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5
DISCUSSAO E CONSIDERACOES FINAIS

No presente capitulo concluimos os passos do ferramental de analise
utilizado para a pesquisa indicado no capitulo 2.

Inicialmente avaliamos a adequacdo do Trade Marketing a estratégia da
empresa considerando as caracteristicas desta e as forcas e fraquezas do
conjunto de fatores organizacionais, que ja foram devidamente identificadas no
capitulo 4.

Em seguida, validamos os atributos desejaveis para assegurar a
adequagéo estratégica do Trade Marketing nas empresas.

5.1.
Avaliacao da adequacao estratégica do Trade Marketing

Vimos pela analise dos resultados obtidos no questionario que as
empresas pesquisadas possuem estratégias de diferenciagao por PRODUTOS e
pela QUALIDADE dos processos de suas industrias. Além disso, possuem um
escopo de atuagao através de um portfolio de varios produtos dentro de cada

segmento de mercado em que se fazem presentes.

A avaliacao das forcas e fraquezas identificadas no Capitulo 4 sejam elas
relacionadas aos fatores organizacionais gerais das empresas ou pertinentes a
area de Trade Marketing possibilitam a analise dos atributos que colaboram e
dos atributos que dificultam a adequacéo estratégica da area.

Os resultados obtidos em relacdo as estruturas organizacionais nos
indicaram que os respondentes acreditam que a area de Trade Marketing esta
adequada para atender as demandas que possui.

Contudo é importante notar que existe uma necessidade de maior
conhecimento das demais pessoas da empresa, incluindo o conselho executivo,
a respeito das principais atividades da area e Trade Marketing. A melhoria deste
conhecimento é um atributo que podera contribuir no processo de adequagao
estratégica da area.
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Os resultados obtidos em relagdo a qualidade das equipes de Trade
Marketing sugerem que as equipes tém atributos necessarios para contribuir a
adequacdo da éarea a estratégia da empresas, uma vez que 63% dos
respondentes consideraram esta qualidade adequada. Ja o tamanho das
equipes ainda é considerado inadequado.

A andlise do fator organizacional que diz respeito aos processos também
traz indicios de atributos que contribuem a adequagdo estratégica do Trade
Marketing, uma vez que 0s processos da area aparecem como sendo processos
mapeados, que sao construidos com prazos previamente estipulados, com o
envolvimento das demais areas de interface e que levam em consideracao as
necessidades do mercado e dos clientes. Claramente pode-se perceber que
estes atributos favorecem a adequacado estratégica dos processos da area de
Trade Marketing.

A andlise dos sistemas gerenciais aparece como um fator que nao
apresenta atributos que contribuem a adequacdo estratégica do Trade
Marketing, menos da metade dos respondentes concordaram que a area possui
sistemas gerenciais proprios e adequados. Este resultado esta alinhado com os
resultados obtidos sobre os sistemas gerenciais da empresa em geral. Neste
caso apenas 35% dos respondentes concordaram que 0s sistemas gerenciais
existentes atualmente sdo adequados a estratégia das empresas pesquisadas.

Assim como os sistemas gerenciais, os fatores relacionados aos sistemas
de treinamento também demonstraram uma falta de atributos que contribuam a
adequacao estratégica da area. Os respondentes consideraram insuficientes os
treinamentos destinados a area de Trade Marketing e com abordagem de temas
inadequados. Além disso, foi constatada a inexisténcia de treinamentos para as
demais areas da empresa sobre o Trade Marketing, fato que deveria ser mais
explorado em se tratando de uma area nova dentro das organizagoes.

Os resultados obtidos com relagdo aos sistemas de medicdo de
desempenho se mostraram a principio inconclusivos. Porém, note que o0 mesmo
foi indicado no item 4.1. como sendo um dos principais fatores que constituem
uma dificuldade para implementacdo da estratégia. Este ponto também é
encontrado em outros estudos ja realizados no Brasil a respeito do tema (LEAL,
2004; WERNECK, 2004). Sendo assim, pela falta de consisténcia nas respostas
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e pela indicagdo do item como um fator dificultador para a execucao da
estratégia, pode-se concluir que os sistemas de medicdo de desempenho néo
caracterizam atributos favoraveis a adequacao estratégica da area dentro das
empresas pesquisadas.

O sistema de recompensa da area de Trade Marketing constitui uma
fraqueza uma vez que nao € adaptavel para as necessidades da area, sendo
portanto, um fator que dificulta a adequagéao estratégica da area.

Com relacdo aos aspectos relacionados a cultura, da mesma forma que
em relacdo aos sistemas de medicao de desempenho, encontramos respostas
inconclusivas nos resultados dos questionarios. Aqui também a cultura foi
indicada como fator de grande importancia para dificultar a implantagdo das
estratégias. Existem outros trabalhos ja realizados no pais (RIBEIRO, 2004;
MAYRINK, 2008) que indicam os aspectos relacionados a cultura como atributos
que dificultam a adequacéao estratégica nas organizacoes.

Os aspectos relacionados a lideranga e a comunicagdo demonstraram ser
atributos que contribuem a adequacao estratégica da area de Trade Marketing. A
lideranca participativa e a lideranga através de exemplos s&o alguns destes
atributos, bem como a comunicagao informal, que permite o constante feedback
das acgdes, também pode ser considerada como um atributo que contribui a
adequacao estratégica do Trade Marketing.

Os sistemas de informacgdo utilizados pela &rea de Trade Marketing
dificultam a adequagéo estratégica da mesma. Por outro lado os recursos
computacionais e os demais aspectos fisicos de instalagdo e ambiente de
trabalho estdo alinhados no sentido de constituirem atributos que colaboram
para a adequacao estratégica do Trade Marketing.

Por fim, os aspectos financeiros também demonstraram constituir atributos
favoraveis a adequacao estratégica da area dentro das organizagdes, uma vez
que sado considerados adequados pelos respondentes e coerentes com as
necessidades da area. Além disso, possuem a garantia de utilizacdo uma vez

que estejam comprometidos com agdes junto aos clientes.
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Analisando todos os fatores investigados anteriormente pode-se perceber
a existéncia de indicios que alguns atributos colaboram para a adequacao
estratégica da area de Trade Marketing nas empresas pesquisadas, tais como:

¢ (Qualidade da estrutura organizacional da &rea de Trade Marketing
e Desenvolvimento dos processos da area

e Estrutura de trabalho das equipes (multifuncionais e multi-tarefas)
e Lideranga e comunicagao dentro da area de Trade Marketing.

e Aspectos Fisicos do ambiente de trabalho

¢ Recursos financeiros utilizados pela area

Contudo, por se tratar de uma &rea relativamente nova no meio
organizacional ainda existe um logo caminho a ser percorrido em busca da
adequacao estratégica completa. Para isto, se faz necesséaria atencao na
corregcdo de alguns fatores que podem dificultar a adequacdo do Trade
Marketing. Em especial aqueles relacionados a Cultura e aos Sistemas
Gerenciais, de Treinamento, de Medi¢cao de Desempenho, de Recompensa e de

Informacao.

Além disso, também é importante atentar para o problema de tamanho
inadequado da equipe e de um maior conhecimento sobre o Trade Marketing por
parte das demais areas da empresa, fatos que podem ser considerados
coerentes com o estagio de maturidade da area, uma vez que se trata de uma

area muito recente no universo empresarial.

5.2
Validacao dos fatores organizacionais desejaveis para assegurar a
adequacao estratégica da area de Trade Marketing.

O objetivo deste item do presente capitulo € validar os atributos desejaveis
para a adequacao estratégica da area de Trade Marketing.

Neste sentido, a lista de referéncias proposta inicialmente foi utilizada
como base para confrontagdo dos resultados obtidos através da aplicagdo do
questionario estruturado.
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Em relag@o a estrutura organizacional a pesquisa demonstra coeréncia em
relacdo a necessidade da area de Trade Marketing possuir uma estrutura
matricial, pois 82% dos entrevistados concordaram que a melhor opg¢do de
estrutura seria aquela que considera as categorias de produto, os canais de
vendas e as regides geograficas, ou seja uma estrutura de Trade Marketing

Mista (veja Quadro 41)

| 3. ESTRUTURA ORGANIZACIONAL |

(@) (b) (c). (d)
CATEGORIA CANAL REGIAO
(Tipo de Produto) | (Atacado/Varejo) | (Sul/SP/NE ...)

