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RESUMO

ELEMENTOS DETERMINANTES NA ESCOLHA DE FORNECEDORES DE
FRUTAS, LEGUMES E VERDURAS PARA OS VAREJOS LOCAIS DO MUNICIPIO
DE ITAQUI

Autor: Laura Possani
Orientador: Janaina Balk Brandao
Local e data: Itaqui, Outubro de 2013.

A busca por uma vida mais saudavel € uma tendéncia mundial. Diante disto, se
apresenta ao mercado um novo perfil de consumidores, que ambiciona alimentos
mais saudaveis. A realidade encontrada no municipio de Itaqui segue essa
tendéncia e a populacdo local também vém buscando produtos mais benéficos.
Todavia, este novo consumidor com foco na saude almeja alimentos nutritivos, mas,
também busca um custo compativel e boa aparéncia, o que complexifica as
transagfes. Tacitamente, sabe-se que no municipio de Itaqui-RS o fornecimento de
Frutas, Legumes e Verduras (FLV) aos varejos locais vém sendo realizado por
empresas distantes do municipio um produto de baixa qualidade ao consumidor e
valor significativo. Diante dessa realidade, surge a necessidade da realizacdo de um
estudo que aponte quais sd0 0s principais parametros que sdo levados em conta
pelos varejos para a escolha de seus fornecedores e quais 0s requisitos que
ampliariam ou possibilitariam a entrada ou permanéncia de agricultores locais como
fornecedores de FLV. Como base conceitual para essa pesquisa utilizou-se a teoria
da Economia dos Custos de Transacdo (ECT) que serviu como suporte para a
interpretacdo de como o0 varejo coordena suas ac¢les, quais mecanismos de
governanca adotam e como regulam suas transacfes. A andlise foi feita na cadeia
de abastecimento de FLV de trés empresas locais de porte médio. Para obtencéo de
informacbes foram realizadas entrevistas com o0s gerentes e agricultores
fornecedores, observagbes e pesquisa de dados em registros e documentos.
Tratando da organizagdo dos agentes dos varejos, pode-se apontar aspectos

relevantes para escolha de seus fornecedores, sendo estes: qualidade de produtos,



confiabilidade, quantidade e satisfacdo dos clientes. Ja no caso dos entraves para
concretizacdo de uma alianca de fornecimento entre os varejos e 0s agricultores
cita-se a pequena escala de producdo, a sazonalidade de producdo, a baixa

diversidade e ‘aparéncia’ do produto.

Palavras-chave: Agricultores; Transag6es; Cadeia de Suprimentos.



ABSTRACT

DETERMINANT ELEMENTS AT FRUITS, LEGUMES AND VEGETABLES
SUPPLIERS CHOICE TO THE LOCAL RETAIL IN ITAQUI

Author: Laura Possani
Adviser: Janaina Balk Brandao
Itaqui, October, 2013.

The seek for a healthier life is a global tendency. By this fact, a new consumer class
has been introduced to the market, the ones that aiming for healthier foods. The
reality found in Itaqui follows this tendency and the local population is also aiming for
healthier foods. This new consumer has focusin healthy foods and also an affordable
price and good appearance as well; these facts brings more complexity to
transactions. Fruits, legumes and vegetables (FLV) retail supply has being done in
Itaqui by outside companies, which one sare usually located at farway places and
this may result in a high priced and low quality product. Considering this reality, it is
important to know the parameters used by the retail to choose these suppliers and
what requirements would allow the entrance or permanency of local farmers as FLV
suppliers. The "Economy of Transaction Costs" theory was used as a conceptual
basis for this research and served as support for the interpretation of how the retail
coordinates their actions, which governance mechanisms they adopt and how they
regulate their transactions. The analysis was made at the FLV supply chain of three
local medium size companies. In order to obtain information, interviews with the
managers and farmers, observations and data research was made. The relevant
aspects for the supplier choice by the retail agents are: quality of the products,
amount and clients satisfaction. Some of the barriers for a supplier partnership are
low production capacity, production seasonality, low diversity and "appearance” of
the product.

Key-words: Farmers, Transactions, supply chain
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1 INTRODUCAO

Bruscas mudancas se sucederam no comércio mundial de hortalicas
impulsionadas pela alteracdo dos habitos dos consumidores (WESZ JUNIOR, 2008).
Isso porque a nova tendéncia mundial é consumir alimentos saudaveis e com apelo
nutritivo o que acarreta em aumento da procura por frutas, legumes e verduras. Este
novo consumidor com foco na saude esta interessado em alimentos com maior valor
nutricional, qualidade, seguranca, conveniéncia de utilizacdo e baixo custo (WESZ
JUNIOR, 2008). A ocorréncia de consumidores cada vez mais exigentes faz com
gue as empresas necessitem repensar seus limites organizacionais, podendo
estabelecer colaboracdes entre organizacdes. Para Lopes Filho (2006) todas estas
mudancas objetivam a construcdo de estratégias mais duradouras que estdo
focadas no ‘valor’ superior que € criado para o cliente e na busca em obter lealdade
do consumidor em detrimento da concorréncia.

Segundo Branddo (2011) o aumento do consumo de hortalicas acaba
acarretando em elevacdo na demanda destes produtos e forcando uma
reorganizacdo de toda a cadeia produtiva, afetando diretamente o agricultor, que € o
elo inicial. Embora Zagati et al. (2013) asseverem que o aumento e diversificacao de
producdo, expansdo da éarea, disponibilidade de m&o de obra, investimento em
tecnologias, rastreabilidade, rentabilidade e infra-estrutura, como 0s principais
problemas que afetam diretamente os produtores de modo que necessitam otimizar
sua producéo pra suprir a demanda, sem aumentar os custos, estudos localizados
sdo importantes para a compreensao dos arranjos escolhidos e o impacto dos
mesmos sobre os agricultores.

Neste contexto, verifica-se que 0 municipio de Itaqui vem sofrendo uma
transformacdo em sua matriz produtiva. Isto se deve ao fato de que os agricultores
vinham encontrando dificuldade de sobreviver adotando a monocultura do arroz, o
gue acabou levando-os a abandonar a lavoura orizicola e migrar para a horticultura.
Essa “migracdo” pode configurar em aumento da disponibilidade para venda de
Frutas, Legumes e Verduras (FLV), melhoria da qualidade nutricional e aparéncia
dos produtos. Todavia, para que isso chegue até o consumidor sdo necessarios que
canais de comercializagdo sejam estabelecidos, para além das feiras municipais

(devido ao aumento do volume).
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Diante dessa realidade, procurou-se com esta pesquisa entender como as
empresas organizam sua cadeia de suprimentos para que consigam alcancar
desempenhos satisfatorios no municipio de Itaqui. Assim, o objetivo desse estudo é
verificar quais elementos sédo considerados determinantes pelos varejos locais na
escolha dos seus fornecedores de Frutas, Legumes e Verduras e identificar
possiveis entraves para o abastecimento com produtos oriundos de agricultores do
municipio. Por tanto, esse estudo verifica se existe uma tendéncia de fortalecimento
da agricultura no municipio através do aumento de producédo de hortalicas e sua
comercializagdo, apontando elementos que servirdo de subsidio para o
fortalecimento da cadeia produtiva local de modo geral.

O ponto de partida para a construcdo do presente trabalho esta na
necessidade de entender como todas estas particularidades, quais sejam: aumento
da demanda de produtos como hortalicas e frutas, producéo de agricultores locais e
a busca de alimentos de melhor qualidade afetam a decisdo dos agentes para a
escolha dos fornecedores que abasteceram suas goOndolas, analisando
especialmente como os agricultores sédo atingidos (ou ndo). Como base conceitual
da pesquisa utilizou-se a Economia dos Custos de Transagédo (ECT) que serviu
como suporte para a interpretacdo de como o0s varejos locais se organizam. Para
Williamson (1989) as instituicbes econdémicas do capitalismo tém o propdsito
fundamental de economizar os custos de transacdo. Os custos de transacdo Sao 0s
custos que se apresentam aos agentes quando estes necessitam recorrer aos
comeércios, ou seja, sao os custos de negociar, lavrar e garantir que um contrato
sera cumprido. Assim, desde uma ética tedrica, espera-se corroborar com estudos
realizados com o mesmo enfoque em outras regides do estado (BRANDAO, 2011)
gue confirmam os pressupostos da ECT, elencando a reducdo dos custos de
transacdo como fator determinante na organizacdo das estruturas de governanca

adotadas.
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2 REVISAO DE LITERATURA

2.1 Caracteristicas e tendéncias do consumo de frutas, legumes e verduras

Frutas, Legumes e Verduras sdo alimentos que proporcionam beneficios a
salude, pois sdo ricos em nutrientes, vitaminas e minerais, contribuindo para o
crescimento e desenvolvimento adequado, além do fornecimento de compostos
bioativos que ajudam a proteger nosso organismo contra o desenvolvimento de
algumas doencas cronicas, como o cancer (OMS, 2003). Sabe-se que pelo contetdo
antioxidante, as FLV podem proteger as células contra danos oxidativos e inibir a
sintese de substancias inflamatorias.

Como citado por Gomes (2007) as FLV, como parte da alimentacdo diaria,
podem ajudar a prevenir as principais doencgas crénicas nao-transmissiveis (DCNT),
como as doencas cardiovasculares e os diversos tipos de cancer. Comer uma
variedade de FLV garante, seguramente, uma adequada ingestdo da maior parte
dos micronutrientes, fibras e uma gama de fatores nutricionalmente essenciais, além
disso, o aumento do consumo de frutas, legumes e verduras pode ajudar a substituir
alimentos que possuem altas concentracfes de gorduras saturadas, aclucar e sal
(GOMES, 2007). Diante disto, o baixo consumo de FLV pode ser associado entre 0s
principais fatores que contribuem para o surgimento de doencas como pressao alta,
diabetes, doencas do coracao, cancer podendo ser apontado como um contribuinte
da mortalidade de milhdes de pessoas.

O consumo recomendado como saudavel para esses grupos de alimentos é
de 400 gramas/dia ou de 9% a 12% do Valor Energético Total, considerando uma
dieta de 2.000 kcal, ou seja, um consumo diario de no minimo 3 porc¢des de frutas e
3 porcbes de legumes e verduras nas refeicbes diarias (BRASIL, 2005). Segundo a
Organizacdo Mundial da Saude (2003) o consumo minimo recomendado de 400
gramas per capita ou de pelo menos cinco por¢des por dia.

