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Concluímos então que alguns 

drivers influenciam 

significativamente a compra: o 

Preço, a Qualidade, a 

Confiança e as Promoções. 

Contudo, para obter uma 

melhor compreensão do porquê 

das escolhas e ir além do 

supracitado,  é necessário 

explorar o tema com maior 

profundidade. 

Atendendo ao referido, 

dividimos este estudo em 6 

partes.

Na nossa área, sabemos de 

antemão que quanto mais 

perguntas fazemos, mais 

questões surgem. Portanto, 

adotámos uma abordagem 

objetiva e assertiva na criação 

deste estudo para perceber a real 

importância de um produto ser 

de Marca de Distribuição 

(MDD),  vulgarmente apelidada 

de “Branca”, ou uma Marca de 

Fornecedor (MDF), ou 

comumente apelidada de 

“Marca”. 
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37,2 %

Maioritariamente 
em grandes 
superfícies 
comerciais

34,3 %

19,2 %

Maioritariamente 
em supermercados

(médios ou 
pequenos)

Tanto em grandes 
superfícies como 

em supermercados

• 3,4 % não tem uma forma típica
• 3,1 % em grandes superfícies  e 

minimercados
• 2,9 % outras situações

A maioria concentram as suas compras em grandes 
superfícies comerciais ou em supermercados.
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Marca Distribuidor 
(MDD) 
60,1%

Só MDD 
0,5%

Mais MDD do que 
MDF 

59,6%

MDD = MDF
17,2 %

Marca Fornecedor 
(MDF)

 22,7%

Só MDF 
0,1%

Mais MDF do que 
MDD 

22,6%

As MDD têm um peso maior no cabaz dos portugueses.

6 em cada 10 produtos no carrinho são de MDD

• Entre os 18 e os 34 anos, 7 em 
cada 10 produtos são de MDD

• Classe social A/B, 3 em cada 10 
produtos são de MDF

• Meios rurais com mais peso nas 
MDD

• Maior expressão do género 
masculino na compra de MDF
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Mercearia, higiene pessoal, congelados e lacticínios 
mais presentes no cabaz típico.

97,9
90,4

87,2
87,0

83,4
75,8

65,8
50,7

41,6

Mercearia
Higiene Pessoal

Congelados
Lacticínios

Higiene Lar
Charcutaria

Bebidas não alcoólicas
Bebidas alcoólicas

Alimentação Animal
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Higiene Lar, Mercearia e Congelados onde claramente preferem MDD, ao contrário das Bebidas alcólicas 
onde as MDF são preferidas. Nas restantes categorias, a distribuição é equitativa entre MDD e MDF.

64 63 61 58 57 50 50 45
28

36 37 39 42 43 50 50 55
72

Higiene Lar Mercearia Congelados Charcutaria Lacticinios Higiene
Pessoal

Bebidas não
alcoólicas

Alimentação
Animal

Bebidas
Alcoólicas

MDD MDF

Valores médios 8
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Higiene Lar

83,4%
Compram 
habitualmente na 
categoria 

+MDD
61,6 %

60,0 63,0
18-24 59,7

25-34 60,8

35-44 60,8

45-54 57,3

55-64 70,5

+65 60,0

Rural 66,7

Urbano 59,9

Interior 63,9

Litoral 60,0

MDD=MDF
21,2 %

21,9 20,4

18-24 23,9

25-34 17,7

35-44 20,6

45-54 28,2

55-64 19,7

+65 18,3

Rural 20,0

Urbano 21,6

Interior 20,8

Litoral 21,5

+MDF
17,2 %

18,1 16,5
18-24 16,4

25-34 21,5

35-44 18,6

45-54 14,5

55-64 9,8

+65 21,7

Rural 13,3

Urbano 18,5

Interior 15,3

Litoral 18,5

Valores apresentados em %

n=412

n=142

n=115
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63,8

62,9

53,6

Preço inferior

Custo-benefício

Qualidade idêntica

Porquê?

75,7

61,2

21,7

Melhor custo-beneficio

Preço baixo, mas qualidade boa

MDD bom em tempos difíceis

Porquê por preço?

57,4

27,0

26,1

25,2

Melhor qualidade

Pela marca em si

Não confio na MDD

Hábito

Porquê?

80,0
33,3

23,3

MDF melhor
Maior notoriedade de MDF

Preço MDD demasiado baixo

Porque não confia na MDD?

63,6
50,0

30,3
18,2

Perceção de melhores produtos
Maior eficácia

Maior responsabilização
Confio + na origem

Porquê maior qualidade?

65,5
44,4
43,7

30,3
23,9

21,8

Custo-beneficio
Bons produtos de MDD

Qualidade semelhante MDD e MDF
Experiências anteriores

Variedade
Necessidades específicas

Porquê?

Valores apresentados em % 10

Higiene Lar

83,4%
Compram 
habitualmente na 
categoria 
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Mercearia

97,9%
Compram 
habitualmente na 
categoria 

1. CABAZ DOS 
PORTUGUESES

+MDD
62,9 %

56,6 68,6
18-24 75,8

25-34 77,2

35-44 66,4

45-54 52,2

55-64 66,4

+65 52,3

Rural 68,5

Urbano 61,0

Interior 64,2

Litoral 61,9

MDD=MDF
17,6 %

19,6 15,7

18-24 9,5

25-34 14,9

35-44 20,2

45-54 26,8

55-64 16,1

+65 16,1

Rural 11,5

Urbano 19,7

Interior 16,5

Litoral 18,4

+MDF
19,5 %

23,9 15,7
18-24 14,7

25-34 7,9

35-44 13,4

45-54 21,0

55-64 17,5

+65 31,7

Rural 20,0

Urbano 19,4

Interior 19,3

Litoral 19,7

n=496

n=139

n=154
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Mercearia

97,9%
Compram 
habitualmente na 
categoria 
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68,3

62,7

56,5

26,4

17,3

Preço inferior

Custo-benefício

Qualidade idêntica

Fabricante =MDF

Pack's poupança

Porquê?

