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Resumo

O objetivo deste manuscrito técnico foi relacionar e propor modelos para que pequenas e médias
empresas do comércio possam analisar seus resultados de vendas, contribuindo para reduzir a
caréncia de indicadores financeiros e gerenciais neste nicho. As entidades tratadas nesse
manuscrito apresentam dificuldade em fazer anélises mais abrangentes devido ao fluxo de
operacdes e dinamismo dos seus negocios, com seus socios atuando de forma diaria nas rotinas
operacionais e taticas do negocio, ndo restando tempo para analises sobre suas performances.
Desta forma, propds-se diversos modelos simplificados utilizando de dados ficticios para
melhor exemplificar as maneiras de explorar ao méximo o potencial de analise de vendas dessas
empresas, ajudando assim essas organizacdes a terem mais elementos para tomada de decisdes.
Palavras-chave: Vendas, Faturamento, Pequenas Empresas, Médias Empresas, Contabilidade

Gerencial.
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1 A IMPORTANCIA DE EXPLORAR AO MAXIMO AS INFORMA(;OES DE
VENDAS DAS EMPRESAS

Este estudo visa ajudar as empresas a padronizarem o leque de possibilidades para se
analisar o seu historico de vendas. Nesse sentido, as PME’s possuem um papel muito importante
no desenvolvimento de uma sociedade e, cada vez mais, essas organiza¢es buscam vender de
diversas formas, de modo que um dos principais indicadores para esse grupo de empresas € 0
seu faturamento.

A pandemia relacionada ao coronavirus (COVID-19) gerou forte impacto sobre a todas
as empresas, principalmente nas PME’s (Shafi & Ren, 2020). Dentre esses e outros fatores, as
PME’s precisam cada vez mais estar preparadas para avaliarem melhor os resultados dos seus
negocios e se preparar para as adversidades inerentes a qualquer negaocio.

Cada vez mais as PME’s precisam ter bases precisas de avaliagdo dos seus resultados,
buscando explorar ao méximo as informacdes para tomadas de decisdo, uma das situacdes que
fortalece essa necessidade € que para uma PME ndo sofrer com avancos e mudangas
econbmicas, faz se necessario melhorias e implantacdo dos diversos sistemas integrados
adotados por essas organizagdes ajudando assim em uma melhor forma de gestdo em todas as
suas etapas de decisdo (Rodrigues, 2014).

As pequenas e médias empresas ndo familiares utilizam melhor sistemas de controle de
gerenciamentos de informacbes do que PME que sdo familiares, com isso € de extrema
importancia da utilizacdo de informacdes gerenciais para tomadas de decisao por esses tipos de
organizagOes (Durendez & Garcia, 2011).

Umas das grandes dificuldades dos gestores das PME’s ¢ de ter referéncias de
indicadores simplificados para avaliacdo dos resultados dos seus negécios, pois, boa parte dos
estudos se destinam a empresas de grande porte, e nem sempre sdo de forma simplificada,
dificultando assim a adequacdo a realidade das pequenas e médias organizacdes.

Através de exemplos com dados ficticios 0s 20 modelos tratados nesse estudo foram: i)
Venda mensal acumulada; ii) Venda anual (histérico 5 anos); iii) Venda por dia da semana; iv)
Venda por hora; v) Evolugdo dos meses; vi) Venda por grupo de produtos; vii) Venda por
produtos (TOP 10); viii) Venda por forma de recebimento; ix) Venda por prazo de recebimento;
X) Venda por clientes; xi) Venda por segmento dos clientes; xii) Venda por canal de venda; xiii)
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Venda por marketplace; xiv) Venda por vendedor; xv) Venda por filial; xvi) Venda por balrro
xvii) Venda por cidade; xviii) Venda por Estado; xix) Venda por regido; e xx)Venda por pais.

Um dos modelos demostrados nesse estudo foram as vendas por canal de venda e venda
e por marketplace, que cada vez mais estdo se tornando significativas para as PMEs. Empresas
Europeias e Norte Americanas de pequeno e médio portes estdo buscando novas solucGes de
negocios pela internet e para melhorar seus resultados os gestores dessas empresas devem
iniciar sua adesdo através de etapas de implantacdo para assim, ter maturidade em cada novo
negdcio digital (Johnston, Wade, & McClean, 2007).

Ainda sobre a importancia da participacdo de PMEs em ambientes de vendas com e-
commerce e marketplaces, essas pequenas organizacfes estdo cada vez mais precisando
expandir seus negocios atraves das plataformas dos canais digitais, para ndo s6 terem novas
oportunidades de venda, mas também para manter clientes antigos que cada vez mais aderem a
compras dentro das plataformas digitais (Stockdale & Standing, 2004).

Com isso cada vez mais as empresas precisam buscar diferentes formas de analisar como
foram as suas vendas, comecando com analises simplificadas e com a maturidade do negdcio

avancar para analises mais otimizadas e estratégicas.

2 EXPLORANDO AS VENDAS POR PERIODOS
2.1 VENDA MENSAL ACUMULADA

Uma das maneiras classicas de analisar as vendas € a analise mensal, comparando 0s
meses de janeiro a dezembro, é possivel entender os periodos de sazonalidade de uma empresa,
verificando os meses de alto e de baixo faturamento, essa informacdo é base para diversas
tomadas de decisGes dentre elas: permanéncia em um regime tributario, decidir se precisar
comprar mais mercadorias, contratar mais funcionarios, fazer promocdes, entre outras acoes
taticas e operacionais.

A Tabela 1 e o Grafico 1, demonstra um exemplo simples com dados ficticios de como
uma empresa pode demonstrar as suas vendas em um periodo anual fechado, no exemplo abaixo

foi utilizado o ano de 2022.
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TABELA 01 - VENDA MENSAL ACUMULADA
FATURAMENTO i SQBRE
ANO TOTAL MES
ANTERIOR

jam‘zz 1 255000‘00 - Grafico 01: Evolugio total do Faturamento - Por Més
fevi22 1.389.000,00 10.68% i L
mar/22 1.325.980,00 -4,54% TR esamam
abr/22 1.325.880,00 0,00% 125500000 138900000 3 3p5 4nn 00
maii22 1.758.000,00 32.58%)| L.
jun/22 1458.098,00 | -17.06%| ... .
juli22 1.498.568,00 2.78%
ago/22 1.658.945,00 10.70% i S e nes
set/i22 1.325.967,00 -20,079p | Formesutoresdepesauise
out/22 1.859.756,00 40,26%
nov/i22 1.989.567,00 5.98%
dez/22 2.359.801,00 18.61%

Fonte: Autores da pesquisa

No exemplo da Tabela 1, é possivel analisar que os 4 meses de maior faturamento da
empresa foram maio, outubro, novembro e dezembro, com isso, a empresa pode ser organizar
para esses periodos de pico.