Dados da Pesquisa de Orcamentos Familiares 2008-2009, menos de 10% da
populacdo em geral atinge as recomendacdes de consumo de FLV, preconizadas
pelo Ministério de Saude (BUFFARINI, 2012; MUNIZ, et al., 2013). O incentivo dos
orgéos publicos para uma alimentacdo saudavel é uma realidade, comprovado pela

elaboracdo do Guia Alimentar para a Populacdo Brasileira (BRASIL, 2005),
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desenvolvido para incentivar o consumo de alimentos mais saudaveis como FLV.
Esta crescente busca por uma vida mais saudavel tem ocasionado um aumento
significativo na demanda de FLV, isto por sua vez acaba acarretando em uma
reorganizacao de toda a atividade de comercializacéo, atingindo especialmente o elo
inicial que é o agricultor. No caso do setor de alimentos duas das grandes
tendéncias sdo a questdo da concentracdo do setor supermercadista e 0 aumento
da preocupacdo com o consumo de alimentos mais saudaveis destacando-se as
frutas e os vegetais frescos (COSTA, 2009).

As compreensdes de como 0s varejos estdo organizando suas cadeias de
suprimentos para atender seus consumidores sao de suma importancia, tacitamente
sabe-se que buscam estruturas de governanca que possibilitem a diminuicdo dos
custos de transacéo, confirmando assim os pressupostos da ECT que apresentados

a sequir.

2.2 Economia dos Custos de Transacéo (ECT)

Como ferramenta para se analisar os fatores que determinam a escolha de
mecanismos de troca entre 0os agentes faremos uso do suporte teérico da ECT.
Segundo Zuin e Queiroz (2006) a Economia dos custos de transacao traz importante
contribuicdo no sentido de dimensionar os atributos de uma transacgéo e possibilitar
sua escolha, focando na intensidade desses atributos.

Diante de consumidores cada vez mais exigentes, 0S varejos necessitam se
reorganizar, e os atributos para escolha destes mecanismos de governanca é o foco
deste estudo. Para Batalha et al (2007) a escolha do mecanismo de comercializagao
responde a um critério de eficiéncia econdmica de importancia crucial para a
eficiéncia global da cadeia agroindustrial e, portanto, a propria sobrevivéncia dos
atores que a compdem. Ainda, segundo Batalha et al. (2007), as transacfes de
mercadorias diferem umas das outras e sistematizar estas diferencas ndo é uma
tarefa trivial, adotando a metodologia apresentada pela Nova Economia Institucional
as transacOes diferem em termos: incerteza, frequéncia e especificidade de ativos,
sendo que conforme as caracteristicas de cada transagdo, um determinado

mecanismo de comercializacdo se mostrara mais adequado para efetiva-la.
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Na concepcdo da Nova Economia Institucional os custos de transacdo
constituem-se na unidade béasica de andlise das organizacbes, estando estes
diretamente relacionados com suas respectivas estruturas (SOUZA, 2006). Sendo
assim as organizacoes definem quais mecanismos de governanca possibilitariam
uma maior economia de custos transacionais (CONCEICAO, 2002).

Para a Economia dos Custos de Transagdo, a escolha dos meios para se
governar uma transacéo se da com o objetivo de reduzir os custos associados a ela,
e esses custos emergem por conta de dois pressupostos comportamentais.
Primeiramente podemos citar a racionalidade limitada, que se refere ao fato de que
agentes encontram limites para processar toda a informacdo disponivel, o que
ocasiona lacunas contratuais e eventuais renegociacdes, e este mesmo fator da
margem ao comportamento oportunista; segundo pressuposto comportamental, de
agentes envolvidos em uma transagéo, que podem se aproveitar destas lacunas e
agir em beneficio proprio, eventualmente provocando perdas as suas contrapartes
(ZUIN e QUEIROZ, 2006).

Apresentando os dois pressupostos comportamentais, pode-se dizer ainda que
racionalidade limitada dos agentes refere-se a impossibilidade de prever todas as
contingéncias futuras (CUNHA 2010). Williamson (1993) define o conceito de
racionalidade limitada como sendo o comportamento que pretende ser racional, mas
consegue sé-lo apenas de forma limitada, resulta da condicdo de competéncia
cognitiva limitada de receber, estocar, recuperar e processar a informacéo, sendo
assim todos os contratos complexos sao inevitavelmente incompletos devido a
racionalidade limitada.

Segundo Costa (2009) o oportunismo na ECT, possui um sentido diverso
daquele que se utliza na linguagem corrente, em que um comportamento
“oportunista” € muitas vezes definido como a habilidade por parte de um agente de
identificar e explorar as possibilidades de ganho oferecidas pelo ambiente,
oportunismo neste ultimo sentido ndo é oportunismo para a ECT. Ou seja, para a
ECT o oportunismo caracteriza-se pela capacidade de manipulacdo de informacdes,
visando lucros. Conforme Williamson (1989) oportunismo é a busca do auto
interesse com avidez. Cunha (2010) define oportunismo na ECT como o
comportamento que surge como decorréncia da racionalidade limitada e devido a

assimetria de informagdes entre as partes.
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Os custos de transacdo podem variar de acordo com a forma que sé&o
estabelecidas as transag0des, utilizando-se da frequéncia, incerteza e especificidade
de ativos podemos dimensionar os atributos que elevariam os custos de transacao.

Qualguer arranjo institucional ou organizacional seria eficiente na auséncia de
custos de transagédo, como estes custos estdo presentes as empresas devem avaliar
formas organizacionais alternativas para cada tipo de transacdo em questao (ZUIN E
QUEIROZ, 2006). Ainda segundo Zuin e Queiroz (2006), os custos envolvidos em
uma transacdo podem estar relacionados aos custos de adaptacédo dos contratos as
mudancgas externas, assim, as transacfes sao governadas por mecanismos que
reduzam os custos poés-contratuais, como a regeneracao de clausulas. Também
podemos mencionar 0s custos de mensuracdo, que sdo aqueles associados &
captacdo de informacdes necessarias para que se possa realizar a elaboracao e
efetivacdo de um contrato. Os custos surgiriam da necessidade das partes de
impedir que o0s contratantes agissem de forma oportunista, ndo cumprindo as
clausulas acertadas, estes custos podem ser oriundos de renegociacdo de

contratos, salvaguardas contratuais, processos judiciarios, dentre outros.

2.2.1 Estruturas de Governanca

Segundo Brandao (2011) as estruturas de governanca sao estabelecidas como
forma de suprir a demanda do varejo. A ECT apresenta a hipétese de que a escolha
da estrutura de governanca é baseada nos custos relativos a adaptacdo dos
contratos (formais ou informais), principalmente aqueles em que os agentes tém
uma menor capacidade de se adaptarem a mudancas externas. Os agentes adotam
estruturas de governanca hibridas, spot ou hierarquica.

Acdes relacionadas a racionalidade limitada nos contratos e oportunismo
acabam acarretando custos, estes custos sdo chamados de Custos de Transacao,

gue variam ainda de acordo com os atributos das transacdes, que seguem a seguir:

2.2.1.1 Frequéncia

Trata-se da repeticdo com que uma transacdo € realizada. Esta frequéncia

pode influenciar diretamente nos custos destas transac¢des. Pode-se citar como foco
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principal da influéncia da frequéncia, o estabelecimento de reputacao entre as partes
negociantes. Para Zuin e Queiroz (2006), quanto maior a frequéncia da transagéo,
maior sera a motivacao de seus agentes de nao impor perdas a seus parceiros, caso
contrario, poderia culminar em cancelamento do contrato ou perda potencial de uma
renda futura. Ou seja, com a obtencdo de reputacdo diminuem o0s riscos de
oportunismos, pois os interesses dos agentes se limitam a n&o perder ganhos em
longo prazo. A tendéncia € que se estas transacdes forem realizadas com maior
frequéncia, isto diminuira os custos oriundos de pesquisas para elaboracdo de
contratos visando diminuir o comportamento oportunista.

Costa (2009) apresenta a idéia de que o papel da frequéncia € duplo. Ou seja,
primeiro quanto maior a frequéncia, menor serdo os custos fixos associados a coleta
de informacdes e a elaboracdo de um contrato que imponha restricbes ao
comportamento oportunista, e segundo, se a frequéncia for muito elevada, os
agentes terdao motivos para nao impor perdas aos seus parceiros, na medida em que
uma atitude oportunista poderia implicar a interrupcéo da transacéo e a consequente
perda dos ganhos futuros derivados da troca (FARIA, 2010).

Frutas, Legumes e Verduras necessitam de transac¢des mais frequentes, por se
tratar de alimentos muito pereciveis, necessitando assim que entre 0s agentes seja
diminuido os custos decorrentes de coletas de informacdes sobre a indole das

contrapartes envolvidas.

2.2.1.2 Incerteza

Durante as transagfes ocorrem constantes mudancas e estas podem ser
imprevisiveis. Os agentes entdo estdo vulneraveis a estas mudancas que podem
alterar as caracteristicas dos resultados das transacfes, estando assim sujeitos a
falhas nas clausulas dos contratos, pois estes ndo sdo capazes de cobrir lacunas
gue antes nao eram previsiveis. Como foi dito por Costa (2009), em um ambiente de
incerteza, 0s agentes ndo conseguem prever 0s acontecimentos futuros e, assim, o
espaco para renegociacao € maior, e sendo maior esse espaco, maiores serao as

possibilidades de perdas derivadas do comportamento oportunista das partes.
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2.2.1.3 Especificidade de ativos

Os ativos sdo especificos se o retorno associado a eles depende da
continuidade de uma transacdo especifica (COSTA, 2009). Um ativo especifico
seria, entdo, aquele que nao poderia ser reempregado para outras atividades sem
perda de valor e, quanto maior for a intensidade de seus atributos, maiores serao os
riscos e problemas e, consequentemente, os custos de transacdo (ZUIN e
QUEIROZ, 2006).

As especificidades de ativos podem ser classificadas em: especificidade
locacional, especificidade dos ativos fisicos, especificidade dos ativos humanos,
ativos dedicados, especificidade da marca e especificidade temporal.

Segundo Williason (1991) os seis tipos tratam-se de:

-Especificidade locacional: a localizacdo préxima de firmas de uma mesma
cadeia produtiva economiza 0s custos de transporte e armazenagem e significa
retornos especificos a essas unidades produtivas.

-Especificidade dos ativos fisicos;

-Especificidade dos ativos humanos: toda a forma de capital humano,
especifico a uma determinada firma;

-Ativos dedicados: relativos a um montante de investimento cujo retorno
depende da transacdo com um agente particular e, portanto, relevante
individualmente;

-Especificidade da marca: que se refere ao capital - nem fisico nem humano -
gue se materializa na marca de uma empresa, sendo particularmente relevante no
mundo das franquias;

-Especificidade temporal: em que o valor de uma transacdo depende,
sobretudo do tempo em que ela se processa, sendo especialmente relevante no
caso da negociacédo de produtos pereciveis.

Em se tratando de especificidades de ativos muito baixos, os agentes sofrem
de maneira quase insignificante, estas transacdes seriam mais eficientes se estes
forem regidos pelo mercado spot. Segundo Zuin e Queiroz (2006) a transacéo via
mercado spot constitui-se como uma troca que é realizada em determinado ponto do
tempo, a transacgdo, ato de compra e venda se resolve em um unico instante, ou
seja, eventualmente a transacao pode ser realizada novamente em outro momento,

porém ndo ha necessidade de um compromisso entre 0s agentes para compras
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futuras. Ja para Batalha et al (2007) a palavra spot é empregada em economia para
qualificar um tipo de mercado cujas transacdes se resolvem em um Unico instante no
tempo.