No caso do mercado de BENS DE CONSUMO grnnmenes H
3.08 |qual seria a melhor opgéo para organizagdo da 0% 1% 8% P 82%:
area de TRADE MARKETING? -

Quadro 41 — Respostas da questao 3.08
Fonte: Presente pesquisa realizada pelo autor

Outro atributo desejavel relacionado a estrutura organizacional foi
comprovado com os resultados obtidos na questdo 3.10 que solicitava ao
respondente para escolher a que area o Trade Marketing deveria estar
subordinado. Neste caso 49% dos respondentes afirmaram que o departamento
deveria estar subordinado a &rea de vendas e 41% deles acredita que o melhor
seria que o departamento fosse independente, sem subordinacdo a nenhuma
outra area da empresa. Apenas 10% indicaram que a melhor alternativa seria o
departamento responder para a area de Marketing (veja Quadro 42).

Portanto, ndo se pode concluir que a opgdao mais adequada seja que o
departamento de Trade Marketing esteja dentro da estrutura de vendas da

empresa. Propde-se reformular o atributo da seguinte forma:

e A estrutura de Trade Marketing devera preferencialmente estar
ligada a area de vendas, podendo também ser uma estrutura
independente ligada diretamente ao comité executivo da empresa.
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3. ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

(@) (b) (©
MARKETING VENDAS INDEPENDENTE

3.09 Na sua empresa a area de Trade Marketing esta 24% 55% 21%

subordinada a qual departamento?

No caso do mercado de BENS DE CONSUMO, na| [ _........ | i,
3,10 |SU@opinido a area de Trade Marketing deveria 10% 49% 41%

estar subordinada a qual departamento dentro da s : s :

empresa?

Quadro 42 — Respostas das questdes 3.09 e 3.10
Fonte: Presente pesquisa realizada pelo autor

A questdo 3.11 abordava o tema sobre a subordinagédo de outra area
especifica dentro das industrias de bens de consumo, que se trata da area de
Merchandising, responsavel pelo desenvolvimento e gerenciamento dos
materiais de divulgagéo dos produtos no Ponto de Venda. Neste caso, 76% dos
respondentes afirmaram que a area de Merchandising estava subordinada ao
departamento de Trade Marketing (veja Quadro 43).

| 3. ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

b
(@) TAADE © )
MARKETING MARKETING VENDAS INDEPENDENTE

Na sua empresa a area de MERCHANDISING gonnmnnes H
3.11 |(Desenvolvimento e Gerenciamento do Material 5% i 76%: 18% 0%
de PDV ) esté subordinada a qual departamento? A H

Quadro 43 — Respostas das questdes 3.09 e 3.10
Fonte: Presente pesquisa realizada pelo autor

Sendo assim, se propde a inclusdo de mais um item a lista de atributos
desejaveis a adequacao estratégica da area de Trade Marketing relacionado a

variavel Estrutura Organizacional:

e O departamento de Merchandising devera estar subordinado a area
de Trade Marketing

Com relagéo a variavel principal independente EQUIPES, foram propostos
0s seguintes atributos a serem analisados na pesquisa:

e Equipes com caracteristicas multifuncionais e inter-funcionais.
e Trabalho em equipes sob estrutura matricial focada em categorias
de produtos e nos diferentes tipos de canais de venda
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As questdes 4.01 a 4.04, todas no modelo Likert, traziam afirmag6es sobre
0s modelos das equipes da area de Trade Marketing das empresas. O Quadro
44 apresenta os resultados das respostas obtidas para estas questdes.

| 4. EQUIPES |

|1-DC| 2-D | 3-N | 4-C |5-CC|

As equipes de Trade Marketing sdo MULTIFUNCIONAIS N
Entende-se por equipes r‘_nultlfuncmnals aquela§ cujos membros 0% 16% 13% 539 18% -
desempenham fungées diferentes com competéncias .
complementares.

As equipes de Trade Marketing sdo INTER-FUNCIONAIS
Entende-se por equipes inter-funcionais aquelas cujos membros
sdo de departamentos diferentes, mas contribuem para um
mesmo projeto.

4.01

4.02 21% 42%:| 13% | 16% 8% :

As equipes de Trade Marketing séo orientadas a PROJETOS
Entende-se por equipes orientadas para a projetos aquelas H :
4.03 |equipes que estao sempre ou quase sempre alocadas em 18% 32% 1% [ 34% 5% :
projetos, mesmo para departamentos diferentes de sua alocagé@o N F ;
original

As equipes de Trade Marketing sdo MULTI-TAREFAS
Entendg—sg por equipes multl-tarefas gquelfis cujas 39 39 1% |* 58% 26% -
competéncias permitem a execucéo simultanea de diversas : :

4.04

tarefas. N ;

Quadro 44 — Respostas das questdes 4.01 a 4.04
Fonte: Presente pesquisa realizada pelo autor

Em relacdo a afirmacdo de que as equipes de Trade Marketing séao
MULTIFUNCIONAIS, 71% dos respondentes concordaram com esta afirmacao,

13% nem concordaram nem discordaram e apenas 16% discordaram.

Em relacdo a afirmacgao de que as equipes de Trade Marketing sao INTER-
FUNCIONAIS, apenas 24% dos respondentes concordaram com esta afirmagao
e 63% discordaram.

Em relacdo a afirmacdo de que as equipes de Trade Marketing sao
orientadas a PROJETOS, apenas 39% dos respondentes concordaram com esta

afirmacgdo, 11% nem concordaram nem discordaram e 50% discordaram.

Em relagao a afirmacgéo de que as equipes de Trade Marketing sdo MULTI-
TAREFAS, 84% dos respondentes concordaram com esta afirmagéo, 11% nem

concordaram nem discordaram e apenas 6% discordaram.
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Conclui-se que o atributo proposto inicialmente deve ser reformulado, uma
vez que a maioria dos respondentes afirmou que as estruturas de Trade
Marketing ndo sdo INTER-FUNCIONAIS. Por outro lado, a grande maioria
afirmou que séo equipes MULTI-TAREFAS.

Em relagdo a serem equipes orientadas a PROJETOS o resultado nédo €
conclusivo pois, 50% dos respondentes discordaram desta afirmag¢ao enquanto
que 39% deles concordaram e 11% foram imparciais, nem concordando nem
discordando. Desta forma existe uma clara divisdo de opinides no grupo
pesquisado.

Sendo assim, propde-se 0 seguinte atributo em relacdo a variavel
EQUIPES:

e Equipes com caracteristicas multifuncionais e multi-tarefas.

o Entende-se por multifuncionais aquelas equipes cujos
membros  desempenham  fungbes  diferentes com
competéncias complementares

o Entende-se por multi-tarefas aquelas equipes cujas
competéncias permitem a execugao simultdnea de diversas

tarefas.

As questbes 4.05 a 4.07 tratavam do outro atributo proposto para ser
estudado:
e Trabalho em equipes sob estrutura matricial focada em categorias
de produtos e nos diferentes tipos de canais de venda

Neste caso fica claro que o atributo proposto é coerente com as respostas
obtidas nos questionarios (veja Quadro 45):

e 84% dos respondentes concordaram que as equipes de Trade
Marketing trabalham considerando as estratégias de diferentes
produtos

e 71% dos respondentes concordaram que as equipes de Trade
Marketing trabalham considerando as estratégias de diferentes

canais de venda.
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e 76% dos respondentes concordaram que as equipes de Trade
Marketing trabalham considerando as estratégias dos diferentes
produtos de acordo com os diferentes canais de venda.

4. EQUIPES |

As equipes de Trade Marketing realizam suas atividades

o o o ! 5O o:

4.05 considerando as estratégias dos diferentes PRODUTOS 5% 5% 5% . 50% 34 /°;
As equipes de Trade Marketing realizam suas atividades

4.06 |considerando as estratégias dos diferentes CANAIS DE 5% 8% 16% |: 39% 32%:
VENDAS N ;

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 YA .

Quadro 45 — Respostas das questdes 4.05 a 4.07
Fonte: Presente pesquisa realizada pelo autor

Com os resultados encontrados, pode-se validar o atributo proposto

inicialmente.

A pesquisa também procurou identificar a origem das pessoas que
trabalham atualmente na area de Trade Marketing. Foi entdo solicitado ao
respondente que ele ordenasse de 1 a 6, sendo 1 a drea mais importante e 6 a
area menos importante, uma lista de areas de onde as pessoas que trabalham
em Trade Marketing s&o originadas.

