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Anexo

ROTEIRO DE ENTREVISTA

1.

Data:
Empresa:
Nome:

Funcéo:

EMPRESA

Qual o segmento de mercado de atuagédo da empresa?

Qual o faturamento anual da empresa?

Qual a regido geogréfica de atuacdo da empresa?

Quantos itens de produto compdem o portfolio?

Quantas empresas compdem o mercado aproximadamente, qual o seu share de

Qual
1.7
1.8

1.9

1.10

tipo?
1.11

mercado e posicionamento?
o perfil (atacado, distribuidor ou varejo) dos clientes que sdo atendidos

diretamente pela empresa?

Qual é a quantidade de clientes diretos e o percentual por perfil?

Algum tipo de cliente ndo é atendido pela empresa? Se sim, por qué?
Qual o percentual de representatividade financeiro de faturamento por
perfil de cliente?

A empresa tem sistema de classificacdo de clientes (especial, A,B,C)?

Se sim: - qual o critério de classificagdo?

- qual a quantidade de clientes por tipo?

- qual o percentual de representatividade (financeiro) por

A empresa desempenha alguma prestagdo de servico para clientes
indiretos? Se sim, qual o servigo, qual o critério de selegdo desses
clientes e qual é a quantidade de clientes indiretos que recebem este

servigo?
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2. TRADE MARKETING NA ORGANIZACAO

O conceito de TM é conhecido e aplicado na empresa ha quanto tempo?

O que é TM para a organizacdo e quais sdo as responsabilidades e
atribuicbes da funcao?

Qual é a estrutura da funcdo de TM? A quem esta subordinada e quais séo
seus subordinados?

Qual a formacdo e experiéncia profissional da equipe gestora da area de
TM? Existe alguma exigéncia na descricdo de cargos para o profissional gestor
da area de TM?

Houve mudanca nas atribuicbes, estrutura ou orcamento da funcdo de TM
nos ultimos anos? Se sim favor descrever as alteracBes e/ou a variacao

percentual do orgcamento.

3. ESTRUTURA TRADE MARKETING, COMERCIAL E
PROMOCAO/MERCHANDISING

Qual a estrutura do departamento comercial, TM e promocao/merchandising

(gerente, gerente de conta, supervisor, vendedor funcionario, representante

comercial, promotor, coordenador, analista etc )?

Se representante comercial, existe alguma relacdo de exclusividade ou

preferéncia com a empresa?

4. AS PRATICAS DE TRADE MARKETING

Atividade X Observacbes e ou
para sim | informar qual
departamento realiza a

atividade

Administra orcamento de encarte?

Para quais clientes (perfil)?

Treina equipe de vendas interna?

Treina da equipe de vendas do

cliente?

Administra o] orcamento de

promoc¢des?

Implanta e acompanha as promogoes

no distribuidor/atacadista?
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Implanta e acompanha as promocgoes

no varejo?

Realiza gerenciamento de categoria?

Acompanha as vendas?

Acompanha as vendas através de
EDI?

Acompanha a lucratividade por

produto?

Acompanha a lucratividade por

cliente?

Acompanha a lucratividade por

promocao / servigo?

Influencia no desenvolvimento de

novos produtos? Como?

Confecciona tabela de precos?

Confecciona a politica comercial?

Confecciona tabela de preco por
cliente de acordo com importancia do
cliente, custo prestacdo de servico,

mk-up etc?

Desenvolve plano por cliente (volume,
mix, rentabilidade, investimento, giro,
espaco no ponto de venda, acdes de

promogao no ponto de venda)

Participa do planejamento estratégico?

Determina regra de alocagéo de verba

a ser investida por cliente?

Acompanha o abastecimento das

gbndolas?

Desenvolve e acompanha produtos de

marca prépria?

Outras acdes ou praticas?
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5. CONFLITOS E SINERGIAS COM O DEPARTAMENTO COMERCIAL E
DE MARKETING

Quais séo os principais conflitos e sinergias com os departamentos de marketing
e comercial?

Qual a delimitagdo da funcdo de TM e o departamento comercial e de

marketing? (Qual o limite das a¢8es e responsabilidades?)

6. AVALIA(;AO DO CONCEITO DE TRADE MARKETING

Qual o grau de importancia e utilidade da funcdo de TM na empresa, e para o
mercado?

Quais séo os fatores motivacionais e dificultadores para aplicacdo do conceito de
T™?

7. CONSIDERACOES GERAIS

Gostaria de fazer algum comentario ou sugerir alguma questao adicional sobre a
funcdo TM e ou a pesquisa?

Na sua opinido, quais sdo as perspectivas de desenvolvimento da funcéo de TM

no Brasil, e como tem sido essa evolu¢do?
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