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RESUMO

Relacionamentos colaborativos, fundamentados na cooperagdo entre os elos da cadeia de
suprimento, flexibilizam as negocia¢cdes entre as empresas devido as relacbes de confianca e
comprometimento presumidas. Analisou-se, nessa pesquisa exploratéria caracterizada como
estudo de caso, a relacdo entre um comprador, empresa do varejo de confec¢des e calcados,
e um de seus principais fornecedores para verificar se em caso de variagdo sazonal da
demanda ocorre a flexibilizacdo do fornecedor ou se s&o mantidas as condicdes de
comercializacdo praticadas. A andlise dos dados, coletados por meio de entrevistas
estruturadas e nao estruturadas, confirmou a existéncia de relacionamentos colaborativos
entre as empresas evidenciando que em situacbes de variagdo da demanda existe
alinhamento entre os dois elos da cadeia de suprimentos confirmando-se o atendimento ao
varejista. Solugbes conjuntas, como alteracdo em prazos de entrega, flexibilizacdo e
eliminacdo de especificacGes rigidas de deveres e obrigacdes acordados em contratos,
também, se observam para possibilitar o atendimento.

Palavras-chave: flexibilidade; relacionamentos colaborativos; cadeia de suprimentos;
oscilacdo da demanda.
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em situacGes de oscilacdo da demanda

INTRODUCAO

Com o aumento da competitividade entre as empresas e as mudancas
socioeconfmicas, tecnologicas e politicas ocorridas atualmente, verifica-se concorréncia
mais acirrada e alteracdo nos habitos de consumo dos consumidores. Verifica-se, como
consequéncia a necessidade, cada vez mais urgente, de atender de forma eficiente os
clientes, e para melhor atendé-los torna-se de imperioso que as empresas tenham um
bom relacionamento com os seus fornecedores, garantindo maior flexibilidade nas
negociagoes.

A flexibilidade nas negociacfes garantira que o fornecedor atenda prontamente o
comprador nas suas hecessidades, mesmo quando houver grandes variacfes na
demanda ocasionadas por oscilagbes sazonais. Estratégias colaborativas, em
substituicdo a estratégias adversarias entre compradores e fornecedores (Leite & Moori,
2008) conduzem a relacionamentos colaborativos que fortalecem e alinham a cadeia de
suprimentos resultando em maior flexibilidade nas negociacdes, pois evidenciam fatores
como confianca e comprometimento entre os elos.

Autores como Anderson e Narus (1990), Morgan e Hunt (1994), Day (2000),
Bronzo (2004), Claro e Claro (2004), Leite e Moori (2008), Ribeiro (2008), Ribeiro, Vieira e
Gosling (2008), destacam que os relacionamentos colaborativos geram beneficios
diversos como reducdo da atitude oportunista de fornecedores e solugdo conjunta de
problemas por meio da possibilidade de flexibilizacdo e, até mesmo, eliminacdo da
necessidade de especificacdes rigidas de deveres e obrigacdes decorrentes de acordos
contratuais; estimulo e protecdo de investimentos especificos realizados no
relacionamento e desenvolvimento de produtos de qualidade com reducdo de custos;
favorecimento da reducéo de custos de transacao e das atividades de inovacao; facilidade
de adaptacdo as mudancas de mercado além de aumento das medidas de desempenho e
resultado.

Dada a relevancia do setor varejista para a economia devido ao crescimento real
observado ao longo dos ultimos anos, segundo dados do Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica [IBGE] (2010), empresas de varejo no Brasil vém, nos ultimos anos,
apresentando um desenvolvimento significativo nas estratégias de negdcios. Focado
neste contexto, o presente estudo teve como objetivo analisar a relacdo entre um
comprador, a Loja Progresso de ltuiutaba — empresa do varejo de confec¢des e calgcados
— e um de seus principais fornecedores para verificar, se quando da ocorréncia de casos

de grande variagdo da demanda ocasionada por oscilagbes sazonais, o grau de
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flexibilizacdo no atendimento pelo fornecedor quanto as necessidades do comprador, se
mantém constantes.

A questéo norteadora do estudo pode ser expressa como: O fornecedor consegue
atender, de forma eficiente, os pedidos realizados pelo comprador mediante uma
oscilacdo da demanda para cima, provocada por fatores externos, como por exemplo,
datas festivas?

Para que o varejista possa melhor atender seus clientes & necessario o
alinhamento da cadeia de suprimentos e que fornecedores também atendam as suas
necessidades, por isso a importancia de se conhecer a capacidade de flexibilizacdo e
solucdo de problemas, tanto da empresa varejista, compradora, quanto de seus
fornecedores.

Diante disso observa-se a importancia dessa relacdo entre fornecedor e
comprador para o varejo de confec¢cdes e calcados. Com isto tanto as empresas
varejistas como os fornecedores serdo mutuamente beneficiados, resultando em
crescimento real e sustentavel do setor.