Porquê por preço?

77,9

52,8

19,5

17,7

Melhor custo-beneficio

Preço baixo, mas qualidade boa

MDD bom em tempos difíceis

O preço para mim é o + importante

64,0
54,7

36,0
33,8

28,1
20,9

Custo-beneficio
Bons produtos de MDD
Variedade de produtos

Qualidade semelhante MDD e MDF
Experiências anteriores

Fidelidade a certas marcas

Porquê?

47,4
31,8

28,6
26,6

21,4
20,8

17,5

Melhor qualidade
Hábito

Pela origem
Pela marca em si

Não confio na MDD
Pela história da marca

Packs Poupança

Porquê?

50,0
42,3

39,7
39,7

Perceção de melhores produtos
Confio + na origem

Maior responsabilização
Sabor + agradável

Porquê maior qualidade?

50,0
42,3

39,7
39,7

Perceção de melhores produtos
Confio + na origem

Maior responsabilização
Sabor + agradável

Porquê maior qualidade?
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Congelados

87,2%
Compram 
habitualmente na 
categoria 

1. CABAZ DOS 
PORTUGUESES

+MDD
54,1 %

47,7 59,6
18-24 53,1

25-34 68,5

35-44 61,7

45-54 49,2

55-64 55,5

+65 45,2

Rural 60,2

Urbano 52,1

Interior 54,5

Litoral 53,8

MDD=MDF
25,0 %

26,9 23,5

18-24 22,2

25-34 27,0

35-44 26,2

45-54 24,6

55-64 21,8

+65 27,1

Rural 21,6

Urbano 26,1

Interior 26,4

Litoral 24,1

+MDF
20,9 %

25,4 17,0
18-24 24,7

25-34 4,5

35-44 12,1

45-54 26,2

55-64 22,7

+65 27,7

Rural 18,1

Urbano 21,8

Interior 19,2

Litoral 22,1

n=378

n=175

n=146
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Congelados

87,2%
Compram 
habitualmente na 
categoria 

1. CABAZ DOS 
PORTUGUESES

62,2
62,2

57,9
17,5

12,7
11,9

Preço inferior
Custo-benefício

Qualidade idêntica
Fabricante =MDF
Pack's poupança

Origem dos produtos

Porquê?

78,7

65,5

22,1

18,7

Melhor custo-beneficio

Preço baixo, mas qualidade boa

MDD bom em tempos difíceis

O preço para mim é o + importante

Porquê por preço?

54,9
47,4

38,9
32,0

29,1
19,4

17,7
17,1

Custo-beneficio

Qualidade semelhante MDD e MDF

Variedade de produtos

Necessidades específicas

Porquê?

58,9
39,7

27,4
26,7
26,7

11,6

Melhor qualidade
Pela origem

Hábito
Pela marca em si

Não confio na MDD
Tradicional/história da marca

Porquê?

60,5
47,7

44,2
43,0

25,6

Confio + na origem

Sabor + agradável

Ingredientes + saudáveis

Porquê maior qualidade?

79,5

28,2

MDF melhor

Maior notoriedade de MDF

Porque não confia na MDD?
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Charcutaria

75,8%
Compram 
habitualmente na 
categoria 
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+MDD
48,0 %

42,4 53,2
18-24 56,9

25-34 59,2

35-44 58,1

45-54 36,6

55-64 51,9

+65 38,2

Rural 49,0

Urbano 47,7

Interior 46,4

Litoral 49,3

MDD=MDF
29,3 %

33,0 25,8

18-24 23,6

25-34 29,6

35-44 23,7

45-54 36,6

55-64 26,9

+65 31,6

Rural 23,5

Urbano 31,2

Interior 29,1

Litoral 29,4

+MDF
22,7 %

24,6 21,0
18-24 19,4

25-34 11,3

35-44 18,3

45-54 26,8

55-64 21,3

+65 30,3

Rural 27,5

Urbano 21,1

Interior 24,5

Litoral 21,3

n=292

n=178

n=138
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Charcutaria

75,8%
Compram 
habitualmente na 
categoria 

1. CABAZ DOS 
PORTUGUESES 58,6

58,6

58,2

21,2

15,4

Custo-benefício

Qualidade idêntica

Preço inferior

Fabricante =MDF

Origem dos produtos

Porquê?

80,6

65,9

17,6

17,1

Melhor custo-beneficio

Preço baixo, mas qualidade boa

O preço para mim é o + importante

MDD bom em tempos difíceis

Porquê por preço?

58,4
46,1

42,7
33,7

31,5
17,4

Custo-beneficio
Bons produtos de MDD

Qualidade semelhante MDD e MDF
Variedade de produtos

Experiências anteriores
Não existe diferenças entre MDD e MDF

Porquê?

56,5
39,9

28,3
27,5

20,3
18,1

Melhor qualidade
Pela origem

Não confio na MDD
Pela marcaem si

Tradicional
Hábito

Porquê?