Além de analisar o periodo anual completo, a empresa em um decorrer de um més
analisar os ultimos 12 meses, bem como uma empresa pode utilizar essa informagdo como base

para projetar os proximos 12 meses.

2.2 EVOLUCAO DO FATURAMENTO ANUAL

A andlise do faturamento anual, comparando com anos anteriores € uma das formas
mais simples e utilizada para analisar o crescimento de um negécio, onde, através de uma
analise horizontal é possivel verificar o crescimento ou baixa de um ano para o outro, a Tabela
2 e 0 Grafico 2 demonstrar através de dados ficticios uma maneira como essa informacao pode

ser demonstrada.

Fonte: Autores da pesquisa

15.890.151,00

18.975.940,00

19.664.124,00
17.985.080,00

2019 m2020 w2021 m2022

TABELA 02: EVOLUCAO TOTAL DO
FATURAMENTO POR ANO Grafico 02: Evolugdo total do Faturamento - Por ano
FATURAMENTO % S/ ANO 30.000.000,00
ANO 15.286.900,00
TOTAL ANTERIOR 20.000.000,00
2018| 15.286.900,00 0,00%
2019 15.890.151,00 3,95% 10:000.000,00
2020/ 17.985.080,00 13,18% -
2021| 18.975.940,00 5,51% 2018
2022 19.664.124,00 3,63%

Na Tabela 2, é possivel detectar que de 2018 a 2022, o0 ano de maior crescimento da

empresa foi de em 2020 com 13,18%, esta analise alinhada com outras informacgdes como por
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exemplo inflagdo do ano, taxa Selic, percentual medlo de reajuste dos precos dos produtos,

contribui para a empresa entender se esse crescimento foi satisfatorio.

2.3 VENDA POR DIA DA SEMANA

Outra forma de analisar as vendas da empresa é através da analise consolidada mensal,
por dia da semana, nessa informacao € possivel entender em quais dias a empresa vende mais,
e quais os dias de menores vendas. Através dessa informacdo decisdes como colocar mais
vendedores nesse dia, ou evitar folgas em um dia de pico, podem ser tomadas, evitando que a
empresa ndo perca venda nesse dia que tende a ser de maior fluxo.

Na Tabela 3 e no Grafico 3, é detalhado um exemplo de como as informacGes de vendas
por dia da semana pode ser feita, onde, as vendas ocorridas de 01 a 31/08/2022, foram

consolidadas em dias da semana.

TABELA 03: VENDA POR DIA DA SEMANA - MES DE
REFERENCIA 08/2022

DIA DA SEMANA

FATURAMENTO
TOTAL

%S/ 0
TOTAL

SEGUNDA-FEIRA

611.475.600,00

31,80%

TOTAL

1.923.018.541,00

DOMINGO; 49.256.390,00

GRAFICO 03: VENDA POR DIA DA SEMANA - MES DE REFERENCIA 08/2022

TERCA-FEIRA 438.900.000,00 | 22,82%

QUARTA-FEIRA | 132.598.000,00 | 6,90% aam

QUINTA-FEIRA 368.578.156,00 | 19,17%

SEXTA-FEIRA 175.800.095,00 | 9,14%

SABADO 145.809.800,00 |  7,58% -
DOMINGO 49.856.890,00 | 2,59% ey s

Fonte: Autores da pesquisa

Conforme detalhado no exemplo da Tabela 03, a segunda-feira e a terca-feira sdo 0s
dias de maiores vendas dentro da organizacéo, ja o sabado e o domingo sdo os dias de menor
valor total de vendas, podendo a empresa analisar de forma mais cautelosa se por exemplo o
domingo que representa 2,59% do faturamento total, compensa ser aberto, nesse caso a empresa
pode apurar um resultado especifico do domingo, chegando a anélise de lucro ou prejuizo, e se

caso tenha prejuizo decidir se mantém ou ndo suas opera¢des no domingo.

2.3 VENDA POR HORA
A andlise de vendas por hora, detalha durante o dia, quais 0s momentos em que a

empresa mais vende, € pode ser um indicador de momento de maior atencdo que a empresa
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precisar ter com os seus clientes, pois, normalmente tende a ser o horério de maior fluxo de
clientes dentro da empresa.
A Tabela 04 e o Grafico 04, demostram um exemplo de como os dados podem ser

tratados para gerar uma melhor informacédo que servira de apoio para tomada de deciséo.

