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  Pequeno Comércio Alimentar Não Especializado 

1)  Caracterização dos Estabelecimentos

a)  Distribuição Regional 

A partir dos dados apurados constata-se uma maior concentração de estabelecimentos do sector alimentar nas regiões Norte e Centro, onde se localizam mais de 65% do número total de estabelecimentos. A região de Lisboa e Vale do Tejo contrasta com as duas anteriores pelo facto de, em termos médios, os estabelecimentos apresentarem um volume de vendas anual de 15,7 milhares de contos, contra 10,4 do Norte e 9,5 do Centro.

A partir da distribuição distrital pode confirmar-se a importância do número de estabelecimentos localizadas no Norte e Centro, sobretudo nos distritos do Porto e de Aveiro. Na  média de vendas, por estabelecimento, destacam-se os distritos de Lisboa, Faro e Évora que apresentam valores substancialmente superiores à média global.

Quadro 1- Estabelecimentos e volume de vendas por NUT II
	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	% Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ 

Estabelecimento 

(milhares de contos)

	Regiões
	
	
	
	
	

	Norte
	10.862
	112.659
	38,6%
	34,2%
	10,4

	Centro
	7.654
	72.728
	27,2%
	22,1%
	9,5

	Lisboa e Vale do Tejo
	6.421
	100.656
	22,8%
	30,6%
	15,7

	Alentejo
	1.729
	18.708
	6,1%
	5,7%
	10,8

	Algarve
	1.510
	24.244
	5,4%
	7,4%
	16,1

	Total
	28.176
	328.995
	100,0%
	100,0%
	11,7


Quadro 2- Estabelecimentos e volume de vendas por distrito

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	% Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/

Estabelecimento 

(milhares de contos)

	Distritos
	
	
	
	
	

	Aveiro
	2.926
	31.451
	10,4%
	9,6%
	10,7

	Beja
	668
	5.240
	2,4%
	1,6%
	7,8

	Braga
	2.206
	23.687
	7,8%
	7,2%
	10,7

	Bragança
	670
	4.811
	2,4%
	1,5%
	7,2

	C. Branco
	974
	8.010
	3,5%
	2,4%
	8,2

	Coimbra
	2.343
	25.076
	8,3%
	7,6%
	10,7

	Évora
	603
	9.042
	2,1%
	2,7%
	15,0

	Faro
	1.510
	24.244
	5,4%
	7,4%
	16,1

	Guarda
	840
	6.445
	3,0%
	2,0%
	7,7

	Leiria
	1.723
	18.371
	6,1%
	5,6%
	10,7

	Lisboa
	2.915
	51.986
	10,3%
	15,8%
	17,8

	Portalegre
	488
	4.678
	1,7%
	1,4%
	9,6

	Porto
	3.646
	45.321
	12,9%
	13,8%
	12,4

	Santarém
	1.696
	21.575
	6,0%
	6,6%
	12,7

	Setúbal
	1.263
	16.264
	4,5%
	4,9%
	12,9

	V. Castelo
	1.104
	11.138
	3,9%
	3,4%
	10,1

	V. Real
	977
	8.226
	3,5%
	2,5%
	8,4

	Viseu
	1.626
	13.429
	5,8%
	4,1%
	8,3

	Total
	28.176
	328.995
	100,0%
	100,0%
	11,7


b)  Localização dos Estabelecimentos

Os estabelecimentos localizados em zonas rurais representam 53% do total, mas não contribuem para mais do que 37% das vendas. Pelo contrário, os estabelecimentos localizados em contexto urbano representam 63% do volume de vendas, com destaque para os que se encontram em centros comerciais que alcançam uma média de vendas por estabelecimento muito superior.

Quadro 3- Estabelecimentos e volume de vendas por localização

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	% Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ Estabelecimento (milhares de contos)

	Localização
	
	
	
	
	

	Rural - Centro
	10.069
	85.801
	35,7%
	26,1%
	8,5

	Rural - Arredores
	4.849
	34.798
	17,2%
	10,6%
	7,2

	Urbana - Centros Com.
	213
	5.190
	0,8%
	1,6%
	24,4

	Urbana - Rua
	13.045
	203.205
	46,3%
	61,8%
	15,6

	Total
	28.176
	328.995
	100,0%
	100,0%
	11,7


c)   Escalões de Superfície

A proporção de estabelecimentos com áreas de venda de menor dimensão é superior (quase 75%), mas os de maior dimensão representam mais de metade das vendas, traduzindo valores médios de vendas, por estabelecimento, claramente superiores: 23,6 milhares de contos contra apenas 7,3 nos de menor dimensão.

Quadro 4- Estabelecimentos e volume de vendas por escalões de superfície

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	% Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ Estabelecimentos (milhares de contos)

	Superfície
	
	
	
	
	

	Até 50 m2
	20.658
	151.662
	73,3%
	46,1%
	7,3

	51 a 400 m2
	7.517
	177.333
	26,7%
	53,9%
	23,6

	Total
	28.176
	328.995
	100,0%
	100,0%
	11,7


d)  Escalões de Vendas

O quadro que se segue mostra como 6% dos estabelecimentos deste universo que, tal como se referiu anteriormente, exclui as grandes cadeias de retalhistas alimentares, realizam quase um terço das vendas totais, enquanto os quase 90% dos estabelecimentos que têm receitas anuais inferiores a 20 mil contos pouco ultrapassam metade do volume de negócios total.