Fazendo-se uma média de todas as respostas obtidas a area de VENDAS
obteve um indice de 1,8 do grau de importancia, sendo a area indicada como a
mais importante para formagéo das equipes de Trade Marketing.

Em seguida os respondentes indicaram que as pessoas que trabalham nas
equipes de Trade Marketing tem sua origem ligada diretamente a propria area,
ou seja, ja entraram na empresa para trabalhar diretamente na area de Trade
Marketing. Esta opgéo obteve uma média de 2,3 em relacdo a resposta do grau
de importancia indicado pelos respondentes, com 45% dos respondentes
indicando esta opcado como tendo o grau de importancia 1 para formacao das
equipes.

A éarea de MARKETING foi a terceira mais importante indicada pelos
respondentes, obtendo uma média de 2,4 em relagdo ao grau de importancia. A
média foi bem proxima a opgao da origem direta para a area de Trade Marketing,
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porém apenas 19% dos respondentes indicaram esta op¢cao como tendo grau de
importancia 1 para formacao das equipes de Trade Marketing.

As demais areas propostas (Financas, Logistica e Outras Areas) obtiveram
médias acima de 4 com relacdo ao grau de importancia para formacao das
equipes de Trade Marketing.

Com a analise dos resultados descritos anteriormente, propde-se entdo um

novo atributo para variavel EQUIPES, descrito abaixo:

e Equipes formadas por profissionais originarios da area de VENDAS
e MARKETING, ou que ingressem nas empresas para trabalhar
diretamente na area de Trade Marketing.

Buscou-se também entender a propor¢cdo de homens e mulheres que
formavam as equipes. O resultado obtido demonstra um claro equilibrio entre os
sexos. Os homens representam 51% e as mulheres 49% das equipes de Trade
Marketing. Sendo assim, propde-se outro atributo para a variavel EQUIPES:

e Equipes com um equilibrio entre as proporcées de homens e

mulheres.

Com relagao a variavel principal independente PROCESSQOS, os atributos
desejaveis propostos na lista inicial de referéncia foram validados através da
questao 5.09 que se tratava de uma questao de multipla escolha que solicitava
ao respondente classificar como GRANDE, MEDIO ou BAIXO o grau de
importancia dos fatores que garantem que os processos de Trade Marketing
estdo adequados a estratégia da empresa. O Quadro 46 apresenta os resultados
obtidos para esta questao.
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5. PROCESSOS

5.09

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:

1 - fator com grande grau de importancia

2 - fator com médio grau de importancia

3 - fator com baixo grau de importancia

GRAU DE IMPORTANCIA

GRANDE| MEDIO | BAIXO

(a) Possuir processos qonstrgldos através de times que : 849 11% 59
envolvam todas as &reas impactadas pelo mesmo O :

(b) P(_)ss_wr.proc_:essos construidos com a participagdo dos : 309, 42% 26%
principais clientes daempresa | L UL

(c) |Possuir processos MAPEADOS i 50% 39% : 11%

(d) [Possuir processos DOCUMENTADOS formalmente i 39% 42% 18%

(©) Possw.r processos COMUNICADOS a todos as areas P 799, 16% 59
envolvidas Ferreeneend :

(f) |Possuir processos COM PRAZOS ESTABELECIDOS i 58% 37% : 5%
Possuir processos que possam ser MEDIDOS e grereeeee :

(9) |ACOMPANHADOQS, através de indicadores alinhados P 84% : 13% 3%
com a estratégia da empresa. [ Fereereed

Quadro 46 — Respostas da questédo 4.09
Fonte: Presente pesquisa realizada pelo autor

84% dos respondentes consideraram ser de GRANDE importancia
que a area de Trade Marketing possua processos que possam ser
MEDIDOS e ACOMPANHADOS, através de indicadores alinhados
com a estratégia da empresa.

Possuir um planejamento participativo envolvendo todas as areas
impactadas foi considerado por 84% dos respondentes de
GRANDE importancia para que os processos da area de Trade
Marketing estejam alinhados com a estratégia da empresa.

74% dos respondentes consideraram de GRANDE e MEDIA
importancia construir processos com a participagao dos principais
clientes da empresa.

A comunicacdo dos processos foi apontada por 79% dos
respondentes com GRANDE importancia para garantir que o0s
processos da area estejam adequados a estratégia da empresa.
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e 95% dos respondentes consideraram que o estabelecimento de
prazos possui GRANDE ou MEDIA importancia para garantia da
adequacao dos processos da area a estratégia da empresa.

e 81% afirmaram que possuir processos documentados formalmente
é de GRANDE ou MEDIA importancia para garantir 8 adequagéo
dos processos da area de Trade Marketing a estratégia da

empresa.

Com os dados descritos acima se pode concluir que todos os atributos
propostos na lista de referéncia inicial sdo validos no caso da variavel
independente PROCESSOS.

Com o objetivo de complementar os dados obtidos na pesquisa buscou-se
identificar quais as principais atividades realizadas pela area de Trade Marketing
dentro das empresas. (questdes 5.10 e 5.11).

Para analise das respostas obtidas em relagédo a tais atividades definiu-se
0 seguinte critério de classifica¢ao:

1 — Atividades Principais da area de Trade Marketing: séo atividades
que onde mais de 70% dos respondentes indicaram como sendo de
responsabilidade da area.

2 — Atividades Secundarias da area de Trade Marketing: sao atividades
onde entre 50% e 69% dos respondentes indicaram como sendo de
responsabilidade da area.

De acordo com o critério estabelecido encontramos a seguinte lista de
atividades das é&reas:
1 — Atividades Principais:
e Criar, coordenar e acompanhar agcées promocionais realizadas no
ponto de venda (95%)
e Coordenar os calendarios promocionais para os diferentes canais
de vendas e clientes (92%)
e Desenvolvimento de material de merchandising para aplicacdo no
ponto de venda (92%)

e Responsavel pela comunicacao entre marketing e vendas (87%)
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Elaborar campanhas de incentivo para rede de distribuidores e
atacados (84%)

Desenvolvimento de projetos especiais e novas ferramentas de
gestéao junto aos clientes. (Ex.: Gerenciamento por categorias)
(84%)

Definir os canais de vendas que seréo foco de atuagé@o para cada
produto da empresa (76%)

Desenvolvimento de material para divulgagédo de langamento nos
clientes (76%).

Criacédo e Coordenacao das campanhas de incentivo para a equipe
de vendas (76%).

Treinamento e formacao de equipes de vendas, tanto interna como
dos clientes (74%)

2 — Atividades Secundarias:

Identificar novas oportunidades de negécio por canal de venda
(68%).

Criacdo de embalagens promocionais diferenciadas por canal de
vendas (ex.: L3P2, 2 Produtos com preco especial,...) (68%).
Desenvolvimento, divulgagdo e acompanhamento dos objetivos
comerciais para a forga de vendas (68%).

Realizacdo de Analises Mercadologicas para identificacdo de
oportunidades e analise do negdcio nos clientes (68%).

Definicao de politicas de preco e descontos por canal de vendas e
por regido geografica (66%).

Desenvolvimento de campanhas de midia para meios de
comunicacgao direcionados aos clientes (Revistas Trade) (66%).
Apresentacao de langamentos nos clientes (63%).

Estabelecer os indicadores que serdo utilizados para avaliar o
desempenho de cada canal de venda (58%).

Esta lista de atividades sera incluida, como informacéao adicional aos

resultados do presente estudo, de forma a colaborar na identificacéo e definicao

das responsabilidades chaves da area de Trade Marketing em empresas de

bens de consumo.
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A questao 6.06 abordava o tema dos Sistemas Gerenciais. Obteve-se um
retorno em 79% dos respondentes concordando ser importante que a area de
Trade Marketing desenvolva sistemas gerenciais préprios.

No entanto, cabe notar que tais sistemas gerenciais ainda apresentam um
baixo estagio de desenvolvimento, como j& foi constatado no capitulo 4 quando
identificamos as forgas e fraquezas dos fatores organizacionais:

e Apenas 42% dos respondentes concordaram que a area de Trade
Marketing ja possui sistemas capazes de acompanhar as acoes
desenvolvidas pela érea.

e Apenas 35% dos respondentes afirmaram que os sistemas
utilizados atualmente sdo adequados a estratégia adotada pela
empresa.

e 50% dos respondentes afirmaram que ndo existe um sistema
gerencial especifico e cada gestor tem sua maneira e forma de

gerenciar as atividades pelas quais é responsavel.

