INQUÉRITO A EMPRESAS DO COMÉRCIO ALIMENTAR

(Este inquérito é estritamente confidencial. Para além disso a informação que nele consta irá ser tratada de uma forma conjunta, não sendo divulgada em caso algum de modo individual)
I -
IDENTIFICAÇÃO E CARACTERIZAÇÃO DA EMPRESA
Nome da Empresa: ___________________________________________

Morada da Sede: _____________________________________________

Nome do entrevistado ________________________________________
Função do entrevistado _______________________________________

Actividade Principal ( CAE-Rev.2 ) 

( ( ( ( (
Actividade(s) Secundária(s)
[se existirem]: _______________________

____________________________________________________________

Ano de Constituição: _________________________________________

Número de Estabelecimentos: _________________________________

Localização do(s) Estabelecimento(s);


Nº de Concelhos (em que está presente) ____________________

Número de m2  (Valor aproximado)____________________________

Número de Pessoas ao Serviço: _____________________________

dos quais são trabalhadores assalariados _______, sendo que destes _____estão a tempo parcial

1. Volume de Negócios da Empresa em 99. Indique qual a situação que se verifica na sua empresa:

· Menos de 500 mil contos




(
· De 500 mil contos a 2,5 milhões de contos

(
· De 2,5 milhões de contos a 10 milhões de contos
(
· Mais 10 milhões de contos




(
2. Classifique os seguintes aspectos, por ordem crescente de importância para a actividade da empresa (de “1” – pouco importante – a “6”- muito importante):

· Quota de mercado



((((((
· Capacidade de adaptação à mudança 

(produto e processo)



((((((
· Capacidade de inovação

(produto e processo)



((((((
· Valor da marca



((((((
· Relações estáveis com os fornecedores
((((((
· Relações estáveis com os clientes

((((((
· Diversificação da carteira de produtos
((((((
· Expansão internacional


((((((
· Capacidade financeira


((((((
· Estrutura eficiente de custos

((((((
· Custo das matérias primas


((((((
· Rentabilidade




((((((
· Volume





((((((
· Aparecimento de distribuidores que trabalham

apenas com marcas próprias

((((((
3. Classifique os seguintes factores para a permanência da sua empresa no mercado a longo prazo, atribuindo-lhes maior ou menor importância (sendo “6” muito importante; “1”pouco importante):

· Grau de concentração do sector 

da distribuição




 ((((((
· Grau de concentração dos seus clientes((((((
· Condições financeiras derivadas da

negociação com os fornecedores

((((((
· Condições financeiras derivadas da 

negociação com os seus clientes

((((((
· Concorrência dos fabricantes já 

estabelecidos




((((((
· Entrada de novos concorrentes

((((((
· Outros. Especifique___________________________________
4. Filiação em estrutura associativa. Indique qual a situação em que se encontra a sua empresa:

· Central de compras






(
· Cooperativa de retalhistas





(
· Agrupamento Complementar de Empresas


(
· Outra (identifique)





( ________

II.
AS COMPRAS E AS VENDAS DA EMPRESA
5. Identifique os principais fornecedores da Empresa e o seu peso respectivo nas compras totais:

· Directamente ao fabricante/produtor



(____%
· Empresa grossista tradicional




(____%
· Empresa grossista “cash and carry “



(____%
· Central de compras / cooperativa



(____%
· Mercado abastecedor





(____%
· Outro (especifique)



( ___________  _____%
6. Identifique os principais clientes da Empresa e o seu peso respectivo nas vendas totais:

· Retalhista







(____%
· Consumidor Final






(____%
· Empresa grossista " cash and carry "



(____%
· Central de compras / cooperativa



(____%
· Mercado abastecedor





(____%
· Outro (especifique)



( ___________  ____%
7. Encomenda e transporte dos produtos: (se existir uma utilização combinada, no sistema de entrega de mais do que uma situação, indicar o peso aproximado – em % - de cada uma delas)