Quadro 5- Estabelecimentos e volume de vendas por escalões de vendas

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	% Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ Estabelecimentos 

	Escalões de Vendas*

(milhares de contos)
	
	
	
	
	

	inferior a 5 
	12.421
	49.717
	44,8%
	15,1%
	4,0

	5 a 9,9
	7.521
	63.980
	27,1%
	19,5%
	8,5

	10 a 19,9
	4.538
	69.570
	16,4%
	21,2%
	15,3

	20 a 29,9
	1.614
	40.359
	5,8%
	12,3%
	25,0

	30 a 49,9
	853
	33.660
	3,1%
	10,2%
	39,5

	50 e mais
	797
	71.187
	2,9%
	21,7%
	89,4

	Total
	27.743
	328.473
	100,0%
	100,0%
	11,8

	(*) Milhares de contos
	
	
	
	
	


e)  Evolução das Vendas

São mais de 50% os estabelecimentos que declararam uma variação negativa das vendas entre 1997 e 1998. Os números mostram que foram as unidades mais pequenas que sentiram as maiores dificuldades, enquanto as que tiveram variações positivas nas suas vendas apresentam uma facturação superior à média do grupo estudado.

Apesar da variação das vendas só revelar a situação económica das empresas indirecta e aproximadamente, estes resultados parecem sintomáticos das dificuldades que este subsector do comércio alimentar enfrenta.

Quadro 6- Estabelecimentos e volume de vendas por variação das vendas

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	% Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ Estabelecimentos (milhares de contos)

	Variação das 

Vendas 97-98
	
	
	
	
	

	Inferior a -10%
	5.227
	54.560
	22,4%
	19,7%
	10,4

	Entre 0 e -10%
	7.699
	78.285
	33,0%
	28,3%
	10,2

	Entre 0 e +10%
	7.916
	105.743
	33,9%
	38,2%
	13,4

	Superior a +10%
	2.479
	38.121
	10,6%
	13,8%
	15,4

	Total
	23.321
	276.709
	100,0%
	100,0%
	11,9


A distinção dos estabelecimentos segundo a sua localização rural ou urbana não parece constituir um factor explicativo da evolução das vendas. No entanto, nos centros urbanos as variações muito negativas das vendas são maiores e as claramente positivas são menores, indiciando provavelmente uma maior exposição a condições concorrenciais adversas dos estabelecimentos localizados em meio urbano.

Quadro 7- Estabelecimentos segundo a localização por variação das vendas

	
	Localização

	
	Rural
	Urbana
	Total

	Variação das Vendas 97-98
	
	
	

	Inferior a -10%
	18,6%
	26,9%
	22,4%

	Entre 0 e -10%
	35,7%
	29,9%
	33,0%

	Entre 0 e +10%
	33,3%
	34,7%
	33,9%

	Superior a +10%
	12,5%
	8,5%
	10,6%

	Total 
	100,0%
	100,0%
	100,0%


Estará o desempenho em termos de vendas relacionado com a idade dos comerciantes? O quadro parece apontar para uma resposta negativa a esta questão. No entanto, entre os mais idosos (idade superior a 60 anos) é maior a probabilidade de ter havido variações negativas,  enquanto, pelo contrário, entre os de idade inferior a 40 anos, a proporção dos que registaram variações positivas é claramente superior ao seu peso no total do universo.

Quadro 8- Estabelecimentos segundo a idade do proprietário por variação das vendas

	
	Estrutura Etária

	
	Até 40 
	41 a 50
	51 a 60
	61 ou mais
	Total

	Variação das Vendas 97-98
	
	
	
	
	

	Variação negativa
	11,1%
	23,5%
	27,0%
	38,4%
	100,0%

	Variação positiva
	21,7%
	25,8%
	28,8%
	23,6%
	100,0%

	Total dos estabelecimentos
	15,8%
	24,5%
	27,8%
	31,9%
	100,0%


A informatização da gestão dos negócios e a utilização de equipamento técnico encontram-se associadas a melhores desempenhos ao nível das vendas. Os estabelecimentos melhor apetrechados tecnicamente
 apresentam uma evolução das vendas claramente mais favorável. Apesar do seu pequeno número (menos de 5% do total), os estabelecimentos que têm gestão informatizada destacam-se de forma muito nítida pelos seus melhores resultados nas vendas.

Quadro 9- Proporção de estabelecimentos com gestão informatizada e equipamento técnico por evolução das vendas

	
	Estabelecimentos com

	
	Gestão Informatizada
	Equipamento Técnico

	Variação das Vendas 97  - 98
	
	

	Inferior a -10%
	2,7%
	73,9%

	Entre 0 e -10%
	2,0%
	75,3%

	Entre 0 e +10%
	5,9%
	85,3%

	Superior a +10%
	13,9%
	86,7%

	Total de estabelecimentos
	4,7%
	79,6%


2)  Enquadramento Empresarial

a)  Forma Jurídica

As empresas em nome individual quase coincidem com o sector do pequeno comércio alimentar. Só 6% dos estabelecimentos correspondem a empresas com outra forma jurídica mas são justamente estas as que têm maior dimensão relativa, representando mais de 20% do total. As cooperativas destacam-se por apresentar uma média de vendas, por estabelecimento, muito superior à dos estabelecimentos com outra forma jurídica.

Quadro 10- Estabelecimentos e volume de vendas por forma jurídica

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	% Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ Estabelecimentos (milhares de contos)

	Forma Jurídica
	
	
	
	
	

	Individual
	25.051
	249.142
	93,6%
	79,1%
	9,9

	Quotas
	1.170
	43.714
	4,4%
	13,9%
	37,3

	SA
	267
	6.980
	1,0%
	2,2%
	26,2

	Cooperativa
	190
	12.373
	0,7%
	3,9%
	65,2

	Outras
	80
	2.730
	0,3%
	0,9%
	34,0

	Total
	26.759
	314.939
	100,0%
	100,0%
	11,8


b)  Titularidade do Negócio

Os estabelecimentos do sector alimentar são, na esmagadora maioria, independentes, enquanto a franquia, a representação e outras formas de titularidade do negócio são pouco significativas, tanto em termos de número como de vendas. No entanto, os estabelecimentos franquiados destacam-se pelo valor relativamente elevado da sua facturação (45 mil contos).