53,8
50,0

39,7
38,5

23,1

Sabor + agradável

Maior responsabilização

Ingredientes + saudáveis

Porquê maior qualidade?

79,5

28,2

MDF melhor

Maior notoriedade de MDF

Porque não confia na MDD?
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Lactícinios

87%
Compram 
habitualmente na 
categoria 
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+MDD
52,3 %

47,9 56,2
18-24 59,5

25-34 64,8

35-44 48,6

45-54 49,6

55-64 52,1

+65 47,2

Rural 54,4

Urbano 51,6

Interior 50,5

Litoral 53,5

MDD=MDF
17,0 %

17,8 16,4

18-24 10,1

25-34 14,8

35-44 21,5

45-54 17,3

55-64 16,8

+65 18,5

Rural 15,4

Urbano 17,6

Interior 18,8

Litoral 15,8

+MDF
30,7 %

34,3 27,4
18-24 30,4

25-34 20,5

35-44 29,9

45-54 33,1

55-64 31,1

+65 34,3

Rural 30,2

Urbano 30,8

Interior 30,7

Litoral 30,7

n=365

n=119

n=214



1818Valores apresentados em %

Lactícinios

87%
Compram 
habitualmente na 
categoria 

1. CABAZ DOS 
PORTUGUESES 63,0

56,4

55,6

26,8

12,9

Preço inferior

Custo-benefício

Qualidade idêntica

Fabricante =MDF

Origem dos produtos

Porquê?

76,5

57,0

20,0

15,2

Melhor custo-beneficio

Preço baixo, mas qualidade boa

MDD bom em tempos difíceis

O preço para mim é o + importante

Porquê por preço?

63,0
42,9
42,0

33,6
26,9

16,8
16,8
16,0

Custo-beneficio

Bons produtos de MDD

Experiências anteriores

Necessidades específicas

Porquê?

51,4

36,0

27,6

22,0

21,0

Melhor qualidade

Pela origem

Pela marca em si

Não confio na MDD

Hábito

Porquê?

45,5
45,5
44,5

37,3
19,1

Sabor + agradável

Confio + na origem

Ingredientes + saudáveis

Porquê maior qualidade?

76,6

21,3

MDF melhor

Maior notoriedade de MDF

Porque não confia na MDD?
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Higiene
Pessoal

90,4%
Compram 
habitualmente na 
categoria 

1. CABAZ DOS 
PORTUGUESES

+MDD
41,7 %

38,8 44,1
18-24 45,9

25-34 46,8

35-44 43,4

45-54 34,1

55-64 45,7

+65 38,6

Rural 43,0

Urbano 41,2

Interior 40,2

Litoral 42,7

MDD=MDF
20,4 %

18,8 21,7

18-24 20,0

25-34 21,3

35-44 27,4

45-54 23,3

55-64 15,7

+65 17,4

Rural 25,1

Urbano 18,9

Interior 22,2

Litoral 19,1

+MDF
37,9 %

42,4 34,2
18-24 34,1

25-34 31,9

35-44 29,2

45-54 42,6

55-64 38,6

+65 44,0

Rural 31,8

Urbano 39,9

Interior 37,6

Litoral 38,2

n=303

n=148

n=275
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Higiene
Pessoal

90,4%
Compram 
habitualmente na 
categoria 

1. CABAZ DOS 
PORTUGUESES

61,1

59,7

48,5

17,8

13,2

Custo-benefício

Preço inferior

Qualidade idêntica

Fabricante =MDF

Packs poupança

Porquê?

72,9

57,5

21,5

21,5

Melhor custo-beneficio

Preço baixo, mas qualidade boa

MDD bom em tempos difíceis

O preço para mim é o + importante

Porquê por preço?

57,4
37,2

29,1
29,1

25,7
25,0
24,3

Custo-beneficio
Bons produtos de MDD

Qualidade semelhante MDD e MDF
Experiências anteriores

Variedade de produtos
Fidelidade a certas marcas

Necessidades específicas

Porquê?

59,3
34,2

28,4
27,6

13,8
12,7

Melhor qualidade
Não confio na MDD

Pela marca em si
Hábito

Pela origem
História da marca

Porquê?

50,3
32,5
31,9

24,5
20,9

Perceção de melhores produtos

Confio + na origem

Ingredientes biológicos

Porquê maior qualidade?

70,2

25,5

MDF melhor

Maior notoriedade de MDF

Porque não confia na MDD?



2121Valores apresentados em %

Bebidas não
alcóolicas

65,8%
Compram 
habitualmente na 
categoria 
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PORTUGUESES

+MDD
40,9 %

40,0 41,5
18-24 50,8

25-34 52,2

35-44 43,2

45-54 31,3

55-64 41,7

+65 36,0

Rural 45,8

Urbano 39,3

Interior 41,3

Litoral 40,6

MDD=MDF
22,0 %

22,4 21,7

18-24 16,4

25-34 28,4

35-44 28,4

45-54 29,3

55-64 15,5

+65 16,2

Rural 16,8

Urbano 23,7

Interior 15,9

Litoral 25,9

+MDF
37,1 %

37,6 36,8
18-24 32,8

25-34 19,4

35-44 28,4

45-54 39,4

55-64 42,9

+65 47,8

Rural 37,4

Urbano 37,0

Interior 42,8

Litoral 33,4

n=216

n=116

n=198



2222Valores apresentados em %

Bebidas não
alcóolicas

65,8%
Compram 
habitualmente na 
categoria 

1. CABAZ DOS 
PORTUGUESES

61,6

56,0

49,1

13,9

13,9

Preço inferior

Custo-benefício

Qualidade idêntica

Fabricante =MDF

Packs poupança

Porquê?

