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IV - Manual do indice de Vendas

1. Introducéo ao indice de Vendas (IV)

O indice de Vendas (IV) representa o desempenho bruto da loja em
seu objetivo mais basico: vender. Mais do que mostrar nUmeros, ele
revela o quanto a operagao esta atraindo clientes, convertendo em
vendas e movimentando o fluxo de mercadorias e dinheiro. E aqui
que tudo comeca.

2. Objetivo do IV

O objetivo do indice de Vendas é mensurar a performance da loja em
termos de volume de vendas, comparando-a com metas
estabelecidas e possibilitando analises detalhadas por departamento
e periodo. A partir disso, o gestor pode entender o comportamento
do cliente, avaliar a forca comercial da equipe e tomar decisdes
estratégicas para impulsionar o crescimento.

3. Indicadores analisados dentro do IV

e Faturamento didrio e acumulado

e NuUumero de clientes (quantidade de cupons)
e Ticket médio por cliente

¢ Quantidade de produtos vendidos

e Top 20 produtos mais vendidos (por loja e por departamento)
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e Comparativo com metas de vendas por dia, semana, més

e Analise por departamento e total da loja

4, Como analisar os dados

e Compare dias iguais (ex: terca com tercga) para entender
comportamento semanal.

e Avalie o impacto das promog¢oées nos produtos mais vendidos.

e Observe a relagao entre quantidade de clientes e ticket
médio, pois uma gueda no ticket pode indicar perda de
competitividade ou redugao no mix.

e Acompanhe os departamentos individualmente para
identificar quais estao impulsionando ou travando a venda
geral.

e Consulte os rankings de produtos para identificar o que o

cliente mais busca — e o que precisa ser mais trabalhado no
PDV.

5. Como aplicar os resultados na gestao

e Campanhas direcionadas para produtos ou departamentos
com queda de desempenho.

e Treinamento de equipe com foco em venda sugestiva nos
setores de menor conversao.

e Melhoria do mix de produtos com base nos mais vendidos.
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e Reposicao inteligente de produtos com maior giro.

e Decisoes promocionais embasadas nos dados reais e ndo em
suposicoes.

6. Exemplo pratico

Imagine que o setor de hortifruti esteja com queda no
faturamento, mesmo com aumento no numero de clientes.
O IV ird mostrar isso e, ao cruzar com o ticket médio, sera
possivel perceber que o cliente estd comprando menos por
visita. A acao aqui pode ser: reforcar a exposi¢ao de frutas
de maior giro, melhorar layout, ou até revisar precificagcao.

7. Checklist de agdes recomendadas

Area Acao recomendada

Geréncia Verificar desvios entre meta e realizagao diaria

Vendas Intensificar abordagem de produtos com
baixa saida

Compras Avaliar estoque dos mais vendidos e manter
abastecimento

www.epimoni.com.br | contato@epimoni.com.br | (11) 93766.4019




[111

»

EPIMONI
Consultoria especializada em supermercados

"Aqui nao € so teoria. Aqui tambem e pratica!’

Marketing Promover os itens do Top 20 e incluir combos
estratégicos

Frente de Monitorar ruptura e orientar venda sugestiva
Caixa no checkout

“Nao se trata apenas de vender. Trata-se de entender o que,
para quem e por qué.”
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