Trata-se de uma transacgdo eventual, mesmo que ocorram novas transacoes,
ndo ha obrigatoriedade de relacdes futuras, o que muitas vezes ndo ocorre entre
empresas, pois estas mantém transacdes mais frequentes, em volumes maiores que
necessitam de transacdes mais complexas, como elaboracbes de contratos, pois
uma simples transacdo onde ndo se comprometem com relacdo a longo prazo, mas
apenas para a duracdo da transacao, ha o risco do ndo cumprimento dos acordos.

Quanto maior as especificidades de ativos, maiores 0s custos de transacao e
isto influenciaria na organizacdo dos agentes para controle das transacfes. Quando
os niveis de especificidade de ativos ndo sdo tdo altos, as formas hibridas seriam
mais eficientes para a transacdo. Segundo Zuin e Queiroz (2006) formas hibridas
sdo as formas de transagcdo mais comuns entre empresas, sS40 0S mecanismos
hibridos, ou seja, aquelas formas intermediarias de governanca, que lidam com a
dependéncia bilateral entre as partes sem chegar até a integracao, e certo grau de
autonomia, caracteristica tipica de mercado.

Para especificidade de ativos em graus muito elevados, necessita-se de um
maior controle das transacdes, a melhor forma de coordenacéo seria a Integragcao
vertical. Para Zuin e Queiroz (2006), o conceito vertical para o estudo de cadeias,
refere-se aos processos produtivos complementares e adjacentes que fazem parte
da cadeia produtiva de determinado produto, ou seja, uma integragao vertical ocorre
guando uma firma combina atividades diferentes daquelas atualmente desenvolvidas
gue estao relacionadas a ela na sequéncia da venda e atividades de producéo.

Como forma de auxiliar os agentes no processo de gestdo da comercializacao
Batalha et al. (2007) cita que é bastante frequente o relacionamento entre empresas
por meio de contratos de longo prazo, em que a estabilidade da relacdo e o
comprometimento com a continuidade da transacdo no futuro sédo caracteristicas
fundamentais. Estes contratos séo elaborados no intuito de que ambas as partes
tenham uma garantia de que as ac¢des contratadas sejam cumpridas.

Ativos especificos entdo sédo aqueles que ndo podem ser reempregados, a ndo
ser com perda de valor, isto mais 0 oportunismo e contratos incompletos,
apresentam aos agentes um risco, e isto acaba acarretando em custos de

transacdo. Um contrato de longo prazo pode oferecer garantias as partes de que o
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fornecimento (ou aquisicdo) das mercadorias se dara dentro dos padrbes
estipulados contratualmente, estes contratos podem diferir entre si, em alguns casos
€ importante assegurar a regularidade do suprimento de um produto como forma de
realizar ganhos de planejamento da producao, aproveitando-se mais eficientemente
os investimentos feitos em maquinas e instalacbes, mas em outros casos é
importante assegurar a qualidade dos insumos obtidos, pois dela dependem a
qualidade do produto final e a reputacédo da empresa (BATALHA et al. 2007).

A ECT nos apresenta hipoteses que apresentam os custos de transacdo como
significativos, e utilizando-se destas hipoteses podemos tornar palpavel como o0s

varejos organizam-se para diminuir estes custos.
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3 MATERIAL E METODOS

Nesta secdo € apresentada a metodologia da pesquisa na qual estao definidos
0 método de pesquisa, as proposi¢cdes do trabalho e o instrumento de coleta de
dados.

O método de pesquisa escolhido foi o Estudo de Caso. Segundo Yin (2001) o
estudo de caso contribui de forma inigualavel para a compreensdo dos fendémenos
individuais, organizacionais, sociais, politicos e até mesmo econémicos. Gil (2006)
ressalta que o estudo de caso vem sendo empregado com frequéncia cada vez
maior pelos pesquisadores, principalmente, porque permite que sejam exploradas
situacdes da vida real cujos limites ndo estejam claramente definidos, possibilita que
seja descrita uma situacdo do contexto em que estd sendo feita a investigacéo e,
ainda, explica as variaveis causais de determinado fendbmeno em situacdes muito
complexas, em gque sO 0s levantamentos ou experimentos ndo seriam capazes de
atender.

O nivel de andlise proposto neste estudo € cadeia de suprimentos de FLV dos
varejos, verificando quais séo as variaveis levadas em conta na hora da escolha de
seus fornecedores. Os varejos estudados foram eleitos com a finalidade de
demonstrar casos em que as organizacdes possam afetar diretamente a compra
direta dos agricultores do municipio.

Assim, os varejos escolhidos para andlise sdo trés empresas locais de porte
médio eleitos por apresentarem um significativo potencial econémico e pela
facilidade de acesso dos dados pelas pesquisadoras. Os varejos pertencentes as
redes regionais ndo foram incluidos na pesquisa devido a dificuldade de acesso. No
que tange aos fornecedores, foram eleitos trés fornecedores do municipio sede da
pesquisa, objetivando a compreenséao dos relacionamentos e as implicacdes para o
setor produtivo, atentando-se para que cada varejo pesquisado tivesse pelo menos
um representante do fornecedor. O objetivo de analisar o lado do fornecedor foi
contrapor os dados obtidos através das entrevistas com 0s representantes do varejo.

A Figura 1 demonstra um esquema dos sujeitos que foram entrevistados.
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LVarejo 1 LVarejo 2 LVarejo 3

Fornecedor Fornecedor
1 2 3

FIGURA 1- Esquema dos sujeitos que foram entrevistados pela pesquisa. Fonte:
elaborado pelas autoras.

A selecao dos casos foi pensada na eficiéncia do estudo. Todavia, conforme
destaca Yin (2001) a ‘eficiéncia’ de um estudo de caso ndo € medida pelo numero
de casos estudados. Diante disto a determinacdo do numero de casos foi apoiada
no fato de a pesquisadora estar sujeita a ocorréncia de fatores de ordem prética,
como disponibilidade dos varejos em colaborar com a pesquisa, recursos financeiros
e tempo necessario.

Como procedimento metodolégico este trabalho adotou inicialmente uma
pesquisa bibliografica e posteriormente uma pesquisa de campo que visou a
obtencdo de dados através de entrevistas, observacbes aos processos de
organizacdo e andlises em registros e documentos disponibilizados pelos varejos.
Durante a realizacdo das entrevistas sempre que possivel foram analisados
documentos fornecidos pelos varejos que demonstravam como ocorria a
organizacao do fornecimento de FLV, que especificavam padrdes estabelecidos nas
transacoes, qualidade exigida, normas de recebimento, exigéncias em termos de
embalagens, quantidade e qualidade, horarios de entrega, negociacao de trocas e
controle de recebimento. Gil (2006) salienta que o uso de fontes de ‘papel’, muitas
vezes, € capaz de proporcionar ao pesquisador dados suficientemente ricos, que
poderiam até evitar perda de tempo com levantamento de campo, ainda ressalta que
este tipo de fonte possibilita o conhecimento do passado e a investigacdo dos
processos social e cultural.

As entrevistas foram individuais, realizadas através da utilizagdo de
questionarios semi-estruturados. Os questionarios em anexo (ANEXOS A e B)
demonstram as informacdes relevantes que foram coletas. A elaboracdo dos
guestionarios objetivou poucas perguntas diretas, para que assim, o entrevistado
pudesse falar livremente, disponibilizando de forma espontanea as respostas que

interessavam a pesquisadora.
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A observacdo também foi uma forma de anadlise direta e importante, pois
possibilitou a pesquisadora uma melhor compreenséo do contexto geral, como é o
ambiente interno do varejo, organizacdo, como o entrevistado se comporta durante a
entrevista, como demonstra de forma comportamental a relacdo das transacdes,
tamanho e organizagédo do setor dentro do varejo, fluxo de clientes, apresentagéo
dos produtos, presenca de identificagao dos produtos, etc.

Para andlise dos dados, utilizamos a Economia dos Custos de Transacao
(ECT) como parametro considerando seus elementos de analise: 0s pressupostos
comportamentais dos agentes que se sdo racionalidade limitada e oportunismo e
ainda os atributos das transagfes que sao especificidade de ativos, frequéncia e
incerteza. A partir desses elementos interpretam-se 0s requisitos utilizados pelos
varejos na escolha de seus fornecedores de FLV.

De forma sistematica sdo apresentadas na Figura 2 as principais variaveis de
andlise que auxiliaram a responder as questdes norteadoras da pesquisa: (a)
caracterizar as transacfes, com base na economia dos custos de transacao, entre
varejos locais e seus fornecedores de FLV, bem como a estrutura de governanca
dessas transacoes; (b) verificar quais sdo os requisitos exigidos pelos varejos para

seus fornecedores de FLV.

Contexto da Parte a ser Meios de controle da Pesquisa
Pesquisa estudada

Sujeitos Variaveis de controle: dimensdes da transacdo (a)

pesquisados: Gerenciamento especificidade de ativos; (b) frequéncia; (c) incerteza.

Trés varejos locais; | dos Varejos locais

Trés  fornecedores | com 0s (a) Especificidade de ativos: relacionada ao grau de

locais. fornecedores de exigéncia dos varejistas em relagdo a seus
FLV fornecedores de FLV. Do ponto de vista do varejo e

Fontes de
informacdes:
entrevistas com 0s
responsaveis pela
compra de FLV de
bem como com trés
fornecedores de

FLV.

Observactes e
pesquisas em
registros de
compras, pedidos
enviados ao
fornecedor.

(b)

dos produtores, a especificidade de ativos esta
relacionada ao nivel de investimentos necessarios
para manter o relacionamento.

Frequéncia: refere-se a qudo recorrente sao
realizadas as transagdes entre os agentes;

(C) Incerteza: do ponto de vista do varejo refere-se a

receber o produto dentro dos padrées de qualidade
solicitados e com a frequéncia necesséria tendo
em vista a alta perecibilidade dos produtos. Do
ponto de vista do produtor, ha incertezas relativas
ao comportamento da demanda que esta
diretamente relacionada a falta de informacdes de
mercado dos produtores; e os fatores climaticos
gue afetam diretamente a producéo.

FIGURA 2- Principais variaveis de analise. Fonte: elaborado pelas autoras.
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4 RESULTADOS E DISCUSSAO

A andlise dos dados visa a compreensdo de como 0S varejos se organizam
para obtencdo de um fornecimento adequando de FLV, verificando quais sédo as
perspectivas dos fornecedores e entraves para formacdo de parcerias com
agricultores locais. A descricdo dos casos varejistas é apresentada de forma
individual para facilitar a descricdo e a interpretacdo dos dados obtidos. Na
sequéncia, os casos dos fornecedores serdo apresentados de forma separada
objetivando a compreenséo dos relacionamentos e as implicagbes para o setor
produtivo. Por fim, 0s entraves para a concretizagdo de fornecimento serao
analisados pelo impacto de cada atributo nas transacdes - incerteza; frequéncia;

especificidade de ativos e pressupostos comportamentais.