Quadro 11- Estabelecimentos e volume de vendas por titularidade do negócio

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	% Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ Estabelecimentos (milhares de contos)

	Titularidade do Negócio
	
	
	
	
	

	Independente
	27.427
	313.646
	98,9%
	98,3%
	11,4

	Franquiado
	32
	1.418
	0,1%
	0,4%
	44,9

	Representante/Agente
	68
	592
	0,2%
	0,2%
	8,7

	Outras
	193
	3.397
	0,7%
	1,1%
	17,6

	Total
	27.720
	319.054
	100,0%
	100,0%
	11,5


c)  Proprietário/Gerente

c.1)  Sexo e Idade

O pequeno comércio alimentar não especializado revela uma taxa de envelhecimento muito acentuada. Menos de 20% dos estabelecimentos têm à sua frente pessoas com menos de 40 anos e em quase 60% dos casos, os proprietários/gerentes têm mais de 50 anos. Por outro lado, contrastando com o que acontece noutros sectores do comércio, aos mais novos não correspondem valores de vendas, por estabelecimento, significativamente superiores à média.

Quadro 12- Estabelecimentos e volume de vendas por idade do proprietário/gerente

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	% Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ Estabelecimentos 

(milhares de contos)

	Idade do 

Proprietário/ Gerente
	
	
	
	
	

	Até 30
	1.120
	13.817
	4,0%
	4,3%
	12,3

	31 a 40
	3.760
	43.332
	13,6%
	13,6%
	11,5

	41 a 50
	6.614
	81.537
	23,8%
	25,6%
	12,3

	51 a 60
	7.694
	101.022
	27,7%
	31,8%
	13,1

	61 ou mais
	8.554
	78.265
	30,8%
	24,6%
	9,1

	Total
	27.741
	317.974
	100,0%
	100,0%
	11,5


Os proprietários/gerentes homens são maioritários (57%) e gerem estabelecimentos de maior dimensão média (14,1 mil contos em comparação com 8,4 dos estabelecimentos geridos por mulheres). Os estabelecimentos localizados em contexto urbano apresentam uma maior proporção de proprietários homens (61,6%), enquanto os localizados em zonas rurais contam com uma maior proporção de proprietários mulheres (47%) em relação à média. 

Quadro 13- Estabelecimentos e volume de vendas por sexo do proprietário/gerente

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	% Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ Estabelecimentos (milhares de contos)

	Sexo do 

Proprietário/ Gerente
	
	
	
	
	

	Feminino
	12.089
	101.853
	42,9%
	31,0%
	8,4

	Masculino
	16.087
	227.141
	57,1%
	69,0%
	14,1

	Total
	28.176
	328.995
	100,0%
	100,0%
	11,7


Observando o quadro seguinte pode constatar-se uma estrutura etária mais envelhecida dos proprietários/gerentes homens. Se quase metade das mulheres têm menos de 50 anos de idade, os homens dentro dos mesmos escalões etários constituem pouco mais de 1/3.

Quadro 14- Estabelecimentos segundo os escalões etários e por sexo do  proprietários/gerente

	
	Escalões Etários

	
	Até 40
	41 a 50
	51 a 60
	61 ou mais
	Total

	Sexo do Proprietário/ Gerente
	
	
	
	
	

	Feminino
	22,6%
	25,3%
	22,8%
	29,2%
	100,0%

	Masculino
	13,8%
	22,7%
	31,4%
	32,0%
	100,0%

	Total
	17,6%
	23,8%
	27,7%
	30,6%
	100,0%


O facto de nos escalões etários até aos 50 anos a proporção de mulheres à frente dos estabelecimentos ser maior que a dos homens decorre do maior peso relativo que elas têm nos escalões etários mais baixos, designadamente em meio rural, onde aliás o seu peso é sempre maior que em meio urbano, qualquer que seja o escalão etário considerado, com se evidencia no quadro seguinte.

Quadro 15- Proporção de mulheres proprietárias segundo a localização do estabelecimento, por escalões etários do proprietário/gerente

	
	Zona Urbana
	Zona rural
	Total

	Idade do Proprietário/ Gerente
	
	
	

	Até 30
	23%
	85%
	59%

	31 a 40
	49%
	58%
	54%

	41 a 50
	42%
	49%
	46%

	51 a 60
	32%
	38%
	35%

	61 ou mais
	37%
	43%
	41%

	Total
	38%
	47%
	43%


c.2)  Habilitações

Os dados do quadro mostram que os resultados (em termos de vendas, por estabelecimento) estão positivamente associados com o nível de escolaridade (com excepção do grupo residual que declarou ter formação superior), mas são pouco mais de 20% os que ultrapassam os 6 anos de escolaridade. Cerca de 96% dos proprietários/gerentes têm o 9º ano de escolaridade ou menos.

O número de proprietários que declarou possuir formação específica corresponde a uma percentagem mínima, mas representa um grupo relativamente “privilegiado” com uma média de vendas, por estabelecimento, muito acima do conjunto do sector aqui estudado. 

