Shop - Relatorio Quadro de Venda Diaria

E comum que muitas empresas exergam suas atividades sem no minimo definir aonde querem chegar. E um dos grandes problemas das pequenas
empresas € conseguir o engajamento dos colaboradores em relagdo as metas. Para que isso seja possivel, além de necessario, realizar um trabalho
motivacional e de incentivo, é primordial saber definir os objetivos da empresa. Pois, quando a empresa sabe aonde deseja chegar, € mais simples
apontar o caminho para que todos possam seguir.

Por essa razéo, para que se consiga um resultado esperado, é preciso definir uma meta de venda capaz de cobrir os custos e despesas, considerando
também o histérico de movimentag¢ao, mais o lucro desejado pela diretoria

O Shop possui diversos relatérios que ajudam ao empresario a efetuar um diagnéstico do rumo de seu neg6cio e ajusté-lo conforme os desvios
detectados. Ou ainda, potencializar os resultados ja alcangados. E o Quadro de Venda Diaria € um desses relatérios simples e poderosos.

Esse, como o préprio nome sugere, € um relatério que deve ser analisado diariamente, pois de nada adianta chegar no final do més e verificar o resultado
alcancado e descobrir que ndo foi satisfatério. Antes, € melhor saber no dia 5 do més que se a forga de venda continuar da forma que esté, ndo alcangara
a meta.

Tendo esse conhecimento de antemé&o, podera agir para descobrir os motivos e entdo definir uma nova estratégia para chegar a meta.

@ Para mais informag6es sobre como definir a meta mensal clique aqui.

O Quadro de Venda diéria, além de mostrar a venda liquida diaria, mostra também a venda liquida projetada, que é justamente o valor que se alcancara
até o fim do periodo informado, considerando a média de venda, permitindo saber com antecedéncia se a meta sera atingida.

Certamente, o gestor sabera também os periodos de sazonalidade que o negécio possui. Dessa forma, podera analisar se a projecédo tende a crescer ou
a diminuir de acordo com os dias de venda restantes. O relatério apresenta também o percentual de Meta Alcangcada e Meta Ideal em percentual,
demonstrando se o que vendeu até o0 momento esta dentro do esperado, se falta muito ou se ultrapassou.

@ Atencio

Este relatério foi desenvolvido para exibir as vendas diarias, com a possibilidade de filtrar més a més. Devido a uma limitagéo técnica, ndo é
possivel visualizar os dados do ano inteiro neste formato.

Caso vocé precise analisar as vendas anuais, este relatorio ndo sera o ideal. Recomendamos buscar outra ferramenta ou funcionalidade para
essa finalidade.

Exemplo

A média diaria é outro indicador que auxilia para a tomada de deciséo. Digamos que a meta mensal da empresa seja R$ 100.000,00 e que o
més possua 30 dias.

Numa conta simples, sabemos que a média diaria devera ser R$ 3.333,33 (100.000,00 / 30).

Caso o relatdrio apresente um valor de média diaria menor que esses R$ 3.333,33, significa que a meta ndo sera alcancada. Isso permite que
se fagca um acompanhamento junto aos vendedores para que se conscientizem de alcangarem diariamente a sua meta individual de

venda. Um erro comum é passar para os vendedores uma meta mensal sem um conhecimento prévio das metas individuais diarias.E mais
facil trabalhar dia a dia do que a meta final.

Temos ainda o numero de pecas vendidas e o saldo final de pegas vendidas.

1. O primeiro mostra o resultado da for¢ca de vendas. O quanto se vendeu até o momento em todas as compras realizadas pelos clientes.
2. O segundo mostra esse total vendido abatido das pecas devolvidas.

Quando ha devolugéo de dinheiro, isso afeta o caixa da empresa, 0 que necessita de atengao especial. O estoque das pegas devolvidas deve ser
monitorado, tanto para controle do saldo quanto para possivel devolugdo para o fornecedor em caso de avaria, a fim de resgatar o financeiro.


https://ajuda.alterdata.com.br/shopbase/meta-mensal-de-venda-69568610.html

Os demais indicadores:

1. Trocas/DevolugGes: Valor total que os clientes devolveram nesse periodo analisado, de compras de meses anteriores ou do proprio més.Esse
valor seré abatido da venda bruta no periodo.Quanto menor o valor de troca/devolugdo, melhor o resultado da empresa, pois a venda liquida é
afetada.