78,9

57,9

20,3

18,8

Melhor custo-beneficio

Preço baixo, mas qualidade boa

MDD bom em tempos difíceis

O preço para mim é o + importante

Porquê por preço?

58,6
50,0

40,5
31,9

29,3
25,9

17,2

Custo-beneficio
Bons produtos de MDD

Qualidade semelhante MDD e MDF
Variedade de produtos

Experiências anteriores
Fidelidade a certas marcas

Necessidades específicas

Porquê?

59,1
32,3

27,8
23,2

19,2
19,2
18,7

Melhor qualidade
Pela marca em si

Hábito
Não confio na MDD

Tradicional
Pela origem

História da marca

Porquê?

52,1
47,0

38,5
32,5

13,7

Sabor + agradável

Confio + na origem

Ingredientes saudáveis

Porquê maior qualidade?

87,0
15,2
15,2

MDF melhor
Maior notoriedade de MDF

Preço MDD demasiado baixo

Porque não confia na MDD?



2323Valores apresentados em %

Alimentação
Animal

41,6%
Compram 
habitualmente na 
categoria 

1. CABAZ DOS 
PORTUGUESES

+MDD
37,1 %

44,1 32,3
18-24 35,9

25-34 37,8

35-44 35,4

45-54 27,3

55-64 46,3

+65 39,1

Rural 54,5

Urbano 30,9

Interior 39,1

Litoral 35,7

MDD=MDF
16,8 %

16,2 17,2

18-24 17,9

25-34 15,6

35-44 25,0

45-54 12,1

55-64 17,9

+65 14,5

Rural 14,8

Urbano 17,5

Interior 18,1

Litoral 15,8

+MDF
46,1 %

39,7 50,5
18-24 46,2

25-34 46,7

35-44 39,6

45-54 60,6

55-64 35,8

+65 46,4

Rural 30,7

Urbano 51,6

Interior 42,8

Litoral 48,5

n=124

n=56

n=154
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Alimentação
Animal

41,6%
Compram 
habitualmente na 
categoria 

1. CABAZ DOS 
PORTUGUESES

71,8

58,1

43,5

12,1

12,1

Preço inferior

Custo-benefício

Qualidade idêntica

Fabricante =MDF

Packs poupança

Porquê?

73,0

56,2

24,7

20,2

Melhor custo-beneficio

Preço baixo, mas qualidade boa

O preço para mim é o + importante

MDD bom em tempos difíceis

Porquê por preço?

50,0
41,1

35,7
32,1

28,6
26,8

17,9

Custo-beneficio
Bons produtos de MDD

Necessidades específicas
Variedade de produtos

Qualidade semelhante MDD e MDF
Experiências anteriores

Fidelidade a certas marcas

Porquê?

59,1
30,5

26,6
21,4

16,9
13,6

Melhor qualidade
Não confio na MDD

Pela origem
Pela marca em si

Recomendação
Hábito

Porquê?

48,4
44,0

38,5
31,9

Ingredientes saudáveis
Perceção de melhores produtos

Confio + na origem
Maior responsabilização

Porquê maior qualidade?

87,2
19,1

10,6

MDF melhor
Preço MDD demasiado baixo

Maior notoriedade de MDF

Porque não confia na MDD?



2525Valores apresentados em %

Bebidas
Alcólicas

50,7%
Compram 
habitualmente na 
categoria 

1. CABAZ DOS 
PORTUGUESES

+MDD
18,4 %

18,2 18,8
18-24 38,7

25-34 22,2

35-44 13,8

45-54 16,0

55-64 27,0

+65 13,7

Rural 21,7

Urbano 17,5

Interior 17,3

Litoral 19,1

MDD=MDF
14,3 %

12,3 16,7

18-24 3,8

25-34 16,7

35-44 21,5

45-54 14,7

55-64 16,2

+65 10,7

Rural 14,1

Urbano 14,3

Interior 10,3

Litoral 16,7

+MDF
67,3 %

69,5 64,5
18-24 65,4

25-34 61,1

35-44 64,6

45-54 69,3

55-64 56,8

+65 75,6

Rural 64,1

Urbano 68,3

Interior 72,4

Litoral 64,1

n=75

n=58

n=274



2626Valores apresentados em %

Bebidas
Alcólicas

50,7%
Compram 
habitualmente na 
categoria 

1. CABAZ DOS 
PORTUGUESES

57,3
53,3

36,0
17,3

14,7
13,3

Custo-benefício
Preço inferior

Qualidade idêntica
Origem

Fabricante = MDF
Packs Poupança

Porquê?

72,5

57,5

30,0

25,0

Melhor custo-beneficio

Preço baixo, mas qualidade boa

MDD bom em tempos difíceis

O preço para mim é o + importante

Porquê por preço?

72,4
51,7

41,4
37,9

34,5
34,5

17,2

Custo-beneficio
Bons produtos de MDD

Experiências anteriores
Qualidade semelhante MDD e MDF

Variedade de produtos
Fidelidade a certas marcas

Necessidades específicas

Porquê?

62,0
43,4

28,8
25,9
24,8

21,9

Melhor qualidade
Pela marca em si

Por hábito
Não confio na MDD

Origem dos produtos
História

Porquê?

