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Formular de cercetare cantitativa si calitativa pentru 

clientii Company Distribution
A. Eficienta comunicarii catre clienti si administrarea afacerii de catre Company Distribution

In opinia Dvs. va rugam dati o nota asupra eficientei companiei Company Distribution in urmatoarele priviinte:

Apreciati calitatea comunicarii primite de la Company Distribution.

	Foarte

eficienta
	Oarecum

eficienta
	Nici eficienta, nici ne-eficienta
	Oarecum ineficienta
	Foarte 

ineficienta

	(
	(
	(
	(
	(


Apreciati activitatea reprezentantului de vanzari de la Company Distribution cu care lucrati.

	Foarte

eficienta
	Oarecum

eficienta
	Nici eficienta, nici ne-eficienta
	Oarecum ineficienta
	Foarte 

ineficienta

	(
	(
	(
	(
	(


Cat de important e pentru Dvs. sa aveti de la Company Distribution informatii din timp despre schimbari de pret?

	Extrem de important
	Foarte

important
	Oarecum

important
	Oarecum

neimportant
	Total neimportant

	(
	(
	(
	(
	(


Cum apreciati calitatea si promptitudinea comunicarii din partea Company Distribution fata de schimbarile de pret?

	Foarte

eficienta
	Oarecum

eficienta
	Nici eficienta, nici ne-eficienta
	Oarecum ineficienta
	Foarte 

ineficienta

	(
	(
	(
	(
	(


Cat de important e pentru Dvs. sa aveti de la Company Distribution informatii din timp despre disponibilitatea produselor in stoc?

	Extrem de important
	Foarte

important
	Oarecum

important
	Oarecum

neimportant
	Total neimportant

	(
	(
	(
	(
	(


Cum apreciati calitatea si promptitudinea comunicarii din partea Company Distribution fata de disponibilitatea produselor in stoc?

	Foarte

eficienta
	Oarecum

eficienta
	Nici eficienta, nici ne-eficienta
	Oarecum ineficienta
	Foarte 

ineficienta

	(
	(
	(
	(
	(


Cat de important considerati programul de promotii de la Company?

	Extrem de important
	Foarte 

important
	Oarecum important
	Oarecum neimportant
	Deloc important

	(
	(
	(
	(
	(


Cum apreciati viteza de raspuns a Company Distribution la diversele cereri ale Dvs?

	Prea rapid
	Rapid
	Cum trebuie
	Cam lent
	Prea lent

	(
	(
	(
	(
	(


Cum apreciati viteza de raspuns a Company Distribution la diversele schimbari din piata?

	Prea rapid
	Rapid
	Cum trebuie
	Cam lent
	Prea lent

	(
	(
	(
	(
	(


In opinia Dvs., care ar fi magnitudinea impactului care il va avea asupra afacerii Dvs. noua politica comerciala a Company Distribution?

	Super impact asupra afacerii
	Impact semnificativ asupra afacerii
	Impact moderat asupra afacerii
	Poate un usor impact asupra afacerii
	Nici un fel de impact asura afacerii

	(
	(
	(
	(
	(


Cat de dedicat este managementul Company Distribution in a va ajuta sa va atingeti obiectivele de afaceri?

	
	Extrem de dedicat
	Foarte dedicat
	Oarecum interesat
	Nu prea interesat
	Nepasator

	Adi Serpeanu / managerul national comercial
	(
	(
	(
	(
	(

	Managerul de vanzari regional
	(
	(
	(
	(
	(

	Reprezentantul de vanzari
	(
	(
	(
	(
	(


Cum apreciati reputatia Company Distribution in randurile clientilor Dvs?

	Excelent reputation
	Foarte bine reputation
	Bine reputation
	Modest reputation
	Putin reputation

	(
	(
	(
	(
	(


Ce alte imbunatatiri ati face Dvs. in modul de lucru al firmei Company Distribution cu clientii sai?

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………

.......................................................................................................................

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………...................

.......................................................................................................................