· Sistema informatizado de encomendas 


(____%
· Entrega dos produtos na loja da responsabilidade 

do fornecedor







(____%
· Utilização de viatura(s) própria(s) no transporte 

dos produtos para a loja





(____%
· Contratação de empresa transportadora/logística

para a entrega dos produtos na loja



(____%
8. Os distribuidores colocam algum tipo de exigência no que respeita ao modo de entrega da mercadoria? Em caso afirmativo assinale quais:

· Frequência do serviço




(
· Hora de descarga





(
· Paletização (normalização de paletes)


(
· Embalagem especial para o cliente


(
· Outras. Especifique____________________________________

9. Assinale nos seguintes aspectos o grau em que subcontratariam a função de distribuição física a operadores logísticos independentes:


Nada
Parcialmente
Totalmente

· Transporte

· Armazenamento

· Fraccionamento de carga

· Preparação de pedidos

· Distribuição nos pontos de venda

· Outros. Especifique 

_________________________
( 
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(

10. Sistema(s) de Venda Utilizado(s) 

· Venda ao balcão






(
· Auto-serviço







(
· Produtos entregues no domicilio /loja do cliente

(
· Possibilidade de o cliente efectuar encomendas 

por qualquer meio electrónico 




(
· Utilização de viaturas próprias para entrega dos

produtos ao cliente






(
· Outra situação ( especifique ).




(______
11. Os Produtos Vendidos (com indicação do peso aproximado de cada grupo no total das vendas):

· Produtos Não alimentares





(____%
· Produtos Alimentares




Produtos frescos (hortícolas e frutícolas)


(____%

Produtos frescos (carne e peixe)



(____%

Produtos congelados (carne e peixe )


(____%

Produtos congelados (diversos )



(____%

Produtos (pré) confeccionados



(____%

Produtos de padaria (pão, bolos...)



(____%

Produtos de charcutaria (fiambre, enchidos...)

(____%

Bebidas (exceptuando o leite ou bebidas lácteas)
(___%
Outros produtos alimentares (enlatados, massas

e farinhas, chocolates...) 




(____%
III.
INVESTIMENTOS REALIZADOS (últimos 2/3 anos)

12. Quais as principais Áreas de Investimento da Empresa 
· Contratação de pessoal






(
· Formação profissional






(
· Equipamento informático:

· Programas de apoio à gestão da empresa


(
· Programas informáticos de gestão de lineares


(
· Programas informáticos de gestão de stocks e 

de encomendas






(
· Scaners e equipamentos de leitura óptica


(
· Sistema EDI de troca electrónica de documentos

(
· Sistema ECR de resposta eficiente ao 

Consumidor







(
· Aquisição de equipamentos de frio




(
· Aquisição de equipamentos de segurança



(
· Abertura de novas lojas/armazéns




(
· Redimensionamento do espaço das lojas/ armazéns

(
· Equipamentos diversos essenciais à actividade

da empresa (estanteria, balanças, etc.)




(
· Material de transporte






(
· Decoração, iluminação e obras de renovação do visual da loja
(
· Publicidade e promoção da empresa




(
· Consultoria externa (serviços de terceiros em áreas diversas

como seja a nível de merchandising, estudos, apoio de gestão,

marketing, transporte, serviços informáticos, vitrinistica, etc.)
(
· Outros (especifique)







(
__________________________________________________________

· A empresa não efectuou, neste período qualquer investimento

de modernização/ renovação 






(
13. Forma(s) de Financiamento do Investimento Realizado (com indicação do peso de cada um no investimento total)

Autofinanciamento





(____%
Crédito bancário






(____%
Apoios comunitários





(____%
Apoio de terceiros (fornecedores, clientes, 

estrutura associativa)





(____%
Outros (especifique )





(____%
IV 
MUDANÇAS ESTRATÉGICAS REGISTADAS NA ACTIVIDADE 
14. Principais áreas onde se registaram alterações significativas na vida da empresa nos últimos anos - classifique cada uma delas, por ordem crescente de importância (de “1” – pouco importante – a “6”- muito importante) :

· Qualificação dos recursos humanos empregues((((((
· Recurso a prestadores de serviços externos em 

novas áreas de actuação (apoio de consultoria 

de gestão, marketing, merchandising, etc.)
((((((
· Redimensionamento da empresa 

(novas lojas, integração de funções 

a montante  ou a juzante, eliminação de 

actividades/funções menos lucrativas)

((((((
· Nova relação com os fornecedores 

resultante, nomeadamente, de 

participação em estrutura associativa 

(central de compras, cooperativas...)