Quadro 16- Estabelecimentos e volume de vendas por habilitações do proprietário/ gerente

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	%  Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ Estabelecimentos (milhares de contos)

	Habilitações do Proprietário/Gerente
	
	
	
	
	

	4º ano ou inferior
	4.590
	36.676
	16,7%
	11,7%
	8,0

	6º ano (*)
	16.781
	183.718
	60,9%
	58,7%
	10,9

	9º ano (*)
	5.222
	75.872
	19,0%
	24,2%
	14,5

	12º ano (*)
	853
	15.522
	3,1%
	5,0%
	18,2

	Superior/Politécnico 
	103
	1.230
	0,4%
	0,4%
	12,0

	Total
	27.548
	313.018
	100,0%
	100,0%
	11,4

	Com Formação Específica
	672
	20.459
	2,7%
	7,1%
	30,4

	(*) ou equivalente
	
	
	
	
	


d)  Regime de Posse do Estabelecimento

Na sua maioria (60%) os comerciantes são proprietários do estabelecimento, havendo nestes uma pequeníssima parte que o tem hipotecado. O valor médio das vendas, por estabelecimento, é claramente superior entre os que têm o estabelecimento arrendado ou hipotecado. 

Quadro 17- Estabelecimentos e volume de vendas por regime de posse do estabelecimento

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	%  Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ Estabelecimentos (milhares de contos)

	Regime de Posse
	
	
	
	
	

	Proprietário
	16.676
	165.440
	59,5%
	51,0%
	9,9

	Arrendatário
	11.144
	155.570
	39,8%
	48,0%
	14,0

	Prop/Hipoteca
	187
	3.117
	0,7%
	1,0%
	16,6

	Total
	28.007
	324.127
	100,0%
	100,0%
	11,6


e)  Extensão do Negócio

Apesar de as empresas deste universo excluírem as insígnias mais importantes do comércio alimentar, verifica-se um grande desequilíbrio na facturação média dos estabelecimentos entre a empresa com um único estabelecimento e as restantes: respectivamente, de 1 para 5 (no caso das empresas com 2 a 4 estabelecimentos) e de 1 para 7 (nas que têm mais de 4 estabelecimentos).

Quadro 18- Estabelecimentos e volume de vendas por extensão do negócio

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	% Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ Estabelecimentos (milhares de contos)

	Extensão do Negócio
	
	
	
	
	

	1 estabelecimento
	26.902
	288.695
	98,1%
	90,6%
	10,7

	2 a 4 estabelecimentos
	307
	15.101
	1,1%
	4,7%
	49,3

	5 estabelecimentos ou mais
	205
	14.879
	0,7%
	4,7%
	72,5

	Total
	27.413
	318.675
	100,0%
	100,0%
	11,6


f)  Concorrência

Segundo a opinião de quase 80% dos comerciantes, os concorrentes mais temidos são os hipermercados e supermercados. Os outros estabelecimentos do mesmo sector são o segundo concorrente mais referido, com 15% das respostas. Os vendedores ambulantes, os discounters e as feiras e mercados só foram referidos, no seu conjunto por 7% do total, mas note-se que os estabelecimentos para os quais os discounters são o maior concorrente apresentam uma média de vendas, por estabelecimento, muito superior à média.

Quadro 19- Estabelecimentos e volume de vendas por principais concorrentes

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	%  Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ Estabelecimentos (milhares de contos)

	Principais Concorrentes
	
	
	
	
	

	Hiper/Supermercados
	20.868
	247.992
	78,5%
	79,4%
	11,9

	Outro Estabelecimento
	3.855
	42.815
	14,5%
	13,7%
	11,1

	Ambulantes
	1.117
	8.380
	4,2%
	2,7%
	7,5

	Discounters
	489
	11.232
	1,8%
	3,6%
	23,0

	Feiras e Mercados
	261
	1.789
	1,0%
	0,6%
	6,9

	Total
	26.589
	312.207
	100,0%
	100,0%
	11,7


Os preços são a principal ameaça da concorrência para a maioria dos comerciantes, tendo sido referidos em mais de 80% dos estabelecimentos. A variedade dos produtos e a proximidade são as ameaças mais referidas em segundo lugar, logo seguidas pelas promoções e pelo estacionamento. A concessão de crédito e a qualidade dos produtos vêm em último lugar. 

Quadro 20- Estabelecimentos por principal ameaça ao negócio

	
	Estabelecimentos
	% Estabelecimentos

	Principal Ameaça*
	
	

	Preços
	23.179
	82,3%

	Variedade dos Produtos
	11.458
	40,7%

	Proximidades
	11.281
	40,0%

	Promoções
	7.907
	28,1%

	Estacionamento
	7.415
	26,3%

	Concessão de Crédito
	2.707
	9,6%

	Qualidade dos Produtos
	369
	1,3%

	Total
	28.176
	

	(*) Resposta Múltipla
	
	


g)  Expectativas de Futuro 

g.1)  Negócio

A maioria dos comerciantes declarou manter a actual situação do seu negócio, enquanto 7,5% admitiu fechar o seu negócio num futuro próximo e 5,1% optar pela reforma. Os que pensam mudar de sector constituem apenas 1% do total. Realce-se o facto de os proprietários que admitiram remodelar o seu negócio corresponderem exactamente a um conjunto de estabelecimentos que apresenta a média de vendas, por estabelecimento, mais elevada e de aqueles que pensam fechar ou mudar de sector terem a média mais baixa. A associação com outra organização ou outro retalhista não faz parte dos planos de muitos comerciantes, tendo sido referida em 132 estabelecimentos que correspondem a cerca de 0,5% do total. 