4.1 Descri¢gdes dos Casos Varejistas

4.1.1Caso 1

O varejo apresentado no Caso 1 apresenta-se como de porte médio. Mas,
dentre os varejos estudados é o que mais apresenta fluxo de clientes. A estrutura
hierarquica é composta por apenas um proprietario, a geréncia e administracdo do
mercado € familiar.

A definicdo estratégia adotada pela empresa é o foco no custo, considerando-
se agressiva em termos de precos baixos. O entrevistado afirma que consegue ser
competitivo em termos de precos optando muitas vezes por colocar uma baixa
margem de lucro para atrair o publico alvo que se apresenta como maioria por
pessoas de baixa renda.

Sobre a perspectiva do entrevistado com relacéo ao setor de FLV, ele ressalta
que a procura da populagéo por alimentos deste setor deve se ao fato de ocorrer
uma grande apelo da midia para uma alimentacdo mais saudavel da populagéo
mundial, apontando este setor como sendo 0 mais importante dentro da empresa,
que se mostra como um atrativo de clientes isto aliado ao foco da empresa em
oferecer estes produtos com precos abaixo dos apresentados pelos seus

concorrentes. Por outro lado, o entrevistado afirma que este setor € 0 que mais
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apresenta problemas em termos de abastecimento, por se tratar de produtos com
alta perecibilidade, sofrendo maiores perdas devido a problemas com logistica.

O entrevistado aponta como elementos importantes na superacdo das
dificuldades encontradas para este setor a producdo local em maior volume e
diversidade de produtos. No que diz respeito a logistica aponta que para a
superacao do problema da perda de qualidade existe a necessidade de rapidez no
transporte, transporte utilizando equipamentos adequados (climatizados) e a
importancia da reducao dos danos mecanicos causados pelo mau manuseio. Apos o
recebimento faz-se necessario para o armazenamento uma boa estrutura fisica,
ventilada, além claro de um manuseio adequado.

Na questdo referente a importancia dos fatores; (a) qualidade; (b) preco de
compra; (c) agilidade no abastecimento; (d) durabilidade; (e) regularidade no
abastecimento; e (f) rastreabilidade numa escala de um a cinco de importancia,
sendo “um” caracterizando o fator de menor importancia e “cinco” o visto como o
mais importante, O nivel rastreabilidade ndo se apresentou como importante pelo
entrevistado, pelo fato que o0 mesmo salienta que ndo existe demanda para produtos
caracterizados dessa forma. A Tabela 1 representa o grau de importancia de cada
item citado pelo entrevistado do Varejo 1.

Fatores Ordem de Importancia
Preco de compra 1°
Qualidade 2°
Regularidade no abastecimento 2°
Durabilidade 2°
Agilidade no abastecimento 3°

Rastreabilidade -

TABELA 1- Grau de importancia dos fatores para o Varejo 1.

Sobre a compra de FLV realizada pelo varejo, o entrevistado aponta que 90%
sdo adquiridos da CEASA/POA. O restante é adquirido de produtores locais,
principalmente produtos mais pereciveis como tomate, alface e cebola, que sdo mais
prejudicados pelo transporte. O pedido é feito por um funcionario do varejo que o faz
diretamente na CEASA, duas vezes por semana. A compra dos agricultores locais é

feita quando h& escassez de algum produto.
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O entrevistado salienta que a maior parte das compras é da CEASA pelo fato
desta possuir pregos baixos de venda, o que possibilita a venda ao consumidor por
um preco bem mais acessivel, e também pelo fato de ter a possibilidade de troca de
mercadoria, caso esta esteja em situacdo nao satisfatoria ao varejo. A compra dos
agricultores locais foi citada pelo entrevistado como sendo exclusivamente quando
se trata dos produtos muito pereciveis, conforme segue o relato do entrevistado:

“Compramos dos agricultores locais somente os produtos como cebola,
tomate, alface, isto pelo fato destes produtos sofrerem muito no transporte
da CEASA até aqui, acarretando em muitas perdas, mas se conseguimos

comprar da CEASA estes produtos acabamos trazendo o preco é muito
melhor, ndo posso dizer que a compra dos agricultores é esporadica, mas
também né&o é regularmente (ENTREVISTADO VAREJO 1, 2013).”

O entrevistado também descreve que a compra geralmente é feitas dos
mesmos agricultores, devido a confiabilidade adquirida, mas que também ocorrem
compras esporadicas de outros agricultores, quando estes tém precos que agradam
o varejo. O entrevistado cita que € feito um jogo de mercado: o produtor oferece a
um preco, o varejo consulta o preco da CEASA e se o do agricultor apresentar preco
maior oferece o valor que pagaria a CEASA, se o produtor aceitar ele compra, caso
contrario compra da CEASA. Também descreveu que as vezes pode ocorrer de ter
que comprar dos agricultores por um preco mais alto por estar com falta de algum
produto, mas que tenta sempre evitar estas transacoes.

Para o Varejo 1 o relacionamento com os fornecedores é 6timo e esta pautado
na seriedade e na confianca entre os mesmos. A confianca € mutua, sendo a
compra da CEASA feita ha anos, e a empresa sempre efetuou os pagamentos de
forma correta, e recebeu o produto estabelecido no pedido. Essa boa imagem da
empresa facilita a negociacédo que € baseada em acordos informais, sem a presenca
de qualquer tipo de contrato. O responsavel pela compra mora em Porto Alegre, o
que facilita a transacao, por estar mais perto da CEASA, o pedido é feito por este
funcionario e é entregue pela CEASA ao supermercado, e o0 preco pelo produto ja é
acordado no pedido. Ja as transa¢cfes com os agricultores locais também é pautada
na confianga, sem qualquer contrato, sendo que estes s&do contatados pelos
funcionarios por telefone e entregam o produto diretamente ao varejo.

O entrevistado aponta os elementos estabelecidos nos acordos informais como

sendo: volume, preco e a op¢ao de troca de mercadoria caso esta tenha qualidade
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muito baixa. O mesmo salienta a questéo da troca de mercadorias quando esta se
apresenta com baixa qualidade, como sendo um dos fatores que faz com que o
varejo prefira a compra da CEASA, e nao diretamente do produtor. Outro ponto
apontado pelo entrevistado como relevante para escolha dos seus fornecedores na
CEASA o0 volume que estes entregam ja no que diz respeito ao preco a CEASA
consegue lhe fornecer produtos a precos muito baixos devido a este possuir um
grande volume de produtos. Quando perguntado sobre a falta de entrega do produto
ou fora do prazo de entrega o entrevistado salienta que como ha anos compram
destes fornecedores (bancas na CEASA) isto ndo ocorre, quando o fornecedor nao
tem o produto ele avisa e a compra é realizada em outra ‘banca’, demonstrando a
regularidade como um desencadeador de confianca.

Ja as transacgGes com os fornecedores locais apresentam-se em volume menor
e com falta de padronizagdo, o que segundo o entrevistado acaba sendo um
problema para que se estabeleca uma alianga de fornecimento.

Sobre a existéncia de diferenca entre os fornecedores, o0 mesmo cita que
comparando a CEASA e o produtor local, as diferencas sdo muitas, como preco,
volume e regularidade. Também salienta que o varejo compra ha anos dos mesmos
fornecedores, por estes se apresentarem sérios e comprometidos, isso também
ocorre com 0s agricultores locais na maioria das vezes. Quando questionado sobre
a existéncia de fornecedores exclusivos, ele salienta que isto ndo ocorre. A CEASA
também fornece para 0s varejos concorrentes, mas que por este dispor de um
grande volume de produtos, isto ndo acaba acarretando grandes prejuizos para a
empresa, ja se tratando de agricultores locais também n&o existe exigéncia de
exclusividade, porém estes muitas vezes acabam desencadeando um

comportamento oportunista pelo fato de venderem pra quem paga mais.

4.1.2 Caso 2

O varejo apresentado no Caso 2 possui sua definicdo estratégia baseada na
diferenciacdo, buscando apresentacdo de produtos de melhor qualidade. O
entrevistado aponta que o principal enfoque da empresa é na busca da elevacédo de
seus padrdes de qualidade ndo se preocupando muito com o preco. Salienta ainda
gue 0 varejo espera que seus consumidores possam atribuir a empresa a imagem

de qualidade de FLV. Segundo o representante o facilitador na construgdo deste
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padrdo deve-se o fato da empresa possuir transporte proprio para busca de FLV, o
que diminui significativamente as perdas de qualidade que ocorriam quando o
transporte era realizado por terceiros.

Quando questionado sobre percepcéo do varejo com relacdo ao setor de FLV,
descreve que juntamente com a carne este se apresenta como 0s setores mais
importantes dentro da empresa, que mais atraem o consumidor. Todavia aponta
também que o setor de FLV é onde se tem maiores perdas devido aos produtos
serem muito pereciveis, necessitando muitas vezes serem armazenados na camara
frigorifica para manter a qualidade de aumentar a durabilidade. Cita ainda como
elementos criticos no abastecimento a distancia, o tempo de viagem da CEASA até
o supermercado (que € de 10 a 12 horas) e os cuidados no manuseio correto dos
produtos, o que se inadequado pode acarretar em muitas perdas, principalmente de
qualidade.

Sobre a ordem de importancia dentre os itens (a) qualidade, (b) preco de
compra, (c) agilidade no abastecimento, (d) durabilidade, (d) regularidade do
abastecimento e (e) rastreabilidade em termos de FLV, a busca por qualidade é
evidenciada, sendo que o entrevistado aponta sendo a qualidade o fator mais
importante, seguido de agilidade no abastecimento, regularidade e durabilidade. O
preco aparece como de menor importancia. JA& no quesito de rastreabilidade o
entrevistado salienta que o municipio ainda nao dispde de consumidores para este
tipo de produto, mas que em um mercado futuro serd um ponto a ser considerado. A
Tabela 2 representa o grau de importancia de cada item citado acima para o

entrevistado do Varejo 2.

Atributos Ordem de Importancia
Qualidade 1°
Agilidade no abastecimento 2°
Durabilidade 2°
Regularidade do abastecimento 2°
Preco de compra 3°

Rastreabilidade -

TABELA 2- Grau de importancia dos fatores para o Varejo 2.
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Quanto a caracterizacdo do processo de compras do setor de FLV, o
entrevistado descreve que a compras sdo realizadas numa porcédo de 80% da
CEASA/POA e o restante de agricultores locais. As compras na CEASA séo
realizadas duas vezes na semana. Ja dos agricultores o entrevistado descreve que
todos os dias € entregue algum produto por agricultores locais. Aponta como
principal influenciador da compra ocorrer desta forma o fato de que a CEASA dispde
de maior volume e variedade. Contudo, a compra na CEASA é feita sempre nas
mesmas bancas, o que garante a qualidade e a regularidade da transacao.

