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ANEXOS

ANEXO A - Questionario Estruturado.

QUESTIONARIO DE PESQUISA
Adequacao Estratégica do Trade Marketing em Empresas de Bens de

Consumo

Objetivo: O principal objetivo deste questionario € colher informagbes para
identificar os fatores que influenciam o processo de adequagao estratégica da
area de Trade Marketing dentro de empresas de bens de consumo com atuacao
no Brasil.

Participantes: Gerentes e Diretores de empresas de bens de consumo que

atuem ou ja tenham atuado na area de Trade Marketing em suas organizacgoes,

€ que possuam experiéncia relevante no gerenciamento destas areas.

Confidencialidade: Esta pesquisa é realizada com objetivos e interesses

estritamente académicos. As informagdes e percepcbes levantadas serdo
utilizadas somente para o desenvolvimento do presente estudo, conduzido pelo
autor e pelo Departamento de Administragdo da PUC-RIO, sob a orientagéo da
Profa. Dra. T. Diana L. v. A. de Macedo Soares. Sob nenhuma hipétese seréo

divulgados ou repassados dados ou informacoes fornecidas pelos respondentes,

nem serdo estes utilizados para outra finalidade sendo a académica aqui

proposta. Os resultados finais desta pesquisa poderdo conter fragmentos das
opinides dos respondentes. Entretanto, garantimos que a identidade dos
respondentes ndo sera revelada e ndo consideraremos nenhuma resposta ou

comentario como posicao “oficial” das empresas que participarem da pesquisa.

Resultado Esperado: Respostas do questionario que retratem de maneira fiel,

as percepcoes dos gestores respondentes a respeito dos recursos e condi¢cdes

organizacionais da empresa pesquisada.

Instrucoes para preenchimento:

1) Para responder as questdes, assinale no espaco reservado para a mesma.

2) Se alguma questdo ndo puder ser respondida por alguma razdo, seja
confidencialidade, falta de informacdo ou qualquer outra, apenas ignore-a.
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Solicitamos apenas que nao deixe de responder as demais questdes, pois
toda e qualquer informagéao fornecida sera essencial para o desenvolvimento
desta pesquisa.

Caso seja de seu interesse, quaisquer informacdes complementares e
adicionais poderdo ser enviadas em anexo a este questionario. Garantimos
gue as mesmas serao tratadas com o mesmo carater de confidencialidade
que sera aplicado ao préprio questionario.

Atencao! Algumas questdes contém instrugdes especiais de preenchimento.
Sua identificagao nao é obrigatéria.

Estrutura do Questionario:

O questionéario esta estruturado por segbes de forma a deixar claro os
assuntos e fatores que estardo sendo abordados nas perguntas pertinentes a
cada secéo.

As secdes do questiondrio sao as seguintes:

1. INFORMACOES GERAIS: busca identificar o perfil do entrevistado e da
empresa.

ESTRATEGIA: busca caracterizar brevemente a estratégia das empresas
ESTRUTURA ORGANIZACIONAL: busca identificar a estrutura
organizacional da empresa e da area de Trade Marketing (TM)

4. EQUIPES: busca identificar os atributos pertinentes as equipes que
trabalham em TM.

5. PROCESSOS: busca identificar os fatores pertinentes aos processos de
trabalho do TM.

6. SISTEMAS GERENCIAIS: busca identificar os atributos pertinentes aos
sistemas gerenciais existentes na empresa

7. SISTEMAS DE TREINAMENTO: busca identificar os atributos pertinentes
aos sistemas de treinamento e formagdo dos profissionais de TM nas
empresas

8. SISTEMA DE MEDICOES DE DESEMPENHO: busca identificar os atributos
pertinentes ao sistema de medi¢cdo de desempenho da empresa e do TM.

9. SISTEMA DE RECONHECIMENTO E RECOMPENSA: busca identificar os
atributos pertinentes ao sistema de remuneragéo e recompensa na empresa
enoTM

10. CULTURA, LIDERANCA e COMUNICACAO: busca identificar os atributos

pertinentes a cultura, lideranga e comunicagdo da empresa.


DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 0712968/CA


PUC-RIo - Certificagdo Digital N° 0712968/CA

123

11. TECNOLGIA DE INFORMAGAO: busca identificar os atributos pertinentes
aos sistemas de informacgéo e aspectos tecnolégicos da empresa e da area
de TM.

12. ASPECTOS FiSICOS: busca identificar os aspectos fisicos de equipamentos
e infra-estrutura.

13. PESSOAS: busca identificar atributos pertinentes aos profissionais que
trabalham na area de TM.

14. FINANCEIROS: Busca identificar os aspectos financeiros pertinentes a
empresa e as suas implicagdes na area de TM.

15. DESEMPENHO: Busca identificar os resultados da area de TM.

A previsdo de preenchimento de todo o questionério é de 30 a 45 minutos
em média, e requer um pouco de atengao para as definicdes e orientacdes
gue sao fornecidas

Desde ja agradeco a sua colaboragao e o tempo dispensado a este estudo.

Nivaldo de Barros e Silva Neto


DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 0712968/CA


PUC-Rio - Certificacéo Digital N° 0712968/CA

QUESTIONARIO DE PESQUISA

ADEQUAGAO ESTRATEGICA DO TRADE MARKETING EM EMPRESAS DE BENS DE CONSUMO

IAG G PUC

A ESCOLA DE NEGOCIOS
P o

124

1. INFORMACOES GERAIS

1.04

1.05

1.06

1.07

1.08

1.09

Qual o nome da empresa que vocé trabalha?

Qual o seu nome (opcional)?

Qual o seu sexo?

Qual a sua idade?

Qual o seu cargo funcional atual?

Departamento onde trabalha atualmente?

Qual o seu e-mail?

Sobre sua formagao académica, qual o curso superior vocé concluiu?

Tempo (em anos) de atuagéo nas areas de Trade Marketing ou Vendas
(Considera toda a sua vida profissional, atual e passada)
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NG GPUC

A EscoLs pE NEGocIos

2. ESTRATEGIA

Considere as i afir Oes e de acordo com a escala proposta, considerando a realidade da sua empresa atual.
1-DC 3-N 5-CC
Discordo 2-D Nem discordo 4-C Concordo
Discordo Concordo
Completamente nem concordo Completamente
2.01 |A visdo e missdo da empresa séo claras para todos os funcionarios
2.02 |Os objetivos estratégicos da empresa s&o claros e divulgados para todos os funcionarios
2.03 |Eu conheco a visao, missao e objetivos estratégicos da minha empresa
EM RELACAO A ESTRATEGIA ADOTADA PELA SUA EMPRESA VOCE CONSIDERA QUE:
1-DC 2-D 3-N 4-c 5-CC
Discordo Nem discordo Goncordo
Discordo Concordo
Completamente nem concordo Completamente
2.04 |A minha empresa adota uma estratégia de diferenciagéo por BAIXOS PRECOS
2.05 A minha empresa adota uma estratégia de diferenciagdo por IMAGEM DAS MARCAS E
. PRODUTOS
2.06 A minha empresa adota uma estratégia de diferenciacao pelo SUPORTE DE SERVICOS
} AGREGADOS AOS CLIENTES
207 A minha empresa adota uma estratégia de diferenciagéo pela QUALIDADE DOS
} PRODUTOS e fortes investimentos em processos de QUALIDADE TOTAL
2.08 A empresa adota uma estratégia de ndo-diferenciacdo por prego, imagem, suporte ou
} qualidade.

| 2.09 |O escopo estratégico adotado pela sua empresa é predominantemente:

a) Segmentos de mercado (varios produtos para cada segmento de mercado)
b)  Nichos
Customizagao de Produtos (por demanda dos clientes)

G

(d) Nao segmentado (um Unico produto para todos os segmentos)

Quais os fatores que mais dificultam a adogao bem sucedida da estratégia utilizada pela sua empresa?
Indique na coluna conforme o grau de importancia:

2.10 | 1 - fator com grande grau de importancia

2 - fator com médio grau de importancia

3 - fator com baixo grau de importancia

(a) Falta de comprometimento visivel por parte da Dire¢do da empresa

(b) Fatores relacionados a Cultura Organizacional (mudangas da cultura, adog¢do da cultura de Trade Marketing,...)

(c) Planejamento inadequado de mudangas

(d) Treinamento continuo insuficientes

(e) Estrutura Organizacional incompativel com a estratégia, areas ndo integradas e pessoas sem interagéo

f)  Pouca atencéo aos clientes externos

(
(9) Pouca atengéo aos clientes internos

(h) Delegagao de poder insuficiente (pouca autonomia)

Falta de trabalho em equipe adequado as necessidades

Técnicas de medigao de ineficazes

k)  Pouco acesso a dados e informagdes

() Falta de medidas de desempenho para todos os objetivos estratégicos
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3. ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