TABELA 04: VENDA POR HORA E DIA DA SEMANA - MES DE REFERENCIA 08/2022
HORA/DIA S TERCA-FEIRA IR QUINTA-FEIRA | SEXTA-FEIRA SABADO DOMINGO TOTAL
FEIRA FEIRA
08:00| 50.956.300 36.575.000 11.049.833 30.714.846 14.650.008 12.150.817 4.154.741 160.251.545
09:00| 40.765.040 29.260.000 8.839.867 24.571.877 11.720.006 9.720.653 3.323.793 128.201.236
10:00| 101.912.600 73.150.000 22.099.667 61.429.693 29.300.016 24.301.633 8.309.482 320.503.090
11:00| 122.295.120 | 87.780.000 | 26.519.600 73.715.631 35.160.019 29.161.960 9.971.378 384.603.708
12:00| 43.676.829 31.350.000 9.471.286 26.327.011 12.557.150 10.414.986 3.561.206 137.358.467
13:00| 47.036.585 33.761.538 10.199.846 28.352.166 13.523.084 11.216.138 3.835.145 147.924.503
14:00| 30.573.780 21.945.000 6.629.900 18.428.908 8.790.005 7.290.490 2.492.845 96.150.927
15:00| 33.970.867 24,383,333 7.366.556 20.476.564 9.766.672 8.100.544 2.769.827 106.834.363
16:00| 32.182.926 23.100.000 6.978.842 19.398.850 9.252.637 7.674.200 2.624.047 101.211.502
17:00| 61.147.560 43.890.000 13.259.800 36.857.816 17.580.010 14.580.980 4.985.689 192.201.854
18:00| 27.794.345 19.950.000 6.027.182 16.753.553 7.990.913 6.627.718 2.266.222 87.409.934
19:00| 19.108.613 13.715.625 4.142.688 11.518.067 5.493.753 4.,556.556 1.558.028 60.094.329
TOTAL 611.420.564 | 438.860.497 | 132.586.066 | 368.544.982 | 175.784.272 | 145.796.676 49.852.403 | 1.922.845.460
Fonte: Autores da pesquisa
GRAFICO 04: VENDA POR HORA E DIA DA SEMANA - MES DE REFERENCIA 08/2022
450.000.000
400.000.000 384.603.708
350.000.000 320.503.090
300.000.000
250.000.000
147.924.503 192.301.854
200.000.000 456 551 545 106.834.363
150.000.000 128.201.236 137.358.467 §7.409.934
06.150.927 101.211.502
100.000.000 60.004.320
50.000.000 I
08:00 09:00 10:00 11:00 12:00 13:00 14:00 15:00 16:00 17:00 18:00 19:00

Fonte: Autores da pesquisa

Nos exemplos da Tabela 4, é possivel analisar que os horarios de pico da empresa sdo
entre 10:00hs até as 12:00hs da manhd, com isso decisdes como melhor horério para almogo
dos funcionarios apés o0 momento de pico, bem como decisGes de promog6es em horarios de

movimento mais fraco, podem ser tomadas com a analise de vendas por hora.

2.5 EVOLUCAO DO FATURAMENTO COMPARATIVO DE MESES EM ANOS
DIFERENTES
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Uma das formas de analisar um faturamento mensal, ¢ comparar com 0 mesmo més de
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periodos anteriores, o objetivo desta analise é que a empresa consiga comparar 0s Ultimos 5

anos do mesmo més, analisando assim o crescimento daquele més especifico, pois, nem sempre

um crescimento anual, significa um crescimento de todos 0s meses.

Temos na Tabela 5 e no Grafico 5, uma demonstragdo de como os dados podem ser

tratados, e a informacdo comparativa pode ser apresentada, assim decisdes como meta de

vendas para aquele més especifico, analise de crescimento do més, podem ser feitas.

TABELA 05: EVOLUCAO DO FATURAMENTO
COMPARATIVO DE MESES EM ANOS DIFERENTES GRAFICO 05: EVDLUCAO DO FATURAMENTO COMPARATIVO DE MESES EM
- AGOSTO 2018 A 2022. ANOS DIFERENTES - AGOSTO 2018 A 2022.
% S/ ANO 2.000.000,00
ANO | FATURAMENTOTOTAL | o =
ago/18 985.360,00 - - .
ago/19 1.023.090,50 3,83% -
ago/20 1.090.325,00 6,57%
330/21 1198045,00 9,88% Fonte: Autores da pesquisa
ago/22 1.658.945,00 38,47%

Fonte: Autores da pesquisa

Foi demostrado na Tabela 05 que 0 més de agosto de 2022, a empresa teve o melhor
crescimento entre todos 0s meses de agosto dos Gltimos 5 anos, de maneira oposta 0 més de

agosto de 2019 foi 0 més com menor crescimento.

3 ANALISE DE VENDAS POR PRODUTOS
3.1 VENDA MENSAL POR GRUPO DE PRODUTOS

Uma das maneiras de analisar as vendas por produtos, e consolidar os mesmos em
grupos ou categorias ou familias de produtos, que de acordo com o segmento do negdcio,
teremos uma informacéo consolidada de como aquele grupo de produtos atingiu o resultado, e
que grupo de produtos sdo os mais significativos para aquele determinada organizacao.

Na Tabela 6 e no Gréafico 6, utilizamos como exemplo uma empresa no segmento de
modas, a classifica¢éo foi feita de acordo com o grupo de produtos e demonstrado 0s grupos
com maiores e menores participacao no total das vendas dessa empresa. Com base nesse tipo
de informacdo é possivel verificar os grupos que melhor contribuem para o resultado da
empresa, bem como 0s grupos que requer maior atengdo, dentre outras decisfes, essa analise

pode influenciar na decisdo de margem de lucro necessaria para cada grupo de produto.
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TABELA 06: VENDA MENSAL POR GRUPO DE PRODUTOS
N FATURAMENTO| %S/0
TOTAL TOTAL
Moda Feminina 438.900.000 19,77%
Acessorios Masculino 235.980.156 10,63%
Acessorios Femininos 198.956.740 8,96%
Moda Juvenil 185.975.600 8,38%
Moda Plus Size Feminina 175.800.095 7,92%
Moda Intima Feminina 165.894.500 7,47%
Moda Intima Masculina 149.856.890 6,75%
Moda Fitness 145.809.800 6,57%
Moda Praia 132.598.000 5,97%
Moda Plus Size Masculino 132.598.000 5,97%
Moda Infantil 132.596.700 5,97%
Moda Masculina 125.500.000 5,65%
TOTAL 2.220.466.481

Fonte: Autores da pesquisa

e -
e
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GRAFICO 06: VENDA MENSAL POR GRUPO DE PRODUTOS

Acessorios Masculing;
10.63%

Mada Masculina;
5,65%

Moda Feminina;
19,77%

Acessorios Feminines;

Moda luvenil; 8,38%

Moda Praia; 5,97%
Maoda Infantil; 5,97%

Moda Plus Size

Maoda Intima Masculing; 5,97%

Feminina; 7,47%

Moda Intima
WMasculina; 6,75%

Muoda Plus Size

Wada Fitness; 6,57% Feminina; 7,92%

Fonte: Autores da pesguisa

De acordo com o exemplo da Tabela 6, o grupo de produtos de moda feminina sado os que detem

0 maior percentual de vendas, enquanto, o de moda masculina é o grupo com menor percentual

sobre o total das vendas.