Tratando-se de produtos altamente pereciveis como as folhosas, tomate,
cebola, algumas frutas, o mercado faz questao de comprar diretamente do agricultor,
por estes apresentarem produtos de melhor qualidade. O proprio entrevistado é
guem entra em contato com os agricultores por telefone e faz a transacao, sendo
que a compra s6 € concretizada se o produtor alcancar um padrdo de qualidade.
Para isto o entrevistado explica que € evitada compras esporadicas, buscando
sempre comprar de agricultores conhecidos e confiaveis.

Para o entrevistado a caracteristica essencial que um fornecedor deve possuir
€ qualidade de produtos e volume minimo, isto pode ser de suma importancia para
gue a alianca de transacéo possa ser duradoura. Afirma ainda que a regularidade da
compra aliada ao tempo em que esta vem sendo realizada faz com que os pedidos
possam ser realizados informalmente, com um grau de incerteza muito baixo,
salientando que fica tranquilo, pois sabe que receberd o produto com a qualidade
pré estabelecida na compra.

Ressalta que mesmo sem um contrato formal, as empresas estao
comprometidas, pois ambas visam ‘lucros’ em longo prazo: o mercado pela
possibilidade de compra de produtos de qualidade e volume e a CEASA por ter um
comprador fiel e que paga por isso. Ainda atribui como sendo um ponto relevante
para o mercado optar pela CEASA, o fato de que este faz a troca da mercadoria,
caso a qualidade nao esteja de acordo.

Sobre exclusividade o entrevistado diz que néo é realizado quaisquer acordos
ou exigéncias por parte do mercado para exclusividade de fornecimento, pois este
garante que pela opcao de comprar o produto exigindo parametros de qualidade e
nao de preco como os demais concorrentes, ele ndo necessita de exclusividade,
pois mesmo que 0s concorrentes comprem dos mesmos fornecedores, nao

compram 0s mesmos produtos, produtos de qualidade custam um pouco mais. O
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entrevistado cita que para que a empresa alcance o objetivo de somente obter
produtos com alto padréo de qualidade, funcionérios realizam vistorias nos produtos
na hora do recebimento na CEASA, e caso a qualidade ndo for satisfatoria, a
mercadoria ndo é carregada, e a compra € realizada de outro fornecedor (banca).
Entende-se assim, que a informalidade, ou seja, nao existir contratos entre mercado
e os fornecedores, faz com que exista a possibilidade de se buscar a qualidade
desejada em outras ‘bancas’, contudo ele saliente que devido a regularidade de
compra, seus fornecedores, jA sabem da exigéncia de qualidade e, via de regra,
sempre dispdem de produtos que satisfazem as exigéncias do varejo.

Quando questionado sobre os entraves do fornecimento pelos produtores
locais, o0 mesmo cita que a falta de regularidade, ou seja, a sazonalidade de
producdo, o pequeno volume e pouca diversidade de produtos, como sendo 0s
principais problemas para a concretizagdo de fornecimento exclusivo por estes
agricultores. Todavia o entrevistado assume que a qualidade seria muito melhor se
‘todos’ os produtos do setor de FLV fossem oriundos da agricultura local, pois estes
nao sofreriam tantos danos até chegarem ao consumidor final e 0 mercado acabaria
tendo um lucro maior, pois quanto maior a qualidade maior a satisfacdo do cliente e

consequentemente maior o valor pago.

4.1.3 Caso 3

O Varejo 3 apresenta sua definicdo estratégica alicercada no enfoque, ou seja
o varejo tem seu foco num publico-alvo com renda intermediaria. Segundo o
entrevistado buscam aliar qualidade e baixo preco. Quando questionado sobre a
importancia do setor de FLV, ele salienta que depois da carne é o principal setor,
qgue o mercado mudou seu enfoque da busca de baixo preco para produtos de

melhor qualidade como citado pelo entrevistado:

“Notamos que mesmo se a pessoa € de baixa renda, se vocé apresentar
duas gbndolas de laranja uma barata, mas de ma qualidade, machucada,
murcha e outra mais cara, mas grande, lustrosa, brilhante este prefere
comprar a de aparéncia melhor, mesmo que possa levar apenas duas com
0 mesmo valor que levaria um saco cheio daquela mais barata, as pessoas
estdo buscando maior satisfacdo pessoal na area de alimentos
(ENTREVISTADO VAREJO 3, 2013).”
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Isto nos faz perceber que o varejo busca proporcionar ao consumidor um
produto de melhor qualidade. Sobre os principais problemas o entrevistado salienta
a perecibilidade como sendo o destaque. Segundo ele quando o varejo tem muitas
perdas de quantidade e qualidade precisa utilizar uma margem maior para cobrir 0s
custos. Também cita como problemas o manejo incorreto no transporte que causam
danos mecéanicos que s6 se agravam depois de sua chegada ao varejo.

Sobre a importancia dos fatores (a) qualidade, (b) preco de compra, (c)
agilidade no abastecimento, (d) durabilidade, (e) regularidade do abastecimento e (f)
rastreabilidade salienta como de maior importancia a qualidade e o preco seguida da
agilidade na entrega e regularidade, e durabilidade. O quesito rastreabilidade néo
tem importancia para o mercado. O entrevistado diz que em primeiro lugar vem a
qualidade pelo mesmo quesito citado acima, um produto de melhor aparéncia pode
ser vendido por um preco maior e isto gera maiores lucros, mas que o preco muitas
vezes influéncia na op¢do de compra ou ndo, pois 0 mercado ndo possui publico
para produtos muito caros. A Tabela 3 representa o grau de importancia de cada

item citado acima para o entrevistado do Varejo 3.

Atributo Grau de Importancia
Qualidade 1°
Preco de compra 1°
Agilidade de entrega 2°
Durabilidade 2°
Regularidade de entrega 2°

Rastreabilidade -

TABELA 3- Grau de importancia dos fatores para o Varejo 3.

O processo de compra é feito em atacados numa porcentagem de 95%, o
restante é fornecido por agricultores locais. A transacdo nem sempre foi desta forma,
0 entrevistado descreve que anteriormente o varejo comprava diretamente da
CEASA, e comprou um caminhdo para fazer a busca dos produtos, mas que isso
acarretou em custos muito elevados devido ao varejo ser de pequeno porte e 0
pedido de FLV nao ser tao significativo e ndo ‘formar’ uma carga completa, o que

encarecia muito a compra. A escolha por atacados se mostrou como uma 6tima
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opgao, sendo que o varejo faz o pedido e recebe tudo no tempo e preco
estabelecido, sem necessitar de maiores preocupagoes.

O atacadista localiza-se no proprio municipio, isto facilita muito a transacao que
€ realizada sem nenhum contrato formal, somente na confianca e na palavra dos

agentes, como descrito pelo entrevistado:

“‘Nao temos contrato devido a morarmos na mesma cidade e nos
conhecermos a anos, é tudo baseado na confianca e na palavra de ambos,
e nunca tivemos nenhum problema na compra ou no pagamento, por iSso
priorizamos a compra do atacado (ENTREVISTADO VAREJO 3, 2013)”.

Em relagcdo ao fornecimento pelos agricultores locais relata que ocorre
principalmente com folhosas, temperos e batata doce. Mas, assevera que nao
compra sempre deles porque estes ndo dispdem destes produtos o ano inteiro, o
que faz com que sempre necessitem comprar um pouco dos produtores e outro
pouco do atacadista para que quando o agricultor ndo possuir o produto ele tenha de
onde comprar, como ele préprio disse: “manter o mercado.”

A compra do atacadista € realizada duas vezes na semana, mas caso ele
necessite de maior quantidade de produto o atacadista fornece a mais. No
recebimento é feito a vistoria do que foi recebido comparando com o pedido. J& os
precos sdo acertados na hora do pedido.

Sobre os entraves para uma alianca de fornecimento pelos agricultores locais
enfatiza como relevante a irregularidade de producdo, a ma aparéncia do produto
(produto “sujo”) e a falta de organizacdo de entrega como 0s pontos mais criticos,
sendo que o preco, a confiabilidade e falta de estrutura de producéo e transporte
nao sao apontados como muito relevantes. Ressalta que o fornecimento apresenta-

se de forma muito irregular, segundo o entrevistado:

“Ja aconteceu de agricultores falarem que iriam entregar alface e rucula e
no dia ndo aparecerem, também de prometerem o fornecimento de 300
alfaces e chegarem la com 100 (ENTREVISTADO VAREJO 3, 2013).”

Isso segundo ele € um dos principais motivos para que ndo sejam O0S
fornecedores principais, e com isso surge um fato que faz com que o atacadista
destaque-se como fornecedor, pois quando o agricultor ndo entrega o produto ele

pega direto com o atacadista.
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4.2 Descri¢cdes dos Produtores Locais

Apresenta-se aqui os resultados das entrevistas realizadas com os agricultores
locais (fornecedores de FLV). Foram analisados ao todo trés casos, um

agricultor/fornecedor para cada varejo estudado.

42.1Caso1l

O Produtor 1 possui um estabelecimento de 5 hectares e esta unidade de
producéo fica distante cerca de 8 quildbmetros do varejo. O Produtor 1 est4 no ramo
de producdo de hortigranjeiros a sete anos. Segundo o produtor migrou para
agricultura apds perceber a demanda dos varejos e a pouca produ¢cao no municipio.
Na propriedade sdo produzidas diversas olericulas como alface, rucula, tomate,
rabanete, batata doce, mandioca e etc.

Relata que a producdo é utilizada para consumo e para comercializacdo, a
comercializacdo ocorre com o Varejo 1 e também para a merenda escolar e feiras
municipais. O agricultor descreve que a comercializacdo é feita desta maneira
devido ao fato do varejo ndo comprar um volume constante e também sem uma
frequéncia regular, sendo assim ele necessita buscar outras transagdes para obter
lucro ja que a producdo é sua Unica fonte de renda.

Salienta que a transacdo com o varejo realiza-se quando 0s agentes entram
em contato na procura de produtos ou quando o agricultor tem uma super producao
e precisa escoar esta producdo para ndo perder os produtos. Garante que s6
procura o varejo para oferecer produtos quando corre o risco de perda da producéo
pelo fato deste ndo pagar um valor justo pelos produtos, sempre querendo pagar um

valor muito baixo, o que acaba prejudicando o produtor, conforme ele mesmo relata:

“Eu prefiro vender para a merenda escolar ou nas feiras pelo fato de o
Varejo 1 me pagar um pre¢co muito ruim, eles sempre querem pagar menos
do que vale, se eu fosse vender sé para eles os meus produtos acredito que
ndo tiraria nem pro custo, s6 procuro eles quando tenho uma grande
producdo e corro o risco de perder se deixar no campo, entdo vou |4 e
negocio, melhor ganhar pouco do que nada (AGRICULTOR 1, 2013).”