51,2
47,1

43,5
39,4

Perceção de melhores produtos
Sabor + agradável

Confio + na origem
Maior responsabilização

Porquê maior qualidade?

81,7

31,0

MDF melhor

Maior notoriedade de MDF

Porque não confia na MDD?
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Esta tendência é observada na maioria das 

categorias de compra, porém na Higiene Pessoal, 

Bebidas não alcoólicas e Alimentação animal, as 

escolhas tendem a ser mais equilibradas entre MDD e 

MDF (50%/50%). Na categoria de Bebidas Alcoólicas 

observa-se uma tendência contrária, com 32% a 

indicar que compram exclusivamente MDF. 

Os que escolhem MDD fazem-no porque consideram 

que o preço é inferior ao dos produtos de MDF, pela 

qualidade idêntica e pela melhor relação qualidade-

preço. Por outro lado, os que tendem a escolher MDF 

fazem-no porque acreditam que a qualidade é 

superior, pela origem dos produtos e por confiarem 

mais nas marcas. 

Em média, 6 em cada 10 produtos no carrinho de compras são de MDD

Ainda assim, observamos algumas nuances interessantes:

• Nas categorias de Lacticínios, Mercearia e Charcutaria 

os produtos de MDD são também escolhidos pelo facto 

dos consumidores compreenderem que o fabricante é 

o mesmo das MDF. 

• Na Mercearia, um dos drivers de escolha são os packs 

poupança. Produtos que estejam nesta condição são 

mais escolhidos. 

• A fidelidade à marca e os hábitos de consumo são 

drivers significativos para a escolha de MDF em 

algumas categorias. 

• Nas bebidas alcoólicas, a marca em si, o hábito e a 

história da marca acabam por ter um maior impacto na 

escolha por MDF.
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2. FATORES RELEVANTES
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87,9

85,8

82,5

74,4

43,1

35,9

31,2

13,5

9,5

10

12,2

15,2

21,3

45,1

51

51,9

58

50,4

2,1

2

2,2

4,2

11,7

13,1

17

28,6

40,1

Preço

Qualidade

Confiança

Promoções

Origem

Sustentabilidade

Certificado ambiental

Design

Publicidade

Muito Impacto Pouco Impacto Não tem impacto

O preço, a qualidade e a confiança são os drivers com maior 
impacto no momento de escolha de um produto

2. FATORES 
RELEVANTES

29

4 em cada 10 
mencionam a 
origem dos 
produtos como 
um fator 
relevante para a 
escolha
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E há diferenças entre quem escolhe mais MDD do que MDF? 
SIM

2. FATORES 
RELEVANTES

30

O preço é menos 
importante para 
quem compra MDF, 
sendo a qualidade e 
a confiança os 
drivers centrais. 
Indicadores 
relacionados com a 
sustentabilidade 
são muito mais 
relevantes para este 
grupo. 

M
ai

s 
M

D
D

90,0

84,5

79,9

76,4

37,4

33,9

27,6

9,8

7,5

7,9

13,4

17,6

20,3

49,0

51,3

52,9

56,9

48,7

2,1

2,1

2,5

3,3

13,6

14,9

19,5

33,6

43,7

Preço

Qualidade

Confiança

Promoções

Origem

Sustentabilidade

Certificado ambiental

Design

Publicidade

Muito Impacto Pouco Impacto Não tem impacto

Var. Total
(muito impacto)

2,1 p.p.

1,3 p.p.

2,6 p.p.

1,9 p.p.

5,7 p.p.

2,0 p.p.

3,6 p.p.

3,7 p.p.

1,9 p.p.
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E há diferenças entre quem escolhe mais MDD do que MDF? 
SIM

2. FATORES 
RELEVANTES

31

O preço é menos 
importante para 
quem compra MDF, 
sendo a qualidade e 
a confiança os 
drivers centrais. 
Indicadores 
relacionados com a 
sustentabilidade 
são muito mais 
relevantes para este 
grupo. 

M
ai

s 
M

D
F

85,1

90,1

90,6

67,4

54,7

39,2

38,7

17,7

8,3

13,3

8,8

8,8

28,7

39,2

49,2

45,9

62,4

51,9

1,7

1,1

0,6

3,9

6,1

11,6

15,5

19,9

39,8

Preço

Qualidade

Confiança

Promoções

Origem

Sustentabilidade

Certificado ambiental

Design

Publicidade

Muito Impacto Pouco Impacto Não tem impacto

Var. Total
(muito impacto)

2,8 p.p.

4,3 p.p.

8,1 p.p.

7,0 p.p.

11,6 p.p.

3,3 p.p.

7,5 p.p.

4,2 p.p.

1,2 p.p.
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Para todos a relação qualidade /  preço é o fator que mais os 
fideliza a uma marca

2. FATORES 
RELEVANTES

32

O que o fideliza a 
uma marca?
(produtos alimentares)

70,9

66,5

52,5

47,0 45,5

26,2
20,2

10,0 9,5
6,6

Total

+ MDD

+ MDF

Relação 
qualidade/preço

Qualidade Sabor Preço Promoções Origem
Ingredientes 

saudáveis
Embalagem 
sustentável

Utilização 
materiais 

sustentáveis
Ter um selo
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Ciclo de experimentação involuntária2. FATORES 
RELEVANTES

33

Já trocou alguma 
vez de um produto 
de MDF por MDD, 
devido ao packaging 
ou design 
semelhantes?