C e as i afir des e de acordo com a escala proposta, considerando a realidade da sua empresa atual.
;i;cgci 2-D Nerr:\i d-is':omo 4-C Csor-\cero
Completamente Discordo nem concordo Goneordo Completamente
3.01 |A estrutura organizacional da empresa est4 adequada a estratégia da empresa
3.02 A estrutura da area de Trade Marketing da empresa esta adequada a estratégia de
atuagdo no mercado proposta pela empresa.
3.03 Os execu1_ivos do Cor)selho de Adminis1ragao Diretivo da empresa apdiam o
desenvolvimento da area de Trade Marketing na empresa
3.04 Os execuﬁv_og do Conselho de_ Adn}inisvagéo Diretivo da_ empresa emgndem com clareza
o papel e atividades pelas quais a area de Trade Marketing é responsavel
3.05 Os gerentes de qulras areas da empresa apéiam de forma positiva as atividades da area
de Trade Marketing.
3.06 Os gerent_es dg outras areas da emprega entendgm com clareza o papel e as atividades
pelas quais a area de Trade Marketing é responsavel.
| 3.07 |Qua| das opgoes abaixP melhor reflete a forma predominante de como esta estruturada area de Trade Marketing da sua empresa?
(Marque apenas 1 opgao)
(a) Trade Marketing estruturado por CATEGORIA / TIPO de PRODUTO
(b)  Trade Marketing estruturado por CANAL DE VENDAS (Atacado / Varejo / Farma)
(c)  Trade Marketing estruturado por REGIAO DE VENDAS (Sul / SP/RJ/NE/ ...)
(d) Trade Marketing com estrutura MISTA incluindo CATEGORIA x CANAL X REGIAO
| 3.08 |N0 caso do mercado de BENS DE CONSUMO qual seria a melhor opgéo para organizagao da area de TRADE MARKETING?
(a) Trade Marketing estruturado por CATEGORIA / TIPO de PRODUTO
(b)  Trade Marketing estruturado por CANAL DE VENDAS (Atacado / Varejo / Farma)
(c) Trade Marketing estruturado por REGIAO DE VENDAS (Sul / SP/RJ/NE/ ...)
(d) Trade Marketing com estrutura MISTA incluindo CATEGORIA x CANAL X REGIAO
| 3.09 |Na sua empresa a rea de Trade Marketing esté4 subordinada a qual departamento?
(@) MARKETING
(b) VENDAS
(c) Aareade TRADE MARKETING é completamente INDEPENDENTE
| 3.10 |N0 caso do mercado de BENS DE CONSUMAO, na sua opinido a area de Trade Marketing deveria estar subordinada a qual departamento dentro da empresa?
(a) MARKETING
(b) VENDAS
(c) Aareade TRADE MARKETING deve ser completamente INDEPENDENTE
| 3.1 |Na sua empresa a area de MERCHANDISING (Desenvolvimento e Gerenciamento do Material de PDV ) esté subordinada a qual departamento?
(a) MARKETING
(b) TRADE MARKETING
(c) VENDAS
(d) Adreade MERCHANDISING é um area completamente INDEPENDENTE
| 312 |Cons?derando a?strulura (lie Trade 'Markeling atual da sua empresa, quantos niveis hierarquicos existem em sua empresa?
(Analise da fungdo mais basica da area de Trade Marketing até chegar ao CEO da empresa)
(a) 3 niveis
(b) 4 niveis
(c) 5niveis
(d) Mais de 5 niveis
| 3.13 |Qua| o nivel mais alto de um executivo de Trade Marketing na sua empresa?
(a) Diretor
(b) Gerente
(c)  Coordenador
(d) Analista
(e) Outro Especificar:
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4. EQUIPES
e as i afir Oes e de acordo com a escala proposta, considerando a realidade da sua empresa atual.
1-DC 2-D 3-N 4-c 5-CC
Discordo Nem discordo Concordo
Discordo Concordo

Completamente

nem concordo

Completamente

As equipes de Trade Marketing sdo MULTIFUNCIONAIS

4.01 Entende-se por equipes multifuncionais aquelas cujos membros desempenham fungées diferentes
com competéncias complementares.
As equipes de Trade Marketing sdo INTER-FUNCIONAIS
4.02 Entende-se por equipes inter-funcionais aquelas cujos membros sdo de departamentos diferentes,
mas contribuem para um mesmo projeto.
As equipes de Trade Marketing sdo orientadas a PROJETOS
4.03 Entende-se por equipes orientadas para a projetos aquelas equipes que estao sempre ou quase
sempre alocadas em projetos, mesmo para departamentos diferentes de sua alocagéo original
As equipes de Trade Marketing sao MULTI-TAREFAS
404 Entende-se por equipes multi-tarefas aquelas cujas competéncias permitem a execugao
simultanea de diversas tarefas.
2.05 As equipes de Trade Marketing realizam suas atividades considerando as estratégias dos
. diferentes PRODUTOS
4.06 As equipes de Trade Marketing realizam suas atividades considerando as estratégias dos
; diferentes CANAIS DE VENDAS
407 As equipes de Trade Marketing realizam suas atividades considerando as estratégias dos
; diferentes PRODUTOS de acordo com os diferentes CANAIS DE VENDAS
Em relagéo a origem das pessoas que trabalham atualmente na area de Trade Marketing da sua empresa, ordene (1 a 6) por importancia as areas de origem das pessoas
da equipe, antes delas trabalharem em Trade Marketing.
4.08 |Por exemplo se area de Trade Marketing for formada principalmente por pessoas que trabalharam antes na area de MARKETING, vocé deve colocar o nimero 1 em
MARKETING. Se a segunda &rea mais representativa for LOGISTICA, vocé deve colocar o nimero 2 em LOGISTICA e assim sucessivamente até que seja indicada a area
com menos relevancia para a formagao das equipes atuais da area de Trade Marketing que devera receber o nimero 6.
(a) VENDAS
(b) MARKETING
(¢) FINANCAS
(d) LOGISTICA
(e) OUTRAS AREAS DA EMPRESA
(f)  NENHUMA DELAS. A pessoa entrou na empresa para trabalhar diretamente em Trade Marketing.
4.00 Qual a propor¢ao de HOMENS e MULHERES (aproximada) que atualmente compde a area de Trade Marketing da sua empresa?
" (Informe um % aproximado entre HOMENS e MULHERES)
(a) HOMENS %
(b) MULHERES %
410 Fazendo uma comparagdo com a area de MARKETING sobre a quantidade de pessoas que existe atualmente na &rea de TRADE MARKETING encontramos:
i (Considere apenas as pessoas que trabalham no MARKETING Local do Pais. Nao devem ser consideradas estruturas internacionais)
(a) O numero de pessoas da equipe de TRADE é MUITO MAIOR do que da equipe de MARKETING.
(b) O numero de pessoas da equipe de TRADE ¢ MAIOR do que da equipe de MARKETING.
(c) O numero de pessoas da equipe de TRADE é EQUIVALENTE ao da equipe de MARKETING.
(d) O numero de pessoas da equipe de TRADE é MENOR do que da equipe de MARKETING.
(e) O numero de pessoas da equipe de TRADE é MUITO MENOR do que da equipe de MARKETING.
411 Considerando a estratégia atual da sua empresa e as condigées de mercado em que ela esta inserida, vocé considera que o TAMANHO da equipe (quantidade de pessoas
B da area) que trabalha em TRADE MARKETING é:
(a)  Superior a quantidade de demanda por atividades geradas para a area de Trade Marketing
(b) Adequado & quantidade de demanda por atividades geradas para a area de Trade Marketing
(c) Inferior a quantidade de demanda por atividades geradas para a area de Trade Marketing
412 Considerando a estratégia atual da sua empresa e as condicdes de mercado em que ela esta inserida, vocé considera que a QUALIDADE da equipe que trabalha em
i TRADE MARKETING é:
(a) Superior ao nivel de servico necessario para atendimento as demanda geradas para a area de Trade
(b) Adequado ao nivel de servigo necessario para atendimento as demanda geradas para a area de Trade
(c) Inferior ao nivel de servigo necessario para atendimento as demanda geradas para a area de Trade
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5. PROCESSOS

C e as i afir Oes e de acordo com a escala proposta, considerando a realidade da sua empresa atual.
;is‘cgc(i:o 2-D Nerr?d‘is’:ordo 4-C Csor-\c(o:rgo
Completamente Discordo nem concordo Goneordo Completamente
5.01 |A empresa identifica e documenta seus principais processos, pelo menos em nivel macro
5.02 |A empresa define os processos de acordo com suas estratégias de negécio.
5.03 |A area de Trade Marketing possui os principais processos mapeados
5.04 |Os processos da area de Trade Marketing estdo documentados
5.05 (?s principais_ processos da area de Trade Marketing sdo comunicados de forma clara as
areas envolvidas
5.06 Quand_o sdo desenhagos novos processos para a _ére_a de Trade Marketing sao
envolvidas as outras areas de interface que sofrerao impacto com estes novos processos
5.07 Os processos de Trade Marketing _séo construidos levando-se em consideragéo as
necessidades do mercado e dos clientes
5.08 Os processos dafirea de _Tr_ade Marketing possuem uma defini¢ao clara de prazos e
tempos de duracéo das atividades
Quais fatores vocé percebe como importantes para garantir que os processos da area de Trade Marketing estejam adequados a estratégia da empresa?
Indique na coluna conforme o grau de importancia:
5.09 | 1 -fator com grande grau de importancia
2 - fator com médio grau de importancia
3 - fator com baixo grau de importancia
(a) Possuir processos construidos através de times que envolvam todas as reas impactadas pelo mesmo
(b)  Possuir processos construidos com a participagdo dos principais clientes da empresa
(c) Possuir processos MAPEADOS
(d)  Possuir processos DOCUMENTADOS formalmente
(e) Possuir processos COMUNICADOS a todos as éreas envolvidas
(f)  Possuir processos COM PRAZOS ESTABELECIDOS
© Possuir processos que possam ser MEDIDOS e ACOMPANHADOS, através de indicadores alinhados com a estratégia da
empresa
| 510 |Quz§is as principais alividgdes e fuljgées que o Trade Marketing realiza na sua empresa?
(Indique quantas alternativas desejar)
(a) Responsavel pela comunicagéo entre Marketing e Vendas
(o) Definigao de politicas de prego e descontos por canal de vendas e por regido geografica
(c) Criar, coordenar e acompanhar as agdes promocionais realizadas no ponto de vendas
(d) Coordenar os calendarios promocionais para os diferentes canais de vendas e clientes
(e) Elaborar campanhas de incentivo para redes de distribuidores e atacados
(f)  Definir os canais de vendas que seréo foco de atuagao para cada produto da empresa
(g) Estabelecer os indicadores que serdo utilizados para avaliar o desempenho de cada canal de venda
(h) Identificar novas oportunidades de negécio por canal de venda
(j) Desenvolvimento de planos de negdcio por clientes
(k)  Apresentagao de langamentos nos clientes
()  Desenvolvimento de material para divulgagao de langamento nos clientes
(m) Desenvolvimento de campanhas de midia para meios de comunicagéo direcionados aos clientes (Revistas Trade)
(n)  Desenvolvimento de material de merchandising para aplicagdo no ponto de venda
(o) Desenvolvimento de novos produtos especificos para cada canal de vendas
(p) Criagdo de embalagens promocionais diferenciadas por canal de vendas (ex.: L3P2, 2 Produtos com prego especial,...)
(q) Desenvolvimento, divulgagéo e acompanhamento dos objetivos comercias para a forga de vendas
(r)  Criag&o e Coordenacédo das campanhas de incentivo para a equipe de vendas
(s) Realizacdo de Anélises Mercadoldgicas para identificacédo de oportunidades e anélise do negécio nos clientes
(t)  Desenvolvimento de projetos especiais e novas ferramentas de gestao junto ao clientes (Ex.: Gerenciamento por categorias)
(u)  Treinamento e formagéo de equipes de vendas, tanto interna como dos clientes
| 5.11 |Se existe alguma outra fungéo que n&o foi mencionada anteriormente e atualmente é de responsabilidade da area de Trade Marketing, por favor liste abaixo
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6. SISTEMAS GERENCIAIS