3.2 TOP 10 DE PRODUTOS MAIS VENDIDOS
Chegando a um nivel de produtos, uma anéalise dos produtos mais vendidos, pode ser

feita para identificar os produtos com melhor resultado de vendas, bem como para avangar com

classificagOes do tipo ABC para os produtos de melhor a menor resultado.

A Tabela 7 e o Gréafico 7, trazem um exemplo simples de como podem ser demostrados

uma relacdo dos 10 produtos mais vendid

0s pela empresa no més de agosto de 2022.

2 A 31/08

Fonte: Autores da pesquisa
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TABELA 07: TOP 10 DE PRODUTOS MAIS VENDIDOS -
01/08/2022 A 31/08/2022

% DO

ORDEM CLIENTE TOTALVENDIDO | oo |
12 | CALCA JEANS FEMININA 855.500,00 | 18,92%
20 BLUSA FEMININA 658.500,00 | 14,56%
30 |CALCA JEANS MASCULINA 555.500,00 | 12,28%
40 SHORT FEMININO 535.980,00 | 11,85%
50 | BERMUDA MASCULINA 435.500,00 | 9,63%
62 [CAMISA POLO MASCULINA| 325.500,00 | 7.20%
79 |CAMISA SOCIAL FEMININA] 308.956,00 | 8,82%
g0 VESTIDO 205.000,00 | 6,52%
90 SAIA 285.975,00 | 6,32%
102 | CALCA JEANS INFANTIL 175.800,00 | 3,89%

TOTAL 4.522.211,00

y
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De acordo com a Tabela 7, os produtos calga Jeans feminina, blusa feminina, e calca
jeans masculina representam 45,76% do total do TOP 10 dos produtos analisados, logo, esses
produtos sdo 0s essenciais para a organizacdo, e requerem um forte controle de estoque e

compras para que néo faltem

4 VENDA MENSAL POR FORMA E PRAZO DE RECEBIMENTO
4.1 VENDA MENSAL POR FORMA DE RECEBIMENTO

A anélise de vendas por forma de recebimento é importante para entender quais as
principais formas de recebimento utilizadas pelos clientes, através dessa analise é possivel fazer
promocdes especificas de acordo com a forma que o cliente ird pagar, incentivando mais uma
forma do que a outra de acordo com a necessidade da empresa.

Na Tabela e no Gréfico 8 temos alguns exemplos de forma de recebimento e uma

simulacdo de vendas por forma de recebimento de um periodo mensal.

TABELA 08: VENDA MENSAL POR FORMA DE RECEBIMENTO GRAFICO 08: VENDA MENSAL POR FORMA DE RECEBIMENTO
CASH BACK; 1,47% o
ERYE0 FATL_!I—F;]-;I:III-ENTO 0 (D) TETEELL S msumut; 7,a7 DINHEIRO; 14,03%
PIX 737.856.740 33,23%
CARTAO DE CREDITO 1X 368.578.156 16,60% C*‘”“‘;’;}’:;‘;ﬁ;”"’ n A
DINHEIRO 311.475.600 14,03% ‘ oo 53,25%
CARTAO DE CREDITO 2 A 6X 175.800.095 7,92% CARTAO DE CREDITO 2 /
CHEQUE 165.894.500 7,47% A6X;7.92%
BOLETO 149.856.890 6,75% -
CARTAO DE CREDITO 7 A 12X 145.809.800 6,57% CARTAO DE CREDITO
CARTAO DE DEBITO 132.598.000 5,97% 1416,60% mmi;ﬁ; corre:
CASH BACK 32.596.700 1,47%
TOTAL 2.220.466.481 onte: Autore 4 pesues

Fonte: Autores da pesquisa

De acordo com a simulacdo da Tabela 8, as principais formas de recebimento foram

PIX, dinheiro e cartdo de crédito rotativo.

4.2 VENDA MENSAL POR PRAZO DE RECEBIMENTO

As vendas também podem ser analisadas por prazos concedidos de recebimentos aos
clientes, onde, de acordo com a necessidade de caixa da empresa essas formas podem ser
analisadas para que uma condicao seja retirada ou outra seja criada. Essas condi¢fes afetam
diretamente os prazos médios de recebimento das empresas, e contribui para algumas tomadas
de decisOes dentre elas a empresa quando estiver com maior necessidade de capital de giro pode

fortalecer as agdes promocionais de vendas a vista.
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A Tabela 9 e o Gréfico 9, trazem simulagdes de como as vendas mensal por prazo de

recebimento podem ser demostradas.

GRAFICO 09: VENDA MENSAL POR PRAZO DE RECEBIMENTO

DE 91 A 120 DIAS;

TABELA 09: VENDA MENSAL POR PRAZO DE RECEBIMENTO ACIMA DE 120 DIAS; 145.809.800 DE 31 A 60 DIAS;
1z a0 534.472.656
GRUPO FATURAMENTO % DO TOTAL DE A8 A BODIAY
TOTAL 165.194.700
DE 31 A 60 DIAS 534.472.656 24,07%
DE 61 A 90 DIAS 474.756.835 21,38%
ATE 15 DIAS 438.900.000 19,77% AvIsTA; 311.475.600 8
AvisTA 311.475.600 14,03% | o & o cids
DE 16 A 30 DIAS 165.194.700 7,44% a7a.756.835
ACIMA DE 120 DIAS 149.856.890 6,75%
DE 91 A 120 DIAS 145.809.800 6,57%
TOTAL 2.220.466.481 EILAS DE 61 A S0 DIAS AVSTA ®DE16A30DIAS WACIMADE 120 DIAS O

Fonte: Autores da pesquisa Fonte: Autores da pesquisa

De acordo com os dados ficticios da Tabela 9 os principais prazos utilizados séo de 31
a 60 dias e de 61 a 90 dias, e 0s prazos acima de 91 dias sdo os menos utilizados, com isso, caso
a empresa tenha condic@es ela pode optar em fazer campanhas para prazos acima de 91 dias,
até com precos diferenciados para essas condic¢des, colocando assim juros na operacao e dando

maior prazo para os clientes.