Os resultados a respeito da variavel independente Sistemas de
Treinamento confirmaram que 100% dos respondentes concordaram ser
importante a existéncia de treinamentos especificos para abordar tendéncias de
mercado e formas de atuacdo nos diferentes canais de vendas do pais para a
area de Trade Marketing.

Outro fato constatado na pesquisa, é que 81% dos respondentes
concordaram que as pessoas que trabalham em Trade Marketing precisam
receber treinamentos das areas de VENDAS e MARKETING para desempenhar
suas fungoes.

Apesar de se chegar ao consenso da importancia dos treinamentos
especificos para a area de Trade Marketing, se percebe pela andlise dos
resultados que as empresas ainda nao estao trabalhando de forma adequada:

e Apenas 42% dos respondentes concordaram que existem hoje
treinamentos especificos para atender as necessidades da area

e Apenas 19% dos respondentes concordaram que 0 numero de
treinamentos realizados por ano para as pessoas da equipe de
Trade Marketing é adequado.
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e Apenas 26% dos respondentes concordaram que a verba destinada
ao treinamento da equipe de Trade Marketing é adequada as
necessidades e demandas da area.

e Apenas 32% dos respondentes concordaram que existem
treinamentos para pessoas de outras areas (vendas, marketing,
logistica, finangcas) sobre os processos, papéis e atividades
desempenhados pela area de Trade Marketing.

O Quadro 47 traz os resultados das questdes relacionadas aos Sistemas
de Treinamento das empresas pesquisadas.

| 7. SISTEMAS DE TREINAMENTO

pessoas da equipe de Trade Marketing é adequado.

1-DC 2-D 3-N 4-C 5-CC
Existem treinamentos especificos para a necessidade de kbl kbl ;
7.02 |formagédo das pessoas que trabalham na area de Trade 13% 34% 11% i 24% 18% :
Marketing. A :
7.03 O ndmero de treinamentos realizados por ano para as 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 grrmmmsmnspasasaaa .
7.05 [precisam receber treinamentos das areas de VENDAS e 0% 5% 13% 1 42% 39% :
MARKETING para desempenhar suas fungdes. e

A verba destinada ao treinamento da equipe de Trade RREEEELL] EELLLEEEEE .
7.06 |Marketing é adequada as necessidades e demandas da 13% 42% 18% P 21% 5%
area. e :

A empresa possibilita a participagéo das pessoas em
7.07 |treinamentos sobre Trade Marketing que acontecem fora 1% 18% 11% 39% 21%
da empresa (Universidades, Palestras, Workshops,).

Existem treinamentos para pessoas de outras areas da e
empresa (vendaf,, marl_(gtlng, logistica, finangas) sobre 219% 399 8% 24% 8%
processos, papéis e atividades desempenhados pela :

area de Trade Marketing.

7.09

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. . :

Quadro 47 — Respostas das questdes 7.02 a 7.07,7.09 e 7.10
Fonte: Presente pesquisa realizada pelo autor

Pode-se perceber com clareza pelos dados analisados que existe
atualmente um grande espaco para desenvolvimento nas empresas no que
concerne a todos os sistemas de treinamentos relativos a area de Trade
Marketing.
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No sentido de colaborar para o desenvolvimento deste fator, buscou-se
identificar quais temas deveriam ser abordados em treinamentos para

profissionais que atuem na area.

Para analise dos resultados obtidos sobre estes temas definiu-se o
seguinte critério de classificacao:

1 — Temas Grande Relevancia: sdo temas que foram apontados por mais
de 90% dos respondentes como sendo de GRANDE ou MEDIA importancia para
treinamentos de profissionais da area de Trade Marketing.

2 — Temas Média Relevancia: sdo temas que foram apontados entre 75%
e 89% dos respondentes como sendo de GRANDE ou MEDIA importancia para
treinamentos de profissionais da area de Trade Marketing.

De acordo com o critério estabelecido encontramos a seguinte lista de
temas a serem abordados nos treinamentos para profissionais da area de Trade
Marketing:

1 — Temas Grande Relevancia:
e Tendéncias de mercado (100%)
e Criacao e gerenciamento de promogdes e atividades no ponto de
venda (97%)
e Formagéo sobre produtos (97%)
e Financas (97%)
e Acgdes de marketing (95%)

2 — Temas Média Relevancia:
e Gerenciamento de pessoas (89%).
e Gerenciamento de conflitos (87%).
e Técnicas de vendas (87%).
e Gerenciamento de Projetos (79%)

e Pesquisa de mercado (79%).

Esta lista de temas para treinamento sera incluida como informagao

adicional aos resultados do presente estudo, de forma a colaborar na
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identificacdo e definicdo das principais demandas de formagdo para os
profissionais que trabalham na area de Trade Marketing.

A questdo inicial levantada para avaliar a variavel SISTEMAS DE
MEDICAO DE DESEMPENHO foi identificar quais sistemas s&o utilizados
atualmente pelas empresas pesquisadas. A questdo 8.01 fornece uma lista de
opcOes de sistemas de medigdo de desempenho e solicita que o respondente
escolha qual delas sao utilizadas em suas empresas. Os sistemas mais
indicados pelos respondentes foram:

¢ Indicadores Mercado (Participacao, Distribuicao e Penetracao) — 92%

¢ Indicadores Vendas (Volume, Mix, Introducdo Lancamentos) — 95%

Em seguida foram indicados alguns sistemas financeiros mais especificos:

¢ ROI (retorno sobre o investimento) — 68%
e EBTIDA (resultado financeiro) — 55%

Os demais sistemas de desempenho foram citados por menos de 30% dos
respondentes, de forma que avaliamos que 0os mesmos nao sao tao significativos

neste mercado, quando se trata de utilizacdo como medida de desempenho.

Posteriormente se questionou (questdo 8.02) qual dos sistemas seria mais
adequado para mensurar os resultados da area de Trade Marketing. Neste caso
foi solicitado que o respondente escolhesse no maximo 3 alternativas.

O resultado foi similar ao obtido anteriormente. Os indicadores de mercado
e de vendas apareceram em primeiro lugar, sendo ambos citados por 87% dos
respondentes. Em seguida tivemos o ROI sendo citado por 76% dos
respondentes. A diferenga em relacao a primeira questao foi notada com relagcéao
ao BSC (Balanced Score Card) que foi indicado por 42% dos respondentes.

A questao 9.05 buscava identificar aos resultados de que area o sistema
de recompensas da area de Trade Marketing deveria estar atrelado. As
respostas obtidas s&o apresentadas no Quadro 48 confirmam dois dos atributos
desejaveis indicados na lista inicial de referéncia:
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e A opc¢ao mais indicada pelos respondentes (61%) foi um sistema de
recompensas com objetivos matriciais, parte alinhada com os
objetivos de vendas e parte alinhada com os objetivos de
marketing.

e A segunda opcao mais indicada (39%) foi a que dizia que os
objetivos da area de Trade Marketing deveriam estar alinhados com
0s objetivos gerais da empresa.

9. SISTEMAS DE RECONHECIMENTO E RECOMPENSA

Com relagao ao sistema de recompensas da area de Trade Marketing
9.05 |vocé acredita que o mesmo deveria estar mais alinhado aos objetivos | QUANT. %
de que area dentro da empresa

(a) |Vendas 7 18%
(b) |Marketing 4 1%

- (c) |Matrical- Parte linhada com Vendas o 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 empresa

Quadro 48 — Respostas da questédo 9.05
Fonte: Presente pesquisa realizada pelo autor

Em relagdo a questao do balanceamento foi solicitado aos respondentes
que indicassem o peso que objetivos QUANTITATIVOS e QUALITATIVOS
deveriam ter no sistema de recompensas da area. A média final das respostas
indica a necessidade de um balanceamento entre ambos, porém com um pouco
mais de destaque para os objetivos QUANTITATIVOS que receberam um peso
médio de 65%, enquanto que os QUALITATIVOS receberam um peso de 35%.

| 9. SISTEMAS DE RECONHECIMENTO E RECOMPENSA |

Na sua opinido um sistema de recompensas ideal para a area de
Trade Marketing deveria ter qual % atrelado a objetivos qualitativos e
9.06 |qual % atrelado a objetivos quantitativos?

(Indique um % para cada tipo de objetivo de forma que ambos somem
100%. Exemplo: Quantitativo - 80% / Qualitativo - 20%)

(A) (B)
QUANTIT. | QUALIT.

