
 

PROCEDIMENTO 

PLANEJAR VENDA (PARA CLIENTE) 

Identificação: 

PRO-COM-004 
Versão: 

01 

 

1/4 

1. OBJETIVO 

Realizar a análise das oportunidades de venda no âmbito do Sell In e Sell Out (para Lojas e consumidores 
finais) e as variáveis características das famílias de produtos  

Planejamento das campanhas de trade marketing e das ações que serão implementadas com foco nos 
estoques. 

2. RESPONSABILIDADES 
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A Aprovador (apenas aprova a execução da atividade)  
C Consultado (Especialista ou outros Colaboradores)  
I Informado (Deverá ser informado após a decisão ou ação)  
    

Entregável / Nome da Tarefa Observação 

  PLANEJAR VENDA (PARA CLIENTE)   

1.1 ANALISAR O SELL IN (CLIENTE VS CANAL)   R   

1.2 ANALISAR O ESTOQUE E SELL OUT (CLIENTE)   R I 
 

3. DESCRIÇÃO 

3.1  ANALISAR SELL IN (CLIENTE VS CANAL) 

O RCA (Representante Comercial Autônomo) responsável pela venda ao cliente deverá entrar no 
Business Inteligence (Power B.I.) https://powerbi.microsoft.com/pt-br/ para analisar o desenvolvimento 
do cliente e entender as oportunidades a serem negociadas na próxima visita e deve utilizar o sistema 
Power BI como ferramenta para o planejamento de vendas, nele é possível extrair relatórios para 
análise e posterior visita ao cliente, sempre com foco em oportunidades. 

A análise deverá ser feita por família, linha de produto e SKU. Também deverá considerar no 
planejamento as campanhas do TRADE através das informações de campanhas no portal de trade e 
alinhamento (reuniões) com a área. Além disto deverá cruzar as informações de Sell in com as de Sell 
out e nível de estoque do cliente. 

 

 

https://powerbi.microsoft.com/pt-br/
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No relatório “08 – Mix Cliente” onde consegue analisar as oportunidades, ligadas a performance de 
venda, produtos mais vendidos etc. 

 

3.2  ANALISAR O ESTOQUE E SELL OUT (CLIENTE) 

Via de regra, as informações de estoque são informadas pelos clientes aos representantes, os itens 
em ruptura geram um novo pedido ao RCA (Representante Comercial Autônomo) neste momento 
vê-se a oportunidade de incluir novos itens. 

Abaixo relatórios que podem ser utilizados para essa análise: 

• TRANSAÇÃO 09 - Itens sem Compra e Lançamentos; 
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• TRANSAÇÃO 11 – Mix Cadastrado; 

 

• TRANSAÇÃO 17 – Sugestão itens sem compra no trimestre; 
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3.3  GESTÃO DE GRANDES CONTAS  
A gestão de grandes contas é realizada para clientes específicos que possuem uma necessidade de 
um acompanhamento mais próximo e detalhado das atividades de compra, entrega (distribuição) e 
monitoramento do comportamento do produto no PDV, o objetivo é prestar todo o suporte necessário 
ao cliente mantendo assim uma relação de confiança e prevenindo eventuais desvios que causem 
transtornos a operação.  

Essa gestão é realizada pelos (as) gerentes de contas, são eles que realizam todo o gerenciamento 
destas atividades desde o pedido de compra até a entrega ao cliente, monitorando também toda a 
performance de venda, além de prestar suporte aos clientes para as necessidades do cliente. 

 
 

4. REFERÊNCIAS 

• POWER BI; 

• Portal de Trade  
5. RISCOS 

• Não efetivação da venda; 

• Baixo nível de estoque no cliente; 

• Programação errada de compras X vendas; 

• Satisfação do cliente. 

• Positivação de Famílias ou SKU’s 
 

6. CONTROLES DE RISCOS 

• Power BI 

• Book dos Principais clientes 

• Relatório Sell in / Sell out (gerente de grandes contas) 
 

7. CONTROLES INTERNOS / KPIs 

• Meta por regionais  

• Curva ABC 

• Relatório de vendas - Power BI  
 

8. CONTROLE E RASTREABILIDADE 
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