5 ANALISE DE VENDAS POR CLIENTES E SEGMENTOS
5.1 VENDA POR CLIENTE MENSAL (TOP 10)

Uma das formas de analises de vendas é verificar as vendas por clientes, classificando
de acordo com a necessidade da empresa em escalas dos 10 dez que mais compram ou de acordo
com os numeros de clientes recorrentes que a empresa possui essa escala pode ser expandida.
Com isso a organizacdo verifica quais sao 0s seus principais clientes, e pode passar a dar uma
atencdo especial a determinados clientes, bem como qualquer variacdo dos seus principais
clientes deve ser analisada para checar se o cliente reduziu suas compras ou se outro de fato
outros clientes o superaram em volume de compras.

A Tabela 10 e o Grafico 10, demonstram atraves de exemplos ficticios uma escala dos

10 clientes que mais comparam nessa empresa no periodo de agosto de 2022.
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TABELA 10: VENDA POR CLIENTE MENSAL [TOP 10) -
01/08/2022 A 31/08/2022
% DO
ORDEM CLIENTE TOTALVENDIDO |
12 ASSIS 455,500,00 | 18,06%
20 ALICE 358.500,00 | 14,21%
30 CARLA 255.500,00 | 10,13%
40 AMANDA 235.980,00 | 9,36%
50 LUIZA 235.500,00 | 9,34%
6o RAFAEL 225.500,00 | 8,34%
72 ADRIANO 198.956,00 | 7,89%
g2 REGINA 195.000,00 | 7,73%
9o PEDRO 185.975,00 | 7,37%
102 MARIA 175.800,00 | 6,97%
TOTAL 2.522.211,00

Fonte: Autores da pesquisa

GRAFICO 10: VENDA POR CLIENTE MENSAL (TOP 10) - 01/08/2022 A 31/08/2022
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195.000,00

20000000 175.500,00

mPEDRD

15000000
10000000
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mAs3s mAUCE AMANDA = RAFAEL ®ADRIAND REGINA AR

Fonte: Autores da pesquisa

De acordo com os dados criados, podemos verificar por exemplo que os 3 primeiros
clientes representam 42,6% do total das vendas dos 10 maiores clientes, onde, esses clientes
necessitam de um maior acompanhamento gerencial, para que se mantenham no volume de
compras. Este tipo de analise também pode ser feita dos Ultimos 12 meses, ou em escala de
tempo maior, para que sejam detalhando em uma maior escala temporal os principais clientes

em volume de vendas da empresa.

5.2 VENDA POR SEGMENTO DOS CLIENTES MENSAL

A empresa possuindo um bom cadastro de seus clientes, podem dentro desse cadastro
ter o registro de segmento dos clientes, com isso, consegue montar um Bl com as analises de
venda agrupada por segmentos dos clientes. Informacgdes desse tipo contribui para decisoes
como investimento em determinado segmento, aumento de estoque para atender a certo
segmento especifico, verificar os setores que mais precisam de atencdo e podem potencializar

as suas vendas.
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Na Tabela 11 e no Grafico 11, os dados ficticios exploram um modelo em que essas
informacdes podem ser agrupadas para uma empresa de confeccdo, foi feito um exemplo de
01/01/2022 a 31/08/2022.

TABELA 11: VENDA SEGMENTO DE CLIENTES - 01/01 A 31/08/2022
ORDEM SEGMENTO TOTAL VENDIDO % DO TOTAL
12 FARDAMENTO 8.555.000,00 23,05%
29 GRAFICAS 4.585.000,00 12,35%
3¢ EVENTOS 5.555.000,00 14,96%
4¢ CONSTRUGAQ civIL 4.358.801,00 11,74%
5¢ ACADEMIAS 2.955.000,00 7,96%
62 ORGAOS GORVENAMENTAIS 2.755.000,00 7,42%
7 DISTRIBUIDORAS DE BEBIDAS 2.389.567,00 6,44%
8¢ AGENCIAS DE TURISMO 2.250.000,00 6,06%
9¢ COMERCIO DE MODA 2.158.756,00 5,82%
109 QUTROS 1.558.000,00 4,20%
TOTAL 37.122.124,00

Fonte: Autores da pesquisa

GRAFICO 11: VENDA SEGMENTO DE CLIENTES - 01/01 A 31/08/2022
9.000.000,00 8.555.000,00

£.000.000,00

7.000.000,00

6.000.000,00 5.555.000,00

5.000.000,00 4.585.000,00 4.359.801,00

4.000.000,00

2.955.000,00 2.755.000,00

3.000.000,00
2385,567,00 2.250,000,00 2159 756,00

2.000.000,00 1.558.000,00

1.000.000,00

NFARDAMENTO  MGRAFICAS EVENTOS COMSTRUGAOCAVIL  WACADEMIAS W ORGAOS GORVENAMENTAS  WDISTRIBUIDDRAS DEBEBIDAS — MAGENCIASDETURISMD  NCOMERDODEMODA  MOUTROS

Fonte: Autores da pesquisa

Conforme dados demostrados da Tabela 11, a empresa atua mais forte no segmento de
fardamentos, bem como possui uma boa diversificacdo de segmento de clientes, e 0 ramo de
menor venda é o comércio de moda. De posse dessas informacbes acGes promocionais,
campanhas de venda e estratégias diferenciadas podem ser adotadas de acordo com cada

segmento.

6. VENDAS POR CANAIS DE VENDA, MARKETPALCES, VENDEDOR E FILIAL
6.1 VENDAS POR CANAIS DE VENDA

Uma das maneiras que a empresa analisar de qual setor ou canal de venda ela tem os
melhores resultados de venda, para isso, € necessario ter cadastrado um centro de receitas, onde,
podem ser analisada as vendas de acordo com o canal de venda, com isso pode ser incentivado
o canal que estiver com menor resultado, bem como através de outras analises, verificar o custo
de cada canal de venda, para tratar se determinado canal esta dando prejuizo ou lucro para

empresa.
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demonstrativo de venda por 6 canais de venda que uma determinada empresa pode possulir,

esses canais variam de acordo com cada tipo de empresa.

