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5.3.1. POTENCIAL DE VENDAS DE PEçAS

1

O primeiro item do acompanhamento de vendas é o relatório de POTENCIAL DE VENDAS DE PEçAS (1).

serem oferecidas ao Cliente. Portanto, recomenda-se ao vendedor que antes de entrar em contato 

serem oferecidas ao Cliente.

Após clicar em potencial de vendas de peças, o sistema apresentará esta tela. 

Para iniciar a pesquisa neste relatório é necessário clicar em “FILTROS”.
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5.3.1. POTENCIAL DE VENDAS DE PEçAS

•  DISTRIBUIDOR (1);
•  CLIENTES CONTATADOS (2): opções: sim ou não, se já foram ou não contatados.

como:
•  CLASSIFICAçã O DE CLIENTE (3);
•  VENDEDOR (4).

“PROCURAR” (5).
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5.3.1. POTENCIAL DE VENDAS DE PEçAS

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

Neste relatório, existem informações como:
• DISTRIBUIDOR (1);
• CÓDIGO DO CLIENTE (2): atribuído pelo próprio Distribuidor;
• CPF/CNPj (3);
• NOME DO CLIENTE (4);
• CLASSIFICAçã O DO CLIENTE

segmentação de clientes que vimos na página 59.
• DATA DA ú LTIMA COMPRA DO CLIENTE (6);
• MÉDIA MENSAL DE VENDAS PARA ESTE CLIENTE $ (7): link que leva o usuário à tela de 

• MÉDIA DE MARGEM DE LUCRO % 
determinado cliente;

• POTENCIAL DIÁRIO DE VENDAS (9);
• TOTAL DE POTENCIAL DE VENDAS $ 
• CLIENTE CONTATADO? (11);
• TOTAL DO PEDIDO (12): valor atualizado, conforme alteração do potencial de vendas.

Podemos observar ainda, que nesta tela também existem alguns links (escritos em azul). Ao clicar em 
qualquer um deles, serão exibidas informações detalhadas do item selecionado. 
A seguir veremos detalhadamente cada um deles.
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1

5.3.1. POTENCIAL DE VENDAS DE PEçAS

Ao clicar sobre o link de um dos números na coluna CPF/CNPj da tela principal, o sistema apresentará 
esta tela (1)

Lembrando que estas informações são disponibilizadas apenas ao Distribuidor que 

Os usuários da Ford e dos Regionais não possuem acesso a estas informações.
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5.3.1. POTENCIAL DE VENDAS DE PEçAS

Ao clicar sobre o link de um dos valores na coluna da média mensal de vendas na tela principal, o 
sistema apresentará esta tela (1). Nesta tela é possível consultar o histórico de vendas por unidade de 

GRÁFICO
apresentadas.

arquivo Excel. Basta clicar no botão EXPORTAR PARA EXCEL (2) localizado na 
lateral inferior direita da tela.
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5.3.1. POTENCIAL DE VENDAS DE PEçAS

Ao clicar sobre o link em um dos itens da coluna potencial diário de vendas, ainda na tela principal, 
o sistema apresentará esta tela. Em que são apresentados detalhes do pedido do Cliente, as peças e 

Esta tela é composta por informações como:

• DESCRIçã O DA PEçA (1);
• NúMERO DA PEçA (2): código ou referência; 
• SUBSTITUIçã O (3): exibe o código do nível de peça mais recente. O potencial de vendas será exibido 

• CLASSIFICAçã O DE INVENTÁRIO (4): alto, médio ou baixo giro, lembrando que, o baixo giro contempla 

• DATA DA VENDA POTENCIAL (5)
• POTENCIAL DE VENDAS DIÁRIO (QUANTIDADE) (6)

cliente;
• QUANTIDADE (7)

real vendida ao cliente.

no sistema por 5 dias.



87
© Copyright Ford Motor Company Ltda. 2010 

8
9

11 12 13 14 15

10

5.3.1. POTENCIAL DE VENDAS DE PEçAS

Ainda no mesmo relatório, existem outras informações:
 

• PREçO FINAL AO CLIENTE (8)
acordados com o cliente;

• DISPONIBILIDADE DO DISTRIBUIDOR (9)
Distribuidor;

• DISPONIBILIDADE DA FORD (10): informa se a Ford possui o item no estoque (os itens de 
venda direta sempre aparecerão como não);

• BO (11)
• TOTAL DO PEDIDO $ (12): valor total da linha;
• CUSTO MÉDIO DO DISTRIBUIDOR $ (13);
• PREçO DE VENDA SUGERIDA PELA FORD $ (14): é igual ao preço público sugerido;
• PREçO DISTRIBUIDOR (FORD) $ (15): preço pelo qual a Ford vende a peça para o 

Distribuidor;
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5.3.1. POTENCIAL DE VENDAS DE PEçAS

Ainda no mesmo relatório, clicando na BARRA DE ROLAGEM HORIzONTAL (1), encontramos outras 
informações:

• QUANTIDADE DA ú LTIMA VENDA (2);
• PREçO DA ú LTIMA VENDA (3);
• MARGEM DE LUCRO % (4):
• DATA DA ú LTIMA VENDA (5);
• MÉDIA DE VENDAS MENSAL (6).

Caso o cliente deseje comprar peças diferentes do sugerido, o vendedor poderá inserir as demais peças. 
Para isso, basta clicar em “INSERIR LINHA” (7).
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5.3.1. POTENCIAL DE VENDAS DE PEçAS

1

2

Após inserir os dados, clique em “SALVAR” (2) para que os itens digitados sejam inseridos no pedido 
do cliente.