Pesquisa de Mercado

[of eas i afirmagdes e resy de acordo com a escala proposta, considerando a realidade da sua empresa atual.
1-DC 2-D 3-N 4-C 5-CC
Discordo Nem discordo Goncordo
Discordo Goncordo
Completamente nem concordo Completamente
6.01 A empresa possui um sistema gerencial formal para avaliagdo das atividades que sao
: realizadas, em linha com as estratégias definidas
6.02 Nao existe um sistema gerencial especifico e cada gestor tem sua maneira e forma de
B gerenciar as atividades pelas quais é responsavel
6.03 |Os sistemas gerenciais utilizados atualmente sdo adequados a estratégia da empresa
6.04 O formato de gerenciamento atual das atividades permite aos gestores o controle e
B capacidade de sugerir mudangas nas estratégias adotadas
6.05 A area de Trade Marketing possui um sistema gerencial préprio, capaz de acompanhar o
B andamento das agdes desenvolvidas pela areas
6.06 Considero importante que a area de Trade Marketing desenvolva sistemas gerenciais
B proprios.
7. SISTEMAS DE TREINAMENTO
[of eas i afirmagdes e resy de acordo com a escala proposta, considerando a realidade da sua empresa atual.
1-DC 2-D 3-N 4-C 5-CC
Discordo Nem discordo Concordo
Discordo CGoncordo
Completamente nem concordo Completamente
Os treinamentos realizados pela empresa estao vinculados aos seus objetivos
7.01 |estratégicos, ou seja, sdo voltados para aquisicdo de competéncias necessérias a
melhoria continua dos processos criticos ao atingimento dos seus objetivos
Existem treinamentos especificos para a necessidade de formagéo das pessoas que
7.02 N N
trabalham na &rea de Trade Marketing.
7.03 O nuimero de treinamentos realizados por ano para as pessoas da equipe de Trade
. Marketing é adequado.
7.04 A equipe de Trade Marketing participa apenas de treinamentos realizados para outras
: areas, em especial MARKETING e VENDAS.
7.05 As pessoas que trabalham em TRADE MARKETING precisam receber treinamentos das
: areas de VENDAS e MARKETING para desempenhar suas fungoes.
7.06 A verba destinada ao treinamento da equipe de Trade Marketing é adequada as
. necessidades e demandas da area.
7.07 A empresa possibilita a participagdo das pessoas em treinamentos sobre Trade
: Marketing que acontecem fora da empresa (Universidades, Palestras, Workshops,).
Existem opcdes de Treinamento fora da empresa que abordam as teméticas especificas
7.08 - .
da area de Trade Marketing.
Existem treinamentos para pessoas de outras areas da empresa (vendas, marketing,
7.09 |logistica, finangas) sobre processos, papéis e atividades desempenhados pela area de
Trade Marketing.
Considero necessario a existéncia de treinamentos especificos para abordar as
7.10 O = " N
tendéncias de mercado e formas de atuagédo nos diferentes canais de venda.
Quais assuntos deveriam ser abordados em treinamentos para profissionais que atuam na area de Trade Marketing de acordo com o seu grau de importancia?
Indique na coluna conforme o grau de importancia:
7.11 | 1 - Assunto com grande grau de importancia
2 - Assunto com médio grau de importancia
3 - Assunto com baixo grau de importancia
(a) Técnicas de vendas
(b) Formagéo sobre Produtos
(c) Criacdo e Gerenciamento de Promogdes e Atividades no Ponto de Venda
(d) Finangas
(e) Logistica
(f)  Acdes de Marketing
(@) Gerenciamento de Conflitos
(h)  Gerenciamento de Pessoas
(i)  Gerenciamento de Projetos
()  Informatica
(k)  Tendéncias de Mercado
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8. SISTEMAS DE MEDIGAO DO DESEMPENHO

Qual o sistema de medicao de desempenho utilizado pela sua empresa?

| 8.01 (Podem ser escolhidas mais de uma alternativa)
(a) ABC (custo baseado em atividades)
(b)  EVA (valor econémico agregado)
(c)  MVA (valor agregado de mercado)
(d) BSC (Balanced Score Card)
(e) EBTIDA (resultado financeiro)
(f)  ROI (retorno sobre o investimento)
(9) Indicadores de Mercado (Participacéo, Distribuicao, Penetragéo)
(h) Indicadores de Vendas (Volume, Mix, Introducéo de Langamentos)
(i)  N&o possui metodologia de medi¢do de desempenho
(j) Outro Descrever:
8.02 Qual sistema de medigdo de desempenho vocé acredita ser mais adequado para mensurar os resultados da area de TRADE MARKETING?
- (Escolha no méximo 3)
(a) ABC (custo baseado em atividades)
(b)  EVA (valor econémico agregado)
(c)  MVA (valor agregado de mercado)
(d) BSC (Balanced Score Card)
(e) EBTIDA (resultado financeiro)
(f)  ROI (retorno sobre o investimento)
(9) Indicadores de Mercado (Participagao, Distribuicdo, Penetragéo)
(h) Indicadores de Vendas (Volume, Mix, Introducéo de Langamentos)
Ci e as i afirmag a respeitos do si de icdo de p pela sua empresa:
1-DC 3-N 5-CC
Discordo 2-D Nem discordo 4-C Concordo
Discordo Goncordo
Completamente nem concordo Completamente
8.03 |O sistema é claro para todas as pessoas que trabalham na organizag&o.
8.04 O sistema esta alinhado a estratégia definida pela empresa, ou seja, inclui medidas
) pertinentes a cada um dos objetivos estratégicos
8.05 O sistema pode ser adequado as diferentes areas da empresa, inclusive a area de Trade
B Marketing.
8.06 Os indicadores s@o monitorados e analisados periodicamente a fim de avaliar o progresso
B e servir como base para a tomada de decisdes.
9. SISTEMAS DE RECONHECIMENTO E RECOMPENSA
[of eas i afirmagaes e resy de acordo com a escala proposta, considerando a realidade da sua empresa atual.
1-DC 3-N 5-CC
Discordo 2-D Nem discordo 4-C Concordo
Discordo Goncordo
Completamente nem concordo Completamente
9.01 |Existe um sistema de recompensa formal na empresa
0.02 O sistema de recompensa atual da empresa é claramente entendido por todos os
: funcionarios
9.03 Séo realizadas comunicages ao longo do ano, de forma a deixar claro como estdo os
B resultados dos indicadores utilizados no sistema de recompensas
Existe uma adaptagéo do sistema de recompensas da empresa especificamente para a
9.04 | .
area de Trade Marketing
| 9.05 |Com relagdo ao sistema de recompensas da area de Trade Marketing vocé acredita que o mesmo deveria estar mais alinhado aos objetivos de que &rea dentro da empresa
(a) Vendas
(b)  Marketing
(c)  Matricial - Parte alinhada com Vendas e parte alinhada com Marketing
(d) Logistica
(e) Finangas
(f)  Os objetivos de trade devem estar alinhados com os objetivos gerais da empresa
Na sua opinido um sistema de recompensas ideal para a area de Trade Marketing deveria ter qual % atrelado a objetivos qualitativos e qual % atrelado a objetivos
9.06 |quantitativos?
(Indique um % para cada tipo de objetivo de forma que ambos somem 100%. Exemplo: Quantitativo - 80% / Qualitativo - 20%)
(a) QUANTITATIVO %

(b)

QUALITATIVO

%
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10. CULTURA, LIDERANCA E COMUNICAGAO

C e as i afir Oes e de acordo com a escala proposta, considerando a realidade da sua empresa atual.
1-DC 2-D 3-N 4-c 5-CC
Discordo Nem discordo Concordo
Completamente Discordo nem concordo Goneordo Completamente
p! p!
10.01 |A cultura organizacional favorece e é adaptavel as mudangas
10.02 A cultura organizacional da empresa é voltada para a melhoria continua do desempenho
""" |da organizagéo
10.03 |A cultura da empresa é apoiada em principios ETICOS e MORAIS
10.04 |Existe uma cultura de colaboragéo entre as diferentes areas da empresa
10.05 A cultura da empresa é orientada para o atendimento da melhor forma possivel dos seus
B clientes e consumidores. Estes s&o prioridade.
Os executivos da empresa (Diretores e Gerentes) exercem uma lideranga participativa,
10.06 |permitindo aos funcionarios colaborarem para a construgéo das atividades estratégicas
da empresa
10.07 |Os executivos da area de Trade Marketing exercem uma lideranga participativa.
10.08 A lideranga da area de Trade Marketing estimula a construgao de relacionamentos e
B criagdo de interfaces com outras areas da empresa.
10.09 Existe uma preocupag&o da lideranga em tornarem-se exemplo para os funcionarios, de
B forma a assegurar a adequacéo estratégica entre os processos e as areas da empresa
10.10 O processo de comunicagéo da area de Trade Marketing permite o constante feedback
""" |das agGes realizadas pela area.
1041 Na sua opinido quais caracteristicas da cultura organizacional favorecem a adequagao da area de TRADE MARKETING a estratégia da empresa?
* " |(Indique quantas caracteristicas desejar)
(a) Cultura Flexivel
(b)  Cultura Rigida
(c) Cultura de Colaboragéo entre as areas
(d) Cultura Individualista
(e) Cultura orientada a clientes externos
(f)  Cultura orientada a clientes internos
(g) Cultura de processos claramente definidos
(h)  Cultura aberta, sem processos claramente definidos
(i)  Cultura onde existe abertura para novas idéias - Inovadora
()  Cultura Tradicional, avessa a inovagées
1042 Na sua opinido quais caracteristicas da lideranga favorecem a adequagéo da area de TRADE MARKETING a estratégia da empresa?
"% |(Indique quantas caracteristicas desejar)
(a) Lideranga participativa
(b) Lideranga centralizadora
(c) Lideranga orientada a dar o exemplo
(d) Lideranga que estimule o trabalho individual
(e) Lideranga que estimule o trabalho em equipes
(f)  Lideranca rigida e disciplinadora
(g) Lideranga aberta, que incentive inovagdes e novidades
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11. TECNOLOGIA DE INFORMACAO

e as i afir Oes e de acordo com a escala proposta, considerando a realidade da sua empresa atual.