Quadro 21- Estabelecimentos e volume de vendas por planos de futuro do negócio

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	%  Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ Estabelecimento (milhares de contos)

	Planos de Futuro:

 Negócio
	
	
	
	
	

	Manter
	21.197
	242.650
	81,1%
	79,3%
	11,4

	Fechar
	1.958
	13.264
	7,5%
	4,3%
	6,8

	Reforma
	1.343
	17.113
	5,1%
	5,6%
	12,7

	Remodelar
	1.244
	28.171
	4,8%
	9,2%
	22,6

	Mudar de Sector
	262
	2.430
	1,0%
	0,8%
	9,3

	Assoc.Org.
	112
	1.857
	0,4%
	0,6%
	16,6

	Assoc.Retalhista
	20
	374
	0,1%
	0,1%
	19,0

	Total
	26.137
	305.859
	100,0%
	100,0%
	11,7


g.2)  Recursos Humanos

Apesar de, no universo deste estudo haver elevado número de estabelecimentos sem empregados, os elementos disponíveis apontam para uma atitude bastante passiva, em termos de gestão de recursos humanos, dado que a quase totalidade dos inquiridos não prevê nem despedimentos nem recrutamentos.

Quadro 22- Estabelecimentos e volume de vendas por planos de futuro dos recursos humanos

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	%  Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ Estabelecimento (milhares de contos)

	Planos de Futuro:

Recursos Humanos
	
	
	
	
	

	Manter
	14.437
	184.871
	98,2%
	96,2%
	12,8

	Admitir
	252
	6.827
	1,7%
	3,6%
	27,1

	Reduzir
	11
	549
	0,1%
	0,3%
	49,0

	Total
	14.700
	192.246
	100,0%
	100,0%
	13,1


Merece ainda destaque o facto de o volume de vendas entre os estabelecimentos que prevêem admitir pessoal ser muito mais elevado do que a média.

3)  Caracterização da Gestão

a)  Recursos Humanos

a.1)  Número de Empregados

Os estabelecimentos sem empregados são, naturalmente, os mais pequenos e, apesar de constituírem 50% do total, só representam 33% das vendas. Como seria de esperar, nos estabelecimentos com empregados, o valor médio das vendas aumenta com o número de empregados. Apesar de não estarem disponíveis dados desagregados, os valores disponíveis apontam para valores médios de vendas, por empregado, crescentes com a dimensão do estabelecimento, indiciando uma maior produtividade
 nestes estabelecimentos.

Quadro 23- Estabelecimentos e volume de vendas pelo número de empregados

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	%  Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ Estabelecimento (milhares de contos)

	N.º Empregados
	
	
	
	
	

	Nenhum
	14.003
	109.813
	49,7%
	33,4%
	7,8

	1 a 2
	12.627
	148.173
	44,8%
	45,0%
	11,7

	3 a 4
	1.110
	29.826
	3,9%
	9,1%
	26,9

	5 a 6
	174
	12.168
	0,6%
	3,7%
	70,0

	Mais de 6
	262
	29.014
	0,9%
	8,8%
	110,7

	Total
	28.176
	328.995
	100,0%
	100,0%
	11,7


a.2)  Condição dos Empregados

O carácter familiar das empresas deste universo é evidenciado não só pelo número de empresas sem empregados como também pelo facto de, na esmagadora maioria daquelas que os têm, eles serem familiares do proprietário.

Quadro 24- Estabelecimentos e volume de vendas pela condição dos empregados

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	%  Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ Estabelecimento (milhares de contos)

	Condição dos Empregados
	
	
	
	
	

	Familiares
	11.049
	115.550
	78,0%
	52,7%
	10,5

	Outros
	2.314
	76.074
	16,3%
	34,7%
	32,9

	Ambos
	811
	27.557
	5,7%
	12,6%
	34,0

	Total
	14.173
	219.181
	100,0%
	100,0%
	15,5


De facto, constata-se que em cerca de 84% dos estabelecimentos, pelo menos um empregado é familiar do proprietário. No entanto, são os estabelecimentos que têm pelo menos um empregado sem qualquer relação de parentesco com o proprietário que atingem vendas médias muito superiores às que caracterizam o sector em geral.

a.3)  Relação Laboral dos Empregados

Na maior parte dos estabelecimentos com empregados, eles têm o estatuto de trabalhadores efectivos e remunerados
. Os que recorrem a empregados não remunerados representam 25% do total e apresentam vendas, por estabelecimento, muito abaixo da média. Os contratos a tempo parcial têm uma expressão reduzida, já que ocorrem em pouco mais de 10% dos estabelecimentos que possuem pelo menos um empregado. Destacam-se os estabelecimentos que têm simultaneamente empregados efectivos e em tempo parcial: são nitidamente maiores (em termos de vendas) que a média do grupo aqui considerado quanto a essa característica, contrastam vivamente com os que apenas têm empregados a tempo parcial, indiciando lógicas de gestão diversificadas.

Quadro 25- Estabelecimentos e volume de vendas pela relação laboral dos empregados

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	%  Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ Estabelecimento (milhares de contos)

	Relação Laboral
	
	
	
	
	

	Efectivos
	8.355
	149.947
	62,8%
	70,8%
	17,9

	Tempo Parcial
	948
	11.425
	7,1%
	5,4%
	12,1

	Ambos
	466
	14.603
	3,5%
	6,9%
	31,4

	Não Remunerados
	3.466
	35.479
	26,0%
	16,7%
	10,2

	Tarefeiro
	72
	428
	0,5%
	0,2%
	5,9

	Total
	13.307
	211.883
	100,0%
	100,0%
	15,9


a.4)  Habilitações dos Empregados

Em mais de 60% dos estabelecimentos com empregados, o grau de habilitações mais elevado é apenas igual ou inferior ao 6º ano. Os estabelecimentos nestas condições apresentam valores médios de vendas inferiores à generalidade do sector aqui estudado. Nos restantes, em que o nível de escolaridade dos empregados é relativamente melhor, há uma correlação positiva entre  as habilitações do empregado mais qualificado e o volume de vendas do estabelecimento, o que não se verifica na passagem do secundário para o superior.