22,1%
Indica que sim

31,0

16,4

15,3

13,6

Mercearia

Lacticínios

Higiene Lar

Higiene
Pessoal

Onde? 47,5 % trocou o 
produto em loja

44,1 % experimentou 
o produto

média de satisfação com o produto

55,4

30,8
13,8

Continua a
comprar

Compra
pontualmente

Não compra

Porquê? 
Reconhece boa relação qualidade/preço
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Independentemente das suas preferências, todos 

os consumidores parecem concordar nos quatro 

principais drivers de compra: Preço, Qualidade, 

Confiança e Promoções.

Os consumidores que colocam mais produtos de 

MDD no seu carrinho de compras focam-se 

claramente no preço, considerando-o o principal 

fator de escolha. No entanto, a qualidade e a 

confiança também são fatores relevantes para suas 

decisões.

Há claras distinções entre os consumidores que compram 
predominantemente produtos de MDD e aqueles que preferem MDF

Por outro lado, os consumidores que preferem produtos de 

MDF priorizam a qualidade e a confiança nos produtos, 

embora o preço também se mantenha importante.

Ao analisar os motivos de escolha em cada categoria, 

percebemos que esses motivos são coerentes com os 

fatores que consideram importantes. O preço e a relação 

qualidade/preço influenciam as decisões de compra, 

independentemente da marca. Quando os consumidores 

estão dispostos a pagar mais, fazem-no porque confiam 

mais nos produtos ou porque percebem que a qualidade é 

superior.
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Embora existam pequenas diferenças entre os 

consumidores que preferem MDD e os que optam por 

MDF, a relação qualidade/preço permanece um fator 

determinante para ambos os grupos. Isso demonstra 

que um equilíbrio entre estes dois parâmetros é 

crucial para a decisão de compra dos consumidores.  

É interessante verificar que 1 em cada 5 

consumidores menciona a origem do produto ou o 

uso de ingredientes saudáveis, como fatores 

significativos na fidelização em produtos 

alimentares. Torna-se clara a existência de um grupo 

crescente de consumidores que valoriza estes 

aspetos. 

O que leva à fidelização? A relação qualidade/preço, 
a qualidade e o sabor do produto

2 em cada 5 consumidores experimenta produtos de forma 

involuntária, sendo que quase metade deles continua a 

comprá-los. O design semelhante, por vezes, engana o 

consumidor, levando-o a mudanças de hábitos de compra e 

à fidelização a produtos que, normalmente, não compraria. 

Embora o design não seja um driver primário,  é um alerta 

importante para as marcas no desenvolvimento dos seus 

produtos e no potencial de perda de consumidores. 
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3. MDD VS MDF
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73,9

9,1

10,0

42,3

10,3

8,5

6,2

7,9

9,9

17,8

50,2

57,1

35,7

59,9

69,0

63,5

48,0

37,8

8,2

40,6

32,9

22,1

29,8

22,6

30,3

44,1

52,4

Preço

Qualidade

Confiança

Promoções

Origem

Sustentabilidade

Certificado ambiental

Design

Publicidade

MDD melhores Iguais MDF melhores

% Total
(muito impacto na compra)

87,9%

85,8%

82,5 %

74,4%

43,1%

35,9%

31,2%

13,5%

9,5%

Preço e promoções são considerados drivers que onde as 
MDD são melhores

3. MDD VS MDF

37

Nos restantes 
indicadores, os 
consumidores não 
percecionam uma 
diferença clara, sendo 
a publicidade o único 
onde a maioria 
considera que as MDF 
são melhores. 



38

A qualidade dos produtos MDD melhorou ao longo do tempo?
3. MDD VS MDF

38

A resposta é sim, para 
a maioria, 56,6% 
indica que está melhor 
ou muito melhor. 

4,5
26,1 36,9

19,7
12,04,2

26,4
33,7

22,4
12,3

6,1

24,9

45,9

11,0
12,2

Muito pior Pior Igual Melhor Muito melhor Não sei

Total +MDD +MDF

Porquê? 
Desenvolvidos melhores produtos pela 
exigência do mercado e por serem 
cada vez mais semelhantes aos 
produtos de MDF
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O que os faz experimentar MDF ou MDD?
3. MDD VS MDF

39

A inovação ou a 
recomendação para 
produtos de MDF, e o 
preço e a 
recomendação para 
produtos de MDD

47,3

37,4

29,9

26,2

22,6

20,9

17,7

9,4

7,2

6,6

2,5

Diferença de preço para MDF

Recomendação

Destaque no folheto

Experimentação no PDV

Publicidade no PDV

Inovação

Destaque na App

Certificado ambiental

Design diferenciador 

Recomendação de influenciador

Outros motivos

E
xp

er
im

en
ta

r M
D

D
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O que os faz experimentar MDF ou MDD?
3. MDD VS MDF

40

A inovação ou a 
recomendação para 
produtos de MDF, e o 
preço e a 
recomendação para 
produtos de MDD

E
xp

er
im

en
ta

r M
D

F

38,4

36,5

26,9

18,7

14,6

13,3

11,5

11,1

9,4

9,1

Inovação

Recomendação

Experimentação no PDV

Destaque no folheto

Publicidade no PDV

Certificado ambiental

Destaque na App

Design diferenciador 

Recomendação de influenciador

Outros motivos
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Preço e promoções são os dois principais drivers 

onde as MDD se destacam. Nos outros aspetos, 

aproximadamente metade dos consumidores 

considera que MDD e MDF são equivalentes.