((((((
· Alteração nos produtos vendidos (especialização

ou segmentação do mercado, aposta em novas

famílias de produtos, diversificação das marcas,

aumento da qualidade, etc.)


((((((
· Melhoria/reforço dos serviços prestados ao 

cliente (em termos de atendimento, reclamações,

horários, entrega, etc.)



((((((
· A nível da logística e dos sistemas de comunicação

e de informação utilizados (eficácia nas encomendas

e na reposição de stocks, redução dos prazos de rotação

de produtos)





((((((
· A nível das acções de promoção e marketing
((((((
· A nível da melhoria das condições de financiamento

da empresa





((((((
· Outros (identifique)




((((((
__________________________________________________________

V 
AVALIAÇÃO DE SITUAÇÃO DA EMPRESA
15. Identifique os principais constrangimentos externos à actividade da empresa (classifique de “1” – pouco importante – até “6” – muito importante).

· Enquadramento do exercício da actividade

( quadro jurídico-legal existente )


((((((
· Burocracia dos serviços públicos e 

morosidade nas decisões administrativas
((((((
· Dificuldades no acesso ao financiamento bancário/

custo do crédito




((((((
· Qualidade/custo dos serviços externos (formação 

profissional, consultadoria, logística, etc.)
((((((
· Eficiência da rede de distribuição dos clientes((((((
· Prazos de recebimento



((((((
· Outros (identifique)




((((((
16. Áreas em que se afigura fundamental melhorar a relação com os fornecedores/clientes (apenas relações entre empresas). Classifique quanto ao grau de importância (de “1” – pouco importante – a “6”- muito importante):

· Possibilidade de realização de encomendas 

por processo electrónico



((((((
· Ligação em rede com transferência 

electrónica de dados




((((((
· Maior apoio em termos de logística por parte do fornecedor

(transporte, reposição de produtos, ...)

((((((
· Apoio de fornecedor/cliente em termos de 

formação profissional ou de informação/consultoria 

técnica






((((((
· Maior transparência a nível da negociação
((((((
· Evolução da massa salarial



((((((
· Produtividade dos empregados


((((((
· Serviço de assistência pós-venda e de 

apoio ao cliente




((((((
· Outros (identifique)




((((((


__________________________________________________
· Em nenhum, dado que o relacionamento actual 

já é o adequado




((((((
17. Assinale o seu grau de concordância ou discordância com as seguintes afirmações:


Totalmente em desacordo
Nem de acordo nem em desacordo
Totalmente de acordo

· Mantemos acordos de aprovisionamento estáveis com os nossos três principais fornecedores 
1
2
3
4
5
6

· Os preços dos aprovisionamentos dos nossos três principais fornecedores não registam modificações inesperadas
1
2
3
4
5
6

· No mercado existem alternativas de fornecedores que nos permitiriam, se fosse necessário, substituir com facilidade os actuais
1
2
3
4
5
6

18. Dos seguintes aspectos tratados na negociação com os seus principais fornecedores indique quais os casos em que possui pouca ou muita margem negocial, de “1” (total imposição das condições pelo distribuidor) a “6” (facilidade em estabelecer acordos favoráveis):

Pagamentos ligados à venda do produto:


Média dos Fornecedores
Primeiro Fornecedor

· Descontos no preço dos produtos

((((((
((((((

· Patamares de referência (aumento de novos produtos)
((((((
((((((

· Pagamentos atípicos relacionados com promoções (ex. aniversários, abertura de 

novas lojas, etc.)
((((((
((((((

Serviços do distribuidor:


Média dos Fornecedores
Primeiro Fornecedor

· Espaço destinado aos lineares
((((((
((((((

· Respeito pela posição acordada para o linear
((((((
((((((

· Utilização e pagamento de gôndolas
((((((
((((((

· Pagamento pela utilização de plataformas de distribuição

((((((
((((((

Serviços do fabricante:


Média dos Fornecedores
Primeiro Fornecedor

· Adaptação do produto às especificações do distribuidor
((((((
((((((

· Pagamento de custos de publicidade
((((((
((((((

· Assumpção de gastos relacionados com o processo de devoluções
((((((
((((((

Outros:


Média dos Fornecedores
Primeiro Fornecedor

· Calendarização dos prazos de pagamento
((((((
((((((

· Promoções nos pontos de venda
((((((
((((((

· Codificação e etiquetagem dos produtos e embalagens
((((((
((((((

· Reposição dos produtos nos lineares
((((((
((((((

· Selecção do produto e definição de sortidos dentro da categoria
((((((
((((((

Grau de cumprimento dos acordos estabelecidos((((((
19. Indique o grau de cooperação (ou actividades conjuntas) que a empresa mantém com o seu distribuidor principal em cada dos seguintes aspectos:

Baixo
Moderado
Alto

· Publicidade
1
2
3
4
5
6

· Promoções
1
2
3
4
5
6

· Controlo de qualidade do produto
1
2
3
4
5
6

· Política de novos produtos
1
2
3
4
5
6

· Apoio de software
1
2
3
4
5
6

· Formação Profissional
1
2
3
4
5
6

· Definição do surtido no ponto de venda
1
2
3
4
5
6

· Política de merchandising
1
2
3
4
5
6

· Gestão de categorias de serviços logísticos (ex. Just in Time)
1
2
3
4
5
6

· Marca do distribuidor
1
2
3
4
5
6

· EDI
1
2
3
4
5
6

20. Nível de desempenho da empresa e possíveis debilidades competitivas (para cada área indicada escolha uma das três situações apresentadas):

· Nos preços praticados 

a)muito competitivos




(
b)razoavelmente competitivos



(
c)pouco competitivos




(
· Na qualidade do serviço prestado

a)elevada vantagem competitiva


(
b)média vantagem competitiva


(
c)reduzida vantagem competitiva


(
· Na qualidade/diferenciação dos produtos vendidos

a)elevada vantagem competitiva


(
b)média vantagem competitiva


(
c)reduzida vantagem competitiva


(
21. Em relação aos outros concorrentes como descreveria os seguintes resultados globais da sua empresa nos últimos 3 anos?

Abaixo da média
Igual média
Acima da média

· Crescimento das vendas
1
2
3
4
5
6

· Crescimento dos lucros
1
2
3
4
5
6

· Rendibilidade
1
2
3
4
5
6

· Cash Flow
1
2
3
4
5
6

· Produtividade
1
2
3
4
5
6

· Imagem da sua marca principal
1
2
3
4
5
6

· Penetração em novos mercados
1
2
3
4
5
6

VI 
AS PERSPECTIVAS DE EVOLUÇÃO E OS FACTORES DE COMPETITIVIDADE FUTURA DA EMPRESA

22. Os principais vectores estratégicos a desenvolver futuramente pela empresa: (classificar por ordem crescente de importância de “1” –pouco importante - a “6”- muito importante)
· Qualificação dos recursos humanos 

empregues





((((((
· Prazos de recebimento



((((((
· Recurso a prestadores de serviços externos em 

novas áreas de actuação (apoio de consultoria 

de gestão, marketing, merchandising, etc)
((((((
· Redimensionamento da empresa (novas lojas, 

integração de funções a montante ou a 

juzante, eliminação de actividades/

funções menos lucrativas)



((((((
· Nova relação com os fornecedores resultante 

nomeadamente de participação em estrutura 

associativa (central de compras, cooperativas)((((((
· Alteração nos produtos vendidos ( especialização ou

segmentação do mercado, aposta em novas 

famílias de produtos diversificação das marcas, 

aumento da qualidade, etc.)


((((((
· Melhoria/reforço dos serviços prestados

 ao cliente (em termos de atendimento, 

horários, entrega, etc.) 