………………………………………………………………………………………………………………………………

B. Directii comune. Planificarea afacerii

Va rugam indicati cat de bine performeaza Company Distribution in urmatoarele domenii:

Foloseste unelte de cercetare pentru a identifica oportunitatile de pe piata, pentru brandurile sale 

	Excelent
	Foarte bine
	Bine
	Modest
	Putin

	(
	(
	(
	(
	(


Se preocupa de imbunatatirea relatiilor cu clientii sai

	Excelent
	Foarte bine
	Bine
	Modest
	Putin

	(
	(
	(
	(
	(


Realizeaza planuri de lucru si promotii, impreuna cu clientii sai

	Excelent
	Foarte bine
	Bine
	Modest
	Putin

	(
	(
	(
	(
	(


Valorifica fiecare oportunitate pentru imbunatatirea performantelor de vanzari si financiare ale afacerii

	Excelent
	Foarte bine
	Bine
	Modest
	Putin

	(
	(
	(
	(
	(


Culege informatii spre a intelege nevoile de dezvoltare ale clientilor, obiectivele si strategiile acestora

	Excelent
	Foarte bine
	Bine
	Modest
	Putin

	(
	(
	(
	(
	(


Impartaseste informatia acumulata cu clientii sai, si despre trendurile pietii si despre comportamentul consumatorului

	Excelent
	Foarte bine
	Bine
	Modest
	Putin

	(
	(
	(
	(
	(


Ce alte comentarii mai aveti despre modul de lucru si performantele Company Distribution?

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………

.......................................................................................................................

………………………………………………………………………………………………………………………………

Va rugam sa raspundeti prin indicare nivelului Dvs. de acord cu afirmatiile urmatoare:

Atunci cand planifica, compania Company Distribution ia in considerare obiectivele si strategiile clientilor sai

	Sunt intru totul de acord
	Sunt oarecum de acord
	Nici nu sunt de acord, nici nu spun ca nu e adevarat
	Tind sa nu fiu de acord cu aceasta
	Nu sunt de acord

	(
	(
	(
	(
	(


Company Distribution are o viziune clara, obiective si strategii clare, impartasite cu clientii sai

	Sunt intru totul de acord
	Sunt oarecum de acord
	Nici nu sunt de acord, nici nu spun ca nu e adevarat
	Tind sa nu fiu de acord cu aceasta
	Nu sunt de acord

	(
	(
	(
	(
	(


Obiectivele si modul de comportament al Company Distribution sunt strans legate si deriva una din alta

	Sunt intru totul de acord
	Sunt oarecum de acord
	Nici nu sunt de acord, nici nu spun ca nu e adevarat
	Tind sa nu fiu de acord cu aceasta
	Nu sunt de acord

	(
	(
	(
	(
	(


Cum apreciati sustinerea care o primiti de la Company Distribution, angajatii si managerii sai?

	Super
	Buna
	Asa si asa
	Slabut
	De care sustinere vorbiti?

	(
	(
	(
	(
	(


………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………
Ce alte comentarii mai aveti despre modul de planificare si nivelul de colaborare al Company Distribution cu clientii sai?

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………

.......................................................................................................................

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………

C. Abordarea pietii si dezvoltarea relatiilor cu clientii de catre Company Distribution

Mai jos aveti o scala care exprima orientarea Company Distribution fata de piata, si fata de afacerea Dvs. va rugam indicati prin incercuire care dintre spusele de mai jos este mai apropiata de adevar, asa cum il percepeti Dvs.

Exemplu:

Company e mai curand
1
2
3
4
5

Company e mai
 

orientat spre 





                      curand

volum de vanzare





orientat spre profit


Prin incercuirea numarului ‚1’ veti indica ca Dvs. considerati ca firma Company este mai mult orientata spre obtinerea de volum de vanzare decat spre profit

Prin incercuirea numarului ‚1’ veti indica ca Dvs. considerati ca firma Company este mai mult orientata spre obtinerea de profitdecat spre volum de vanzare

Company Distribution e mai curand:

	3.1.
	Orientat spre volum de vanzare
	1
	2
	3
	4
	5
	Mai mult orientat  spre profit

	3.2.
	Concentrat spre a obtine un pret cat mai bun


	1
	2
	3
	4
	5
	Concentrat in a castiga decizia cumparatorului la locul de cumparare (tejghea)