GRAFICO 12: VENDA POR CANAIS DE VENDA- MES DE REFERENCIA 08/2022

93.259.800 ; 3%
TABELA 12: VENDA POR CANAIS DE VENDA - MES DE REFERENCIA - .
214.580.980 ; 7% ATACADO (B28B); RS
08/2022
GRUPO FATURAMENTO TOTAL | % DO TOTAL ‘ = ATACADO (€28)
ATACADO (B2B) RS 1.147.680.000 39,84% = VAREIO (820)
VAREJO (B2C) RS 838.900.000 29,12% 368.578.152; 13% o
E-COMMERCE RS 368.578.152 12,80% e
MARKETPLACES RS 217.580.009 7,55% wTLE VENDAS
VENDAS EXTERNAS RS 214.580.980 7,45%
TELE VENDAS RS 93.259.800 3,24% VAREIO (B2C); RS
TOTAL RS 2.880.578.941 e
Fonte: Autores da pesquisa Fonte: Autores da pesquisa

Conforme Tabela 12, o principal canal de vendas da empresa é o setor de atacado com
quase 40% do total das vendas, e 0s setores de vendas externas e tele vendas sdo os canais de

venda com menor resultado.

6.2 VENDAS POR MARKETPALCES

Nos Ultimos cinco anos, grandes empresas se tornaram também marketplaces, abrindo
possibilidades para outras empresas vendessem através das suas plataformas de vendas pela
internet, todas as plataformas de marketplace possuem um custo varidvel e algumas delas
também possuem custo fixo, com isso, a analise de vendas por marketplace ajuda a identificar
quais dos marketplaces teve um melhor resultado de vendas, e se analisado com outras
informacBes como custos fixos e variavel podemos verificar quais dos marketplaces deu mais
lucro.

Na Tabela 13 e no Grafico 13, temos exemplos de como as informacdes de vendas por
marketplaces podem ser demostradas, nesse exemplo foram listadas sete empresas que possuem

disponibilizam nas suas plataformas a opcao de outras empresas venderem seus produtos.

TABELA 13: VENDA POR MARKETPLACE - MES DE REFERENCIA 08/2022 GRAFICO 13: VENDA POR MARKETPLACE - MES DE REFERENCIA 08/2022

CARREFOUR; R$
CASAS BAHIA; RS 2.985.680;2%  AMERICANAS; RS

GRUPO FATURAMENTO TOTAL % DO TOTAL 14.580.980 ;5% 47.680.000; 16%

SHOPEE; RS 17.580.009 ;
MERCADO LIVRE RS 156.196.015 52,38% * \“ o s s
AMERICANAS RS 47.680.000 15,99%

MAGALU RS 43.890.000 14,72%
SHOPEE RS 17.580.009 5,90%
CASAS BAHIA RS 14.580.980 4,89% AVAZON; 1§ 13.259.800
MERCADO LIVRE; RS '
AMAZON RS 13.259.800 4,45% 156.196.015 ; 52%
4.985.689 1,67%

CARREFOUR RS
TOTAL RS 298.172.493
Fonte: Autores da pesquisa

PATROCINADORES:

o Y YWsSICOOB

extrafruti

4>

=y
> 50 uemA @ pagertilly




“ B 'T EC H REALIZACAO: /
B CONGRESS O FUCAPE

Nos dados simulados na Tabela 13, verificamos que o Mercado Livre é responsavel por
52,38% nas vendas através dos marketplaces, ja o Carrefour teve como resultado 1,67%, nos
casos de vendas por essas plataformas analises mais precisas precisam ser feitas, para junto com

aandlise do faturamento analisar o real resultado na empresa naquele determinado marketplace.

6.3 VENDA POR VENDEDOR

Uma das maneiras mais classicas utilizadas pelas empresas comerciais para analisar as
suas vendas, é a venda por vendedor, e dentre as decisGes que podem ser tomadas com essa
informagdo estdo: verificar os vendedores com melhor desempenho de vendas, montar
premiacdo de vendas e comissdo de vendas, vendedores que precisam melhorar seu
desempenho entre outras analises.

Na Tabela 14 e no Gréfico 14 temos dados simulados de venda de 10 vendedores, de

forma simplifica é possivel analisar o ranking de vendas.

TABELA 14: VENDA POR VENDEDOR - MES DE REFERENCIA 08/2022
ORDEM VENDEDOR TOTAL VENDIDO |% DO TOTAL
12 ANDERSON RS  555.500.000 20,41%
29 PAULA RS  458.500.000 16,84%
3¢ HENRIQUE RS  255.500.000 9,39%
49 CAIO RS  235.980.156 8,67%
52 MARIA RS  235.500.000 8,65%
62 PATRICIA RS  225.500.000 8,28%
79 JENIFER RS  198.956.740 7,31%
82 JONAS RS  195.000.008 7,16%
92 RICARDO RS  185.975.600 6,83%
102 KATIA RS  175.800.095 6,46%
TOTAL RS 2.722.212.599

Fonte: Autores da pesquisa

GRAFICO 14: VENDA POR VENDEDOR - MES DE REFERENCIA 08/2022
RS 600,000 000

ANDERSON; RS 555.500.000

PAULA; RS 458.500.000

ENRIQUE; RS 255.500.000

RS 735.980.156 RS 235.500.000 RS 325.500.000
RS 188.956.740 RS 195.000.008 RS 185 675 500 #5 175,300,095

B ANDERSON WPAULA HENRIQUE A EMARIA HPATRICIA WIENIFER mIONAS N RICARDO W KATIA

Fonte: Autores da pesquisa

Conforme detalhado nos dados simulados da Tabela 14, os trés primeiros vendedores

chegaram a aproximadamente 47% do total de vendas do periodo de agosto/2022.
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6.4 VENDA POR UNIDADE DE NEGOCIO

Outra forma classica de analisar as vendas é para empresas que possuem mais de uma
unidade de negdcio, nesses casos € recomendado que as analises sejam feitas por empresa,
separando a matriz das filiais, com isso é possivel analisar a empresa que teve o maior
faturamento, ter elemento comparativo entre as empresas, medindo assim o potencial de
crescimento pela empresa de maior resultado.

A Tabela 15 e o Grafico 15, trazem de forma objetiva as vendas simuladas no periodo

de agosto de 2022, em ordem de empresa com maior faturamento.