65 35

Quadro 49 — Respostas da questao 9.06
Fonte: Presente pesquisa realizada pelo autor
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7

Sendo assim € indicado que o atributo proposto inicialmente seja

reformulado da seguinte forma:

e Balanceado com medidas quantitativas e qualitativas de
desempenho, com um maior peso para as medidas quantitativas.

Também se pode concluir que nao existe uma adaptagao especifica para a
area de Trade Marketing dos sistemas de recompensa e reconhecimento da
empresa. Apenas 29% dos respondentes afirmaram concordar que existe
alguma adaptagédo. Fato que fortifica o atributo de que o sistema deve ser
integrado ao sistema de medi¢ao organizacional da empresa.

A questdao 10.11 buscava identificar quais as caracteristicas da cultura
organizacional favorecem a adequacao estratégica da area de Trade Marketing.
Os resultados indicaram as seguintes caracteristicas desejaveis:

e 84% dos respondentes indicaram uma cultura de colaboragéo entre
as areas

e 82% dos respondentes indicaram uma cultura orientada a clientes
externos

e 82% dos respondentes indicaram uma cultura onde existe abertura
para novas idéias, uma cultura inovadora

e 58% dos respondentes indicaram uma cultura de processos
claramente definidos.

Complementando as informagdes obtidas constata-se que 92% dos
respondentes afirmaram que a cultura de suas empresas € apoiada em

principios éticos e morais.
Desta forma se pode confirmar os atributos desejaveis para adequacao da
area de Trade Marketing em relacdo a variavel CULTURA constantes na lista

inicial de referéncia e sugere-se o acréscimo de mais um atributo:

e (Cultura de processos claramente definidos.
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A questdo 10.12 buscava identificar quais as caracteristicas da lideranca
favorecem a adequacao estratégica da area de Trade Marketing. Os resultados

indicaram as seguintes caracteristicas desejaveis:

e 95% dos respondentes indicaram uma lideranga participativa

e 92% dos respondentes indicaram uma lideranga que estimule o
trabalho em equipe.

e 89% dos respondentes indicaram uma lideranga aberta, que
incentive inovacodes e novidades

e 55% dos respondentes indicaram uma lideranga orientada a dar o

exemplo.

Desta forma se pode confirmar os atributos desejaveis para adequacao da
area de Trade Marketing em relagéo a varidvel LIDERANCA constantes na lista

inicial de referéncia e sugere-se o acréscimo de mais um atributo:

e Lideranca aberta e que incentive a inovagao

Na questdo 10.10, obteve-se o resultado que 55% dos respondentes
concordaram que a comunicagdo na area de Trade Marketing permite o
constante feedback das acodes realizadas.

Soma-se ao ponto acima as caracteristicas de cultura e lideranca que
foram valorizadas anteriormente, em especial as que motivam a interface entre
as areas e os trabalhos em equipe, que terminam por favorecer a comunicag¢ao

informal entre as diversas areas da empresa e a area de Trade Marketing.

Estes fatores nos permitem validar o atributo que diz respeito a
COMUNICAGCAO INFORMAL constante na lista inicial de referéncia.

Com relagdo a Tecnologia, foram avaliadas a variavel principal
independente HARD, Tecnologia de Informacdo e também duas variaveis
principais independentes SOFT:

e Metodologia e técnicas especificas

e Inovacéao
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Os resultados obtidos Indicaram que 90% dos respondentes concordaram
que é necessario que o sistema de informacdes utilizado pela area de Trade
Marketing seja capaz de se integrar com o0s sistemas dos principais clientes, com
o0 objetivo de troca de informacbdes sobre o negécio. Além disso, 63% dos
respondentes concordaram que os sistemas de informacao utilizados pelo Trade
Marketing devem ser construidos com uma base de dados atualizadas em tempo
real e 90% concordaram que o sistema deve ser construido com uma base de
dados integrada as demais areas da empresa. O Quadro 50 mostra a
consolidacao das respostas descritas acima.

| 11. TECNOLOGIA DE INFORMAGAO

1-DC 2-D 3-N 4-C 5-CC

Para o desenvolvimento das atividades de Trade
Marketing é necessario que existam sistemas CeREEEEEEEET EEEEEEELH :
11.02 |capazes de integrar com os sistemas dos principais 0% 8% 3% |: 53% 37%:
clientes, com o objetivo da troca de informagdes [P P ;
sobre o negécio.

Os sistemas de informagéo da area de Trade
Marketing devem ser construidos com uma base de o, o, o, : o, o/ *
dados integrada a outras areas da empresa 0% 3% 8% 61% 29%:
(logistica, finangas, etc...)

11.05

Os sistemas de informagéao da area de Trade CRREEEELEEE EEREEEEED :
11.06 |Marketing devem ser construidos com uma base de | 0% 13% 24% |: 39% 24%:
dados atualizadas em tempo real. Y P ;

Quadro 50 — Respostas das questdes 11.02, 11.05 e 11.06.
Fonte: Presente pesquisa realizada pelo autor

Foi encontrado um indice e concordancia de 97% por parte dos
respondentes em relacao ao fato de que o sistema de informagdes deve possuir
uma interface amigavel e facil acesso (veja Quadro 50).

Ja o atributo que diz que o sistema de informagbes da area de Trade
Marketing deveria ter acesso amplo, ndo pode ser plenamente confirmado pelos
resultados da pesquisa uma vez que apenas 52% dos respondentes
concordaram com este ponto (veja Quadro 51).
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11. TECNOLOGIA DE INFORMACAO |

1-DC 2-D 3-N 4-C 5-CC

Os sistemas utilizados por Trade Marketing devem [T R 5

permitir acesso amplo a todas as areas da o, o, o, : o, o/
11.03 organizagao e a todos os niveis hierarquicos da 3% 26% 18% |: 39% 13 AE

estrutura organizacional

Os sistemas de informagé&o da area de Trade : :
11.04 |Marketing devem possuir uma interface amigavel e 0% 0% 3% |:34% 63%:

de facil acesso. Y ;

Quadro 51 — Respostas das questoes 11.03 e 11.04
Fonte: Presente pesquisa realizada pelo autor

Sugere-se entdo a mudanga do atributo da seguinte forma:
e Acesso definido de acordo com o nivel estratégico do usuario e
com restricbes no caso de informacgdes compartilhadas entre a

empresa e os clientes.

Com o objetivo de complementar os atributos relacionados a variavel
SISTEMAS DE INFORMAGCAO, buscou-se identificar quais informacées
deveriam estar presentes em um sistema para a area de Trade Marketing

Para andlise dos resultados obtidos sobre estas informagdes definiu-se o
seguinte critério de classificacao:

1 — Informacoes de Grande Relevancia: sdo informagbes que foram
indicadas por mais de mais de 80% dos respondentes.

2 — Informacoes de Média Relevancia: sdo informagdes que foram

indicadas por mais de 50% dos respondentes, porém por menos que 80% deles.

De acordo com o critério estabelecido encontramos a seguinte lista de
informacdes a serem consideradas na construcao de um sistema de informagdes

para a area de Trade Marketing:

1 — Informac¢des Grande Relevéncia:
e Volume de vendas (97%)
e Mix de produtos comercializado (95%)
e Dados de mercado (share, distribuicao, preco, exposicao) (95%)
e Objetivos Comerciais (92%)
¢ Rentabilidade dos produtos (89%)
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¢ Rentabilidade dos clientes (87%)

e Descontos concedidos (87%)

e Informagdo dos clientes (estoque, condicbes de pagamento,
atividades promocionais) (84%)

e Langamentos de novos produtos (82%)

2 — Informacoes Média Relevancia:
e Informagbes de midia (calendario de comerciais, pragas de
veiculacdo) (76%)
e Informagdes de logistica (estoque, prazos de entrega, prazos de
producéo) (58%)

Esta lista de informagdes necessarias a construcdo de um sistema de
informagdes para area de Trade Marketing sera incluida como informacéo
adicional aos resultados da pesquisa, de forma a colaborar na identificagdo das
necessidades de informagdes para execugdo das atividades do Trade Marketing.

Nao houve questdes especificas no questionario para validacdo das
variaveis SOFT referentes a tecnologia, no entanto, as respostas obtidas em
outros temas podem servir como sustentagdo para validagdo dos atributos

indicados na lista inicial de referéncia.

Ja foi demonstrado que as equipes da area de Trade Marketing deveriam
ser equipes Multifuncionais, formadas por pessoas que desempenham multiplas
tarefas. Também foi constatada a importancia de ser ter uma cultura orientada a
clientes externos, bem como possuir sistemas de informagdo que permitam a

troca de informagdes com estes clientes.