	3.3.
	Executa perfect planurile de marketing
	1
	2
	3
	4
	5
	Planifica strategic

	3.4.
	Putin flexibil in negocieri
	1
	2
	3
	4
	5
	Super flexibil in negocieri  

	3.5.
	Orientat mai curand spre pastrarea unei bune relatii cu clientii
	1
	2
	3
	4
	5
	Orientat in a obtine rezultate de afaceri

	3.6.
	Expert in produsele care le vinde
	1
	2
	3
	4
	5
	Expert in piata pe care activeaza

	3.7.
	Concentrat pe activitatea si functiunea de vanzari
	1
	2
	3
	4
	5
	Activeaza intr-o multitudine de domenii, inclusiv marketing si financiar


D. Conditiile comerciale si termenii de lucru Company Distribution
Cunoasteti conditiile de discount pentru valoare oferite de Company? Care sunt pragurile?

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

Cat de des plasati o comanda pentru produsele Company? De ce aveti aceasta frecventa de cumparare?

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

Considerati discountul pentru valoarea cumparata, pe fiecare categorie:

	Foarte important / crucial
	Important
	Necesar,  insa nu crucial
	Putin important
	Neimportant/ Mai putin conteaza

	(
	(
	(
	(
	(


Considerati discountul pentru plata imediata (la livrare):
	Foarte important / crucial
	Important
	Necesar,  insa nu crucial
	Putin important
	Neimportant/ Mai putin conteaza

	(
	(
	(
	(
	(


Considerati termenul de plata [ne referim la cel current de 30-40 de zile]

	Foarte important / crucial
	Important
	Necesar, insa nu crucial
	Putin important
	Neimportant/ Mai putin conteaza

	(
	(
	(
	(
	(


Considerati discountul pentru gama de produse (SKUuri, SKUBuri)

	Foarte important / crucial
	Important
	Necesar,  insa nu crucial
	Putin important
	Neimportant/ Mai putin conteaza

	(
	(
	(
	(
	(


Mai jos aveti o scala care exprima interesul / importanta pentru afacerea Dvs. a diverselor conditii comerciale si termeni de lucru, asa cum le percepeti Dvs.

Exemplu:

Termenul de plata
1
2
3
4
5        Discountul
Prin incercuirea numarului ‚1’ veti indica ca Dvs. considerati ca pentru Dvs. este mai importanta obtinerea unui termen de plata
Prin incercuirea numarului ‚5’ veti indica ca Dvs. considerati ca pentru Dvs. este mai importanta obtinerea unui discount
Pentru Dvs. e mai important, mai curand:

	1.1.
	Termenul de plata (in zile)
	1
	2
	3
	4
	5
	Discountul pentru plata la livrare

	1.2.
	Discountul pentru valoare achizitionata

	1
	2
	3
	4
	5
	Discountul pentru gama cumparata

	1.3.
	Discount pentru intreaga cantitate achizionata intr-o perioada (pe luna)
	1
	2
	3
	4
	5
	Discount acordat pe fiecare achizitie in parte (pe factura)

	1.4.
	Preturi stabile
	1
	2
	3
	4
	5
	Premii mari si promotii frecvente  

	1.5.
	Stiinta de ‚cum sa-ti faci afacerea’
	1
	2
	3
	4
	5
	Stiinta de ‚ cum sa scoti mai multi bani din afacerea actuala’

	1.6.
	Produse de buna calitate, care se vand
	1
	2
	3
	4
	5
	Infrastructura logistica care sa permita servicii ‚just in time’

	1.7.
	Branduri / marci puternice
	1
	2
	3
	4
	5
	Un distribuitor puternic, capabil de sustinere logistica si financiara

	1.8.
	Marja de profit obtinuta
	1
	2
	3
	4
	5
	Volumul de vanzare obtinut

	1.9.
	Recuperarea investitiei intiale (ROI)
	1
	2
	3
	4
	5
	Rotatia  stocului (intoarcerea stocului)

	1.10.
	Termen de plata lung si stocuri mari
	1
	2
	3
	4
	5
	Termen de plata scurt si stocuri mici

	1.11.
	Comenzi mari, si mai rare 
	1
	2
	3
	4
	5
	Comenzi mici si dese


Daca termenul de plata este important pentru Dvs., cate zile credeti ca ar trebui sa fie?