Após clicar o botão salvar, pode-se observar que os dados do novo produto foram transferidos 
 (3).

leitura e uso do documento, como imprimir, salvar no computador e até mesmo 
ser encaminhado ao cliente por e-mail. Basta clicar no botão GERAR ARQUIVO 
PDF (4) para que todo pedido do cliente seja exibido neste formato. 
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5.3.1. POTENCIAL DE VENDAS DE PEçAS

Exemplo:

Este é um modelo de pedido do Cliente em formato PDF.

Neste documento constam informações do pedido, sendo que mesmo não pode ser alterado pelo cliente. 
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5.3.1. POTENCIAL DE VENDAS DE PEçAS

jA ATUALIzAR O CLIENTE COMO 

çO 
FINAL AO CLIENTE (3) sem preenchimento. Em seguida, clique novamente em “SALVAR” (4).

arquivo Excel. Basta clicar no botão EXPORTAR PARA EXCEL (5) localizado na 
lateral inferior direita da tela.
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5.3.1. POTENCIAL DE VENDAS DE PEçAS

Exemplo:

CLIENTE foi CONTATADO (1).

Distribuidor, ou exista a necessidade de comprar mais peças para suprir o estoque dos itens vendidos, 
o vendedor poderá gerar um arquivo em formato .csv com pedidos para a Ford. Para isso, basta clicar 
em “GERAR ARQUIVO COM PEDIDOS PARA FORD” (2). Este arquivo deverá ser enviado ao comprador 
de peças do Distribuidor para que seja adicionado ao pedido sugerido.

no campo “FILTRAR PELO VALOR MÍNIMO DE VENDA” (3) o valor desejado e o sistema exibirá todos os 
clientes que trazem os valores superiores ao valor inserido. Dessa forma, será possível concentrar-se 
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5.3.1. POTENCIAL DE VENDAS DE PEçAS

clientes, se foram ou não contatados.

Para maior facilidade em seu dia-a-dia, visualize o potencial de vendas apenas dos clientes não 
contatados, selecionando a opção Nã

como:
• CLASSIFICAçã O DE CLIENTE

• VENDEDOR (3).

vendedores terão acesso ao potencial de vendas apenas de sua carteira de 
clientes.
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5.3.2. ACOMPANHAMENTO POTENCIAL DE  
   VENDAS DE PEçAS

1

O segundo item do acompanhamento de vendas é o relatório de ACOMPANHAMENTO POTENCIAL DE 
VENDAS DE PEçAS (1). 
de vendas de peças”, visto anteriormente.
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Após clicar em acompanhamento potencial de vendas de peças, o sistema apresentará esta tela. 

• PERÍODO (semanal ou mensal) (1);

• DISTRIBUIDOR (2) ou GRUPO DO DISTRIBUIDOR (3).

PROCURAR” (4).

1
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4

5.3.2. ACOMPANHAMENTO POTENCIAL DE  
   VENDAS DE PEçAS

O gerente terá acesso aos dados de todos os vendedores do Distribuidor ou 
do Grupo de Distribuidores.

De acordo com a seleção do período (semanal ou mensal) serão exibidos os dados 
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5.3.2. ACOMPANHAMENTO POTENCIAL DE  
   VENDAS DE PEçAS

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

• CONTATO EFETIVADO (1);
• CLIENTE CONTATADO COM VENDA EFETIVADA (2);
• VENDAS EFETIVADAS (3);
• CLIENTES NãO CONTATADOS (4);
• CLIENTES SEM VENDAS (5).

A seguir, veremos detalhadamente cada uma delas.
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5.3.2. ACOMPANHAMENTO POTENCIAL DE  
   VENDAS DE PEçAS

Roxo Amarelo

Vermelho
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5.3.2. ACOMPANHAMENTO POTENCIAL DE  
   VENDAS DE PEçAS

Roxo Amarelo

Vermelho

a valores em reais: a barra na cor roxa refere-se ao valor do potencial de vendas. A barra na cor amarela 

Exemplo:

vendidos R$ 6.596,00 representado 59% da venda potencial. 



100
© Copyright Ford Motor Company Ltda. 2010 

2 3 4 5 6 7 8 9 10

11

1

5.3.2. ACOMPANHAMENTO POTENCIAL DE  
   VENDAS DE PEçAS

No relatório CLIENTES NãO CONTATADOS (1) são apresentados os dados detalhados dos Clientes que 
não foram contatados. Neste relatório, existem informações como:

• VENDEDOR (2);

• NOME DO CLIENTE (3);
• CPF/CNPj DO CLIENTE (4);
• CLASSIFICAçã O DO CLIENTE

segmentação de clientes;
• MÉDIA MENSAL DE VENDAS (6): em relação a um determinado cliente;
• MÉDIA MENSAL DE LUCRO (7): média de lucro de um determinado cliente;
• MÉDIA MENSAL DE MARGEM DE LUCRO %

cliente;
• CLASSIFICAçã O 80/20 (9): percentual que o cliente representa no total seguido dos valores 

acumulados;
• FATURAMENTO DAS VENDAS (10): valor total do faturamento das vendas.

O gerente terá acesso aos dados de todos os vendedores do Distribuidor ou 
do Grupo de Distribuidores.

arquivo Excel. Basta clicar no botão EXPORTAR PARA EXCEL (11) localizado 
na lateral inferior direita da tela.


