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5.2.1. SEGMENTAçã O DE CLIENTES

Após clicar no link “Número de clientes”, o sistema apresentará esta tela, onde constam os detalhes dos 
clientes do quadrante selecionado. Dados como:

•  NOME DO CLIENTE (1);
•  CÓDIGO DO CLIENTE (2): atribuído pelo próprio Distribuidor;
•  FREQüêNCIA (3)
•  Nú MERO DE FATURAS (4)
•  TOTAL DE VENDAS ($) (5): é o valor total das vendas no período da pesquisa;
•  LUCRO (6)
•  MARGEM DE LUCRO (7)
  mencionadas anteriormente;
•  PAGAMENTOS EM ATRASO > 0 DIAS ($) (8); 
•  % DE PAGAMENTO EM ATRASO (9);

•  80/20 INDIV./ACUM. (10)
  

É importante mencionar que, estes dois itens (PAGAMENTOS EM ATRASO > 
0 DIAS ($) (8) e % DE PAGAMENTO EM ATRASO (9)), são campos que não são 
aplicados aos Distribuidores do Brasil.
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LUCRO 
BRUTO (2) PARTICIPAçã O NO LUCRO (3). 

Exemplo: 
O Cliente 1 rendeu R$ 20,00 em lucro, que representam 32,26% do lucro total que é de R$ 62,00. 

Acumula-se os valores percentuais da composição de lucro na coluna PARTICIPAçã O ACUMULADA (4). 

Na coluna CLASSIFICAçã O 80/20 (5) da tabela, o GESTOK exibirá apenas os valores individuais da 

1 32 4 5
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1

5.2.1. SEGMENTAçã O DE CLIENTES

Podemos observar ainda, que nesta tela também existem alguns links (escritos em azul). Ao clicar 
em qualquer um deles, serão apresentadas informações detalhadas do item selecionado. 

A seguir veremos detalhadamente cada um deles.

arquivo Excel. Basta clicar no botão EXPORTAR PARA EXCEL (1) localizado na 
lateral inferior direita da tela.
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1

5.2.1. SEGMENTAçã O DE CLIENTES

Após clicar sobre o link de um dos nomes dos Clientes que se deseja fazer a pesquisa na coluna “Nome 
do cliente”, na tela principal, o sistema apresentará esta tela (1), contendo informações detalhadas do 

É importante lembrar que, estas informações são visíveis apenas ao Distribuidor 

carteira de clientes. 

Os usuários da Ford, bem como dos escritórios regionais não possuem acesso a 
estas informações. Vale ressaltar que estes dados estão armazenados em ambiente 
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1

5.2.1. SEGMENTAçã O DE CLIENTES

Após clicar sobre o link de um dos valores da coluna “Total de vendas”, da tela principal, o sistema 
apresentará esta tela (1)
13 meses.
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5.2.1. SEGMENTAçã O DE CLIENTES

PESQUISA POR MARGEM DE LUCRO. Basta inserir o valor percentual desejado e o sistema exibirá 
todos os clientes que trazem margens de lucro superiores ao valor inserido. 
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5.2.1. SEGMENTAçã O DE CLIENTES

% MARGEM DE LUCRO CONSIDERADA.

Exemplo:

margens de lucro superiores ao valor inserido.
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5.2.2. ANÁLISE POR TIPO DE VENDA

1

2

3

O segundo item da análise estratégica é o relatório de ANÁLISE POR TIPO DE VENDA (1). Neste relatório, 

•  POR UNIDADE DE NEGÓCIO (2);
•  POR TIPO DE VENDA (3). 

A seguir, veremos detalhadamente cada uma delas.
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1

2 3

5.2.2. ANÁLISE POR TIPO DE VENDA

No relatório de UNIDADE DE NEGÓCIO (1) são apresentados de forma sumarizada os valores vendidos 
por UNIDADE DE NEGÓCIO (2) e os compara ao ano anterior.

comparação percentual do mesmo período do ano anterior. 

Exemplo: 
Os dados de abril de 2010 são comparados com abril de 2009. 

É importante lembrar que, estes valores Nã
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1

5.2.2. ANÁLISE POR TIPO DE VENDA

No campo VENDAS (1), a diferença é que o período é mais amplo, compreende desde o 1º mês do 

anterior. 

Exemplo: 
Os dados de janeiro a abril de 2010 são comparados com janeiro a abril de 2009. 

É importante lembrar que, estes valores Nã
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2

31

5.2.2. ANÁLISE POR TIPO DE VENDA

Ainda no mesmo relatório, clicando na “BARRA DE ROLAGEM HORIzONTAL” (2), existem outras 
informações.

No campo MARGEM DE LUCRO (%) (3), os dados referem-se somente a margem de lucro percentual. 