Existem algumas diferenças quando se trata de 

qualidade, com 40% dos consumidores a considerar 

as MDF superiores, assim como no design (44%) e 

publicidade (52%).

Fica claro que, atualmente e por variados motivos, 

os consumidores não percebem grandes diferenças 

entre MDD e MDF, exceto no preço, onde as MDD têm 

uma vantagem competitiva significativa.

Na perceção dos consumidores, as MDD apresentam uma grande 
vantagem em termos de preço

Quando questionados diretamente sobre a qualidade das 

MDD em comparação com o passado, 56% afirmam que 

estão melhores ou muito melhores. Esta perceção deve-se 

à melhor qualidade, variedade ou mesmo por notarem uma 

maior aposta destas marcas em inovarem e adotarem 

processos mais eficazes, sempre mantendo uma boa 

relação qualidade/preço. 

Para os consumidores, a experimentação de produtos MDD 

ocorre quando o preço de um produto equivalente de MDF é 

muito maior. Por outro lado, para experimentar produtos de 

MDF, a inovação ou recomendação de outros são os 

principais fatores de influência. 
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4. PUBLICIDADE
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MDF têm sempre mais publicidade, dentro (7.13 pp vs 5.51 pp)  ou fora do ponto 
de venda (7.69 pp vs 5.13 pp) , quando comparando com as MDD

4. MDD VS MDF

43

Escala 0 a 10: em que 0 significa “Não há nenhuma 
publicidade ou comunicação” e 10 “Há bastante 
publicidade ou comunicação”

Perceção de quantidade de publicidade…

66,7 67,6 65,2 78,5

20,4 22,0 21,0
16,6

9,9 10,5 13,8 5,0

TOTAL +MDD MDD=MDF +MDF

0-6 7-8 9-10

MDD
Meios exteriores

5,13 5,13 5,52 4,89média

24,6 23,8 28,3 23,2

33,9 33,9 29,7 38,1

41,5 42,3 42,0 38,7

TOTAL +MDD MDD=MDF +MDF

0-6 7-8 9-10

MDF
Meios exteriores

7,69 7,77 7,59 7,61média
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MDF têm sempre mais publicidade, dentro (7.13 pp vs 5.51 pp)  ou fora do ponto 
de venda (7.69 pp vs 5.13 pp) , quando comparando com as MDD

4. MDD VS MDF

44

Escala 0 a 10: em que 0 significa “Não há nenhuma 
publicidade ou comunicação” e 10 “Há bastante 
publicidade ou comunicação”

Perceção de quantidade de publicidade…

64,1 60,9 63,0 72,9

23,9 25,9 25,4 18,2
12,0 13,2 11,6 8,8

TOTAL +MDD MDD=MDF +MDF

0-6 7-8 9-10

MDD
Ponto de venda

5,51 5,62 5,47 5,34média

35,9 35,8 37,0 35,4

36,0 34,5 33,3 42,5

28,1 29,7 29,7 22,1

TOTAL +MDD MDD=MDF +MDF

0-6 7-8 9-10

MDF
Ponto de venda

7,13 7,19 7,18 6,97média
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Quando forçamos a escolha entre a publicidade em meios de comunicação ou 
no ponto de venda, quase 70% admite que a publicidade no ponto de venda 

poderá ter um maior impacto no momento de compra.

4. MDD VS MDF

45

O que tem mais 
impacto no momento 
da compra?

TOTAL +MDD MDD=MDF +MDF

Meios Externos

Ponto de Venda

32,9

67,1 70,3

29,7

55,8

44,2

66,9

33,1
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Os consumidores reconhecem, no entanto, que as 

MDF são superiores em termos de publicidade, em 

comparação, com as MDD, o que sugere que a 

publicidade das primeiras é considerada mais 

atrativa e impactante.

Quando os consumidores são obrigados a escolher 

entre publicidade, em meios externos ou no ponto de 

venda, o merchandising em loja (independentemente 

do formato) revela-se mais importante e relevante 

para a decisão de compra. Independentemente de 

comprarem mais ou menos produtos de MDD, todos 

os consumidores percebem uma maior presença das 

MDF em publicidade, tanto nos pontos de venda 

como noutros meios de comunicação.

A publicidade aparenta não ser um fator determinante na escolha dos 
consumidores, com 90% destes a indicar que tem pouco (50%) ou nenhum 

impacto (40%) nas suas decisões de compra

É igualmente importante destacar que a publicidade no 

ponto de venda é um fator relevante para a experimentação 

de novos produtos. Os consumidores mencionam que o 

destaque em folhetos, a publicidade no ponto de venda e a 

possibilidade de experimentar produtos no local são 

fatores que os incentivam a experimentar novas marcas, 

sejam elas MDD ou MDF. 

Assim, a ativação no ponto de venda, apesar de não ser um 

driver consciente de escolha, exerce um impacto 

significativo e relevante na decisão de compra, mesmo que 

de forma inconsciente.
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5. SUSTENTABILIDADE
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Importância da origem dos produtos na compra 
5. SUSTENTA-
BILIDADE

48

36,5

42,3

30,4

26,5

38,7

38,1

31,9

45,9

24,8

19,7

37,7

27,6

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Total

+MDD

MDD=MDF

+MDF

0-6 7-8 9-10

Média

6,86

6,43

7,49

7,48
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O que é um produto sustentável?
5. SUSTENTA-
BILIDADE

49

30,4

22,9

15,0

10,0

3,0

2,4

2,2

1,6

1,5

2,6

8,4

Reduz o impacto ambiental

Sustentável em todas as fases do processo

Amigo do ambiente

Produto reciclável/biodegradável

Origem natural/biológica

Utiliza recursos renováveis na produção

Ecológico

Produto bom

Boa relação qualidade/preço

Outras definições

Ns/Nr
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Hierarquia preferência
5. SUSTENTA-
BILIDADE

50

Considerando preço e 
qualidade igual entre 
produtos

1º

2º

3º

4º

Produtos MDD Nacional

Produtos MDF Nacional

Produtos MDF Internacional

Produtos MDD Internacional

Destaca-se alguma dificuldade dos consumidores a escolher entre MDD e MDF, o maior foco é no produto ser nacional. 
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Como identifica um produto sustentável no supermercado?

