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Prezado Distribuidor Ford, 

o foco em Vendas. E como todos já conhecem, o GESTOK não é só um sistema de gerenciamento de 
estoques de peças. As novas funções do sistema vieram para auxiliar ainda mais a nossa atuação no 
mercado.

Aproveite este material!

Boa leitura!
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1.ÍCONES USADOS NESTA APOSTILA

1.1. Importante

O ícone “importante” simboliza que a informação que está sendo descrita é fundamental para que a 
tarefa ou processo funcione corretamente e que apresente os resultados desejados.

1.2. Dica

Para isso, basta proceder conforme orientações escritas neste ponto.

1.3. Bloqueado

sua consulta, pois é de acesso exclusivo:

• Ao administrador do sistema;
• Ao supervisor ou consultor da regional Ford;
• Ao gerente ou supervisor de peças do Distribuidor;
• 

Quando você entrar em alguma opção do sistema não disponível para seu acesso, aparecerá esta tela 
com mensagem:
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1.4. Exportar

sistema para um arquivo Excel.

1.5. Lupa

O ícone “lupa” indica a existência de uma ferramenta avançada que auxilia a busca e o 
preenchimento dos dados requisitados em um determinado item do sistema.

1.6. PDF

apresentados no sistema.
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2.INTRODUçã O

Devido a necessidade de destacar a importância do Departamento de Peças para nossos Clientes e toda 
Rede Ford, foi desenvolvido no ano de 2008, o sistema GESTOK. 

Com o sucesso do uso desse sistema, lançamos neste ano de 2010, a 2ª fase do treinamento, porém 

A seguir, será apresentada essa nova ferramenta que veio para complementar ainda mais nossa atuação 
no mercado de peças.

Distribuidor deseja pesquisar.

Boa Leitura!
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3. HISTÓRICO SISTEMA GESTOK

2 31 4

Para maiores informações sobre esses assuntos, consulte o manual da 1ª fase do 
sistema GESTOK.

çã O (3) 
foram assuntos abordados na 1ª fase. 

foco em VENDAS (4).
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4. COMO ACESSAR ?

Inicialmente, iremos retomar algumas informações de acesso do sistema GESTOK, já vistos na 1ª fase.

Há duas formas de acesso:
•  Portal FMC Dealer

do navegador e tecle “ENTER”.  Na tela de entrada do sistema (LOGIN), digite o usuário e senha e em 
seguida, você será direcionado para a tela inicial do FMC.



10
© Copyright Ford Motor Company Ltda. 2010 

4. COMO ACESSAR ?

Para acessar o sistema GESTOK, clique na aba “PEçAS E SERVIçOS” e em seguida, no menu lateral 
inferior direita da tela, clique no link “GESTOK”.

Esta é a página inicial (1) do sistema GESTOK. 

1
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4. COMO ACESSAR ?

Em caso de primeiro acesso o responsável deverá enviar um e-mail para gestok@ford.com 
informando:

• Usuário do FMC Dealer;
• Distribuidor ou DN;
• Função (gerente de peças, supervisor/coordenador ou vendedor);
• Código do colaborador (que já está atribuído em seus sistemas de gestão de peças).

Caso o usuário já possua acesso, este deverá informar apenas:

• Função (gerente de peças, supervisor/coordenador ou vendedor);
• Código do colaborador (que já está atribuído em seus sistemas de gestão de peças). 

•  Link de acesso direto
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5. VENDAS

1

2

Na página inicial, existem ainda, informações importantes que fazem parte do conteúdo do menu 
VENDAS (1).

Na área em destaque (2), são apresentados os valores em reais das vendas realizadas, tanto do dia 

Distribuidores, essa informação será o valor total das vendas de todos os Distribuidores do Grupo.
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1

2

3

4

5. VENDAS

O menu VENDAS
• RELATÓRIO DE VENDAS DE PEçAS (2);
• ACOMPANHAMENTO DE VENDAS (3);
• ANÁLISE ESTRATÉGICA (4).

passar o mouse sobre o menu. Para acessar qualquer item, basta dar apenas um clique (com o botão 

estes sejam gerados; o próprio sistema sempre avisará, caso o usuário não tenha completado as 
informações necessárias.

A seguir veremos cada um destes relatórios e suas composições.
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5.1. RELATÓRIO DE VENDAS DE PEçAS

1 2

3

4

5

6

7

O sub menu de VENDAS DE PEçAS (1) é composto pelos seguintes relatórios: 
• VENDAS DIÁRIAS (2);
• HISTÓRICO DE VENDAS (3);
• COMPRA DE PEçAS “C” X VENDAS (4);
• RELATÓRIO DETALHADO DE VENDAS (5);
• UNIDADE DE NEGÓCIO (6);
• INSERIR PREçOS (7).

UNIDADE DE NEGÓCIO (6) e 
INSERIR PREçOS
de administração do sistema.
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5.1.1. VENDAS DIÁRIAS

1

O primeiro item do relatório de vendas de peças é o relatório de VENDAS DIÁRIAS (1).

Conforme demonstrado na tela acima, o usuário deverá passar o mouse sobre o menu e em seguida 
clicar em VENDAS DIÁRIAS (1). 

A seguir, veremos com gerar este relatório.
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1

3

4

5

2

5.1.1. VENDAS DIÁRIAS

Após clicar em vendas diárias, o sistema apresentará esta tela.

• TIPO DE INFORMAçã O (1), subdividido em: 
 � Total de Vendas (caso essa opção seja selecionada, o sistema habilitará outro campo 

chamado OBjETIVO MENSAL DE VENDAS (2), que possibilitará o usuário inserir o 

 � Total de Lucro Bruto;
 �
 �

• UNIDADE DE NEGÓCIO (3) ou DISTRIBUIDOR (4) ou GRUPO (5), sendo que a seleção de um 
deles sempre será obrigatória.
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6

7

8
9

10

11

5.1.1. VENDAS DIÁRIAS

• TIPO DE VENDA (6), subdividido em:
       -      Atacado;
       -        Varejo;

       -        Companhias de Seguro; 

•    ESTADO (7)
•    CIDADE (8);
•    CEP (9);
•    CPF/CNPj (10);
•    VENDEDOR (11).
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2

1

5.1.1. VENDAS DIÁRIAS

TOTAL DE VENDAS (1), o relatório apresentará informações 
pelo valor de vendas.

“PROCURAR” (2).
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1

2

3

5.1.1. VENDAS DIÁRIAS

Após clicar em “Procurar” na tela anterior, o sistema apresentará esta tela com informações de acordo 

• ACOMPANHAMENTO DIÁRIO DO TOTAL DE VENDAS (1);
• TOTAL DIÁRIO DE VENDAS POR UNIDADE DE NEGÓCIO (2);
• TENDêNCIA DIÁRIA DO TOTAL DE VENDAS (3).

A seguir, veremos detalhadamente cada uma delas.
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1

2 3 4
65

5.1.1. VENDAS DIÁRIAS

No relatório de ACOMPANHAMENTO DIÁRIO DO TOTAL DE VENDAS (1) são apresentadas as seguintes 
informações:

• DIAS ú TEIS 
 no mês corrente/atual;
• DIAS CORRIDOS (3)
• DIAS PENDENTES (4)
 faltam para acabar o mês;
• OBjETIVO MENSAL DE VENDAS (5)    
 mensal de vendas, estabelecido pelo próprio Distribuidor e inserido na tela de  parâmetros;
• OBjETIVO DIÁRIO DE VENDAS (6)   
 