Em termos de formação específica, o panorama relativo aos trabalhadores não difere muito do apresentado para os proprietários. Realce-se que a média de vendas, por estabelecimento onde os trabalhadores possuem formação específica é o triplo do valor médio do universo aqui estudado.

Quadro 26- Estabelecimentos e volume de vendas pela habilitação do empregado mais qualificado

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	%  Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ Estabelecimento (milhares de contos)

	Habilitações do Empregado mais Qualificado
	
	
	
	
	

	4º ano ou inferior
	1.409
	11.381
	11,0%
	5,5%
	8,1

	6º ano
	6.611
	80.919
	51,4%
	39,4%
	12,2

	9º ano
	3.230
	66.870
	25,1%
	32,6%
	20,7

	12º ano
	1.414
	42.715
	11,0%
	20,8%
	30,2

	Superior/Politécnico
	200
	3.508
	1,6%
	1,7%
	17,6

	Total
	12.863
	205.392
	100,0%
	100,0%
	16,0

	Com Formação Específica
	333
	15.037
	2,6%
	7,4%
	45,1

	 Cálculos efectuados em relação às respostas expressas


b)  Prática Comercial

b.1)  Principal Fonte de Aprovisionamento

O cash & carry é de longe a principal fonte de aprovisionamento, tendo sido referida em 77,6% dos estabelecimentos. O armazenista é recurso de 20% dos estabelecimentos, enquanto as outras fontes foram referidas pelos restantes 2,2%. São estabelecimentos claramente maiores do que a média e em pequeno número os que recorrem directamente aos fabricantes para se abastecer, apresentando uma média de vendas, por estabelecimento, superior a 90 mil contos.

Quadro 27- Estabelecimentos e volume de vendas pela principal fonte de aprovisionamento

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	%  Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ Estabelecimento (milhares de contos)

	Principal Fonte de Aprovisionamento
	
	
	
	
	

	Cash&Carry
	21.229
	264.056
	77,6%
	82,4%
	12,4

	Armazenista
	5.506
	38.528
	20,1%
	12,0%
	7,0

	Distribuidor
	254
	3.473
	0,9%
	1,1%
	13,7

	Fabricante
	133
	12.389
	0,5%
	3,9%
	93,4

	Mercado Abastecedor
	145
	1.374
	0,5%
	0,4%
	9,5

	Hipermercado
	89
	767
	0,3%
	0,2%
	8,6

	Total
	27.355
	320.587
	100,0%
	100,0%
	11,7


b.2)  Sistema de Vendas

O sistema de vendas mais adoptado é o de livre-serviço, seguido pelo take home e pelo misto (balcão e livre-serviço) que representam em conjunto 84% do número global de estabelecimentos e 90% do volume de vendas. Os estabelecimentos que adoptaram o livre-serviço apresentam a melhor média de vendas, por estabelecimento, e os que utilizam o sistema misto e de consumo imediato apresentam as piores médias de vendas.

Quadro 28- Estabelecimentos e volume de vendas por sistema de vendas

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	%  Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ Estabelecimento (milhares de contos)

	Sistema de Vendas
	
	
	
	
	

	Livre-serviço
	8.700
	158.703
	30,9%
	48,2%
	18,2

	Take Home
	7.707
	62.789
	27,4%
	19,1%
	8,1

	Balcão e Livre-serviço
	7.250
	76.051
	25,7%
	23,1%
	10,5

	Misto
	3.982
	27.430
	14,1%
	8,3%
	6,9

	Consumo Imediato
	536
	4.021
	1,9%
	1,2%
	7,5

	Total
	28.176
	328.995
	100,0%
	100,0%
	11,7


c)   Associativismo

Pouco mais de 25% dos estabelecimentos encontram-se vinculados a alguma forma de associativismo. Somente uma pequena parte está ligada à ANCAP, enquanto a grande maioria está inserida em associações locais de comércio e indústria. Como pode observar-se no quadro, os estabelecimentos vinculados a alguma forma de associativismo apresentam uma média de vendas superior aos restantes, destacando-se especialmente os que pertencem à ANCAP que, com uma média de vendas, por estabelecimento, três vezes superior à dos outros, têm maior dimensão média.

Quadro 29- Estabelecimentos e volume de vendas por formas de associativismo

	
	% de Estabelecimentos
	% de Vendas
	Vendas/ Estabelecimento

(milhares de contos)

	Formas de associativismo
	
	
	

	Nenhuma
	73,6%
	69,0%
	11,0

	Alguma
	26,4%
	31,0%
	13,7

	Ass. Local comércio/indústria 
	24,5%
	25,4%
	12,1

	ANCAP
	1,9%
	5,6%
	34,8


4)  Indicadores de Modernização

a)  Serviços ao Consumidor

São poucos os estabelecimentos que dispõem de serviços ao consumidor e, quando os têm, estes resumem-se às entregas ao domicílio e às encomendas por telefone. São ainda menos os negociantes que mostraram vontade de introduzir a prestação de serviços ao consumidor num futuro próximo. Os serviços mais referidos foram, de novo, as encomendas por telefone e as entregas ao domicílio, enquanto o comércio electrónico e o estacionamento foram apenas referidos em pouco mais de três dezenas de estabelecimentos, cada.