1-DC
Discordo
Completamente

2-D
Discordo

3-N
Nem discordo
nem concordo

4-c

Concordo

5-CC
Concordo
Completamente

11.01

Os sistemas de informagéo disponiveis atualmente para a area de Trade Marketing sédo
adequados as necessidade da area.

11.02

Para o desenvolvimento das atividades de Trade Marketing é necessario que existam
sistemas capazes de integrar com os sistemas dos principais clientes, com o objetivo da
troca de informagdes sobre o negécio.

11.03

Os sistemas utilizados por Trade Marketing devem permitir acesso amplo a todas as
areas da organizagao e a todos os niveis hierarquicos da estrutura organizacional

11.04

Os sistemas de informagéo da area de Trade Marketing devem possuir uma interface
amigéavel e de facil acesso.

11.05

Os sistemas de informagéo da area de Trade Marketing devem ser construidos com uma
base de dados integrada a outras 4reas da empresa (logistica, finangas, etc...)

11.06

Os sistemas de informagéo da area de Trade Marketing devem ser construidos com uma
base de dados atualizadas em tempo real.

11.07

E essencial que se tenha uma area de suporte de sistemas de informagéo dedicada
exclusivamente a area de Trade Marketing.

Marque as informagdes que vocé acredita serem necessdrias para a utilizagdo em um sistema de informagdes proprio para a area de Trade Marketing?

(Indique quantas informagdes desejar)

(b)

Volume de Vendas

Mix de Produtos comercializado

Descontos concedidos

Dados de mercado (share, distribui¢éo, preco, exposicao,...)

Informagées de Midia (calendario de comerciais, pragas de veiculagao,...)
Langamentos de novos produtos

Rentabilidade dos produtos

Rentabilidade dos clientes

Objetivos Comerciais (volumes e valor)

Informagées da Concorréncia

Informacgdes de Logistica (estoque, prazos de entrega, prazos de producéo,...)
Informacgdes dos Clientes (estoque, condi¢des de pagamento, atividades promocionais,...)

[l

Ha outro fator que seria importante para a construgao de um sistema gerencial da area de Trade Marketing e que nao foi considerado anteriormente?

Se for o caso, por favor liste abaixo.

12. ASPECTOS FiSICOS

eas i afir

de acordo com a escala proposta, considerando a realidade da sua empresa atual.

1-DC
Discordo
Completamente

2-D

Discordo

3-N
Nem discordo
nem concordo

4-c

Concordo

5-CC
Concordo
Completamente

12.01

Os recursos computacionais e de sistemas da empresa sao adequados para a area de
Trade Marketing (hardware e software).

12.02

E essencial para o desenvolvimento do trabalho de Trade Marketing que a equipe de
vendas possua equipamentos que permitam uma rapida e facil conexdo com a 4rea de
Trade Marketing, capaz de transmitir e receber dados com agilidade

12.03

Algumas atividades de Trade Marketing necessitam de MOVEIS / DISPLAYS especiais
para exposi¢do dos produtos nos clientes. O ideal é que estes mobiliarios sejam de
propriedade da empresa e controlados pela propria area de Trade Marketing

12.04

Para o desenvolvimento de um trabalho adequado da area de Trade Marketing é
importante que existam instalacdes de salas de reunido confortaveis e bem equipadas
para o encontro com clientes. Estas salas devem estar dispostas em locais onde o
acesso garanta a confidencialidade com relacdo as demais areas da empresa.

12.05

Em relagéo a localizagao fisica da area de Trade Marketing dentro do escritério da empresa ordene a sequiéncia de proximidade das areas que deveriam estar localizados

perto da 4rea de Trade Marketing.

(Indique a proximidade numa escala de 1 a 5, sendo 1 para a area que deve ficar mais perto da area de Trade Marketing e 5 para a area que n&o precisa estar localizada

perto de trade Marketing.
Caso vocé acredite que a area de Trade Marketing deveria permanecer isolada das demais areas, marque apenas um "
fazer a ordenacéo de proximidade das areas)

" na opgdo da letra (f), e neste caso néo precisa

(a)
(b)
(©
(d)
(e)
(f)

Vendas

Marketing

Logistica

Finangas

Areas de Suporte (RH e Informética)

A area de Trade Marketing deveria estar isolada das demais areas da empresa
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13. PESSOAS

Quais atributos das pessoas que trabalham na area de Trade Marketing s&o importantes para garantir que a area de Trade Marketing esteja adequada a estratégia da

13.01 |empresa?
(Indique quantas caracteristicas desejar)
(a) Boa capacidade Analitica
(b) Bom poder de concentracéo
(c) Boacomunicacdo
(d) Facilidade de Construgao de Relacionamentos
(e) Desinibigao
()  Organizagédo
(g) Pontualidade
(h)  Cumprimento de processos e normas
(i) Capacidade de adaptagdo & mudancas
13.02 Existe alguma outro atributo que seria importante para os profissionais de Trade Marketing e que n&o foi considerado acima?
. Se for o caso, por favor liste abaixo.
14. FINANCEIROS
C as i afir des e responda de acordo com a escala proposta, iderando a i da sua empl atual.
1-DC 3-N 5-CC
Discordo 2-D Nem discordo 4-C Concordo
Discordo Concordo
Completamente nem concordo Completamente
14.01 |O orgamento disponibilizado para as atividades de Trade Marketing ¢ adequado.
14.02 O orgamento da Area de Trade Marketing & compativel com o orgamento da Area de
° [Marketing.
14.03 O orgamento da Area de Trade Marketing é compativel com o orgamento da Area de
" |vendas
Existe uma garantia por parte da éarea financeira da empresa de que os recursos
14.04 |utilizados nas atividades de Trade Marketing, uma vez comprometidos com os clientes,
devem ser respeitados e ndo séo passiveis de corte ou alteragoes.
| 14.05 |Atualmen1e o orgamento da area de Trade Marketing esté vinculado a que area dentro da sua empresa?
(a) Vendas
(b) Marketing
(c) O orgamento de Trade Marketing é independente
| 14.06 |Na sua opinido, o orgamento da 4rea de Trade Marketing deveria estar vinculado a que area dentro da empresa?
(a) Vendas
(b)  Marketing
(c) O orgamento de Trade Marketing deveria ser independente
| 15. DESEMPENHO
Identifique os fatores QUANTITATIVOS que deveriam ser considerados como indicadores do desempenho das atividades desenvolvidas pela area de Trade Marketing,
15.01 |considerando que a andlise e acompanhamento destes fatores podem garantir que a area de Trade esteja adequada a estratégia da empresa?
(Indique quantos fatores desejar)
(a) Crescimento das Marcas nos canais de vendas (volume e valor)
(b) Mix de produtos comercializados nos canais de vendas
(c)  Evolugéo da lucratividade dos clientes nos diferentes canais de vendas
(d) Velocidade na introducéo de lancamentos nos diferentes canais de vendas
(e) Melhoria QUANTITATIVA da exposicéo dos produtos nas lojas
()  Crescimento de Participagdo de Mercado das marcas da empresa
(g) Resultados financeiros das operagdes promocionais desenvolvidas pela area
(h)  Atingimento dos OBJETIVOS de VENDAS
(i)  Atingimento dos OBJETIVOS de MARKETING
| 15.02 |Se existe alguma outro fator QUANTITATIVO que poderia ser utilizado na analise de desempenho da 4rea de Trade Marketing por favor liste abaixo:
Identifique os fatores QUALITATIVOS que deveriam ser considerados como indicadores do desempenho das atividades desenvolvidas pela area de Trade Marketing,
15.03 [imaginando que a analise e acompanhamento deste fatores podem garantir que a area de Trade esta adequada a estratégia da empresa?
(Indique quantos fatores desejar)
(a) Melhoria nos processos de trabalho que envolvam interface com outras reas
(b)  Melhoria no relacionamento com clientes
(c)  Melhoria na comunicagao com equipe de vendas
(d) Melhoria na construgéo dos planos de negdcio, com otimizagao de tempo e recursos financeiros
(e) Melhoria na qualidade de vida dos funcionérios da area de Trade Marketing
(f)  Melhoria na formagéao e aprendizado dos funcionérios da 4rea de Trade Marketing
| 15.04 [Se existe alguma outro fator QUALITATIVO que poderia ser utilizado na analise de desempenho da 4rea de Trade Marketing por favor liste abaixo:
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2. ESTRATEGIA

1-DC 2-D 3-N 4-C 5-CC
2.01 :—l\J r‘:lcsigza'eri (r)nslssao da empresa s&o claras para todos os 3% 16% 5% 55% 21%
Os objetivos estratégicos da empresa séo claros e divulgados| o o, o, o °
2.02 para todos os funcionarios 3% 18% 26% 32% 21%
203 rit]]ﬂ(;:;n:g%i:;;lsao, miss&o e objetivos estratégicos da 0% 8% 0% 37% 55%
2.04 /;‘r\r:?gg ir;;;rg%asadota uma estratégia de diferenciagdo por 53% 34% 3% 8% 3%
A minha empresa adota uma estratégia de diferenciagao por o, o, o, o o,
2.05 IMAGEM DAS MARCAS E PRODUTOS 0% 5% 5% 42% 47%
2.06 A minha empresa adota uma estratégia de diferenciagdo pelo 11% 11% 26% 39% 13%
““° ISUPORTE DE SERVICOS AGREGADOS AOS CLIENTES ° ° ° ° °
A minha empresa adota uma estratégia de diferenciagédo pela
2.07 |QUALIDADE DOS PRODUTOS e fortes investimentos em 5% 8% 5% 42% 39%
processos de QUALIDADE TOTAL
A empresa adota uma estratégia de nao-diferenciagéo por o o, o, o, o,
2.08 prego, imagem, suporte ou qualidade. 1% 16% 8% 5% 0%
O escopo estratégico adotado pela sua empresa é Vérios Produtos | - Segmetos de Customiz. de Nao segmentado
2.09 predom‘?nantemer?te' p P por segmento Nichos Produtos 9
' (@) (b) ©
60% 12% 7% 21%
Quais os fatores que mais dificultam a adogao bem sucedida
da estratégia utilizada pela sua empresa? GRAU DE IMPORTANCIA
210 Indique na coluna conforme o grau de importancia:

1 - fator com grande grau de importancia

2 - fator com médio grau de importancia j
3 - fator com baixo grau de importancia GRANDE MEDIO BAIXO
Falta de comprometimento visivel por parte da Diregdo da o, o, o,
(a) empresa 27% 14% 59%
Fatores relacionados a Cultura Organizacional (mudangas da o, o, o
®) cultura, adogao da cultura de Trade Marketing...) 57% 19% 24%
(c) |Planejamento inadequado de mudangas 53% 32% 16%
(d) |Treinamento continuo insuficientes 20% 54% 26%
Estrutura Organizacional incompativel com a estratégia, o, o, o,
@) 4reas ndo integradas e pessoas sem interagdo 30% 35% 35%
(f) |Pouca atengao aos clientes externos 35% 43% 22%
(9) |Pouca atengéo aos clientes internos 22% 42% 36%
(h) |Delegagéo de poder insuficiente (pouca autonomia) 17% 34% 49%
(i) |Falta de trabalho em equipe adequado as necessidades 20% 43% 37%
() |Técnicas de medicao de ineficazes 30% 32% 38%
(k) [Pouco acesso a dados e informagées 31% 36% 33%
Falta de medidas de desempenho para todos os objetivos o, o, o,
0 estratégicos 33% 52% 15%
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3. ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

1-DC 2-D 3-N 4-C 5-CC
A estrutura organizacional da empresa estéa o, o, o, o, o,
3.01 adequada a estratégia da empresa 0% 34% 26% 37% 3%
A estrutura da area de Trade Marketing da
3.02 |empresa esta adequada a estratégia de atuagéo no 0% 21% 18% 47% 13%
mercado proposta pela empresa.
Os executivos do Conselho de Administragao
3.03 |Diretivo da empresa apéiam o desenvolvimento da 0% 13% 13% 45% 29%
area de Trade Marketing na empresa
Os executivos do Conselho de Administragdo
Diretivo da empresa entendem com clareza o papel o, o, o, o o,
3.04 e atividades pelas quais a area de Trade Marketing 5% 32% 1% 34% 18%
é responsavel
Os gerentes de outras areas da empresa apéiam
3.05 |de forma positiva as atividades da area de Trade 0% 18% 18% 54% 10%
Marketing.
Os gerentes de outras areas da empresa
entendem com clareza o papel e as atividades o, o, o, o, o,
3.06 pelas quais a area de Trade Marketing é 3% 32% 26% 34% 5%
responsavel.
(a) (b) () (d)
CATEGORIA CANAL REGIAO MISTA
(Tipo de Produto) | (Atacado/Varejo) | (Sul/SP/NE...)
Qual das opgdes abaixo melhor reflete a forma_
3.07 |predominante de como esta estruturada area de 21% 26% 0% 53%
Trade Marketing da sua empresa?
No caso do mercado de BENS DE CONSUMO qual
3.08 |seria a melhor opgdo para organizagéo da area de 0% 1% 8% 82%
TRADE MARKETING?
(a) (b) (©)
MARKETING VENDAS INDEPENDENTE
Na sua empresa a area de Trade Marketing esta o, o, o,
3.09 subordinada a qual departamento? 24% 55% 21%
No caso do mercado de BENS DE CONSUMO, na
sua opini&o a area de Trade Marketing deveria o, o, o,
310 estar subordinada a qual departamento dentro da 10% 49% %
empresa?
b)
(@) TRAbe © @
MARKETING MARKETING VENDAS INDEPENDENTE
Na sua empresa a area de MERCHANDISING
3.11 [(Desenvolvimento e Gerenciamento do Material 5% 76% 18% 0%
de PDV ) esta subordinada a qual departamento?
(a) (b) (c) (d)
3 Niveis 4 Niveis 5 Niveis Mais de 5 Niveis
Considerando a estrutura de Trade Marketing atual
da sua empresa, quantos niveis hierarquicos
3.12 |existem em sua empresa? 21% 18% 34% 26%
(Da fungao mais basica da area de TM até chegar
ao CEO da empresa)
(a) (b) (c) (d) (e)
Diretor Gerente Coordenador Analista Outro
Qual o nivel mais alto de um executivo de Trade o o, o, o, o,
313 Marketing na sua empresa? 34% 66% 0% 0% 0%
RESPOSTAS POR EMPRESAS 4 16 0 0 0
(Total de 20 empresas) 20% 80% 0% 0% 0%
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4. EQUIPES
1-DC 2-D 3-N 4-C 5-CC
As equipes de Trade Marketing sdo MULTIFUNCIONAIS
Entende-se por equipes multifuncionais aquelas cujos membros o, o, o, o, o,
401 desempenham fungdes diferentes com competéncias 0% 16% 13% 53% 18%
complementares.
As equipes de Trade Marketing sdo INTER-FUNCIONAIS
Entende-se por equipes inter-funcionais aquelas cujos membros o, o, o, o, o,
4.02 sao de departamentos diferentes, mas contribuem para um 21% 42% 13% 16% 8%
mesmo projeto.
As equipes de Trade Marketing séo orientadas a PROJETOS
Entende-se por equipes orientadas para a projetos aquelas
4.03 |equipes que estdo sempre ou quase sempre alocadas em 18% 32% 11% 34% 5%
projetos, mesmo para departamentos diferentes de sua alocagéo
original
As equipes de Trade Marketing sdo MULTI-TAREFAS
4.04 |Entende-se por equipes multi-tarefas aquelas cujas competéncias 3% 3% 11% 58% 26%
permitem a execugdo simultanea de diversas tarefas.
As equipes de Trade Marketing realizam suas atividades o, o, o, o, o,
405 considerando as estratégias dos diferentes PRODUTOS 5% 5% 5% 50% 34%
As equipes de Trade Marketing realizam suas atividades o, o, o, o, o,
4.06 considerando as estratégias dos diferentes CANAIS DE VENDAS 5% 8% 16% 39% 32%
As equipes de Trade Marketing realizam suas atividades
4.07 |considerando as estratégias dos diferentes PRODUTOS de 3% 13% 8% 37% 39%
acordo com os diferentes CANAIS DE VENDAS
Em relagao a origem das pessoas que trabalham atualmente na
area de Trade Marketing da sua empresa, ordene (1 a 6) por
importancia as areas de origem das pessoas da equipe, antes
delas trabalharem em Trade Marketing.
Por exemplo se area de Trade Marketing for formada .
4.08 principalmente por pessoas que trabalharam antes na area de (a) (b) (c) (d) Ol}:‘)RA DIFgE)TO
: MARKETING, vocé deve colocar o nimero 1 em MARKETING. Se VENDAS MARKETING FINANCAS LOGISTICA AREA para TRADE
a segunda area mais representativa for LOGISTICA, vocé deve
colocar o nimero 2 em LOGISTICA e assim sucessivamente até
que seja indicada a area com menos relevancia para a formacgéo
das equipes atuais da area de Trade Marketing que devera
receber o nimero 6.
1,8 2,4 4,3 4,6 4,5 2,3
N 14 7 1 0 2 14
Importancia 1
39% 19% 3% 0% 6% 45%
R 19 13 0 0 2 3
Importancia 2
53% 36% 0% 0% 6% 10%
R 1 10 4 8 4 8
Importancia 3
3% 28% 13% 26% 13% 26%
~ 1 6 13 4 5 4
Importancia 4
3% 17% 1% 13% 16% 13%
R 1 0 10 1 8 0
Importancia 5
3% 0% 31% 35% 26% 0%
L 0 0 4 8 10 2
Importancia 6
0% 0% 13% 26% 32% 6%
Qual a proporcao de HOMENS e MULHERES (aproximada) que
4.09 |atualmente compde a area de Trade Marketing da sua empresa? HOMENS MULHERES
(Informe um % aproximado entre HOMENS e MULHERES)
51% 49%
(a) (b) (c) (d) (e)
MUITO MAIOR MAIOR EQUIVALENTE MENOR MUITO MENOR
Fazendo uma comparagéo com a area de MARKETING sobre a
quantidade de pessoas que existe atualmente na area de TRADE
MARKETING encontramos: o, o, o, o, o,
410 (Considere apenas as pessoas que trabalham no MARKETING 8% 8% 24% 42% 18%
Local do Pais. Nao devem ser consideradas estruturas
internacionais)
SUPERIOR ADEQUADO INFERIOR
ademanda ademanda a demanda
das atividades de | das atividades de | das atividades de
™ ™ ™
Considerando a estratégia atual da sua empresa e as condi¢des
de mercado em que ela esté inserida, vocé considera que o o, o, o,
4 TAMANHO da equipe (quantidade de pessoas da area) que 3% 45% 53%
trabalha em TRADE MARKETING é:
SUPERIOR ADEQUADO INFERIOR
ademanda ademanda a demanda
das atividades de | das atividades de | das atividades de
™ ™ ™
Considerando a estratégia atual da sua empresa e as condi¢des
4.12 |de mercado em que ela esta inserida, vocé considera que a 0% 63% 37%
QUALIDADE da equipe que trabalha em TRADE MARKETING é:
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5. PROCESSOS

1-DC 2-D 3-N 4-C 5-CC
A empresa identifica e documenta seus principais processos, pelo o, o, o, o, o
5.01 | o5 em nivel macro 8% 18% 8% 42% 24%
A fi égi
5.02 nezrgg;esa define os processos de acordo com suas estratégias de 3% 24% 13% 50% 11%
A area de Trade Marketing possui os principais processos o, o, o o, o,
5.03 mapeados 3% 16% 29% 32% 21%
5.04 |Os processos da area de Trade Marketing estdo documentados 3% 21% 32% 32% 13%
Os principais processos da area de Trade Marketing sdo o, o, o, o, o,
5.05 comunicados de forma clara as areas envolvidas 5% 29% 21% 24% 21%
Quando sdo desenhados novos processos para a area de Trade
5.06 |Marketing sdo envolvidas as outras areas de interface que sofrerdo 5% 5% 13% 61% 16%
impacto com estes novos processos
Os processos de Trade Marketing s&o construidos levando-se em o, o, o, o, o,
5.07 consideracao as necessidades do mercado e dos clientes 0% 16% 16% 50% 18%
Os processos da area de Trade Marketing possuem uma definicdo o, o o o, o
5.08 clara de prazos e tempos de duragao das atividades 3% 21% 21% 45% 1%
Quais fatores vocé percebe como importantes para garantir que os
processos da area de Trade Marketing estejam adequados a
estratégia da empresa? GRAU DE IMPORTANCIA
5.09 |Indique na coluna conforme o grau de importancia:
1 - fator com grande grau de importancia
2 - fator com médio grau de importancia
3 - fator com baixo grau de importancia -
GRANDE MEDIO BAIXO
Possuir processos construidos através de times que envolvam o, o o,
@) todas as areas impactadas pelo mesmo 84% 1% 5%
Possuir processos construidos com a participagédo dos principais o, o, o,
®) clientes da empresa 32% 42% 26%
(c) |Possuir processos MAPEADOS 50% 39% 11%
(d) |Possuir processos DOCUMENTADOS formalmente 39% 42% 18%
(e) |Possuir processos COMUNICADOS a todos as &reas envolvidas 79% 16% 5%
(f) |Possuir processos COM PRAZOS ESTABELECIDOS 58% 37% 5%
Possuir processos que possam ser MEDIDOS e
(9) |ACOMPANHADOS, através de indicadores alinhados com a 84% 13% 3%

estratégia da empresa.



DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 0712968/CA


PUC-Rio - Certificacéo Digital N° 0712968/CA

QUESTIONARIO DE PESQUISA - ADEQUAGAO ESTRATEGICA DO TRADE MARKETING EM EMPRESAS DE BENS DE CONSUMO
RESULTADOS CONSOLIDADOS

138

5. PROCESSOS

Quais as principais atividades e fun¢des que o Trade Marketing

5.10 |realiza na sua empresa? QUANT. %
(Indique quantas alternativas desejar)
(a) [Responséavel pela comunicagdo entre Marketing e Vendas 33 87%
Definicdo de politicas de prego e descontos por canal de vendas e o,
®) por regido geografica 25 66%
Criar, coordenar e acompanhar as agbes promocionais realizadas o,
© |no ponto de vendas 36 95%
d Coordenar os calendarios promocionais para os diferentes canais 35 92%
de vendas e clientes °
Elaborar campanhas de incentivo para redes de distribuidores e o,
©) |atacados 32 84%
Definir os canais de vendas que serao foco de atuagédo para cada o,
(@ produto da empresa 29 76%
Estabelecer os indicadores que seréo utilizados para avaliar o o,
@ desempenho de cada canal de venda 22 58%
(h) |Identificar novas oportunidades de negécio por canal de venda 26 68%
(i) |Desenvolvimento de planos de negécio por clientes 17 45%
(k) |Apresentagéo de langamentos nos clientes 24 63%
0 Dgsenvolvimento de material para divulgagdo de langamento nos 29 76%
clientes
Desenvolvimento de campanhas de midia para meios de o,
(m) comunicagao direcionados aos clientes (Revistas Trade) 25 66%
Desenvolvimento de material de merchandising para aplicagéo no o,
m ponto de venda 35 92%
Desenvolvimento de novos produtos especificos para cada canal o,
©) de vendas 7 18%
Criagao de embalagens promocionais diferenciadas por canal de
(p) |vendas 26 68%
(ex.: L3P2, 2 Produtos com prego especial,...)
Desenvolvimento, divulgagao e acompanhamento dos objetivos o,
@ comercias para a forga de vendas 26 68%
Criagao e Coordenagao das campanhas de incentivo para a equipe o,
M |ge vendas 29 76%
Realizagao de Andlises Mercadolégicas para identificagdo de o,
©) oportunidades e analise do negdcio nos clientes 26 68%
M Desenvolvimento de projetos especiais e novas ferramentas de 32 84%
gestéao junto ao clientes (Ex.: Gerenciamento por categorias) °
W Treinamento e formagéo de equipes de vendas, tanto interna como 28 74%

dos clientes
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5. PROCESSOS

Se existe alguma outra fungdo que nao foi mencionada anteriormente e atualmente é de responsabilidade da area de Trade
Marketing, por favor liste abaixo

Projecdo de demanda de mercado

Desenvolvimento de planos de curto e médio prazo

Desenvolvimento e implementagao de ferramentas de mensuragdo de desempenho das marcas no PDV

Definir o portifélio correto por subsegmento de Canal

Desenvolvimento e implementagdo de Distribuicdo Controlada

Contribuir com insights de shopper e visao do cliente no desenvolvimento dos projetos de inovagédo

Defingdo do assortment de produtos por canal

Atividades realizadas em conjunto com Mkt

Atividade realizada em conjunto com a area de suporte estratégico de vendas

Atividade descentralizada dependendo da forga de vendas

Defini¢ao dos planos de demanda em conjunto com DSP

Coordenagéo do plano estratégico e operacional de vendas

Atividades promocionais multicategoria

Coordenagéo das Convengdes de Vendas

Planejamento de demanda

Suporte aos "Brand Plans"

Planejamento da introdugéao e metas para novos produtos

Desenvolvimento do modelo de Distribuidor para atuar no canal indireto (clientes ndoa tendidos diretamente pela empresa),
envolvendo perfil do cliente, politica comercial, KPls de avaliagdo, troca d einformagdes, treinamento da equipe de vendas da
companbhia e do distribuidor

"Pricing" - Monitoramento do preco e das oportunidades que possam ser capturadas para rentabilizar ainda mais o negécio.

Criagao de plataformas para crescer as categorias (ndo somente gerenciamento de Categorias)

Agenda de Responsabilidade Social e Sustentabilidade

Area de Inteligéncia ( analise de competidores, lucratividade...)

Participacdo nas reunides de projeto (langamento de produto).

Existe a area de BI (Business Inteligence), que realiza as atividades que nao foram registradas acima, e complementa o
Trade Marketing, mas se reporta a Vendas. (Lembro que o Trade Marketing se reporta a Marketing)

Ferramentas de captagao e gerenciamento de informacdes

Andlise de concorréncia

Andlises financeiras por canal/categoria/regido

Pacotes de investimentos / negociacao

Gerenciamento de resultados

Definicao da Estrategia de Rota-de-Mercado (como chegar ao canais de vendas)

Input de Clientes e Canais ao processo de inovacao
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6. SISTEMAS GERENCIAIS

[ o0

| 2-D

| 5-CC

6.01

A empresa possui um sistema gerencial formal para
avaliacao das atividades que sao realizadas, em
linha com as estratégias definidas

13%

39%

5%

16%

6.02

N&o existe um sistema gerencial especifico e cada
gestor tem sua maneira e forma de gerenciar as
atividades pelas quais é responsavel

24%

21%

5%

47%

3%

6.03

Os sistemas gerenciais utilizados atualmente sao
adequados a estratégia da empresa

3%

42%

21%

32%

3%

6.04

O formato de gerenciamento atual das atividades
permite aos gestores o controle e capacidade de
sugerir mudancgas nas estratégias adotadas

3%

24%

26%

39%

8%

6.05

A area de Trade Marketing possui um sistema
gerencial préprio, capaz de acompanhar o
andamento das ac¢des desenvolvidas pela areas

16%

29%

11%

39%

5%

6.06

Considero importante que a area de Trade
Marketing desenvolva sistemas gerenciais proprios.

3%

5%

11%

47%

34%
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7. SISTEMAS DE TREINAMENTO

1-DC 2-D 3-N 4-C 5-CC
Os treinamentos realizados pela empresa estao
vinculados aos seus objetivos estratégicos, ou seja, sdo
7.01 |voltados para aquisigdo de competéncias necessarias a 3% 8% 18% 53% 18%
melhoria continua dos processos criticos ao atingimento
dos seus objetivos
Existem treinamentos especificos para a necessidade de
7.02 [formagao das pessoas que trabalham na area de Trade 13% 34% 11% 24% 18%
Marketing.
O namero de treinamentos realizados por ano para as o, o, o, o o,
7.03 pessoas da equipe de Trade Marketing é adequado. 18% 47% 16% 1% 8%
A equipe de Trade Marketing participa apenas de
7.04 |treinamentos realizados para outras areas, em especial 8% 29% 34% 26% 3%
MARKETING e VENDAS.
As pessoas que trabalham em TRADE MARKETING
7.05 |precisam receber treinamentos das areas de VENDAS e 0% 5% 13% 42% 39%
MARKETING para desempenhar suas fungdes.
A verba destinada ao treinamento da equipe de Trade
7.06 |Marketing é adequada as necessidades e demandas da 13% 42% 18% 21% 5%
area.
A empresa possibilita a participagdo das pessoas em
7.07 [treinamentos sobre Trade Marketing que acontecem fora 11% 18% 11% 39% 21%
da empresa (Universidades, Palestras, Workshops,).
Existem treinamentos para pessoas de outras areas da
empresa (vendas, marketing, logistica, finangas) sobre o o, o, o o,
7.09 processos, papéis e atividades desempenhados pela area 21% 39% 8% 24% 8%
de Trade Marketing.
Considero necessario a existéncia de treinamentos
7.10 |especificos para abordar as tendéncias de mercado e 0% 0% 0% 53% 47%
formas de atuagao nos diferentes canais de venda.
Quais assuntos deveriam ser abordados em treinamentos
para profissionais que atuam na area de Trade Marketing
de acordo com o seu grau de importancia? GRAU DE IMPORTANCIA
7.11 |Indique na coluna conforme o grau de importancia:
1 - Assunto com grande grau de importancia
2 - Assunto com médio grau de importancia
3 - Assunto com baixo grau de importancia -
GRANDE MEDIO BAIXO
(a) |Técnicas de vendas 37% 50% 13%
(b) |Formagao sobre Produtos 58% 39% 3%
Criag&o e Gerenciamento de Promogdes e Atividades no o ° o
© Ponto de Venda 87% 1% 3%
(d) [Financas 55% 42% 3%
(e) [Logistica 13% 50% 37%
(f) |Acdes de Marketing 66% 29% 5%
(@) |Gerenciamento de Conflitos 39% 47% 13%
(h) |Gerenciamento de Pessoas 53% 37% 11%
(i) |Gerenciamento de Projetos 53% 26% 21%
() |Informatica 16% 42% 42%
(k) |Tendéncias de Mercado 66% 34% 0%
() |Pesquisa de Mercado 58% 32% 11%
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8. SISTEMAS DE MEDICAO DO DESEMPENHO