No campo LUCRO (1), a diferença em relação à informação anterior é que os dados são referentes aos 
valores em reais do lucro bruto. Referem-se também à comparação percentual do mesmo período do 
ano anterior. 

Exemplo: 
Os valores de janeiro a abril de 2010 são comparados com janeiro a abril de 2009. 

É importante lembrar que, estes valores Nã
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3

5.2.2. ANÁLISE POR TIPO DE VENDA

Ainda seguindo no mesmo relatório, no campo VENDAS 80/20 (1), na coluna “individual” são 
apresentados os valores percentuais dos quais cada linha representa um percentual no total de vendas 
e na coluna “acumulado” são apresentados os valores percentuais acumulados a cada linha.

Exemplo:
Unidade de negócio Ford Acessórios representa na primeira linha 4,3% das vendas no período 
de maio/2009 a abril/2010. Na segunda linha representa 23,6%, tendo um valor acumulado nesta 

No campo QUANTIDADE (PEç
primeira coluna trata-se da vendas realizadas e a segunda, as compras realizadas dentro do Distribuidor 
no mesmo período. Em ambas, existem também as comparações com o mesmo período do ano anterior.

arquivo Excel. Basta clicar no botão EXPORTAR PARA EXCEL (3) localizado na 
lateral inferior direita da tela.
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5.2.2. ANÁLISE POR TIPO DE VENDA

ãO (3).
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5.2.2. ANÁLISE POR TIPO DE VENDA

Exemplo:

detalhamento das vendas por linha da unidade da Ford Colisão.

Ainda há possibilidade de fazer análise por TIPO DE VENDAS (2).

arquivo Excel. Basta clicar no botão EXPORTAR PARA EXCEL (3) localizado na 
lateral inferior direita da tela.
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1

5.2.2. ANÁLISE POR TIPO DE VENDA

2 3

arquivo Excel. Basta clicar no botão EXPORTAR PARA EXCEL (3) localizado na 
lateral inferior direita da tela.

As informações no relatório por TIPO DE VENDA (1) são apresentados e organizados nos mesmos 
moldes que o relatório mencionado anteriormente (unidade de negócio), ou seja, os valores de 
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5.2.3. RETENçã O DE CLIENTES

1
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O terceiro item da análise estratégica é o relatório de RETENçã O DE CLIENTES (1). 

Após clicar em “retenção de clientes”, o sistema apresentará esta tela.

•  DISTRIBUIDOR (2);
•  GRUPO DE DISTRIBUIDORES (3). 

PROCURAR” (4).



77
© Copyright Ford Motor Company Ltda. 2010 

1

2

5.2.3. RETENçã O DE CLIENTES

Após clicar em “Procurar”, o sistema apresentará esta tela.

•  RETENçã O DE CLIENTES (1);
•  DETALHE DE CLIENTES NãO�RETIDOS (2). 

A seguir, veremos detalhadamente cada uma delas.
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2

3

1

5.2.3. RETENçã O DE CLIENTES

AmareloRoxo

Vermelho

No relatório RETENçã
clientes. 

No PRIMEIRO GRÁFICO 
realizaram uma compra no trimestre anterior e que potencialmente voltariam para realizar uma 
nova compra. j

agrupadas por trimestres.

O SEGUNDO GRÁFICO

É importante lembrar que, estes valores no SEGUNDO GRÁFICO (3) sempre 
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5.2.3. RETENçã O DE CLIENTES

No relatório DETALHE DE CLIENTES NãO-RETIDOS (1) são apresentadas de maneira detalhada, as 

•  DISTRIBUIDOR (2); 
•  NOME DO CLIENTE (3);
•  CPF/CNPj (4);
•  TELEFONE (5);
•  MÉDIA MENSAL DE VENDAS (6);
•  MÉDIA MENSAL DE LUCRO (7), em reais;
•  MÉDIA MENSAL DE MARGEM DE LUCRO (%) (8);
•  80/20 (TOTAL DE VENDAS)

arquivo Excel. Basta clicar no botão EXPORTAR PARA EXCEL (10) localizado 
na lateral inferior direita da tela.
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5.3. ACOMPANHAMENTO DE VENDAS
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O módulo ACOMPANHAMENTO DE VENDAS (1) é composto pelos seguintes relatórios: 
•  POTENCIAL DE VENDAS DE PEçAS (2);
•  ACOMPANHAMENTO POTENCIAL DE VENDAS DE PEçAS (3);
•  REGISTRO DE PROSPECTOS (4);
•  ACOMPANHAMENTO DE PROSPECTOS (5);
•  PERFIL DO CLIENTE (6);
•  REATRIBUIçã O DE VENDEDOR (7);
•  HISTÓRICO DE RETRIBUIçã O DE VENDEDOR (8).