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

Cine va acorda cel mai convenabil discount pentru valoarea achizitionata? (Care este nivelul acestui discount?)

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

Daca v-am acorda un termen de plata mai larg, ati cumpara mai mult? (va rugam, comentati)
………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

Daca v-am acorda un discount pentru valoarea achizitionata mai mare, ati cumpara mai mult? (va rugam, comentati)
………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

Daca v-am acorda un discount mai mare pentru gama de articole achizitionata (SKU-uri, SKUB-uri), ati cumpara mai mult? (va rugam, comentati)

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

Comentarii generale legate de politica comerciala actuala, discounturi si termene de plata de la Company Distribution:
……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

De unde cumparati produse ASAM, accesorii [identice cu cele pe care le vinde Company], consumabile [identice cu cele pe care le vinde Company] ? De ce?

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

Cum v-ar influenta daca am schimba termenul de plata la 45 zile?

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

Aveti vreo sugestie de modificare a conditiilor comerciale?

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

E. Promotiile Company
Ati participat pana acum la promotiile organizate de Company?
	Particip la toate promotiile organizate de Company
	Particip numai la cele mai multe dintre promotiile organizate de Company
	La unele promotii particip, altele nu ma intereseaza
	Am participat la putine promotii, in principiu nu prea ma intereseaza
	Nu ma intereseaza promotiile

	(
	(
	(
	(
	(


Ce parere aveti despre promotiile desfasurate de Company Distribution?

	Foarte buna, sunt extrem de utile
	Buna, ma ajuta
	Nici nu ajuta, nici nu strica, sunt ca apa sfintita
	Mai mult incurca decat ajuta
	Imi afecteaza afacerea in sens negativ

	(
	(
	(
	(
	(


Participati la promotiile organizate de alti furnizori?

	Da
	La multe din ele
	Cand si cand
	Rar
	Nu

	(
	(
	(
	(
	(


Care e cea mai reusita promotie la care ati participat (care v-a adus cele mai mari cresteri in vanzari, sau alti indicatori de performanta ai afacerii Dvs.?)

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

Mai jos aveti o scala care exprima interesul / importanta pentru afacerea Dvs. a diverselor conditii comerciale si termeni de lucru, asa cum le percepeti Dvs.

Exemplu:

Promotii de 
1
2
3
4
5        Premii pentru mine

consumator
Prin incercuirea numarului ‚1’ veti indica ca Dvs. considerati ca pentru Dvs. este mai importanta obtinerea unui termen de plata

Prin incercuirea numarului ‚5’ veti indica ca Dvs. considerati ca pentru Dvs. este mai importanta obtinerea unui discount

Pentru Dvs. e mai important, mai curand:

	1.1.
	Promotii de consumator (gen 2+1, sau cadou gratis pentru ceva cumparat)
	1
	2
	3
	4
	5
	Promotii pentru afacerea mea (gen cumpar o anumita cantitate si primesc un premiu)

	1.2.
	Aranjari ordonate de marfa (display-uri, standuri)

	1
	2
	3
	4
	5
	Reduceri de pret temporare

	1.3.
	Reviste pentru consumatorii finali
	1
	2
	3
	4
	5
	Oferte specifice, specializate, pentru service-uri auto

	1.4.
	Promotii de incarcare (gen 1+1 gratis, sau +30% gratis)
	1
	2
	3
	4
	5
	Promotii de scont (gen ‚reducere de pret 20%, sau ‚cel mai bun pret’)

	1.5.
	Promoterite, care sa faca ‚oferte speciale’ clientilor, atunci cand acestia intra in magazin
	1
	2
	3
	4
	5
	Filmulete cu prezentari tehnice

	1.6.
	Reclama la radio / TV
	1
	2
	3
	4
	5
	Sistem de comisioane pentru cei care comanda

	1.7.
	‚1 bere gratis la fiecare comanda facuta’
	1
	2
	3
	4
	5
	‚10% discount pentur comenzi mai mari de 100 milioane’

	1.8.
	Tombola pentru clientii magazinului
	1
	2
	3
	4
	5
	Automobil-  premiu pentru achizitii cumulate pe o anumita perioada 

	1.9.
	Concurs cu premiu ‚excursie in 2 in Egipt’
	1
	2
	3
	4
	5
	Excursie in Germania la linia de fabricatie a unui producator


Aveti vreo sugestie de modificare a actualelor promotii, sau de inlocuire a acestora cu alte, de alt tip?