Quadro 30- Estabelecimentos por serviços ao consumidor

	
	No Presente
	No Futuro

	
	Estabelecimentos
	% Estabelecimentos
	Estabelecimentos
	% Estabelecimentos

	Serviços ao Consumidor
	
	
	
	

	Entregas ao domicílio
	6.594
	23,4%
	2.065
	7,3%

	Encomenda por Telefone
	5.646
	20,0%
	2.852
	10,1%

	Estacionamento
	373
	1,3%
	36
	0,1%

	Comércio Electrónico
	11
	0,0%
	32
	0,1%

	Total
	28.176
	
	28.176
	


b)  Gestão Informatizada e Equipamento Técnico

Apenas 5% do total de estabelecimentos possuem gestão informatizada. Verifica-se que são esses os que apresentam um maior volume de vendas com um valor médio de 44,1 milhares de contos (contra 10,2 mil contos nas que não têm gestão informatizada). O equipamento técnico está muito mais difundido. De qualquer modo são 22% os estabelecimentos que declararam não o ter, sendo certo que devem corresponder aos mais pequenos dos estabelecimentos inquiridos dado o baixíssimo volume de vendas que apresentam.

Quadro 31- Estabelecimentos e volume de vendas por gestão informatizada e equipamento técnico

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	%  Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ Estabelecimento (milhares de contos)

	Estab. s/ Gestão Informatizada
	23.812
	242.080
	95,3%
	82,4%
	10,2

	Estab. c/ Gestão Informatizada
	1.174
	51.813
	4,7%
	17,6%
	44,1

	Total
	24.986
	293.893
	100,0%
	100,0%
	11,8

	Estab. s/ Equipamento Técnico
	6.105
	41.304
	21,7%
	12,6%
	6,8

	Estab. c/ Equipamento Técnico
	22.071
	287.690
	78,3%
	87,4%
	13,0

	Total
	28.176
	328.995
	100,0%
	100,0%
	11,7


A discriminação do equipamento técnico permite constatar que em 75% dos casos esse equipamento diz respeito a caixas registadoras. Os computadores e as caixas de leitura óptica foram referidos por menos de 5% do total de estabelecimentos, equipamento de leitura de multibanco por 2,8% e de cartões de crédito por apenas 0,6%.

Quadro 32- Estabelecimentos e volume de vendas por equipamento técnico

	
	Estabelecimentos
	%  Estabelecimentos

	Equipamento Técnico
	
	

	Caixa Registadora
	20.999
	74,5%

	Computadores
	1.277
	4,5%

	Caixas leit. óptica
	1.121
	4,0%

	Multibanco
	789
	2,8%

	Cartão Crédito
	172
	0,6%

	Total
	28.176
	


Os estabelecimentos “mais modernos” têm em média maior superfície e estão, mais frequentemente, associados a empresas integrando dois ou mais estabelecimentos que se localizam principalmente em contextos urbanos. As características dos seus proprietários são essencialmente as dos que se encontram associados a estabelecimentos com aquela dimensão e localização. Todavia, deve destacar-se que o nível de escolaridade pode implicar uma maior predisposição para a modernização do negócio assim como um melhor aproveitamento do equipamento de que já dispõem (as vendas, por estabelecimento, dos proprietários com nível de escolaridade mais elevado, são bastante superiores). Observando a coluna do quadro referente à média de vendas dos estabelecimentos com gestão informatizada, pode verificar-se como ela está estreitamente associada ao maior volume de vendas médio dos estabelecimentos.

A posse de equipamento técnico, genericamente considerado, não permite diferenciar significativamente os diversos tipos de estabelecimento, sobretudo porque se inclui nesta categoria a existência de caixa registadora, bem como de computadores, caixas de leitura óptica, etc., que estão insuficientemente representadas neste sector do comércio para ser válida uma análise detalhada dos seus factores.

Quadro 33- Caracterização dos estabelecimentos e volume de vendas com gestão informatizada e equipamento técnico

	
	
	% N.º Estabelecimentos
	Vendas/Estabelecimento 

(Milhares de contos)

	
	
	Tem Gestão Informatizada
	Tem Equipamento Técnico
	Tem Gestão Informatizada
	Tem Equipamento Técnico

	Superfície
	Até 50 m2
	1,1%
	74,0%
	12,3
	9,2

	
	51 a 400 m2
	14,0%
	90,2%
	50,9
	21,7

	Extensão do Negócio
	1 estabelecimento
	3,7%
	78,2%
	30,0
	11,9

	
	2 a 4 estabelecimentos
	38,4%
	100,0%
	91,1
	49,3

	
	5 estabelecimento ou mais
	93,3%
	100,0%
	77,6
	72,5

	Localização
	Urbana
	7,2%
	84,1%
	50,2
	16,8

	
	Rural
	2,6%
	73,2%
	29,4
	9,1

	Sexo do Proprietário
	Feminino
	1,9%
	73,4%
	35,3
	9,2

	
	Masculino
	6,8%
	82,0%
	46,0
	15,6

	Idade do Proprietário
	Até 40
	6,6%
	89,8%
	31,8
	12,3

	
	41 a 50
	4,2%
	87,5%
	44,5
	13,1

	
	Mais de 51
	3,9%
	71,2%
	45,7
	12,9

	Nível de Escolaridade do Proprietário
	Inf. a 9º Ano
	3,1%
	74,2%
	37,0
	11,6

	
	9º Ano ou mais.
	8,8%
	93,3%
	43,2
	15,5

	Total
	
	4,7%
	87,4%
	44,1
	13,0


c)  Investimentos Efectuados e Previstos

Em cerca de 66% dos estabelecimentos foram feitos investimentos, de algum tipo, nos últimos dois anos, mas a proporção daqueles que tencionam fazê-lo nos próximos dois anos é muito inferior.  O indicador vendas, por estabelecimento, mostra que, em média, são os estabelecimentos com maior facturação que mais tencionam investir, como já acontecera de forma menos acentuada no passado recente.