Qual o sistema de medi¢éao de desempenho utilizado pela sua

o,
8.01 empresa? (Podem ser escolhidas mais de uma alternativa) QUANT. A
(@) |ABC (custo baseado em atividades) 6 16%
(b) |EVA (valor econémico agregado) 16%
(¢) |MVA (valor agregado de mercado) 0 0%
(d) [BSC (Balanced Score Card) 11 29%
(e) |EBTIDA (resultado financeiro) 21 55%
(f) |ROI (retorno sobre o investimento) 26 68%
(9) |Indicadores de Mercado (Participagéo, Distribuicao, Penetracédo) 35 92%
Indicadores de Vendas (Volume, Mix, Introducao de o,
M | ) 36 95%
(i) |Nao possui metodologia de medicdo de desempenho 0 0%
() |Outro 4 5%
0)] Margem objetivo por produto X
@) Real Internal Growth X
0] Controles préprios X
Custo para servir por cliente,
0 A empresa desenvolveu com auxilio da USP, sua prépria X
! metodologia para mensuragao do custo para servir cada cliente,
que orienta onde alocar os recursos
Qual sistema de medig¢do de desempenho vocé acredita ser mais
adequado para mensurar os resultados da area de TRADE o
8.02 MARKETING? QUANT. %
(Escolha no maximo 3)
(a) |ABC (custo baseado em atividades) 3 8%
(b) |EVA (valor econémico agregado) 11%
(¢) [MVA (valor agregado de mercado) 3 8%
(d) |BSC (Balanced Score Card) 16 42%
(e) |EBTIDA (resultado financeiro) 7 18%
(f) |ROI (retorno sobre o investimento) 29 76%
(g) [Indicadores de Mercado (Participagéo, Distribuigdo, Penetragio) 33 87%
Indicadores de Vendas (Volume, Mix, Introdugao de 0,
(h) Lancamentos) 33 87%
1-DC 2-D 3-N 4-C 5-CC
8.03 O sistema é claro para todas as pessoas que trabalham na 39 46% 8% 35% 8%
: organizacéo. ° ° ° ° °
O sistema esta alinhado a estratégia definida pela empresa, ou
8.04 |seja, inclui medidas pertinentes a cada um dos objetivos 3% 11% 30% 46% 11%
estratéqicos
O sistema pode ser adequado as diferentes areas da empresa, o o o o, o,
8.05 inclusive a area de Trade Marketing. 0% 19% 16% 43% 22%
Os indicadores sdo monitorados e analisados periodicamente a
8.06 |fim de avaliar o progresso e servir como base para a tomada de 8% 22% 14% 43% 14%

decisoes.
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9. SISTEMAS DE RECONHECIMENTO E RECOMPENSA

1-DC 2-D 3-N 4-C 5-CC
9.01 |Existe um sistema de recompensa formal na empresa 0% 0% 3% 42% 55%
Séo realizadas comunicagdes ao longo do ano, de forma a deixar claro
9.03 |como estdo os resultados dos indicadores utilizados no sistema de 8% 24% 18% 32% 18%
recompensas
Existe uma adaptacéao do sistema de recompensas da empresa o, o, o, o, o
9.04 especificamente para a area de Trade Marketing 18% 42% 1% 18% 1%
Com relagdo ao sistema de recompensas da area de Trade Marketing
9.05 |vocé acredita que o0 mesmo deveria estar mais alinhado aos objetivos QUANT. %
de que area dentro da empresa
(@) |vendas 7 18%
(b) |Marketing 4 11%
(¢) |Matricial - Parte alinhada com Vendas e parte alinhada com Marketing 23 61%
(d) |Finangas 1 3%
(e) |Logistica 0 0%
) Os objetivos de trade devem estar alinhados com os objetivos gerais da 15 39%
empresa
Na sua opinido um sistema de recompensas ideal para a area de Trade
Marketing deveria ter qual % atrelado a objetivos qualitativos e qual % ® ®
9.06 |atrelado a objetivos quantitativos? QUANTIT. | QuALIT
(Indique um % para cada tipo de objetivo de forma que ambos somem : '
100%. Exemplo: Quantitativo - 80% / Qualitativo - 20%)
65 35
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10. CULTURA, LIDERANGA E COMUNICACAO

1-DC 2-D 3-N 4-C 5-CC
10.01 |A cultura organizacional favorece e é adaptavel as mudancas 3% 16% 11% 61% 11%
A cultura organizacional da empresa é voltada para a o, o, o, o, o,
10.02 melhoria continua do desempenho da organizagao 5% 16% 13% 53% 13%
10.03 A cultura da empresa é apoiada em principios ETICOS e 0% 39 5% 37% 55%
MORAIS
10.04 Existe uma cultura de colaboragéo entre as diferentes areas 0% 13% 37% 37% 13%
da empresa
A cultura da empresa é orientada para o atendimento da
10.05 [melhor forma possivel dos seus clientes e consumidores. 0% 18% 37% 32% 13%
Estes séo prioridade.
Os executivos da empresa (Diretores e Gerentes) exercem
uma lideranca participativa, permitindo aos funcionarios o, o, o, o, o,
10.06 colaborarem para a construcao das atividades estratégicas 3% 16% 21% 42% 18%
da empresa
Os executivos da area de Trade Marketing exercem uma o, o o, o, o,
10.07 lideranga participativa. 0% 1% 16% 58% 16%
A lideranga da area de Trade Marketing estimula a
10.08 |construgao de relacionamentos e criagé@o de interfaces com 0% 8% 13% 47% 32%
outras areas da empresa.
Existe uma preocupagao da lideranca em tornarem-se
exemplo para os funcionarios, de forma a assegurar a o, o, o, o, o,
10.09 adequagao estratégica entre os processos e as areas da 0% 21% 18% 42% 18%
empresa
O processo de comunicagéo da area de Trade Marketing
10.10 |permite o constante feedback das acdes realizadas pela 0% 34% 11% 37% 18%
area.
Na sua opini&o quais caracteristicas da cultura organizacional
1011 favoref:gm a adequagao da area de TRADE MARKETING a QUANT. %
estratégia da empresa?
(Indique quantas caracteristicas desejar)
(b) |Cultura Rigida 1 3%
(¢) |Cultura de Colaboragao entre as areas 32 84%
(d) [Cultura Individualista 0 0%
(e) |Cultura orientada a clientes externos 31 82%
() [Cultura orientada a clientes internos 20 53%
(g) |Cultura de processos claramente definidos 22 58%
(h) |Cultura aberta, sem processos claramente definidos 6 16%
(i) [Cultura onde existe abertura para novas idéias - Inovadora 32 82%
() [Cultura Tradicional, avessa a inovagdes 0 0%
Na sua opini@o quais caracteristicas da lideranga favorecem
1012 |2 adequacéo da area de TRADE MARKETING a estratégia QUANT. w
da empresa?
(Indique quantas caracteristicas desejar)
(a) |Lideranga participativa 36 95%
(b) |Lideranga centralizadora 0 0%
(c) |Lideranca orientada a dar o exemplo 21 55%
(d) [|Lideranca que estimule o trabalho individual 1 3%
(e) [|Lideranga que estimule o trabalho em equipes 35 92%
(f) |Lideranca rigida e disciplinadora 1 3%
(g9) [Lideranca aberta, que incentive inovagdes e novidades 34 89%
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11. TECNOLOGIA DE INFORMAGAO

| 1-DC | 2-D | 3-N 4-C | 5-CC
Os sistemas de informagéo disponiveis atualmente para a
11.01 |4rea de Trade Marketing sdo adequados as necessidade da 8% 45% 13% 29% 5%
area.
Para o desenvolvimento das atividades de Trade Marketing &
necessario que existam sistemas capazes de integrar com os o, o, o, o, o,
11.02 sistemas dos principais clientes, com o objetivo da troca de 0% 8% 3% 53% 37%
informagdes sobre o negécio.
Os sistemas utilizados por Trade Marketing devem permitir
11.03 |acesso amplo a todas as areas da organizagéo e a todos os 3% 26% 18% 39% 13%
niveis hierarquicos da estrutura organizacional
Os sistemas de informagéo da &rea de Trade Marketing o, o, o, o o,
11.04 devem possuir uma interface amigéavel e de facil acesso. 0% 0% 3% 34% 63%
Os sistemas de informagéo da area de Trade Marketing
11.05 |devem ser construidos com uma base de dados integrada a 0% 3% 8% 61% 29%
outras areas da empresa (logistica, finangas, etc...)
Os sistemas de informagéo da area de Trade Marketing
11.06 [devem ser construidos com uma base de dados atualizadas 0% 13% 24% 39% 24%
em tempo real.
E essencial que se tenha uma area de suporte de sistemas de
11.07 |informagéo dedicada exclusivamente a 4rea de Trade 8% 34% 13% 29% 16%
Marketing.
Marque as informagdes que vocé acredita serem necessarias
para a utilizagdo em um sistema de informagdes préprio para o
11.08 a area de Trade Marketing? QUANT. %
(Indique quantas informagdes desejar)
(a) |Volume de Vendas 37 97%
(b) [Mix de Produtos comercializado 36 95%
(c) |Descontos concedidos 33 87%
(d) |Dados de mercado (share, distribuigao, prego, exposicgao,...) 36 95%
(f) |Langamentos de novos produtos 31 82%
(9) |Rentabilidade dos produtos 34 89%
(h) |Rentabilidade dos clientes 33 87%
(i) |Obijetivos Comerciais (volumes e valor) 35 92%
() |informagées da Concorréncia 33 89%
Informagdes de Logistica (estoque, prazos de entrega, prazos o,
® de produgéo,...) 22 58%
Informagdes dos Clientes (estoque, condigdes de pagamento, o,
0 atividades promocionais,...) 32 84%
11.09 Ha outro fator que seria importante para a construgdo de um sistema gerencial da area de Trade Marketing e que n&o foi

considerado anteriormente? Se for o caso, por favor liste abaixo.

Conhecimento do Shopper do Canal

Pesquisa de Avaliacao dos Clientes

Indicadores Promocionais (Tabléides, Pontos Extras, etc.)