5. SUSTENTA-
BILIDADE

51

59,2 58,4

32,9
27,4

16,8
8,5

2,1

Certificado Embalagem Origem Confeção Comunicação Não sei Outro
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Observa-se um maior conhecimento sobre o que 

constitui um produto sustentável, provavelmente devido 

às comunicações contínuas das marcas sobre o tema. Os 

consumidores conseguem identificar que um produto 

sustentável reduz o impacto ambiental, deve ser 

sustentável em todas as fases do processo e ser “amigo 

do ambiente”.

A origem dos produtos é um fator significativo para 

cerca de 40% dos consumidores, que indicam que este 

aspeto tem muito impacto na sua decisão de compra.  

Interessante perceber que 60% dos consumidores 

consideram que as MDD e as MDF são equivalentes neste 

aspeto, embora os compradores de MDF tendam a 

valorizar mais esta questão. 

Quando se analisam outros temas relevantes, a 

perceção de igualdade entre MDD e MDF permanece, 

como por exemplo na sustentabilidade (69%) e 

certificação ambiental (63,5%). 

A sustentabilidade é um tema de crescente importância para muitos 
consumidores, especialmente no que diz respeito à origem dos produtos, 

com uma preferência crescente por produtos nacionais

Também é interessante notar que a certificação ambiental 

surge como um dos motivos para a experimentação de 

novos produtos, embora para uma amostra menor de 

consumidores (9,4% para MDD e 13,3% para MDF). 

Apesar dos temas relacionados com a sustentabilidade 
não serem os principais fatores de fidelização a uma 
marca, eles podem incentivar a experimentação de 
produtos. Adicionalmente, é relevante perceber que, para 

60% dos consumidores, o selo ou certificação ambiental é 

um ponto de diferenciação crucial para reconhecer um 

produto sustentável, sendo a embalagem (58%) outro fator 

importante. É de destacar que, quando se fala em 

embalagem, referem-se à utilização de materiais 

sustentáveis (p.e. pouco plástico).
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6. PERFIS
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É possível agrupar os consumidores em três perfis 
baseados no seu principal driver de compra

6. PERFIS

54

Preço, Preço, Preço 
(60% dos consumidores)

 3 em cada 5 consumidores compram mais marca de distribuição.

 Racional de compra: preço e relação qualidade/preço.

 Impacto na compra: preço, qualidade e confiança.

 Quando optam por produtos de fornecedor fazem-no por percecionarem maior qualidade ou 

por não confiarem nos produtos de distribuição na categoria.

 Relação qualidade/preço driver mais relevante para a fidelização.

 Experimentam marcas de fornecedor por recomendação ou inovação. 

 Não percecionam grandes diferenças entre distribuição e fornecedor.
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É possível agrupar os consumidores em três perfis 
baseados no seu principal driver de compra

6. PERFIS

55

Qualidade
(22% dos consumidores)

 1 em cada 5 consumidores compram mais marca de fornecedor.

 Racional de compra: qualidade e confiança

 Impacto na compra: qualidade, confiança e preço.

 Quando optam por produtos de distribuição fazem-no por percecionarem uma relação 

qualidade/preço ou qualidade idênticas.

 Qualidade: driver mais relevante para a fidelização.

 Percecionam maior valor nos produtos de marca.

 Já experimentaram, involuntariamente, mais produtos de distribuição.

 Tendencialmente, mais homens e de segmentos mais velhos. 
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É possível agrupar os consumidores em três perfis 
baseados no seu principal driver de compra

6. PERFIS

56

Sustentabilidade
(28% dos consumidores)

 Pouco menos de um terço dos consumidores consideram que a origem 

e a sustentabilidade tem muito impacto no momento de compra.

 Tendencialmente tem um maior equilíbrio no peso de marca de 

distribuição e fornecedor (55%/45%)

 Racional de compra: origem e qualidade em MDF e relação 

qualidade/preço em MDD.

 Qualidade/preço: driver mais relevante para a fidelização.

 Percecionam igual valor entre marcas de distribuição e fornecedor.

 Tendencialmente mais mulheres e de segmentos mais velhos. 
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Caracterização da amostra6. PERFIS

57

48% 52%48% 52%

Masculino Feminino
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Estudo realizado pela More Results entre os dias 18 e 26 de abril de 2024, com recurso a inquérito online pelo 
método Computer Assisted Web Interviewing (CAWI), com uma duração média de 19 minutos.

A amostra foi recolhida tendo em conta a distribuição da população residente de acordo com os Censos 2021 
no que respeita ao sexo, idade e região (Nuts II). 

Foram obtidos 802 inquéritos válidos, com margem de erro máxima, associada a uma amostra aleatória de 802 
inquiridos, de 3,5%, e com um nível de confiança de 95%.
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