Desta forma pode-se concluir que os atributos desejaveis indicados na lista
inicial de referéncia para a varidvel METODOLOGIA E TECNICAS
ESPECIFICAS, sdo coerentes com os resultados obtidos.

Da mesma forma foi identificado que possuir um estilo de lideranca e uma
cultura que motivem a inovacdo é desejavel quando se busca garantir o
alinhamento estratégico da area de Trade Marketing dentro das empresas. Além
disso, também foi identificada a necessidade de se ter uma cultura voltada para
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a melhoria continua dos processos da empresa como sendo um dos atributos

desejaveis a variavel CULTURA.

Portanto pode-se concluir que os atributos desejaveis indicados na lista
inicial de referéncia para a variavel INOVACAO, sdo coerentes com o0s
resultados obtidos.

Com relagéao aos aspectos fisicos sédo avaliadas duas variaveis principais
dependentes: ATIVOS FIXOS / EQUIPAMENTOS e INFRA-ESTRUTURA.

Apenas 32% dos respondentes discordaram que 0S recursos
computacionais e sistemas da empresa sao inadequados para a area de Trade
Marketing. Um percentual de 90% dos respondentes concordaram que para o
desenvolvimento do trabalho de Trade Marketing é essencial que a equipe de
vendas possua equipamentos que permitam a rapida e facil conexao, capaz de
transmitir e receber dados com agilidade. Ja 56% dos respondentes
concordaram que algumas atividades Trade Marketing necessitam de Moveis /
Displays especiais para exposicdo dos produtos e que o ideal é que estes
equipamentos sejam de propriedade da empresa e controlados pela propria area
de Trade Marketing.

Outro fato constatado é que 61% dos respondentes concordaram que para
o desenvolvimento das atividades de Trade Marketing é importante que existam
instalagdes de salas de reunido confortaveis e bem equipadas para o encontro
com clientes e que estas salas devem estar dispostas em locais onde 0 acesso
garanta a confidencialidade com rela¢@o as demais areas da empresa. O Quadro
52 traz os resultados consolidados referentes as questdes relacionadas a
variavel Aspectos Fisicos.
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12. ASPECTOS FiSICOS

12.01

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

18%

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
conexao com a area de Trade Marketing, capaz de
transmitir e receber dados com agilidade

0%

0%

11%

12.03

Algumas atividades de Trade Marketing necessitam
de MOVEIS / DISPLAYS especiais para exposigio
dos produtos nos clientes. O ideal é que estes
mobilidrios sejam de propriedade da empresa e
controlados pela prépria area de Trade Marketing

5%

16%

24%

12.04

Para o desenvolvimento de um trabalho adequado
da area de Trade Marketing é importante que
existam instalagdes 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 relacéo as
demais areas da empresa.

3%

16%

21%

Quadro 52 — Respostas das questdes 12.01 a 12.04
Fonte: Presente pesquisa realizada pelo autor

O questionario também obteve a resposta de quais seriam as areas que

deveriam estar localizadas fisicamente mais perto da area de Trade Marketing

dentro da empresa (questao 12.05).

Os resultados mostram que a seguinte ordem de prioridade para

localizagéo proxima ao Trade Marketing das demais areas da empresa:

1. Vendas

2. Marketing

3. Finangas

4. Logistica

5. Demais area de suporte

Com este resultado propde-se a inclusao de mais um atributo desejavel
para a variavel INFRA-ESTRUTURA:

e A area de Trade Marketing

devera

estar

localizada

preferencialmente ao lado da area de vendas e marketing dentro do

escritério da empresa.

Para avaliar a variavel principal independente TALENTOS, HABILIDADES
E COMPETENCIAS, foi solicitado que os respondentes indicassem quais
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caracteristicas pessoais 0s profissionais que trabalham na area de Trade
Marketing deveriam possuir.

Os resultados demonstram estar alinhados com os atributos indicados na
lista inicial de referéncia, abaixo se encontra o percentual de respostas obtido
para as principais caracteristicas pessoais indicadas:

e Boa Capacidade Analitica — 100%

e Boa comunicacido — 92%

e Facilidade de construgao de relacionamentos — 97%
e (Capacidade de adaptagdo a mudangas — 97%

e Organizacao — 82%

e Cumprimento de prazos e normas — 61%

Além destas caracteristicas foi solicitado também em questao aberta que
os respondentes indicassem outras caracteristicas desejaveis para as pessoas
que trabalham em Trade Marketing. Sugere-se a inclusdo na lista de atributos
desejaveis de trés novas caracteristicas, uma vez que tenham sido encontradas

em diversas das respostas obtidas na questao aberta:

e Empreendedorismo
e Criatividade

e Experiéncia na area de vendas ou marketing

Com relagdo a variavel principal independente GERACAO DE CAIXA
foram encontrados os seguintes resultados (veja Quadro 53):

e 71% dos respondentes concordaram que 0 orgcamento
disponibilizado para as atividades da area de Trade Marketing é
adequado.

e 63% concordaram que o orgamento da area de Trade Marketing é
compativel quando comparado ao orgamento da area de Marketing.
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e 61% concordaram que o orgcamento da area de Trade Marketing é
compativel quando comparado ao orcamento da area de Vendas.

e 58% dos respondentes concordaram que os recursos utilizados nas
atividades de Trade Marketing, uma vez comprometidos com os
clientes, devem ser respeitados e ndao sao passiveis de corte ou
alteracdes.

14. FINANCEIROS

5% | 13% | 11% [} 71% | 0%

O orgamento disponibilizado para as

14.01 atividades de Trade Marketing é adequado.

O orcamento da Area de Trade Marketing é

14.02 [compativel com o orgamento da Area de 3% 21% 13% 58% 5% :
Marketing. e :
O orcamento da Area de Trade Marketing &
14.03 |compativel com o orgamento da Area de 0% 21% 18% |: 58% 3% :
Vendas e 5

Existe uma garantia por parte da area
financeira da empresa de que 0s recursos BT PP
utilizados nas atividades de Trade o o ° : o o/ :
14.04 Marketing, uma vez comprometidos com os 1% 18% 13% |: 45% 13%

clientes, devem ser respeitados e ndo sao

passiveis de corte ou alteragoes.

Quadro 53 — Respostas das questdes 14.01 a 14.04
Fonte: Presente pesquisa realizada pelo autor

Com os resultados descritos anteriormente conclui-se que os atributos

indicados na lista inicial de referéncia sao coerentes.

Outro ponto que foi identificado na pesquisa esta relacionado com a area
onde orgamento do Trade Marketing deveria estar alocado. (veja Quadro 54).
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14. FINANCEIROS
Atualmente o orgcamento da area de Trade Marketing esta
14.05 | . ] %
vinculado a que area dentro da sua empresa?
(a) |Vendas 35%
(b) |Marketing 28%
(c) [O orgcamento de Trade Marketing é independente 37%?
Na sua opinido, o orcamento da area de Trade Marketing
14.06 . : . %
deveria estar vinculado a que area dentro da empresa?
(a) |Vendas 22%
(b) |Marketing 12%
(c) |O orgcamento de Trade Marketing deveria ser independente 66%5

Quadro 54 — Respostas das questdes 14.05 e 14.06
Fonte: Presente pesquisa realizada pelo autor

Neste caso, 66% dos respondentes afirmaram que o orcamento da area
deveria ser independente e ndo estar vinculado a nenhuma outra area da
empresa. Desta forma sugere-se a inclusao do seguinte atributo desejavel para a
variavel GERACAO DE CAIXA na lista de referéncia:

e O orcamento da area de Trade Marketing deve ser independente e

ndo deve estar vinculado a nenhum outro departamento

Apesar dos respondentes expressarem que o or¢camento deve ser
independente, os mesmos também afirmaram que néo € isto que encontramos
nas empresas atualmente, uma vez que apenas 37% deles afirmaram que o
orcamento da area é independente, 35% deles afirmaram que o orcamento esta
vinculado a area de Vendas e 28% a area de Marketing.

Com relacdo ao Desempenho existem duas varidveis principais
dependentes:

¢ Dimensbes quantitativas do desempenho

e Dimensdes qualitativas do desempenho
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O ultimo item do questionario estruturado tratava destas questdes e
solicitava que o0s respondentes indicassem quais fatores deveriam ser
considerados como indicadores QUANTITATIVOS e quais deveriam ser
considerados como QUALITATIVOS para avaliagao do desempenho da area de
Trade Marketing, de forma a garantir que a mesma esteja adequada a estratégia
da empresa.

