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No relatório CLIENTES SEM VENDAS (1) são apresentados os dados detalhados dos Clientes sem vendas. 

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;
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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.

arquivo Excel. Basta clicar no botão EXPORTAR PARA EXCEL (10) localizado na 
lateral inferior direita da tela.
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5.3.3. REGISTRO DE PROSPECTOS

1

O terceiro item do acompanhamento de vendas é o relatório de REGISTRO DE PROSPECTOS (1). O 

os clientes potenciais no Distribuidor. 

Exemplo:

Um cliente (pessoa ou empresa) que adquire um veículo (novo ou semi-novo) em um determinado dia, 
este retornará em um futuro breve ao Distribuidor para realizar determinado serviço ou compra de peça.
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5.3.3. REGISTRO DE PROSPECTOS

Após clicar em registro de prospecto, o sistema apresentará esta tela, onde o vendedor deverá preencher 
todos os dados do cliente/prospecto.

Nesta tela de registro de prospectos, existem informações como:

• DISTRIBUIDOR (1): caso o DN faça parte de um grupo, associar o prospecto ao Distribuidor 
desejado;

• CPF/CNPj (2): inserir números sem traços e pontos;
• DATA
• NOME COMPLETO/EMPRESA (4);
• NOME (5): este campo é opcional, caso o campo anterior seja preenchido com o nome de 

uma empresa;
• ENDEREçO (6);
• CEP (7): inserir apenas 5 primeiros dígitos, como por exemplo 09655;

sistema recusará. 
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5.3.3. REGISTRO DE PROSPECTOS

• ESTADO E CIDADE 
• TELEFONE (9): inserir também o DDD, por exemplo: 11  0000 0000;
• RAMAL E FAX (10): caso houver;
• CELULAR (11): inserir também o DDD;
• E�MAIL (12): caractere @ é mandatório, caso contrário o sistema não aceitará o registro;
• VENDEDOR (13);

• POTENCIAL MENSAL – COMPRAS (14): valor que o cliente pode comprar (valor aproximado 

Após preenchimento dos dados do cliente, clique em “SALVAR” (15).

Caso seja o gerente, este poderá selecionar o vendedor que este prospecto será 
designado.

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

1

Após clicar em “Salvar”, o sistema apresentará uma caixa de diálogo “OPERAçã O REALIzADA COM 
SUCESSO”. Em seguida, clique em “Ok” para fechar a mensagem.

facilitar o acompanhamento de vendas do prospecto. 

Após selecionar o status, o sistema apresentará uma caixa de diálogo “REGISTRO jÁ EXISTENTE. DESEjA 
ATUALIzÁ-LO?”. Em seguida, clique em “Ok” para atualizar o cadastro e fechar a mensagem.
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5.3.4. ACOMPANHAMENTO DE PROSPECTOS

1

O quarto item do acompanhamento de vendas é o relatório de ACOMPANHAMENTO DE PROSPECTOS (1).

Neste relatório, o usuário poderá acompanhar o desempenho de vendas para os prospectos registrados, 
visto anteriormente.
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5.3.4. ACOMPANHAMENTO DE PROSPECTOS

Após clicar em acompanhamento de prospectos, o sistema apresentará esta tela. 

• PERÍODO (1): podendo ser de 3, 6, 9 ou 12 meses;
• DISTRIBUIDOR (2) ou GRUPO DO DISTRIBUIDOR (3);
• VENDEDOR (4).

PROCURAR” (5).

O vendedor terá acesso somente aos prospectos que registrou e o gerente terá 
acesso aos prospectos de todos os vendedores do Distribuidor ou do Grupo de 
Distribuidores.
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5.3.4. ACOMPANHAMENTO DE PROSPECTOS

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

• RELATÓRIOS PROSPECTOS EFETIVADOS (1);
• DESEMPENHO DE PROSPECTOS (2);
• PROSPECTOS SEM VENDAS (3).

A seguir, veremos detalhadamente cada uma delas.
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1

5.3.4. ACOMPANHAMENTO DE PROSPECTOS

Roxo Amarelo

Vermelho

na tela de pesquisa. 

Neste caso, é apresentada a opção de 3 meses: a barra na cor roxa representa o total de prospectos 
registrados no período. A barra na cor amarela representa os prospectos que voltaram e compraram no 
Distribuidor. E a linha vermelha representa o percentual de prospectos com vendas em relação ao total 
de prospectos registrados no Distribuidor.
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5.3.4. ACOMPANHAMENTO DE PROSPECTOS

No relatório DESEMPENHO DE PROSPECTOS (1) é apresentado o desempenho de prospectos que 

Neste relatório, existem informações como:
• DATA DO REGISTRO (2): data que o prospecto foi registrado;
• NOME DO PROSPECTO (3);
• VENDEDOR (4);

• MESES 
reais com as vendas realizadas naquele mês para aquele prospecto (lembrando que aqui estes 

que o prospecto realizou as compras. E nos demais meses sucessivamente.

O vendedor terá acesso somente aos prospectos que registrou e o gerente terá 
acesso aos prospectos de todos os vendedores do Distribuidor ou do Grupo de 
Distribuidores.

arquivo Excel. Basta clicar no botão EXPORTAR PARA EXCEL (6) localizado na 
lateral inferior direita da tela.
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No relatório PROSPECTOS SEM VENDAS (1) são apresentados os prospectos sem vendas no Distribuidor 
no período selecionado. 