2. Pegas devolvidas/trocadas: Total de pegas de devolugdo. Quanto maior esse nimero, mais fica evidente o retrabalho que a empresa possui,
visto que o esforgo de venda realizado gerou uma demanda de devolug8es, o que pode ser normal em determinados nichos e periodos. Nesse
momento, é desejavel um treinamento dos atendentes para aproveitarem a ida do cliente & empresa para se engajarem em novos negocios,
tentando gerar receita no momento da troca ou devolugé&o.

3. Atendimentos: E o total de vendas realizadas, ndo importando se foi para um cliente ou varios. Esse é o total de notas registradas no sistema. O
namero de atendimentos depende de varios fatores, mas aqui € importante ter um registro histérico para compreender se a média de
atendimentos é o esperado para o periodo.

4. Pecas/Atendimento: E o nimero de pecas vendidas (antes do abatimento da devolugéo) dividido pelo nimero de atendimentos.lsso significa que
na média, em cada compra o cliente levou esse nimero de pecas.Com essa informagéo, é possivel criar estratégias que incentivem os clientes a
levarem mais produtos em cada cada compra, elevando o faturamento.

Exemplo

Considerando a meta de R$ 100.000,00, digamos que os nimeros ao final do periodo tenham sido os seguintes:

venda liquida 97.000,00
projetada 97.000,00

meta alcangada 97,00%
meta ideal 100,00%
Pecas vendidas 1.500
Atendimentos 700,00
Pecas/Atendimento 2,14
Prego médio 64,67
Atendimento médio 138,57

A meta néo foi alcancada.

Obviamente, cada agdo deve considerar os custos individuais dos produtos. Outra estratégia comum € treinar os vendedores para sempre oferecerem um
produto a mais que tenha a ver com o que o cliente esta escolhendo, utilizando conceitos de BUYER JORNEY* e BUYING SIGNAL*.

5. Prego médio: E o valor da venda liquida dividido pelo nimero de pegas vendidas. Esse nimero informa que na média cada cliente pagou x
Reais por cada produto.Como visto no exemplo anterior, pode-se agir para esse valor subir e aumentar o faturamento.

6. Atendimento médio: é o valor da venda liquida dividido pelo nimero de atendimentos. Esse nimero informa o quanto cada cliente gasta em

média em seu estabelecimento. A¢Bes promocionais como sorteio de produtos patrocinados por fornecedores, por exemplo, podem ajudar no
aumento do ticket médio.

No exemplo dado, o Atendimento Médio chegou a R$ 138,57.
Digamos que deseje aumentar esse ticket para R$ 200,00.
A cada 200,00, ganhe um cupom para o sorteio de uma TV 32".

L]
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® Digamos que apenas 15% dos clientes irdo aderir a promogéo.

® Sendo 700 atendimentos, apenas 105 atendimentos irdo chegar a R$ 200,00.
(atendimentos * atendimento médio)

® 595 * 138,57 = R$ 82.449,15
® 105 * 200,00 = R$ 21.000,00

Faturamento total = R$ 82.449,15 + R$ 21.000,00 = R$ 103.449,15

Aumento de R$ 6.449,15 (R$ 103.449,15 - R$ 97.000,00)

Se utilizar diversas ag¢des, como aumento do prego médio e aumento do atendimento médio e aumento de pegas por atendimento, os ganhos sao
multiplicados.



7. Venda bruta no periodo: Total vendido sem descontar a troca/devolugéo. E o valor real de venda no periodo.

@ Vocé também pode utilizar o relatério Evolucdo de Vendas para verificar o registro histérico dos indicadores aqui apresentados.

BUYER JORNEY - Jornada do Comprador

A jornada do comprador busca compreender e guiar o consumidor na decisdo de compra. Basicamente ela se divide em
trés estagios: de consciéncia (awareness), de consideragdo (consideration) e decisdo (decision).

De acordo com as buscas feitas pelo consumidor, especialmente através da internet, as areas de marketing e vendas
conseguem identificar em qual dos estagios ele se encontra e, assim, buscam solucionar a necessidade apresentada.

BUYING SIGNAL

Sao sinais que os leads dédo para demonstrar que estdo propensos a comprar. Esses indicativos indicam ao vendedor
que deve avancar nas negociagoes.

* FONTE: https://www.dnadevendas.com.br/blog/termos-de-vendas-atualizados/
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