss
i 20 100% 24 1486580 72958 5,3% OUTROS —=——— 3y msm >
TOTAL 75 206 12188571 EBL512 5,6% TOTAL A6 12,198 571
PE 2018 - estudo p 5 - g por regi e por Repl
& teorica # leorica teorica # teorica # atual s -
e R 50 pert p’::"’ Perf + outros 2018 Pert+ outros 2011 * OV | (ourtT) [I?r:q S
1 Andreia o 1 1 0 o 0 compartilhado aimentar
1 Cludia 0 16 16 21 3 3 = +
1 Guacyra B 8 8 9 5 9 ;a '-‘f:.gf?} 185:'1::::'5 + 1 Tucurwvi + 1 Santo Amaro + 1 Osasco +1PL e
5 Vi + 1M + e + 3 Vs +
1 Diego 3 6 7 B 5 6 : lor‘?;s\::sauque de Caaas + 1 Mega Vale SJC + 2 New Big + 1 sumire Vale
1 Marcels 4 R A 2 0 4 1 machado e damasia + 1 para supodte na machado & damasia e lojas de santana
+ 2 rodipo nas oulras s da rede
1 Lucia 1] 1 1 1 3 1 |Rede Omy + Amarantus + oulras lo@s
1 Mahrroud 2 2 2 3 k] 1 Rads Padron + 1 Fikbela & Seiki + 1 outras
1 Dgly 5 5 5 4 4 1E6C + 1 Rede Kimi e Osasco + 1 perf Lapa + 1 outra
1 Josi 4 4 4 5 3 4
1 Ripinalde o [ 3 4 3
1 Rubens 4 4 5 5 4 4
1 Eduardg 1 1 1 1 1 1
1 Crigtang 2 2 2 1 1 2
1 Wilson 3 3 3 3 3 3
TOTAL reqg 1 - soma ey 5T B2 B6 1] 42 50 |
c11 5 [ 54 ARFED ONDANENTO COM 3.56% E 2 LIDERES EM 5 CARITAL
# teorica # teorica # teorica # teorica
ool oY esimTe 56 perf P":;"' Perf+outros  Perf + outros 2017 ¥ SRV ;‘I::: ’rlrr:: e
|2 Amauri 1 1 1 1 1 1
2 Anelizal Pauly B 13 1 12 B 8
2 Coros Henrigy: 7 3 3 1 .
[ 2 Diggo [ 0 0 7] 1
2 Emerson [1] 1 1 1 1
2 Graciang (1] 2 2 1 2 verificar para farma
2 Hongt 1 1 1 1 1
2 Josd ('] (1] 0 1 o 0
2 Luiz Carlos o 1 1 1 a L1}
2 Orando ] 3 ] 3 1 F verdicar para akmentar
2 R I '] [ 2 1 '] '}
2 Schneider 1 1 1 2 a L1}
2 Waker 1 1 1 1 0 i
2 Yara (] i 1 1 2 2 farma e hiper & super
T 2 14 rii 3 )| '] 17 19
Total req 2 - planitha 13 2% 3 Fal | APRED CHDANENTD COM 3 86% E 1 UIDEREMPORTOMEGRE |
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Verifica quais sdo os clientes e quantidade de horas que cada cliente tem de direito. Para alocar
corretamente os promotores, devemos avaliar se a regido comporta o promotor e se esta dentro da regra
apresentada no tépico 3.2.1 deste documento.

3.3 DIVULGACAO DO ROTEIRO E ALOCACAO DOS PROMOTORES

Em seguida, montar sugest&o de roteiro junto ao representante.
PROMOTOR
CELULAR BELLIZ
CELULAR PESSOAL

SEG | TER [QUA) QUI [ SEX |SAB cODIGO RAZAO SOCIAL | LOJA | NOME FANTASIA | REDE | ENDERECO | COMPLEMENTO | BAIRRO | CEP |CIDADE | UF | cANAL| MEDIA DE 6 MESES

| TODAS AS INFORMAGGOES DEVEM SER COLETADAS DO SISTEMA ONDE O PEDIDO E REALIZADO.

OBSERVACAO Para cada promotor, devemos ter a planilha acima preenchida corretamente que objetiva
o lancamento das informagfes no sistema Belliz, gerando o roteiro no sistema do promotor para o
acompanhamento de horas e de faturamento de cada cliente.

4. REFERENCIAS
e NA
5. RISCOS
e Alocar promotores equivocadamente
e Deixar lojas importantes sem cobertura de promotores
e Baixo nivel de vendas por promotores

6. CONTROLE DE RISCOS
e Fazer o preenchimento do “MAPAQ” corretamente
e Alinhamento com os Gerentes Regionais de Vendas sobre alocagédo de promotores

7. CONTROLES INTERNOS / KPIs
e BI de promotores -
http://bi.bellizcompany.com.br:9090/QvAJAXZfc/opendoc.htm?document=trade%5Cpromotores.qv
wé&lang=en-US&host=QVS%40vegeta

8. CONTROLE E RASTREABILIDADE

Identificacéo Responsavel Local Protecéo Retencéo | Disposicéo

9. CONTROLE DE REVISOES

Controle de Revisfes

Revisédo | Data ‘ Principais Alteracdes Elaborado por Aprovado por
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