pd3 consultoria	Gestão Empresarial e de Processos
Como definir metas de vendas com lastro
Meta sem número por trás é achismo de dono. Veja como construir uma meta que a empresa consegue explicar, perseguir e medir.
Por que a meta sem lastro falha
1. A equipe não acredita nela, então não se compromete.
1. Não dá para desdobrar: ninguém sabe quantas reuniões, propostas e vendas são necessárias para chegar lá.
1. Não dá para corrigir a rota: sem a conta feita, a empresa só descobre o problema no último dia do mês.

Passo 1 — Comece pelo dinheiro que a empresa precisa
A meta mínima de receita é a que cobre os custos e deixa o lucro desejado. A conta usa a margem de contribuição, que é a parte de cada real vendido que sobra depois dos custos variáveis (impostos, comissões, material).
	Fórmula
Receita necessária = (custos fixos + lucro desejado) ÷ margem de contribuição (%)



Exemplo ilustrativo: custos fixos de R$ 40.000, lucro desejado de R$ 10.000 e margem de contribuição de 51%. A receita necessária é R$ 50.000 ÷ 0,51, cerca de R$ 98 mil por mês. A planilha de Ponto de Equilíbrio e Margem faz essa conta para você.
Passo 2 — Olhe para o histórico
Levante os últimos 6 a 12 meses. Sem esses números, a meta vira desejo.
	Dado
	Para que serve

	Receita e nº de vendas por mês
	Mostram a tendência e a sazonalidade real do negócio.

	Ticket médio
	Converte receita em nº de vendas necessárias.

	Taxa de conversão (propostas → vendas)
	Converte vendas em nº de propostas necessárias.

	Ciclo médio de vendas (em dias)
	Mostra quanto tempo antes é preciso gerar as oportunidades.

	Origem das vendas (indicação, prospecção, marketing)
	Mostra de onde vem o fluxo e qual canal precisa de reforço.



Passo 3 — Faça a conta de trás para frente (funil reverso)
Transforme a meta de receita nas atividades que o time precisa executar. Exemplo ilustrativo, com meta de R$ 100.000 no mês:
	Etapa
	Conta
	Resultado

	Vendas necessárias
	R$ 100.000 ÷ ticket médio de R$ 8.000
	13 vendas (12,5 arredondado)

	Propostas necessárias
	13 vendas ÷ conversão de 25%
	52 propostas

	Reuniões qualificadas necessárias
	52 propostas ÷ 50% das reuniões que viram proposta
	104 reuniões (cerca de 26 por semana)



Agora a meta de R$ 100.000 virou uma agenda de trabalho que a equipe consegue enxergar.
Passo 4 — Teste de realidade
1. O time atual consegue fazer essa quantidade de reuniões e propostas? Divida pelo nº de vendedores.
1. Existe fluxo de leads suficiente para alimentar o topo do funil?
1. A meta é compatível com o ciclo de vendas? Uma venda que leva 60 dias não se realiza dentro do mês se o lead entrar no dia 15.

Se a resposta for não, ajuste a meta, o time, o canal de geração de leads ou a taxa de conversão (com um plano para melhorá-la).
Passo 5 — Desdobre e escolha os indicadores
1. Divida a meta por vendedor, por produto ou serviço e por semana.
1. Para cada meta, defina um indicador de atividade (o que o time faz, como reuniões marcadas) e um indicador de resultado (o que aconteceu, como conversão e receita).
1. Registre tudo no CRM para que o número venha do sistema, e não da memória.

Passo 6 — Acompanhe de perto
Use a projeção do mês: (realizado ÷ dias corridos) × dias do mês. Com meta de R$ 100 mil e R$ 20 mil vendidos no dia 10, a projeção é de R$ 60 mil. Você sabe no dia 10 que precisa agir, e não no dia 30.
Erros comuns
1. Copiar a meta de um concorrente ou aplicar um percentual de crescimento sobre o ano passado sem olhar a capacidade da operação.
1. Ter uma meta única para a empresa, sem desdobrar por pessoa e por semana.
1. Definir meta sem prazo ou sem indicador que a meça.
1. Mudar a meta no meio do período quando ela não está sendo batida, em vez de corrigir a causa.

Material relacionado: Calculadora de Projeção de Vendas, Planilha de Metas e Indicadores e Planilha de Ponto de Equilíbrio e Margem.
	Quer aplicar isso na sua empresa com método? Faça o Diagnóstico Online em pd3consultoria.com.br/diagnostico ou fale com a Pd3 pelo WhatsApp: (19) 4040-2720.
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