Conforme descrito pelo agricultor as transagdes entre ele e o Varejo 1 ocorrem

por telefone, onde € negociado 0 preco, 0 varejo sempre pergunta quanto o

agricultor esta cobrando e depois oferece um preco, que sempre € abaixo do que o
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agricultor pediu, isto faz com que as transagbes ocorram com uma frequéncia

menor, como citado pelo agricultor:

“‘Eles me ligam e perguntam quanto to pedindo pelo produto, dai eles me
oferecem um valor menor, dizem que é o que pagam para CEASA, se eu
baixar o preco eles compram, caso contrario ndo compram, isso faz com
gue a venda ocorra poucas vezes, pois eles nunca querem comprar pelo
preco que eu quero e também eu nao quero ‘dar meu produto
(AGRICULTOR 1, 2013).”

Mesmo diante de uma relacdo de comercializacdo ruim, o produtor relata que a
relacdo pessoal dos agentes do varejo com ele é boa, ele diz que pelo fato de
conhecer o proprietario do varejo a anos, ele continua com as transacfes pela
amizade. Salienta que estipula um preco minimo que pode receber, entdo oferece a
um valor com margem um pouco acima, pois sabe que o varejo vai baixar este preco
e se este for menor do que o minimo estipulado ele ndo vende. Sobre a relacdo do
varejo com outros agricultores ele diz que sé&o poucos os agricultores que fornecem
para o Varejo 1 devido a este ndo gostar de negociar pregos e pagar um valor muito
baixo, isso faz com que os agricultores priorizem o fornecimento para outras
empresas.

Quando guestionado sobre o que de pior tem na comercializacdo com Varejo 1
ele salienta que € o0 preco pago, que se apresenta muito abaixo do preco justo, isto
acaba se tornando um entrave para concretizagcdo de alianca de fornecimento

frequente e duradoura.

4.2.2 Caso 2

O Produtor 2 tem sua producédo destinada a mais de um varejo, mas em sua
maior parte é fornecedor do Varejo 2, onde tem uma alianca de fornecimento a
varios anos. Seu estabelecimento de 75 hectares localiza-se aproximadamente
qguarenta quildmetros do Varejo 2. O agricultor relata que iniciou a producao de FLV
apos encerrar as atividades orizicolas. Descreve que ja produzia na propriedade
verduras para consumo familiar, por se tratar de um trabalho que gostava de realizar
tornou-se uma alternativa de renda possibilitando também seguir na agricultura. Ja
faz 13 anos que a producdo de FLV passou a ser a unica fonte de renda do

agricultor e desde o principio possui vinculo com o varejo estudado.
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Na producao o trabalho é quase todo familiar, sendo que no momento possui
apenas dois empregados contratados. Destaca que esta dificil encontrar mao de
obra disposta a trabalhar com FLV, ele associa isto ao fato destas culturas
necessitarem de tratos culturais intensivos. Sua producdo é fornecida
exclusivamente para o0 municipio, mas o entrevistado mencionou que esti sendo
feito investimentos para futuramente torna-se fornecedor da CEASA. Como aporte
tecnoldgico para a producdo mencionou que utiliza sementes hibridas importadas,
irrigacdo por gotejamento, sulcos e aspersdo (dependendo da cultura) e realiza
tratamentos fitossanitarios indicados pelo proprio entrevistado que é Engenheiro
Agrébnomo. A propriedade tem uma boa infraestrutura, possui maquinas e
equipamentos para os trabalhos gerais. Na propriedade é produzida uma grande
variedade de verduras (alface crespa e lisa, rucula, couve folha, repolho, cebolinha,
salsa, etc), legumes (abdbora, cenoura, beterraba, rabanete, etc), além de frutas
(laranja, péssego, uva, tomate, etc), ele aponta que existe uma busca para produzir
0s produtos o ano todo através de investimentos em estufas e irrigacdo, porém
algumas culturas sao produzidas somente em épocas especificas do ano, isto auxilia
também nos trabalhos, pois produzir tudo ao mesmo tempo necessitaria de muito
mais méo de obra.

Segundo o entrevistado a busca por espaco no mercado faz com que cada vez
aumente mais o numero de produtos produzidos na propriedade, ele ressalta que 0s
varejos buscam fornecedores com diversidade de produtos, isto € um diferencial na
hora da transacdo, outro diferencial também foi apontado como facilitador de
transacles, a aparéncia do produto, seus produtos ja saem da propriedade limpos e
pré classificados. Como investimentos especificos para atender a qualidade
desejada pelo varejo o agricultor destaca o investimento em sementes hibridas,
irrigacao e caixas plasticas para transporte adequado.

A entrega no varejo ocorre seis vezes por semana em um volume estavel de
produtos, caso seja necessario um volume maior a um contato entre o varejo e o
fornecedor antes do fornecimento, ndo existe uma exigéncia de embalagens pelo
varejo, porém este € muito exigente no quesito qualidade dos produtos fornecidos,
sendo que o agricultor esforgca-se para manter o padrao de qualidade exigido, pois
sabe que o varejo paga um bom preco por esta qualidade.

O Produtor 2 evidencia que sempre objetivou um fornecimento correto e

continuo, buscando a confianca do varejo para o fornecimento diario e um
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relacionamento harmonioso entre os agentes. Também foi descrito pelo produtor
que a confianca no Varejo 2 foi adquirida por este realizar compras estaveis e
pagando o preco cobrado pelo agricultor. Com relacdo ao fornecimento ao varejo ele
relata que nao existem dificuldades de entrega, € realizado em horarios especificos
e auxiliado por funcionarios do proprio mercado.

Quando questionado sobre como € o0 relacionamento entre 0 varejo e 0
produtor, o Produtor 2 respondeu que este varejo faz questdo de comprar dos
produtores locais, procurando incentivar os produtores a produzirem mais e
diversificarem a producdo, esse incentivo € feito primeiramente pelo bom preco
pago pelos produtos e por um “acordo” de compras, conforme foi descrito pelo

agricultor:

‘Em conversas que tive com o0s agentes do mercado eles ja me
perguntaram por que nao produziamos tais produtos e mencionou que caso
eu comecasse a produzi-los o mercado compraria de mim um volume bem
consideravel, ele comprometia-se com a compra, era s6 eu chegar com o
produto (PRODUTOR 2, 2013).”

Menciona que também vende seus produtos em feiras e que nestes locais sao
comercializados os mesmo produtos que séo fornecidos ao varejo. Relata que esta
transacédo direta com o consumidor |he proporciona um lucro significativo, todavia a
venda ao varejo por se tratar de um volume significativo ainda gera sua maior renda.
Sobre as vantagens de fornecer para o varejo além do pagamento justo pelo
produto, ele ressalta também o pagamento em dia o que é muito bom para o
produtor. Quando perguntado sobre o que tem de pior no fornecimento ao varejo o

agricultor respondeu que néo existe hada que possa reclamar.

4.2.3 Caso 3

O Produtor 3 tem toda sua producdo voltada para comercializacdo, faz o
fornecimento para o Varejo 3 e também realiza vendas dos seus produtos para a
merenda escolar do municipio. Produz para o varejo os mesmos produtos que vende
para a merenda escolar. Na propriedade sé&o produzidas verduras, legumes e frutas.
A propriedade localiza-se na area urbana e possui 1,5 hectares e esta distante do

ponto de fornecimento cinco quildometros.
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Relatou que antigamente trabalhava como empregado em lavouras orizicolas e
migrou para producédo por achar que trabalhava muito e ganhava pouco e ja fazem
30 anos que é produtor de FLV. A mao-de-obra na propriedade é familiar e
esporadicamente contrata “ajudantes”, mas todas as operacbes estdo sob
coordenacao do préprio produtor. O nivel tecnolédgico € baixo, o agricultor ndo possui
estufas nem maquinarios, utiliza adubacdo organica, irrigacdo por gotejamento e
compra sementes hibridas por estas serem mais resistentes a pragas e doencas e
também pela produtividade ser maior.

A relacdo de transagdo com o Varejo 3 ocorre a aproximadamente uns 10
anos, comecgou a entregar para este por ser conhecido dos donos, as transacoes
sdo realizadas baseadas na confianca de anos de fornecimento. A frequéncia de
entrega depende da necessidade do mercado, mas esta em torno de trés vezes por
semana. Os produtos passam por uma pré selecdo e limpeza na propriedade, mas
relatou que nem sempre foi assim, a mudanca ocorreu depois que a alianca de
fornecimento quase foi rompida pela ‘ma aparéncia’ do produto, o agricultor acredita
gue a aparéncia do produto € muito importante na venda, por isso hoje prioriza a
higienizagdo antes da entrega.

Quando questionado sobre o relacionamento entre varejo e os agricultores
descreve como sendo bom, o mercado paga em dia e compra em volume
satisfatorio, ja sobre o que tem de pior nesta entrega disse ndo ter nada para

reclamar.

4.3 Analisando os casos

Os casos apresentados demonstram as formas como 0s varejos organizam sua
cadeia de suprimentos, o Varejo 1 e o Varejo 2 as transacdes ocorrem de 80 a 90 %
com fornecedores da CEASA, sendo que o restante é com agricultores locais. J& no
Varejo 3 as transagOes ocorrem quase que exclusivamente com atacadistas. A
escolha das transacfes entre 0s varejos e seus fornecedores, € baseada em
elementos que variam de empresa para empresa, mas, em geral buscam operacoes
que satisfacam suas exigéncias sejam elas em relacdo a qualidade, quantidade ou
preco. Verifica-se que a sazonalidade de producédo, o volume disponivel, a
regularidade de entrega também exercem impacto sobre a escolha destas

transacoes.
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O Varejo 1 tem suas relacdes quase que totalmente com a CEASA,
fundamentada especialmente na regularidade e no baixo preco, sem necessidade de
contratos formais, sendo a transacdo embasada na confianga. O mesmo néo faz
questdo de comprar de fornecedores locais, somente se estes fornecerem produtos
com precos abaixo do fornecido pela CEASA ou na falta de produto. O Varejo 2
também tem a maior parte das transacgfes realizadas com a CEASA, devido a esta
ter maior volume de fornecimento, regularidade, diversidade de produtos e
qualidade. Esta transacdo € realizada sem quaisquer contratos, baseada na
confianga adquirida pela frequéncia de compra. Por outro lado este varejo define as
transacdes com agricultores locais como sendo muito satisfatorias, pois acredita que
os produtos adquiridos sdo de melhor qualidade. O Varejo 3 apresentou uma forma
diferente comprando quase todos os produtos do mix do seu setor de FLV de
atacadistas, isto devido a tranquilidade no recebimento, a obtencdo de maiores
quantidades (quando ocorre a falta de produtos), sendo a transacao toda é baseada
na confianca entre as partes. Mas também, sem quaisquer contratos formais.
Autores como Simchi-Levi, Kaminsky e Simchi-Levi (2010) argumentam que muitos
fatores podem interferir na estrutura da cadeia de suprimentos e que eleger os
agentes que fardo parte do canal de transagcdo € uma tarefa complexa. Na Figura 3
podemos verificar os fornecedores que apareceram nas entrevistas e o nimero de

agentes que envolve cada cadeia de suprimento.