Os resultados demonstram estar alinhados com os atributos indicados na
lista inicial de referéncia. A seguir esta indicado o percentual de respostas obtido
pelos principais fatores indicadas no questionario.

DIMENSOES QUANTITATIVAS:

e Crescimento das marcas nos canais de vendas (volume e valor) -
100%

¢ Resultados financeiros das ag¢des promocionais desenvolvidas —
92%

e Atingimento dos objetivos de vendas — 89%

e Melhoria QUANTITATIVA da exposicao dos produtos nas lojas —
87%

e Mix de produtos comercializados nos canais de vendas — 87%

e Crescimento de Participagao de Mercado das marcas da empresa —
84%

e Velocidade na introducao de langcamentos — 82%

e Evolucao da lucratividade dos clientes — 79%

DIMENSOES QUALITATIVAS;

e Melhoria na comunicacado com equipe de vendas — 95%

e Melhoria na construcao dos planos de negécio, com otimizacao de
tempo e recursos financeiros — 92%

e Melhoria na formacao e aprendizado dos funcionarios da area de
Trade Marketing — 79%

e Melhoria no relacionamento com clientes — 76%

¢ Melhoria nos processos de trabalho que envolva interfaces com
outras areas — 71%
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5.3.
Consideracoes Finais.

Ao consolidar as analises dos resultados da pesquisa, foi possivel chegar
a uma lista final de atributos necessarios / desejaveis, para cada variavel
principal do modelo Gl, para assegurar a adequacao estratégica da area de
Trade Marketing (veja Quadro 55). Alcangou-se assim um dos objetivos
principais da pesquisa.

Quadro 55 — Lista FINAL de Atributos Necesséarios / Desejaveis para cada variavel principal
buscando-se a adequagdo estratégica da area de Trade Marketing, no caso de empresas com
estratégia orientada para o cliente no setor de bens de consumo no Brasil.

Categoria de

R Variavel Atributos Necessarios / Desejaveis
Variaveis

TIPO DE VARIAVEL: PRINCIPAL INDEPENDENTE

Organizagdo |Estrutura - Flexivel, descentralizada

HARD Organizacional - Estrutura de Trade Marketing Matricial (Produtos x Tipos
de Clientes)
- A estrutura de Trade Marketing devera preferencialmente
esta ligada a area de vendas, podendo também ser uma
estrutura independente ligada diretamente ao comité
executivo da empresa.
- O departamento de Merchandising devera estar
subordinado a area de Trade Marketing.

Organizacdo |Equipes - Equipes com caracteristicas multifuncionais e multi-tarefas.
HARD | Entende-se por multifuncional aquelas equipes cujos
membros desempenham fungbes diferentes com competéncias
complementares
T Entende-se por multi-tarefas aquelas equipes cujas
competéncias permitem a execugao simultdnea de diversas
tarefas.
- Trabalho em equipes sob estrutura matricial focada em
categorias de produtos e nos diferentes tipos de canais de
venda
- Equipes formadas por profissionais originarios da area
de VENDAS e MARKETING, ou que ingressem nas
empresas para trabalhar diretamente na area de Trade
Marketing.
- Equipes com um equilibrio entre as proporgdes de homens e
mulheres
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Categoria de
Variaveis

Variavel

Atributos Necessarios / Desejaveis

TIPO DE VARIAVEL: PRINCIPAL INDEPENDENTE

Organizacao
HARD

Processos

Planejamento Estratégico:

1. Alinhado a estratégia da empresa, ou seja, com indicadores
que sejam consistentes com os objetivos explicitados na
estratégia

2. Comunicagao clara, ou seja, produz transparéncia entre as
areas envolvidas e os diferentes niveis hierarquicos

3. Processo com prazos pré-estabelecidos e acordados com
todos os envolvidos

4. Processos mapeados e documentados formalmente.

5. Participativo, que envolva as diversas areas impactadas
pelas atividades. No caso da area de Trade Marketing é
importante o envolvimento das areas de Marketing,
Vendas, Logistica e Financas

6. Planejamento alinhado com as tendéncias de mercado,
que envolvem necessidades dos clientes e movimentos da
concorréncia.

Organizacao
HARD

Sistemas
Gerenciais

- Integrados por meio de processos interfuncionais, permitindo
o suporte as agdes que foram planejadas.

- Sistema gerencial proprio para a area de Trade Marketing,
capaz de acompanhar o andamento das a¢ées que foram
planejadas e fornecer dados para mudanca de rumos caso
se faca necessario.

Organizacao
HARD

Sistemas
Educacionais
(Treinamento)

- Treinamento continuo dos gerentes e outros funcionarios,
para aquisigao de competéncias necessarias a melhoria
constante dos processos e desempenho.

- Treinamento especifico e direcionado as pessoas que
participam da equipe de Trade Marketing, que possa cobrir
os principais aspectos tanto de MARKETING como de
VENDAS, uma vez que a area devera cobrir o papel de
ligacdo entre estas duas outras areas da empresa.

- Treinamento sobre as principais tendéncias do mercado e
sobre os diferentes formatos de clientes existentes no
pais.

Organizacdo |Sistemas de - Alinhados e consistentes com a estratégia
HARD Medicao - Abrangentes e adaptaveis as mudancgas
- Compativeis com os recursos e configuragao organizacional
- Indicadores que permitam adequacao as realidades dos
diferentes tipos de clientes, regioes e cenarios
competitivos
Organizacdo |Sistemas de - Sistema integrado ao sistema de medigcéo organizacional
HARD Reconhecimento / |- Balanceado com medidas quantitativas e qualitativas de
Recompensa desempenho, com um maior peso para as medidas

quantitativas.
- Objetivos alinhados matricialmente com os objetivos de
Marketing e de Vendas



DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 0712968/CA


PUC-RIo - Certificagdo Digital N° 0712968/CA

112

Categoria de
Variaveis

Variavel

Atributos Necessarios / Desejaveis

TIPO DE VARIAVEL: PRINCIPAL INDEPENDENTE

Organizacao
SOFT

Cultura
Organizacional

- Cultura adaptavel as mudangas, que incentive as inovagoes
- Cultura voltada para a melhoria continua do desempenho

- Cultura apoiada na moral e ética

- Cultura de colaboracao entre as diferentes areas da
organizagao

- Cultura de processos claramente definidos

- Cultura orientada a clientes / consumidores

Organizacao
SOFT

Lideranca

- Lideranga pelo exemplo (Coaching), de forma a assegurar o
alinhamento estratégico entre os processos e as areas da
empresa.

- Geréncia Participativa

- Lideranga que estimule o relacionamento e a criagéo de
interfaces de trabalhos internas com objetivo de melhoria dos
processos e alcance dos objetivos planejados.

- Liderancga aberta e que incentive a inovagao

Organizacao
SOFT

Comunicagao
Informal

- Ampla e interfuncional.

- Permita a interface entre as areas internas e clientes de
forma a receber constante feedback sobre as acGes de
Trade Marketing, suas metas e métricas para analise do
desempenho

Tecnologia
HARD

Tecnologia de
Informagao

- Sistemas em tempo real, abrangentes e integrados
- Interfaces de facil acesso e compreensao por diferentes areas
da empresa

- Sistemas com possibilidade de integracao com os
sistemas de informacéao dos clientes.

- Acesso definido de acordo com o nivel estratégico do usuario
e com restricoes no caso de informac6es compartilhadas
entre a empresa e os clientes.

Tecnologia
SOFT

Metodologia e
Técnicas
especificas

- Programa de treinamento desenvolvido com metodologia,
objetivando o aprimoramento dos processos organizacionais
- Metodologias alinhadas com o mercado e os diferentes
tipos de clientes de forma a permitir a maior integracao
possivel dos sistemas de informacéao

- Treinamento de equipes multifuncionais, com presenca
de funcionarios dos clientes, de forma a criar uma maior
integracao entre as pessoas que estarao envolvidas nos
processos de troca de informagodes

Tecnologia
SOFT

Inovagao

- Incentivo ao desenvolvimento de projetos inovadores

- Incentivo a projetos que busquem novas parcerias com
clientes, fornecedores e até mesmo industrias
concorrentes, com o objetivo de aprimoramento dos
processos e de maximiza¢ao dos resultados das agoes de
Trade Marketing
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Categoria de
Variaveis

Variavel

Atributos Necessarios / Desejaveis

TIPO DE VARIAVEL: PRINCIPAL INDEPENDENTE

Fisicos

Ativos Fixos /
Equipamentos

- Recursos computacionais (hardware e software) para apoio
aos sistemas de planejamento e gerenciamento das agées.