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

F. Evenimentul  ‚Pentru cei mai buni din 2007’, Iasi, 8 iunie

Cum apreciati evenimentul ‚Pentru cei mai buni din 2007’ din Iasi, din 8 iunie, la care ati participat (raspundeti numai daca ati participat)? 

	Foarte pozitiv
	Oarecum pozitiv
	Neutru
	Oarecum negativ
	Foarte negativ

	(
	(
	(
	(
	(


Va rugam apreciati, pe o scala de la 1 la 5, impresia care v-a lasat-o evenimentul din 8 iunie ‚Pentru cei mai buni din 2007’:
	Activitate
	Excelent
	Foarte bun
	Bun
	Satisfacator
	Slab

	Locul de desfasurare
	(
	(
	(
	(
	(

	Mancarea si bautura
	(
	(
	(
	(
	(

	Serviciul primit
	(
	(
	(
	(
	(

	Animatia
	(
	(
	(
	(
	(

	Discursurile managerilor Company
	(
	(
	(
	(
	(

	Tombola
	(
	(
	(
	(
	(

	Vizita la TessCompany
	(
	(
	(
	(
	(

	Festivitatea de premiere a castigatorilor 
	(
	(
	(
	(
	(

	Licitatia cu premii in laptop-uri
	(
	(
	(
	(
	(

	Licitatia cu premii in ATV-uri
	(
	(
	(
	(
	(

	Licitatia cu premii in masini Chrysler
	(
	(
	(
	(
	(

	Licitatia cu premii in masini de mana a doua
	(
	(
	(
	(
	(

	Cadourile de ‚la revedere’
	(
	(
	(
	(
	(


Ce alte evenimente ati organiza Dvs. (sau cum ati imbunatati acest gen de evenimente) daca ati fi Dvs. organizator?

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

Alte comentarii legate de evenimentul  ‚Pentru cei mai buni din 2007’ din Iasi, din 8 iunie:

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................
G. Administrarea afacerii proprii
Va rugam cititi cu atentie intrebarile de mai jos si raspundeti, bifand varianta care se apropie cel mai mult de adevar, despre afacerea Dvs. actuala

Informatia despre vanzari si profit o analizati pe baza de: 
	
	Da
	Nu
	Nu sunt sigur / Nu stiu / Nu sunt convins

	Pe fiecare articol in parte
	(
	(
	(

	Pe fiecare marca de produs / brand in parte
	(
	(
	(

	Pe categorie de produse
	(
	(
	(

	Pe furnizori
	(
	(
	(

	Pe zi
	(
	(
	(

	Pe saptamana
	(
	(
	(

	Pe luna
	(
	(
	(

	Pe an
	(
	(
	(

	Pe fiecare punct de vanzare in parte
	(
	(
	(


Verificati si analizati rezultatele promotiilor desfasurate de Dvs. sau la Dvs. in magazin? 
	
	Da
	Nu
	Nu sunt sigur / Nu stiu / Nu sunt convins

	
	(
	(
	(


Urmariti si inregistrati activitatea concurentilor Dvs. / ceea ce fac concurentii Dvs. cu clientii Dvs. comuni?

	
	Da
	Nu
	Nu sunt sigur / Nu stiu / Nu sunt convins

	
	(
	(
	(


Urmariti activitatile promotionale / de mercantizare din magazinul Dvs.?

	Display-uri / standuri
	Da
	Partial / Uneori
	Nu

	Oferte de pret
	(
	(
	(

	Premii / tombole
	(
	(
	(

	Reviste
	(
	(
	(

	Promoterite (Push –ladies)
	(
	(
	(

	Oferte de incarcare (1+1, sau +30% gratis)
	(
	(
	(


Orice alte comentarii sunt binevenite:

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………

.......................................................................................................................

………………………………………………………………………………………………………………………………

H. Chestionar calitativ (investigare in profunzime) – de realizat numai de catre RV
Daca faceti distributie: ce canale acoperiti, ce tip de magazine vizitati?