PRODUTOR |[Remmms gl TRANSPORTE [Remmmms g VAREJO —> CONSUMIDOR FINAL

PRODUTOR Qg TRANSPORTE —"'—" TRANSPORTE [mal VAREJO jgal CONSUMIDOR FINAL
PRODUTOR

TRANSPORTE \

CEASA

Y
TRANSPORTE (%
ATACADO
| Aracaco |

TRASNPORTE \
CONSUMIDOR
FINAL

FIGURA 3- Fornecedores verificados nos casos estudados e o niumero de agentes
envolvidos.
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Observa-se na Figura 3 que quanto maior o numero de elos da cadeia, maior o
risco do produto (que € altamente perecivel) sofrer danos. Isso € evidenciado na

questéo do transporte.

4.3.1 Canais de Comercializacéo

Os canais de comercializagdo sao definidos como conjuntos de organizagcdes
interdependentes, envolvidas no processo de tornarem produtos ou servigos
disponiveis para o uso ou consumo (LOPES, 2009).

O canal mais simples que podemos encontrar € o Canal Direto, o qual o proprio
produtor entra em contato com o consumidor final. Os canais em que entre o
produtor e o consumidor existam um ou mais agentes intermediarios s&o
denominados Canais Indiretos, estes por sua vez podem ser classificados como
curtos ou longos, dependendo da quantidade de agentes envolvidos no processo. A
Figura 4 mostra através de fluxogramas os canais que foram verificados no estudo

entre 0s varejos estudados e seus fornecedores.

VAREJOS 1,2e 3 Canal Indireto Curto

| Produtor Varejista Consumidor Final I
—_—
VAREJOS 102 Canal Indireto Longo
Produtor |—+ I CEASA I_..I Varejista |_, Consumidor Final I

Produtor I_, Atacadista . Varejista ,, Consumidor Final

FIGURA 4- Comprimento dos canais verificados.

Como apresentado na Figura 5 nos varejos estudados as transac¢des ocorrem

de trés modos basicamente. Canal Indireto Curto que € quando o mercado compra
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diretamente do produtor. Canal Indireto Longo que ocorre quando a compra €
realizada da CEASA ou Atacado. A compra da CEASA ocorre em maior parte nas
transacbes dos Varejos 1 e 2, jA o Varejo 3 tem a maioria das suas transacdes
realizadas com o Atacado.

Conforme apontado nas entrevistas, existem varios elementos que influenciam
na escolha das transacdes, o Varejo 1 destaca a busca por menores precos e
volume, o Varejo 2 busca qualidade e volume, e o Varejo 3 busca facilidade no
abastecimento, preco e qualidade.

Para a escolha de seus fornecedores os varejos pesquisados apontaram
elementos determinantes: a capacidade de dispor de um volume constante de
abastecimento; fornecimento de produtos com alta qualidade; preco acessivel.
Podemos citar ainda como relevantes na escolha dos fornecedores a confianca que
pode ser atribuida a este fornecedor, geradas pelo comprometimento, regularidade,
maleabilidade de negociacdo, crédito na compra e troca de mercadorias. Como
verificado nas entrevistas a compra é realizada ha anos dos mesmos fornecedores e
0 mercado agrega isto ao fato destes fornecedores atenderem ao volume solicitado
e qualidade esperada. Caso este Ultimo ndo esteja de acordo com o que 0 mercado
esperava, os fornecedores fazem a troca de mercadoria, isto para os entrevistados
mostra-se de suma importancia para continuagédo das transa¢gfes. Em um ambiente
altamente competitivo a frequéncia das relacdes e a dependéncia mutua entre
fornecedor e varejo faz com que a maior parte dos relacionamentos seja pautado
pela forca da palavra dos seus representantes (BRANDAO, 2010).

Diante do que foi apontado pelos entrevistados (dos varejos pesquisados),
podemos perceber claramente que aparecem atributos da Economia dos Custos de
Transacdo: a incerteza que rodeia as transacoes, a frequéncia como sendo de suma
importancia para o estabelecimento de confianca, e que esta ajudaria a diminuir a
preocupacao dos varejos com 0 comportamento oportunista dos agentes, pois como
citado pelos entrevistados a confianca e o comprometimento sédo relevantes para
uma alianca de fornecimento duradoura. Para os entrevistados esta confianca esta
relacionada ainda a outros fatores: honestidade e credibilidade.

Os trés varejos pesquisados nao utilizam de contratos formais, todos os
pedidos, acordos e trocas sdo feitos por telefone ou por acordos verbais entre

funcionérios.
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A pesquisa realizada aponta para uma predominancia de informalidade nas
relacdes, os trés varejos entrevistados ndo possuem contratos formais com seus
fornecedores, isto pode ser um aliado do varejo por possibilitar uma maior
flexibilidade, o que é favoravel tanto do ponto de vista de mudanca de volume de
entrega, qualidade, preco, como também da opcao de compra de outro fornecedor
para obtencdo do produto desejado. Porém como citado pelo entrevistado do Varejo
1 esta informalidade apresenta sérios riscos a transacéo, principalmente quando
ocorre entre o varejo e 0s agricultores locais, isto devido ao fato destes
apresentarem um comportamento oportunista quando tentam impor um pre¢co muito
alto por um produto do qual o varejo estd necessitado, e o fato da compra ser de
forma esporadica sé agrava o problema. O contrario foi descrito pelo entrevistado do
Varejo 2, ele salienta que pela frequéncia da compra os agricultores evitam
comportamentos oportunistas, pois visam ganhos a longo prazo, ambicionando
transacoes futuras.

Assim, adotam estruturas de governanca hibridas ja que conhecem
previamente seus fornecedores, seu potencial de fornecimento e a confiabilidade.
Através das entrevistas podemos perceber que é evitado qualquer contratempo nas
transacgdes, tanto no que diz respeito ao varejo como também no que diz respeito ao
seu fornecedor, pois qualquer problema poderia ocasionar perdas para ambos 0s
lados, ou até mesmo destruir a ligacao de fornecimento.

Verificamos assim que a frequéncia das relagcdes juntamente com a
dependéncia de ambos os lados, faz com que os relacionamentos sejam
exclusivamente pautados na palavra de seus agentes. A confianca gerada entre as
partes surge através do cumprimento de promessas, isto aliado ao tempo de
fornecimento possibilita reduzir a incerteza.

Foi apontado pelos Varejos 1 e 3 como sendo problematicas as transacdes
como os agricultores, por estes ndo fornecerem o volume acertado e também néo
gostarem de negociar precos, isto se apresenta como obstaculos para o
fornecimento. Ja o comprometimento dos fornecedores para satisfazer os varejos
em suas exigéncias foi apontado com primordial para a concretizacdo de uma
alianca de fornecimento.

Os varejos citam que nas transacoes realizadas em grande escala na CEASA
no caso dos Varejos 1 e 2 e do atacado no Varejo 3, o problema de comportamento

oportunista ndo foi verificado, pois acreditam que por se tratar de compras com
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volumes consideraveis as empresas fornecedoras tem grande interesse em manter
estas transacoes.

Mas a falta de contratos formais pode gerar comportamento oportunista por
parte do varejo, como citado pelo entrevistado do Varejo 1 que descreve que € feito
um jogo de mercado e compra-se o produto de quem fizer o preco menor. Ou seja,
pelo fato de n&o ter um acordo formalizado, ele escolhe seu fornecedor focado no
menor preco.

A fonte principal de incerteza verificada pelo estudo refere-se principalmente a
questdo de qualidade do produto. Porém, como descrito nas entrevistas, a incerteza
surge com maior forga quando se trata de transagoes realizadas diretamente com
agricultores locais, sendo que além da qualidade as principais questdes que geram
incerteza sdo referentes ao volume da entrega, aparéncia do produto, preco da
entrega e sazonalidade de producao.

O Varejo 1 descreveu que devido as transagdes entre ele e os agricultores
serem esporadicas isto faz com que os agricultores tenham um comportamento
menos leal. A falta de frequéncia de transacbes com os agricultores faz com que em
um momento de escassez de produto o varejo corra 0 risco de ndo conseguir 0
fornecimento deste pelo agricultor, pois 0 mesmo prioriza o fornecimento para um
varejo que realize a compra diariamente do mesmo.

Todavia o Varejo 2 salienta que a incerteza nas transa¢des com 0s agricultores
s6 surge nas entre safras dos produtos, que estes acabam produzindo em menor
quantidade ou até mesmo ndo conseguindo produzir. No restante do periodo o
entrevistado salienta que as transacbes ocorrem de maneira organizada e
satisfatoria. O Varejo 3, também enfatiza que nas transacdes com os agricultores a
incerteza existe diante das questfes volume de entrega, aparéncia do produto e
principalmente a sazonalidade de producéo.

Ficou evidenciado que a incerteza s6 apresenta-se como um problema quando
os relacionamentos pessoais dos agentes ndo se da de forma satisfatéria, ou seja, o
bom relacionamento interpessoal e de confianca entre os agentes € de suma
importancia para transacbes com grau de incerteza quase que insistentes.
Observou-se que a incerteza pode ser considerada um atributo relevante para os
varejos na escolha dos seus fornecedores. O quesito incerteza apresentou-se no
estudo como sendo média, pois ndo se apresentou altamente e também nédo se

mostrou nula.
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A frequéncia apresentou-se como um atributo importantissimo para os varejos
estudados, isso porque o setor de FLV possui alto giro devido ao fato de tratar-se de
produtos muito pereciveis. Assim as transacdoes de compra para abastecimento
deste setor pelos agentes ocorre com uma frequéncia muito alta.

O Varejo 1 afirma que realiza a compra trés vezes por semana da CEASA e
duas vezes por semana de agricultores locais caso se mostrarem necessario, ja o
Varejo 2 afirma que realiza a compra trés vezes por semana da CEASA e
diariamente dos agricultores locais, o Varejo 3 descreveu que duas vezes por
semana faz compras de grande volume do atacado mas que na falta de qualquer
produto a compra € realizada mais vezes mas em volume menor, também realiza
compra dos agricultores duas vezes por semana.

A alta frequéncia possibilita que os agentes conhecam bem uns aos outros,
nao havendo necessidade de buscar informagdes sobre comportamento e conduta,
isto acarreta em diminuicdo dos custos de transacgdo. A frequéncia apresentou-se
como uma aliada das transacdes, pois auxilia no quesito confianca, diminui 0s
comportamentos oportunistas colaborando para aliancas de fornecimento
duradouras.

Ativos especificos exigidos pelos varejos néo foram citados pelos fornecedores
entrevistados. Todavia, acredita-se que podemos descrevé-los através da
interpretacdo da descricdo dos agentes de suas exigéncias. O Varejo 1 prioriza o
menor preco e o0 volume de entrega, sendo que assim surgem para 0S Seus
fornecedores a necessidade de uma estratégia para aliar estes dois requisitos.
Entdo poder-se-ia citar como investimentos: mais veiculos de entrega, investimento
na compra de mais area de producdo, maquinas e equipamentos e disponibilidade
de 4gua. Como a maioria das compras sdo da CEASA, para atender a demanda de
volume estes necessitam de espaco (bancas), funcionarios, caixarias, etc.