TABELA 15: VENDA UNIDADE DE NEGOCIO - MES DE
REFERENCIA 08/2022

EMPRESA FATURAMENTO TOTAL |% DO TOTAL
MATRIZ RS 476.800.000 24,77%
FILIAL 01 RS 438.900.000 22,80%
FILIAL 06 RS 398.568.900 20,71%
FILIAL 04 RS 175.800.090 9,13%
FILIAL 03 RS 156.196.015 8,12%
FILIAL 05 RS 145.809.800 7,58%
FILIAL 02 RS 132.598.000 6,89%
TOTAL RS 1.924.672.805

Fonte: Autores da pesquisa

GRAFICO 15: VENDA UNIDADE DE NEGOCIO - MES DE REFERENCIA 08/2022

FILIAL 06; R$ MATRIZ; R$
! ;
398.568.900 ; 21% 476.800.000 ; 25%

l‘ FILIAL 0L; R$
438.900.000 ; 23%

FILIAL 03; RS
156.196.015 ; 8%

FILIAL 05; RS
145.809.800 ; 7%

FILIAL 04; RS
175.800.090 ; 9%
FILIAL 02; RS

132.598.000 ; 7%

Fonte: Autores da pesquisa

De acordo com a Tabela 15, as empresas Matriz, Filial 01 e Filial 06, tiveram o0s
melhores resultados de venda, todas acima de 20% do total das vendas, ja a Filial 04, Filial 03,

Filial 05 e Filial 02 tiveram vendas abaixo de 10% do total de vendas do grupo todo.

7 VENDAS POR LOCALIZACAO DOS CLIENTES
As vendas também podem ser analisadas por localiza¢gdes micro e macro dos clientes,

as proximas analises irdo detalhar as vendas por bairro, cidade, estado, regides do Brasil e por
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paises, tudo usando como referéncia o endereco dos clientes. Com as analises de vendas por

localizacdo, a empresa pode tomar diversas decisdes dentre elas: Atuar de forma mais forte em

uma localidade que estd com vendas abaixo do desejado, investir em localidades vizinhas que

ainda ndo tiveram nenhuma venda ou vendas significativas, estudar a abertura de uma unidade

em um certo local visto que ja tenha tido uma boa participacdo de vendas, entre outras decistes

relacionadas a informacao de vendas por localizacdo dos clientes.

A Tabela 16 e o Grafico 16, demonstram as vendas por bairros, também com dados

ficticios, foram colocados enderec¢os da cidade de Sao Paulo - SP.

TABELA 16: VENDA POR BAIRROS NA CIDADE DE SAO PAULO-SP (TOP
10) - 01/01 A 31/08/2022
ORDEM CLIENTE TOTAL VENDIDO IS
OTOP 10
1° LIBERDADE RS 45.550.000 18,06%
20 GRAIAU RS 35.850.000 14,21%
3¢ MOEMA RS 25.550.000 10,13%
4° VILA MARIANA RS 23.598.015 9,36%
5° BRASILANDIA RS 23.550.000 9,34%
69 ANHANGUERA RS 22.550.000 8,94%
7° FREGUESIADO G | RS 19.895.674 7,89%
8¢ CAMPO BELO RS 19.500.000 7,73%
99 SANTANA RS 18.597.560 737%
10¢ TUCURUVI RS 17.580.009 6,97%
TOTAL RS 252.221.258

Fonte: Autores da pesquisa

GRAFICO 16: VENDA POR BAIRROS NA CIDADE DE SAO PAULO-SP (TOP 10) -
01/01/2022 A 31/08/2022

TUCURUVI; RS
SANTANA; R$ 17.580.009 ; 7%
18.597.560 ; 8%
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19.500.000 ; 8%
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19.895.674 ; 8%
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35.850.000 ; 14%
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BRASILANDIA; RS
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Fonte: Autores da pesquisa

Com os dados da Tabela 16, verificamos que os bairros de Liberdade, Grajat e Moema,

sdo os bairros dos clientes que mais comparam no periodo de 01/01/2022 a 31/08/2022.

Dentro da localizacao dos clientes, podemos trabalhar também as vendas por cidade, na

tabela 17, através de dados criados para esse artigo, colocamos as vendas por cidade do estado

de S&o Paulo.

TABELA 17: VENDA POR CIDADES NO ESTADO DE SP (TOP 10)
01/01/2022 A 31/08/2022
% S/ 0 TOTALO
ORDEM CLIENTE TOTAL VENDIDO e
12 skopauLo-sP [ m$ 45.550.000 18,06%
22 GUARULHOS-5P [ RS 35.850.000 14,21%
3¢ CAMPINAS-SP | RS 25.550.000 10,13%
42 JUNDIAI - 5P RS 23.558.015 9,36%
5¢ SANTO ANDRE -SP | RS 23.550.000 9,34%
62 OSASCO - 5P RS 22.550.000 8,91%
7¢ SOROCABA-SP | RS 19.895.674 7,89%
g2 MAUA - 5P RS 19.500.000 7,73%
9e SANTOS - SP RS 18.597.560 7,37%
102 BAURU - 5P RS 17.580.009 6,97%
TOTAL RS 252.221.258

Fonte: Autores da pesquisa
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GRAFICO 17: VENDA POR CIDADES NO ESTADO DE SP (TOP 10)
01/01 A 31/08/2022
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Fonte: Autores da pesquisa
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Conforme demostrado na Tabela 17, as cidades de So Paulo, Guarulhos e Campinas,
sdo as 3 cidades com maior volume de vendas, de acordo com o endereco dos clientes, em um
periodo de 01/01/2022 a 31/08/2022. Analisando de forma mais macro, outra forma de
explorar as vendas é atraves da localizacdo dos estados dos clientes, foram criados nas
simulacOes de dados, a Tabela 18 e grafico 18, onde, temos as vendas por estados do Brasil.