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

Daca vindeti direct catre clientul final: care este clientul Dvs. tipic, si care e clientul Dvs. tinta (cui vindeti la ora actuala, si cui vreti sa vindeti in viitor)?

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

Care e marja de profit care Dvs. o faceti cu aceste magazine / cu clientii Dvs.?

	>20%
	15-20%
	10-15%
	2-10%
	<2%

	(
	(
	(
	(
	(


………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

Care e volumul de vanzare lunar care Dvs il faceti, in medie, cu aceste magazine / cu clientii Dvs.?

	>30 milioane
	20-30 mil
	10-20 mil
	5-10 mil
	<2 mil

	(
	(
	(
	(
	(


………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

Care e valoarea medie a unei tranzactii cu magazinele cu care lucrati / cu clientii Dvs.?

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

Cate magazine vizitati cu regularitate / cati clienti va calca pragul magazinului zilnic?
………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

(pentru distributie) Care e frecventa de vizitare a acestor magazine? Care e frecventa de livrare a acestor magazine?

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

 (pentru client final) Care e frecventa medie de vizitare a clientilor Dvs directi?
………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

Cati agenti de vanzare aveti / Cati vanzatori aveti?
………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

(pentru distributie) Care e rata de inchidere la magazinele care le vizitati (din 10 magazine vizitate, la cate reusiti sa vindeti?

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

Care este rata de inchidere a vanzatorilor vostri (la caiti clienti reusiti sa vindeti din numarul celor care va calca pragul?)

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……
Care e nivelul de stoc care il tineti la ora acutala? Care e politica Dvs. de stoc?

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

Cate dube, camioane, masini aveti? Cum v-ati organizat acoperirea?
………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

Care e nivelul de cunostinte, varsta, nivelul de instruire si de experienta al agentilor Dvs. de vanzari?

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

La cati agenti aveti un supervizor? 

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

Care e schema de bonusare care o folositi pentru comisionarea performantelor agentilor de vanzare / vanzatorilor Dvs.? care sunt indicatorii de performanta urmariti si masurati? Care e nivelul de motivare obtinut astfel?

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

Care sunt problemele care le intampinati in lucrul cu Company Distribution?

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

Care credeti ca sunt slabiciunile actuale ale Company Distribution?
………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

Care credeti ca sunt oportunitatile imediate pentru Company Distribution?
………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

Care sunt principalele diferente intre Company Distribution si concurentii sai?
………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………..……

.................................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………...................

………………………………………………………………………………………………………………………………

I. Informatii personale despre respondent
Deoarece avem nevoie de mai multe detalii, va rugam sa completati mai jos cateva date personale de identificare: 
Numele Dvs. 
………………………………………. ……………………………………................



Numele firmei   …………………………………………..............................................................

Data la care ati completat: …………………….……………

De cand lucrati cu Company Distribution?

Care este nivelul de business (lunar) care il aveti cu Company Distriibution?
Regiunea ...................................................................................................................

Tip de afacere


	
	(
	Magazin / Retail / Retea de magazine

	
	(
	En- Gros / Depozit

	
	(
	Distributie

	
	(
	Service Auto

	
	(
	Flota de masini / Utilizator final


E Mail
…………………………………………..

Pozitia Dvs. in firma (optional): 


	
	(
	Proprietar

	
	(
	General Manager

	
	(
	Manager Achizitii

	
	(
	Manager Vanzari

	
	(
	Gestionar


Cat de dispus sunteti sa mai completati astfel de chestionare si alta data?

	Oricand sunt dispus
	De cele mai multe ori sunt dispus
	Nici nu sunt dispus, nici nu sunt impotriva
	Oarecum nu mai vreau sa mai completez asa ceva
	Nu, multumesc frumos

	(
	(
	(
	(
	(


Informatia furnizata de Dvs. ne va da posibilitatea sa analizam performantele afacerii noastre, comparativ, pe regiuni si  tip de afacere. Raspunsurile vor fi agregate pe grupuri, si nu se va face analiza individuala, pentru fiecare respondent in parte.

Va multumim pentru timpul si raspunsurile Dvs.