O Varejo 2 prioriza a qualidade e o volume de entrega entdo pode-se citar
todos os descritos acima no Varejo 1 e mais irrigacao, tratamentos fitossanitarios,
investimentos em sementes importadas, melhorias nos veiculos de transportes,
equipamentos de limpeza e lavagem, ambientes refrigerados para conservacéo pos
colheita, qualificacéo, etc.

O Varejo 3 prioriza qualidade, preco e volume, entdo pode-se dizer que todos
0S quesitos citados nos Varejos 1 e 2 encaixam-se muito bem para descrever a

especificidade de ativos deste. Porém, o entrevistado do Varejo 3 citou que prioriza
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a compra de agricultores que mantenham um fornecimento regular, contudo pode-se
citar que para isso eles necessitam realizar investimentos que propiciem a producao
evitando a sazonalidade, ou seja, devem dispor de estrutura compativel com as
exigéncias da cultura, como estufas, tineis, equipamentos de irrigacdo permanente,
etc. Mesmo que aparentemente estes investimentos possam ser utilizados para
fornecimento de outras empresas, caso as transagdes fossem encerradas, 0sS
agricultores/fornecedores necessitariam se adequar novamente para atender
requisitos de seus novos compradores, pois as exigéncias de cada empresa €
especifica.

Cabe ressaltar que foi verificada intencdo em 2 casos varejistas de
concretizacao de alianca de fornecimento de FLV por agricultores locais.

A confianca foi apontada como elemento chave para estabelecimento de
transacdes duradouras. Também observa-se que relacionamentos duradouros
reduzem o comportamento oportunista dos agentes. Como citado pelos gerentes
entrevistados a confianca foi adquirida pelo tempo em que se relacionam com o0s
fornecedores, baseada na palavra e na conduta dos individuos. Essa confianca
ocasiona uma economia de custos, pelo fato de que o mercado nédo necessita de
maiores gastos para certificar-se que o processo ocorra de maneira satisfatoria, ou
seja, o fator confianga diminui os custos de transagéao.

Este padrdo de confianca é estabelecido entre ambas as partes, pois isto
beneficiaria os interesses de ambos, baseando-se no fato de que o mercado quer
volume de entrega entdo o fornecedor atende estd demanda para garantir vendas
futuras, ganhar a fidelidade de compra do supermercado e assim estabelecer
relacionamentos de fornecimento duradouros. Isto também ocorre com o0s
agricultores locais, que buscam aumentar a producdo para atender a demanda,
melhoram as condi¢des de cultivo (constroem estufas) e diversificam a producao.

A Figura 5 apresenta um resumo das analises baseadas na ECT dos varejos e

seus fornecedores.
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Varejo 1 Varejo 2 Varejo 3
CEASA | Agricultor | CEASA | Agricultor | Atacado | Agricultor
Frequéncia Alta Baixa Alta Alta Alta Média
Incerteza Baixa Média Baixa Baixa Baixa Média

Especificidade | Média Média Média Média Média Média

de ativos

FIGURA 5- Resumo das analises com base na ECT dos varejos e seus
fornecedores. Fonte: elaborado pela autora.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente trabalho foi motivado pela problemética da compreensdo dos
critérios utilizados pelos administradores dos varejos para a escolha de seus
fornecedores de FLV. A analise foi realizada a luz da Economia dos Custos de
Transacgao (ECT).

Tratando da organizagdo dos agentes dos varejos para fornecimento
adequado, pode-se apontar que 0s aspectos relevantes para escolha de seus
fornecedores, séo: qualidade de produtos, confiabilidade, quantidade, e satisfacéo
dos clientes. JA no caso dos entraves para concretizacdo de uma alianca de
fornecimento entre os varejos e os agricultores locais tem-se 0 pequeno volume de
producdo, sazonalidade, baixa diversidade e ‘aparéncia’ do produto insatisfatoria.

Sobre a perspectiva dos fornecedores, constatou-se a intencdo da melhoria na
higiene, na identificacdo, na qualidade e quantidade de seus produtos como forma
de concretizar uma alianga de fornecimento entre os varejos e os agricultores locais.
Em sintonia com a perspectiva dos produtores, verificou-se que 2/3 dos varejos
pesquisados mostram-se favoradveis a aquisicdo de produtos oriundos de
agricultores do municipio, desde que superem os entraves apontados

Uma limitacdo deste estudo foi o tempo curto para sua execucao. Ficando
como sugestao para proximos trabalhos aplicar esta analise para um maior nimero
de varejos e abranger um maior niumero de agricultores para que possamos ter uma
visdo mais ampla e concreta da situacdo do municipio. Além disso, outras relacées
entre produtores e diferentes elos da cadeia produtiva podem ser objetos de estudos

futuros, tais como atacados, feiras, etc.
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7 ANEXOS
ANEXO A - ROTEIRO DE ENTREVISTAS NOS VAREJOS LOCAIS

Data da entrevista: /| [/

Nome do entrevistado:

A) CARACTERISTICAS GERAIS

1) Nome da empresa:

2) Cidade onde a entrevista foi realizada:

3) Quais séo os objetivos da empresa:

4) A empresa possui uma definicdo de estratégia?
a. Custo
b. Diferenciacéo

c. Enfoque

B) PERCEPCAO DO VAREJO COM O SETOR DE FLV

1) Como vocé percebe o setor de FLV de sua empresa?

2) Qual a importancia deste setor?

3) Quais os principais problemas visualizados? De que maneira estes
problemas podem ser resolvidos?

4) Quais os elementos criticos no abastecimento de FLV?

5) Qual a importancia relativa dos fatores qualidade, preco, regularidade no
abastecimento, durabilidade, e, rastreabilidade da origem com relacdo ao setor de
FLV;
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Escala de 1 a 5. Sendo que 1 menos importante e 5 mais importante

Fator 1 2 3 4 5

Qualidade

Preco

Agilidade  no

abastecimento

Durabilidade

Regularidade

Rastreabilidade

Observacoes:

C) CARACTERISTICAS DO PROCESSO DE COMPRA DO SETOR DE FLV
1) Como é feita a compra de FLV pelo mercado?
a. Diretamente do produtor ( )
b. Da CEASA ()
c. Atacados regionais ( )
d. Outras formas ( )

Formas

2) Porque a compra de FLV é feita desta forma?
3) Quem é o responsavel pela compra?

4) Como é controlado o estoque?

D) QUANTO AS RELACOES ESTABELECIDAS NA CADEIA DE SUPRIMENTOS
DE FLV

Elementos de transacao

1) Que tipo de empresa fornece FLV para este mercado?
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2) Quantas empresas estédo envolvidas no suprimento de FLV do mercado?
3) Onde estas empresas se localizam geograficamente?
4) As empresas sao fornecedores exclusivos?
5) Os fornecedores fazem algum tipo de investimento especifico para atender
alguma especificidade deste mercado?
6) Do total de produtos que contém o mix FLV- todos séo fornecidos pela
mesma empresa?
7) Entre as empresas existe distincdo em relacdo a participacdo no volume
entregado e valor?
8) Existem contratos com fornecedores?
9) Qual o periodo de vigéncia dos contratos?
10) Quais os principais elementos que estdo entre os pontos acordados no
contrato?
11) Existem itens que sao descumpridos nos contratos?
12) Existem alguma punicdo caso o contrato ndo seja cumprido?
13) O gue pode gerar uma quebra de contrato?
14) Existe alguma relagdo ou comunicagéo entre as empresas fornecedoras?
15) Como é controlado o recebimento?
16) Existe padronizacé@o ou exigéncias com relagdo 4s embalagens?
17) Existem produtores rurais do municipio fornecendo frutas, legumes e
verduras?
18) Como é a relacdo da empresa com estes produtores?
19) Como se apresenta a regularidade de fornecimento destes produtores?
20) Caso néo haja fornecimento de produtores locais, porque isto ocorre?
21)Dentre os entraves citados abaixo, quais vocé considera como principais
para que nao se concretize uma alianga entre a sua empresa e os produtores
locais:

a.lrregularidade de fornecimento (pequena producao)

b.Confiabilidade

c.Preco

d.Aparéncia do produto

e.Organizacao de entrega

f.Falta de estrutura de producéo e transporte



Coordenacéo
1)Existe diferenca na comercializacao entre diversos fornecedores?
2)Existe um cronograma de entrega?
3)Como é garantida a regularidade?
4)Como sao estabelecidos os padrdes requeridos?
5)A determinacéo do preco € feita de que maneira?
6)Existe prazo de pagamentos de fornecedores?

7)Existe exigéncia de exclusividades de entrega?
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ANEXO B- Roteiro de entrevista aos agricultores locais

Nome:

Endereco:

Municipio:

Data:
1.

O que é produzido no estabelecimento?

2. Porque é produzido FLV neste estabelecimento?
3.
4

. Como é produzido?

Quais FLV séo produzidas neste estabelecimento?

a. Nivel tecnolégico

i. Sementes
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ii. Estufas

iii. Tipo

irrigacao

de

iv. Maquinarios

implementos

v. Agrotéxicos

vi. Adubacéo, ferti

foliar

Quem na familia se encarrega da atividade agricola?
Contrata mao de obra? Quantas pessoas e com que periodicidade?

Qual o tamanho da propriedade?

7. O que é feito com a producéo?

8.
9.

a. Auto-consumo
b. Comercializacdo canal direto, indireto curto e indireto longo
Quais produtos séo destinados a comercializagéo do canal indireto longo

Desde quando entrega produtos aos varejos?

10.Qual a distancia entre a unidade de producéo e o varejo?

11.Porque vocé comecou entregar neste varejo?



12.Quem fez o contato inicial com o varejo?
13.Quem se responsabiliza de fazer as tratativas atualmente?

14.Como é feita a entrega?
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a. Com que
frequéncia?

b. Em que
quantidade?

c. Qual o] tipo de transporte
utilizado?

d. Como é o] acondicionamento dos
produtos?

e. Existe algum tipo de embalagem
especial?

15.Como € o relacionamento entre 0 mercado e 0s agricultores?
16.Existe algum tipo de contrato?

17.0 que tem de melhor em entregar nos varejos?

18.0 que tem de pior em entregar nos varejos?

19.Quais os inconvenientes deste tipo de comercializagdo?

20.0 mercado imp&e algum tipo de restricdo?

21. Existe acompanhamento dos varejos?
a. Assisténcia

técnica

b. Planejamento

c. Orientacao

d. Cursos

e. Outro
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22.Algum orgéo publico participa de alguma forma da negociagéo entre agricultor
e varejo?
23.Existe algum tipo de organizacdo entre os produtores que entregam para este

varejo?