((((((
· A nível da logística e dos sistemas de comunicação

e de informação utilizados (eficácia nas encomendas 

e na reposição de stocks, redução dos prazos de rotação

de produtos)





((((((
· A nível das acções de promoção e de

 marketing





((((((
· A nível da melhoria das condições de financiamento 

da empresa





((((((
· Outros (identifique)




((((((
__________________________________________________________

23. Quais as principais mudanças a introduzir na empresa:

É intenção da empresa realizar, no futuro próximo (1/2 anos), investimentos tendentes a melhorar a sua posição competitiva 



SIM


(


NÃO

(
No caso de ter respondido NÃO à pergunta anterior refira as razões do não investimento, se respondeu SIM identifique os principais investimentos que se propõe realizar

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

24. Relações comércio/indústria alimentar

Classifique por ordem crescente de importância de “1”- pouco importante - a “6” – muito importante)
Potenciais zonas de conflito:


Média dos Fornecedores
Primeiro Fornecedor

· Descontos
((((((
((((((

· Prazos de pagamento
((((((
((((((

· Acesso ao linear
((((((
((((((

· Políticas de marca:
- Marcas de distribuidor


- Réplica dos produtos líderes dos produtores ("look alike")
((((((
((((((

· Política de preços
((((((
((((((

· Exclusividade em marcas líderes
((((((
((((((

· Bloqueios de compra dos produtores a alguns distribuidores
((((((
((((((

· Bloqueios de venda dos produtores a alguns distribuidores
((((((
((((((

· Práticas discriminatórias 

- Pressão de fornecedores 

- Pressão de clientes (empresas)

((((((
((((((

· Estabilidade das regras de relacionamento
((((((
((((((

Potenciais zonas de cooperação


Média dos Fornecedores
Primeiro Fornecedor

· Prazos de pagamento
((((((
((((((

· Utilização da filosofia de gestão ECR
((((((
((((((

· Logística
((((((
((((((

· Merchandising
((((((
((((((

· Publicidade e promoção de produtos
((((((
((((((

· Claúsulas contratuais respeitantes à prestação de serviços
((((((
((((((

25. Factores críticos de sucesso

Classifique por ordem crescente de importância de “1”- pouco importante - a “6” – muito importante)
· Inovação


Produto 





((((((

Processo





((((((
· Gama de produtos




((((((
· Qualidade e segurança/saúde


((((((
· Relação com fornecedores



((((((
· Relação com clientes 



((((((
· Comunicação/Marketing 



((((((
· Distribuição 





((((((
· Outro. Identifique




(((((( ________________________________________________________
26. Internacionalização (Só se se aplicar)

Classifique por ordem crescente de importância de “1”- pouco importante - a “6” – muito importante)
Motivos da internacionalização:

· Dimensão do mercado nacional


((((((
· Concorrência no mercado nacional

((((((
· Concentração do mercado nacional

((((((
· Procura de dimensão internacional

((((((
· Alargamento da gama de produtos

((((((
· Aproveitamento de custos de factores

diferenciados 





((((((
· Procura de economias de escala


((((((
· Procura de economias de gama


((((((
· Procura de economias de especialização
((((((
· Surgimento de uma oportunidade de negócio((((((
Formas de internacionalização:

· Nas compras





((((((
· Nas vendas





((((((
· Exportação




((((((
· Abertura de lojas



((((((
· Investimento directo no estrangeiro
((((((
· Em parceria com outros grupos 
((((((
· Fusão e aquisição de empresas

((((((
· Outras. Especifique_________________________________________
Mercados:

Critérios de escolha:

· Dimensão do mercado


((((((
· Sofisticação do mercado


((((((
· Poder de compra



((((((
· Grau de concentração de mercado
((((((
· Potencial de crescimento


((((((
· Proximidade linguística


((((((
· Oportunidade negocial


((((((
· Prazo de rentabilização do investimento((((((
· Legislação existente



((((((
Mercados alvo:

( Espanha

( Outros Países da UE.Especifique______________________

( Brasil

( PALOP. Especifique________________________________

( Países de Leste. Especifique__________________________

( Outros. Especifique_________________________________

18
14