Neste relatório, existem informações como:
• DATA DO REGISTRO (2): data que o prospecto foi registrado;
• NOME DO PROSPECTO (3);
• VENDEDOR (4);

• DIAS SEM VENDAS (
dia do mês anterior fechado.

1

2 3 4 5

6

5.3.4. ACOMPANHAMENTO DE PROSPECTOS

O vendedor terá acesso somente aos prospectos que registrou e o gerente terá 
acesso aos prospectos de todos os vendedores do Distribuidor ou do Grupo de 
Distribuidores.

arquivo Excel. Basta clicar no botão EXPORTAR PARA EXCEL (6) localizado na 
lateral inferior direita da tela.
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5.3.5. PERFIL DO CLIENTE

1

O quinto item do acompanhamento de vendas é o relatório de PERFIL DO CLIENTE (1). Este relatório 
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5.3.5. PERFIL DO CLIENTE

com a transmissão de arquivos. Portanto, esta é uma tela apenas para consulta de dados.

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

Os usuários da Ford, bem como dos escritórios regionais não possuem acesso 
a estas informações. Vale ressaltar que estes dados estão armazenados em 
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5.3.6. REATRIBUIçã O DE VENDEDOR

1

O sexto item do acompanhamento de vendas é a tela de REATRIBUIçã O DE VENDEDOR (1).

Esta tela permite realizar a reatribuição de vendedor. Dessa forma, somente o gerente terá acesso 
a este relatório, pois se refere à redistribuição da carteira de clientes de um determinado vendedor 
aos demais vendedores do Distribuidor ou Grupo de Distribuidores, em caso de férias, licença ou 
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5.3.6. REATRIBUIçã O DE VENDEDOR

Após clicar em reatribuição de vendedor, o sistema apresentará esta tela. 

• DISTRIBUIDOR (1).

• VENDEDOR ATUAL (2);
• CÓDIGO (3) ou CPF do cliente (4).

PROCURAR” (5).



116
© Copyright Ford Motor Company Ltda. 2010 

1 2 3 4
5

6

5.3.6. REATRIBUIçã O DE VENDEDOR

Após clicar em “Procurar”, o sistema apresentará uma lista de clientes, com as seguintes informações:
• DISTRIBUIDOR (1); 
• VENDEDOR ORIGINAL (2);
• CÓDIGO DO CLIENTE (3);
• CPF (4);
• NOME DO CLIENTE (5).

É necessário localizar nesta lista, o cliente a ser reatribuído, selecionar a linha que se deseja alterar, e 
em seguida clique em ALTERAR (6).
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5.3.6. REATRIBUIçã O DE VENDEDOR

Após selecionar a linha que se deseja alterar e clicar em “Alterar”, reatribua ao vendedor escolhido, 
selecionando o campo REATRIBUIR AO VENDEDOR (1).

Em seguida, selecione a data de TÉRMINO DA ATRIBUIçã O (2) dada a este vendedor, lembrando 

(calendário) (3).

Existe ainda, um campo que é possível fazer OBSERVAç
reatribuição (férias, licença, afastamento entre outros). 

Em seguida, clique em SALVAR (5).

arquivo Excel. Basta clicar no botão EXPORTAR PARA EXCEL (6) localizado na 
lateral inferior direita da tela.
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5.3.7. HISTÓRICO DE REATRIBUIçã O DE   
           VENDEDOR

1

çã O DE 
VENDEDOR (1). Este relatório permite realizar consultas do histórico de reatribuição de vendedor.

Neste caso também, apenas o gerente terá acesso a este relatório, já que este se refere ao histórico 
de redistribuição da carteira de clientes de um determinado vendedor aos demais vendedores do 
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5.3.7. HISTÓRICO DE REATRIBUIçã O DE   
           VENDEDOR

Após clicar em histórico de reatribuição de vendedor, o sistema apresentará esta tela. 

• DISTRIBUIDOR (1).

• PERÍODO 
• CPF/CNPj (3);
• VENDEDOR ORIGINAL (4);
• VENDEDOR REATRIBUÍDO (5).

PROCURAR” (6).
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5.3.7. HISTÓRICO DE REATRIBUIçã O DE   
           VENDEDOR

Após clicar em “Procurar”, o sistema apresentará esta tela, com as seguintes informações: 
• DISTRIBUIDOR (1);
• VENDEDOR ORIGINAL (2);
• CPF (3);
• NOME DO CLIENTE (4);
• NOVO VENDEDOR (5);
• OBSERVAçÕES INSERIDAS PELO PRÓPRIO USUÁRIO (6);
• USUÁRIO QUE ALTEROU (7);
• DATA DA ALTERAçã O (8);
• TÉRMINO DA ATRIBUIçã O (9).

arquivo Excel. Basta clicar no botão EXPORTAR PARA EXCEL (10) localizado 
na lateral inferior direita da tela.
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6. CONCLUSãO

Com a disponibilização das novas ferramentas do sistema GESTOK, podemos gerar e analisar relatórios 
e ainda, acompanhar e controlar as vendas de peças.

até 100% da absorção de serviço.

Pode-se concluir que, essas informações adicionais contribuirão muito em suas atuações dentro do 

Através do seu manuseio correto, esse sistema ajudará a gerenciar e manter o relacionamento com 
Cliente e consequentemente, tornar o Pós-Venda mais rentável!
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