Quadro 34- Estabelecimentos e volume de vendas por investimentos efectuados e previstos

	
	Estabelecimentos
	Vendas

(milhares de contos)
	%  Estabelecimentos
	% Vendas
	Vendas/ Estabelecimento (milhares de contos)

	Investimentos efectuados
 e previstos
	
	
	
	
	

	Investiu no Estabelecimento (*)
	16.188
	210.936
	67,0%
	72,2%
	13,0

	Não Investiu no Estabelecimento (*)
	7.970
	81.213
	33,0%
	27,8%
	10,2

	Total
	24.158
	292.149
	100,0%
	100,0%
	12,1

	Tenciona Investir no Estabelecimento
	3.731
	66.008
	21,9%
	31,9%
	17,7

	Não Tenciona Investir no Estabelecimento
	13.343
	141.148
	78,1%
	68,1%
	10,6

	Total
	17.074
	207.156
	100,0%
	100,0%
	12,1


(*) Últimos 2 Anos
O tipo de investimentos efectuado por maior número de estabelecimentos está relacionado com equipamento e iluminação. Investimentos no imóvel foram referidos por cerca de 27% dos estabelecimentos e em lay-out e decoração por pouco mais de 20%. 

Quadro 35- Estabelecimentos por investimentos efectuados

	
	Estabelecimentos
	% Estabelecimentos

	Investimentos Efectuados
	
	

	Investiu no Estabelecimento (Últimos 2 Anos)
	
	

	Equipamento e iluminação
	12.167
	43,2%

	Imóvel
	7.618
	27,0%

	Lay-out e decoração
	6.064
	21,5%

	Total
	28.176
	100,0%


Apenas 22% dos comerciantes do sector alimentar admite efectuar investimentos no futuro. Investimentos em equipamento e iluminação foram os mais referidos com 8,6% das respostas, logo seguidos pelos investimentos em lay-out e decoração com 7,4%. Os investimentos no próprio imóvel foram referidos por menos de 5% do total.

Quadro 36- Estabelecimentos por investimentos previstos

	
	Estabelecimentos
	%  Estabelecimentos

	Investimentos Previstos
	
	

	Tenciona Investir no Estabelecimento
	
	

	Equipamento e iluminação
	2.429
	8,6%

	Lay-out e decoração
	2.071
	7,4%

	Imóvel
	1.255
	4,5%

	Total
	28.176
	100,0%


Os factores que, de forma mais evidente, permitem caracterizar os estabelecimentos que efectuaram investimentos nos últimos dois anos e que tencionam efectuar investimentos num futuro próximo são a dimensão dos estabelecimentos em termos de superfície e o número de estabelecimentos de cada empresa (a extensão do negócio). De facto é nesses casos que se encontram as percentagens mais elevadas de realização de investimentos. 

As características dos proprietários, exceptuando o seu nível de escolaridade, não permitem qualquer distinção quanto às intenções de investimento nos seus negócios. Os proprietários com um nível de escolaridade mais elevado demonstraram maior predisposição para o investimento, tanto no passado como em relação ao futuro próximo.

Quadro 37- Caracterização dos estabelecimentos pelos investimentos efectuados e previstos

	
	
	% N.º Estabelecimentos
	Vendas/Estabelecimento 

(milhares de contos)

	
	
	Investiu no Estab. (últimos 2 Anos) 
	Tenciona Investir no Estab.
	Investiu no Estab. (Últimos 2 Anos) 
	Tenciona Investir no Estab.

	Superfície
	Até 50 m2
	63,1%
	17,9%
	9,0
	10,4

	
	51 a 400 m2
	77,3%
	31,9%
	21,7
	28,2

	Extensão do Negócio
	1 estabelecimento
	66,9%
	21,3%
	11,9
	14,6

	
	2 a 4 estabelecimentos
	70,4%
	50,8%
	57,2
	58,2

	
	5 estab. ou mais
	74,9%
	61,6%
	74,1
	79,7

	Localização
	Urbana
	64,4%
	26,5%
	18,0
	22,2

	
	Rural
	69,4%
	17,4%
	8,8
	11,1

	Sexo do Proprietário
	Feminino
	66,4%
	21,1%
	8,8
	8,4

	
	Masculino
	67,4%
	22,5%
	16,1
	25,1

	Idade do Proprietário
	Até 40
	68,5%
	32,9%
	12,4
	16,3

	
	41 a 50
	74,6%
	24,7%
	14,4
	15,2

	
	Mais de 51
	63,6%
	17,2%
	12,2
	19,8

	Nível de Escolaridade do Proprietário
	Inferior ao 9º ano
	65,4%
	18,5%
	11,1
	16,9

	
	9º ano ou mais
	74,6%
	34,1%
	17,0
	17,6









































































































































� Baseado no estudo: AC Nielsen; CISEP-ISEG; Observatório do Comércio (1999), Inquérito ao pequeno comércio retalhista do ramo alimentar não especializado, Lisboa: Observatório do Comércio


� A existência de equipamento técnico e a existência de gestão informatizada são apenas indicadores aproximados da competência técnica dos comerciantes. A alta percentagem de respostas positivas à existência de equipamento técnico parece indiciar um alargamento da noção originalmente subentendida na pergunta. Relativamente à pergunta sobre a gestão informatizada, as respostas revelam que esta questão é bem mais discriminante.


� Aproximada pela relação vendas/empregado.


� A necessidade de simplificação do questionário não permitiu uma desagregação completa das situações existentes na vida real. Assim, é possível que alguns empregados em regime de tempo parcial sejam empregados efectivos.
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