Calendario promocional dos clientes

Estudos de Consumidor e Shopper

Elasticidade de prego

Avaliagdo Promocional

Dentro de Rentabilidade dos Clientes, s6 reforgar que deve ter o total de rentabilidade por canal.

Informagdes sobre canais de vendas / clientes - Quantidade, localizagao, perfil,

Analise de criagéo de valor futuro

Cobertura de cadastro para langamentos

Faturamento

O Sistema deve ser desenvolvido para anélises Post Morten, fato que normalmente néo ocorre. O Post Morten é
tao importante quanto a definicdo da agéo. O sistema deve ser amigavel e que incentive o uso para este tipo de

andlise.

Base histérica de dados com atividades passadas

Base de melhores préticas de outras unidades do mesmo grupo / empresa

Base de atividades realizadas pela concorréncia.

Informagoes de Sell out detalhadas dos clientes
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12. ASPECTOS FiSICOS

1-DC 2-D 3-N 4-C 5-CC
Os recursos computacionais e de sistemas da
12.01 [empresa séo adequados para a area de Trade 3% 29% 18% 34% 16%
Marketing (hardware e software).
E essencial para o desenvolvimento do trabalho de
Trade Marketing que a equipe de vendas possua
12.02 |equipamentos que permitam uma rapida e facil 0% 0% 1% 45% 45%
conexdo com a area de Trade Marketing, capaz de
transmitir e receber dados com agilidade
Algumas atividades de Trade Marketing necessitam
de MOVEIS / DISPLAYS especiais para exposigao
12.03 [dos produtos nos clientes. O ideal é que estes 5% 16% 24% 45% 11%
mobiliarios sejam de propriedade da empresa e
controlados pela prépria &rea de Trade Marketing
Para o desenvolvimento de um trabalho adequado da
area de Trade Marketing é importante que existam
instalacdes de salas de reunido confortaveis e bem
12.04 |equipadas para o encontro com clientes. Estas salas 3% 16% 21% 50% 1%
devem estar dispostas em locais onde o acesso
garanta a confidencialidade com relagdo as demais
areas da empresa.
Em relagéao a localizagéo fisica da area de Trade
Marketing dentro do escritério da empresa ordene a
seqliéncia de proximidade das areas que deveriam w
estar localizados perto da area de Trade Marketing. o < o E
(Indique a proximidade numa escala de 1 a 5, sendo %) z [3) < g 8
1 para a area que deve ficar mais perto da area de — g ~i ~F =9 —~D ~<
12.05 . . = . © o cwn T Z O] 3
Trade Marketing e 5 para a area que nao precisa ~ E ~ E o] ~ <zt ~ o °
estar localizada perto de trade Marketing. Caso vocé > < 9 T ﬁ ]
acredite que a area de Trade Marketing deveria = c
permanecer isolada das demais areas, marque <
apenas um "X" na opcéo da letra (f), e neste caso nao
precisa fazer a ordenagao de proximidade das areas)
1 2 4 3 5 NAO
28 1 0 0 0
Importancia 1
74% 29% 0% 0% 0%
9 26 1 1 0
Importancia 2
24% 68% 3% 3% 0%
1 1 13 22 1
Importancia 3
3% 3% 34% 58% 3%
0 0 18 13 7
Importancia 4
0% 0% 47% 34% 18%
0 0 6 2 30
Importancia 5
0% 0% 16% 5% 79%
38 38 38 38 38
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13. PESSOAS
Q~ua@s atributos das pessoas que trak{alham na area de Trz?lde Marketing
13.01 :22 (;r:;)g;tzn;t:tsr :teér; fz;agﬂ:pqrzzae}? area de Trade Marketing esteja QUANT. %
(Indique quantas caracteristicas desejar)
(a) |Boa capacidade Analitica 38 100%
(b) |Bom poder de concentragao 11 29%
(¢) |Boa comunicagao 35 92%
(d) |Facilidade de Construgéo de Relacionamentos 37 97%
(e) |Desinibigio 11 29%
() |Organizagao 31 82%
(9) |Pontualidade 12 32%
(h) |Cumprimento de processos e normas 23 61%
(i) |Capacidade de adaptagdo & mudancas 37 97%
13.02 Existe alguma outro atributo que seria importante para os profissionais de Trade Marketing e que néo foi considerado

acima? Se for o caso, por favor liste abaixo.

Habilidade de negociagéo , visdo de negécios ( entendimento do contexto mercadolégico, necessidades dos clientes e
identificacdo de oportunidades) , criatividade pratica e capacidade de influenciar pessoas.

Lideranga

Capacidade de Influéncia

Entendimento da necessidade dos clientes

Criatividade

Viséo estratégica - papel das marcas no negécio

Criatividade e boa nogéao estética - construgdo da imagem da marca nos pdvs

SABER PRIORIZAR

Conhecimentos mesclados entre Mkt e vendas, além de conhecimento de finangas

Skills de apresentag@o com foco em trazer entusiasmo e promover motivagdo ao time de vendas interno e do cliente
(canal). Esse atributo pode estar considerado dentro de © Boa Comunicagéao.

Breakthrough Thinking

Capacidade de delegar

Capacidade de enxergar o todo (ndo se perder em detalhes)

Agilidade deciséria

Senso de mediagao

Empatia com as demais areas principalmente de Vendas.

Empreendedor

Foco no resultado, emprendedorismo

Experiencia em outras areas- JOB ROTATION

Capacidade de tomar riscos calculados

Inovagao

Orientacao externa

Experiéncia prévia em Vendas e/ou Marketing
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14. FINANCEIROS

1-DC 2-D 3-N 4-C 5-CC
O orgamento disponibilizado para as atividades de Trade o, o, o, o, o,
14.01 Marketing & adequado. 5% 13% 11% 1% 0%
O orgamento da Area de Trade Marketing é compativel com o o ° o, o, o,
14.02 orcamento da Area de Marketing. 3% 21% 13% 58% 5%
O orgamento da Area de Trade Marketing é compativel com o o, o o, o, o,
14.03 orcamento da Area de Vendas 0% 21% 18% 58% 3%
Existe uma garantia por parte da area financeira da empresa
de que os recursos utilizados nas atividades de Trade o, o, o, o, o,
14.04 Marketing, uma vez comprometidos com os clientes, devem 1% 18% 13% 45% 13%
ser respeitados e ndo sdo passiveis de corte ou alteragdes.
14.05 Atualmente (o] orgamento da area de Trade Marketing esta QUANT. %
vinculado a que area dentro da sua empresa?
(@) |Vendas 15 35%
(b) Marketing 12 28%
(c) |0 orgamento de Trade Marketing é independente 16 37%
14.06 Na sua opinido, 0 orgamento dg area de Trade Marketing QUANT. %
deveria estar vinculado a que area dentro da empresa?
(@) |Vendas 9 22%
(b) |Marketing 5 12%
(c) |O orgamento de Trade Marketing deveria ser independente 27 66%
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15. DESEMPENHO

Identifique os fatores QUANTITATIVOS que deveriam ser considerados como
indicadores do desempenho das atividades desenvolvidas pela area de Trade
15.01 |Marketing, considerando que a anélise e acompanhamento destes fatores podem QUANT. %
garantir que a area de Trade esteja adequada a estratégia da empresa?
(Indique quantos fatores desejar)
(a) |Crescimento das Marcas nos canais de vendas (volume e valor) 38 100%
(b) [Mix de produtos comercializados nos canais de vendas 33 87%
(c) |Evolugéo da lucratividade dos clientes nos diferentes canais de vendas 30 79%
(d) |Velocidade na introducéo de langamentos nos diferentes canais de vendas 31 82%
(e) |Melhoria QUANTITATIVA da exposigéo dos produtos nas lojas 33 87%
(f) |Crescimento de Participagdo de Mercado das marcas da empresa 32 84%
(9) |Resultados financeiros das operagdes promocionais desenvolvidas pela area 35 92%
(h) |Atingimento dos OBJETIVOS de VENDAS 34 89%
(i) |Atingimento dos OBJETIVOS de MARKETING 23 61%
15.02 Se existe alguma outro fator QUANTITATIVO que poderia ser utilizado na andlise de desempenho da area de Trade Marketing por favor
7 |liste abaixo:

Crescimento da Categoria total

Atingimento dos planos(holistico) dos Clientes

Eficiéncia de agdes para regular o prego no PDV

Crescimento das Marcas nos clientes, pois nos canais tem muitas variaveis que néo sdo proprias do TM e que influencem os resultados.

i) crescimento do negécio dos clientes

Balanceamento de investimentos entre canais/segmentos/clientes vis a vis a estratégia da organizacao.

Distribuigdo numérica

Espago dos produtos no PDV (Share Exposi¢ao)

Ruptura de produtos no PDV

NiVEL DE AWARNESS DA MARCA

Lucratividade dos canais

Implementagéo de projetos de GC

Distribuicdo (N e P) e penetragdo nos canais

Sell Out de clientes.
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Identifique os fatores QUALITATIVOS que deveriam ser considerados como
indicadores do desempenho das atividades desenvolvidas pela area de Trade
15.03 |Marketing, imaginando que a analise e acompanhamento deste fatores podem QUANT. %
garantir que a area de Trade estd adequada a estratégia da empresa?
(Indique quantos fatores desejar)
(a) |Melhoria nos processos de trabalho que envolvam interface com outras areas 27 1%
(b) [Melhoria no relacionamento com clientes 29 76%
(c) |Melhoria na comunicagéo com equipe de vendas 36 95%
Melhoria na construgéo dos planos de negécio, com otimizagédo de tempo e recursos o,
@ financeiros 35 92%
(e) |Melhoria na qualidade de vida dos funcionarios da area de Trade Marketing 14 37%
(f) |Melhoria na formagéo e aprendizado dos funcionarios da &rea de Trade Marketing 30 79%
15.04 Se existe alguma outro fator QUALITATIVO que poderia ser utilizado na anélise de desempenho da &rea de Trade Marketing por favor liste
7 |abaixo:

Melhoria na percepgéao da importancia do papel da area de Trade Marketing pelas outras areas da empresa

Melhoria da andlise de resultados (post mortem de cada agéo) - acuracidade de resultados, learning e definicao clara de préximos passos.

Imagem que os clientes tem da empresa e seus produtos vs concorrencia.
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