GRAFICO 18: VENDA POR ESTADOS DO BRASIL (TOP 10) - 01/01 A
31/08/2022

SANTA CATARINA;
RS 117.580.009 ; 5%

PARANA; R$
159.756.002 ; 7%

MINAS GERAIS; R$
TABELA 18: VENDA POR ESTADOS DO BRASIL (TOP 10) - 01/01 A 31/08/2022 195.000.500; 9%
%5/ 0 TOTAL
ORDEM CLIENTE TOTAL VENDIDO
0 TOP 10 CEARA; RS

10 sA0 PAULO RS 345.550.000 15,26% 198.956.740,; 9%

20 RIO DE JANEIRO | RS 295_850.000 13,06% TR

30 PERNAMBUCO | RS 255.250.000 11,27% 0.000; 113

o

4 BAHIA RS 235.980.152 10,42% ESPIRITO SANTO; BAHIA; RS

50 RIO GRANDE DO SUL| RS 235.500.050 10,40% 225,500,012 ; 10% 235.980.152 ; 11%

62 ESPIRITO SANTO | RS 225.500.012 9,96%

70 CEARA RS 198.956.740 3,78%

80 MINAS GERAIS | RS 195.000.500 8,61% RIO GRANDE DO SUL;

90 PARANA RS 158.756.002 7,05% RS 235.500.050; 10%

102 SANTA CATARINA RS 117.580.009 5119% msA0 PAULO W RIO DE JANEIRO W PERNAMB UCO BAHIA W RIO GRANDE DO SUL

TOTAL RS 2.264.923.465 M ESPIRITO SANTO W CEARA W MINAS GERAIS W PARANA W SANTA CATARINA

Fonte: Autores da pesquisa Fonte: Autores da pesquisa

Conforme simulagdo da Tabela 18, os cinco estados com maior volume de vendas foram, S&o
Paulo, Rio de Janeiro, Pernambuco, Bahia e Rio Grande do Sul, e o estado de Santa Catarina,
estd em décimo no TOP 10 de vendas por estado.

Na Tabela 19 e no Gréfico 19, podemos de forma ainda mais macro, explorar as vendas

por regides do Brasil, na simulagéo colocamos as 5 regides.

TABEI.A 19'VENDA POR REG'E}ES DO BRAS". - 01)’0112022 A GRAFICO 19: VENDA POR REGIOES DO BRASIL - 01/01/2022 A 31/08/2022
SUDESTE; RS 855.500.000
31;08;2022 : NORDESTE; R$ 758.500.000
SUL; R$ 655.500.000
ORDEM VENDEDOR TOTAL VENDIDO |% DO TOTAL
RS 535.980.156

10 SUDESTE RS 855.500.000 | 26,40% StEs i

28 NORDESTE RS 758.500.000 | 23,40%

30 SUL RS 655.500.000 | 20,23%

40 NORTE RS 535.980.156 | 16,54%

5¢ CENTRO-OESTE | RS 435.500.000 | 13,44%

TOTAL RS 3.240.980.156 Tonte: Autores s pesauits

Fonte: Autores da pesquisa

Através dos dados simulados, na Tabela 19, o Sudeste € a regido onde a empresa tem maior

volume de vendas de acordo com a localizagéo dos seus clientes.
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O ultimo modelo esta representado na Tabela 20 e no Grafico 20, ele est4 focado em
empresas que tenham vendas para outros paises, foram gerados dados ficticios com o TOP 10,
dos paises que em escala de vendas de 01/01/2022 a 31/08/2022.

T GRAFICO 20: VENDA POR PAIS - 01/01/2022 A 31/08/2022
TABELA 20: VENDA POR PAIS - 01/01/2022 A 31/08/2022
%5/ 0 TOTAL O oRAsL; RS
ORDEM CLIENTE TOTAL VENDIDO PORTUGAL; 7 205,550,000 1%
TOP 10 175.800.098 ; 8%
AUSTRALIA; RS
12 BRASIL RS 245.550.000 10,62% 185,975,605 : 8% -
20 ARGENTINA RS 358.050.000 15,49% g v,_ﬂ,,‘agf»ow 000; 15%
30 MEXICO RS 255.250.000 11,04% i
40 ESTADOS UNIDOS | R$ 235.988.015 10,21% cHiE; s o 4
50 COLOMBIA RS 235.500.000 10,19% e B
¢ PERU R$ 225.500.000 9,76% B 255.250.000; 11%
70 CHILE RS 198.956.740 8,61% 5
PERU; R!
e VENEZUELA R$ 195.000.005 8,44% 225.500.000; 10%
go AUSTRALIA RS 185.975.605 8,05% T ESTADOS UNIDOS; R$
100 PORTUGAL RS 175.800.098 7,61% 235.500000; 10% e "
NARGENTNA  mMEXICO m ESTADOS UNIDOS & COLOMBIA
TOTAL RS 2311570463 CHILE VENEZUELA AUSTRALIA

Fonte: Autores da pesauisa

Fonte: Autores da pesquisa

8 CONSIDERACOES FINAIS

O presente estudo buscou demonstrar as diversas formas em que as empresas podem
detalhar as suas vendas, focando em pequenas e médias empresas comerciais, foram relatados
vinte modelos com as quais as PMEs podem demonstrar e explorar como ocorreram as suas
vendas, além dos modelos propostos foram gerados dados ficticios para melhor exemplificar os
modelos adotados.

Os modelos foram macro divididos em vendas por periodos, venda por produtos, vendas
por formas e prazos de pagamento, vendas por clientes e segmentos de clientes, vendas por
canais de vendas e por marketplaces, e vendas por localizagéo.

Com base nos modelos apresentados as empresas podem utilizar como referéncia e
adequar a realidade do seu negdcio, pois, cada empresa possui 0 seu dinamismo e pode precisar
customizar conforme necessidade. Alguns modelos foram mais tradicionais como por exemplo
analisar a venda por vendedor, a venda mensal ou a venda anual, outros um pouco mais
diferenciados como as vendas por marketplace, vendas por canal de venda e venda por
segmento de clientes, mas todos os modelos tiveram o objetivo de demostrar de forma
simplificada como as empresas podem analisar as suas vendas.

Além de apresentar os modelos, o presente estudo buscou através dos dados ficticios,
modelos simplificados dos gréaficos e das tabelas, fornecer exemplos de tomadas de decisdes
gue que podem ser realizadas de acordo com as andlises dos indicadores, ajudando assim as
PMEs como melhor utilizar as informacgdes de como foram suas vendas.
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Recomendasse pesquisas futuras envolvendo outros indicadores financeiros e gerencias,
adequados a realidade das PMEs, como por exemplo analise de lucratividade, despesas, custos,
controles gerenciais, analises e indicadores relacionados a margens, entre outras analises

focadas a pequenas e medias empresas.
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