- No caso das acoes de Trade Marketing é importante se
pensar em equipamentos que possam ser utilizados pela
equipe de vendas no campo de forma pratica e que estes
equipamentos sejam capazes de transmitir e receber
dados de maneira rapida e eficiente.

- Mobiliario FIXO ESPECIAIS para instalagdo em lojas de
clientes que demandem projetos especificos de exposicao

Fisicos

Infra-estrutura

- Lay-out e instalagdes de salas adequadas para a realizagao
de encontros de equipes multifuncionais, que envolva diversas
areas da empresa.

- Estagdes de trabalho limpas, capazes de gerar um ambiente
de conforto para o usuario

- Existéncia de salas onde seja possivel receber CLIENTES
sem a necessidade de passar por acessos a areas
"confidenciais" da empresa

- Estac6es de Trabalho e redes de computadores que
sejam seguras em relacao ao arquivamento e transmissao
de dados confidenciais tanto da empresa como dos
clientes.

- A area de Trade Marketing devera estar localizada
preferencialmente ao lado da area de vendas e marketing
dentro do escritorio da empresa

Pessoas

Talentos
Habilidades
Competéncias

- Boa capacidade analitica

- Boa comunicagao

- Facilidade de construcéao de relacionamentos (net
working) e de integracdao com outras pessoas dentro e fora
da organizacao.

- Capacidade de adquirir novas competéncias e se adaptar a
mudangas

- Organizagéao e necessidade de trabalhar seguindo processos
e procedimentos previamente acordados

- Empreededorismo

- Criatividade

- Experiéncias na area de vendas ou marketing

Financeiros

Geracgéo de Caixa

- Disponibilidade de caixa para sustentar a manutencao dos
recursos necessarios para realizagao das atividades
planejadas.

- Comprometimento dos recursos definidos, sem risco de
perda ou corte dos mesmos uma vez que as agcoes
envolvem clientes com os quais sdao assumidos
compromissos que precisam ser honrados.

- O orcamento da area de Trade Marketing deve ser
independente e nao deve estar vinculada a nenhum outro
departamento
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Categoria de

PR Variavel Atributos Necessarios / Desejaveis
Variaveis
TIPO DE VARIAVEL: PRINCIPAL DEPENDENTE
Desempenho |Dimensdes - Crescimento das marcas dentro dos diferentes tipos de

Quantitativas clientes, de acordo com a estratégia definida pela empresa

- Aumento das participagées de mercado em linha com as
acoes que foram planejadas

- Atingir os objetivos definidos para os langamentos de novos
produtos (volume, distribuigdo, participagdo de mercado,
lucratividade)

- Crescimento da exposicao dos produtos da empresa nos
diferentes canais e regioes

- Melhoria da lucratividade dos clientes

Dimensodes - Melhoria na relagdo com os clientes da empresa

Qualitativas - Otimizag&o dos tempos dedicados ao trabalho de negociagao
e construgao de planos junto aos clientes da empresa

- Melhoria nas relacdes com as outras areas da
organizacao, em especial MARKETING e VENDAS

- Melhoria na formacéao e aprendizado dos funcionarios da
area de Trade Marketing

A analise dos resultados da pesquisa possibilitou além da validacao da
lista de atributos definida anteriormente, a construgdo de quadros adicionais de

referéncia relacionados as seguintes variaveis:

e Processos (Quadro 56)
o Atividades Principais da area de Trade Marketing
o Atividades Secundérias da area de Trade Marketing

e Sistemas de Treinamento (Quadro 57)
o Temas de grande relevancia para serem abordados em
treinamentos para area de Trade Marketing.
o Temas de relevancia mediana para serem abordados em

treinamentos para area de Trade Marketing.

e Sistemas de Informacgao (Quadro 58)
o Informagbes de grande importancia para sistemas de
informacgéo da area de Trade Marketing.
o Informagbes de importancia mediana para sistemas de

informacgéo da area de Trade Marketing.


DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 0712968/CA


PUC-RIo - Certificagdo Digital N° 0712968/CA

115

PROCESSOS - ATIVIDADES DE TRADE MARKETING

1 — Atividades Principais:

2 — Atividades Secundarias:

Criar, coordenar e acompanhar agoes
promocionais realizadas no ponto de venda.

Identificar novas oportunidades de negécio por
canal de venda.

Coordenar os calendarios promocionais para 0s
diferentes canais de vendas e clientes.

Criag@o de embalagens promocionais
diferenciadas por canal de vendas (ex.: L3P2, 2
Produtos com prego especial,...).

Desenvolvimento de material de merchandising
para aplicagao no ponto de venda .

Desenvolvimento, divulgagdo e acompanhamento
dos objetivos comerciais para a forga de vendas.

Responsavel pela comunicagao entre marketing e
vendas

Realizacdo de Analises Mercadol6gicas para
identificac@o de oportunidades e andlise do
negécio nos clientes.

Elaborar campanhas de incentivo para rede de
distribuidores e atacados

Definigao de politicas de prego e descontos por
canal de vendas e por regiao geografica.

Desenvolvimento de projetos especiais e novas
ferramentas de gestao junto aos clientes. (Ex.:
Gerenciamento por categorias)

Desenvolvimento de campanhas de midia para
meios de comunicagao direcionados aos clientes
(Revistas Trade).

Definir os canais de vendas que serao foco de
atuacéo para cada produto da empresa

Apresentacdo de langamentos nos clientes.

Desenvolvimento de material para divulgacéao de
langamento nos clientes

Estabelecer os indicadores que seréo utilizados
para avaliar o desempenho de cada canal de
venda.

Criacao e Coordenagao das campanhas de
incentivo para a equipe de vendas

Treinamento e formagao de equipes de vendas,
tanto interna como dos clientes

Quadro 56 — Atividades da 4rea de Trade Marketing
Fonte: Presente pesquisa realizada pelo autor

SISTEMAS DE TREINAMENTO

1 — Temas Grande Relevancia:

2 — Temas Média Relevancia:

Tendéncias de mercado.

Pesquisa de mercado.

Criacao e gerenciamento de promogoes e
atividades no ponto de venda.

Gerenciamento de pessoas.

Formagao sobre produtos.

Gerenciamento de conflitos.

Financas.

Técnicas de vendas.

Acoes de marketing.

Gerenciamento de Projetos.

Quadro 57 — Temas para serem abordados em treinamentos para area de Trade Marketing.
Fonte: Presente pesquisa realizada pelo autor
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SISTEMAS DE INFORMAGAO

1 — Informagdes Grande Relevancia:

2 - Informacgoes Média Relevancia:

Dados de mercado (share, distribui¢éo, preco,
exposigao)

Informagdes de midia (calendario de comerciais,
pracas de veiculagao)

Informagao dos clientes (estoque, condigdes de
pagamento, atividades promocionais)

Informagdes de logistica (estoque, prazos de
entrega, prazos de produgao)

Volume de vendas

Mix de produtos comercializado

Objetivos Comerciais

Rentabilidade dos produtos

Rentabilidade dos clientes

Descontos concedidos

Langamentos de novos produtos

Quadro 58 — Informagdes para sistemas de informagao direcionados a area de TM.
Fonte: Presente pesquisa realizada pelo autor

7

Finalmente é importante ressaltar que a area de Trade Marketing é
bastante recente nas organizacdes e o presente trabalho indica que a mesma
ainda passa por um periodo de pleno desenvolvimento. No entanto, a sua
importancia estratégica tende a crescer bastante, especialmente em empresas
do mercado de bens de consumo.

Estudos futuros sobre a area poderdo utilizar como base os resultados
aqui apresentados, de forma a contribuir para o desenvolvimento da propria area
de Trade Marketing e também das organizagbes em que as mesmas estao
inseridas. A lista criada também podera ser utilizada como referéncia na
utilizagdo do ferramental de analise estratégica Gl para diferentes areas de

organizagdes.

Cabe também reforcar a necessidade de se avaliar com mais profundidade
os aspectos relacionados a cultura e aos sistemas de medi¢cao de desempenho
cujos resultados se mostraram inconclusivos. A investigagdo mais detalhada
através de entrevistas pessoais e da ampliacdo do perfil dos respondentes,
incluindo também areas operacionais e técnicas ficam como sugestdes para

futuras pesquisas.
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