Estruturou-se o estudo em cinco secbes, sendo apresentada inicialmente a
introducdo. Na secdo seguinte evidencia-se a revisdo dos conceitos que embasaram a
pesquisa, seguida dos procedimentos metodoldgicos e andlise de resultados e, por fim, as

consideracdes observadas.

REFERENCIAL TEORICO

Abordam-se, nessa secédo, conceitos relativos ao varejo no Brasil, além de breve

discusséo a respeito do perfil de consumidores e relacionamentos colaborativos.

Varejo no Brasil

O varejo vem assumindo uma importancia crescente no panorama empresarial
mundial e, especificamente no Brasil tem apresentado, nos ultimos anos, um
desenvolvimento significativo em estratégias de negoécios (Parente, 2007). Com as
transformac¢des nos habitos de consumo dos consumidores e as mudangas em suas
necessidades o setor varejista é atingido diretamente, sendo estes alguns dos motivos
para o crescimento do varejo em todo o mundo.

O setor de varejo esta, constantemente, desenvolvendo estratégias para melhor
atender ao consumidor final, tendo na tecnologia sua maior aliada, visto que a tecnologia
proporciona melhores métodos de gestédo, reducao de custos, e um melhor atendimento

as necessidades dos consumidores (Parente, 2007).
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Dados do IBGE (2010) evidenciam que o varejo brasileiro, em 2004, apresentou
crescimento real de 14,2% e o setor atacadista 7,9%. Neste ano o Brasil possuia cerca de
1,380 milhdo de empresas comerciais, atuando através de 1,441 milhdo de
estabelecimentos. Estas empresas juntas geraram para 0 pais uma receita operacional
liguida de R$ 798,2 bilhdes. Cerca de 6 681 milhdes de pessoas eram empregadas por
estas empresas, que recebiam um total de R$ 45,2 bilhdes entre salarios e outras
remuneracoes.

A Pesquisa Anual do Comércio (PAC), realizada pelo IBGE no ano de 2004,
destaca que o varejo ocupa a segunda posicdo em relacdo a participacdo na receita
liquida do comércio no pais, como também em maior nimero de empresas e
estabelecimentos, além de apresentar a maior quantidade de pessoas empregadas, com
cerca de 5,083 milhbes de pessoas.

Dentre as diversas variacfes de segmento que empresas do mercado varejista
apresentam, destaca-se a participacdo da indastria da confeccdo e do varejo de

confeccgdes e calcados, que contribui significativamente para o desenvolvimento do setor.

IndUstria de confeccéo

A industria do vestuario € um dos setores produtivos mais antigos e tradicionais
do Brasil. No pais o processo de industrializagéo teve inicio no século XIX e atualmente
compreende cerca de 20.000 indastrias formais.

O setor fabrica 6 bilhGes de pecas por ano, conforme dados da Associacao
Brasileira da Industria Téxtil [ABIT] (2010). Nos Uultimos anos essa producdo tem
demonstrado crescimento constante, sendo que no periodo de 2005, 2006, 2007 e 2008,
a quantidade produzida, em bilhdes de pecas, totalizou 5,6, 5,7, 6,2 e 6,4,
respectivamente.

Segundo a ABIT (2010), o Brasil possui mais de 30 mil empresas deste setor e
emprega 1,64 milhdes de pessoas em toda sua cadeia, desde os fios, fibras, tecelagem
até a confeccdo. Dados desta associagcdo ressaltam que o Brasil esta entre os cincos
principais produtores de confec¢éo e atualmente € um dos oito grandes mercados de fios,
filamento e tecidos.

Toda esta producao € direcionada ao varejo de confeccdes, distribuida por meio
dos elos que compdem a cadeia de suprimentos para que esta producao possa chegar ao
consumidor final.

O varejo de confeccbes e calgados € um segmento varejista com lojas
especializadas que concentram suas vendas em uma linha de produtos, tendo como alvo

um determinado tipo de consumidor (Parente, 2007).
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Pesquisa mensal do comércio realizada pelo IBGE (2010), em marco de 2009,
evidencia que as vendas do varejo cresceram em 0,3% com o ajuste sazonal em relacao
ao mesmo més do ano anterior e a receita nominal, também aumentou em 0,5%. Nesta
pesquisa, 0 setor varejista de tecidos, vestuario e calcados apresentaram taxa de
crescimento de 1,9%. Contrariamente, dados da PAC evidenciam que o setor teve queda
de -8,2% em relacéo ao crescimento verificado em marco de 2008.

Este resultado negativo verificado no segmento de tecidos, vestuério e calgados
pode ser explicado pelo aumento da taxa de cambio durante o periodo, que fez com que
0s precos dos produtos e dos lancamentos da colecdo outono-inverno aumentassem. A
atividade acumulou no ano variacdo de - 6,6% e nos ultimos 12 meses variacdes de 1,0%.

As variacbes verificadas no segmento oportunizam a entrada de novos
estabelecimentos comerciais ho mercado assim como provoca, também o fechamento e
migracdo de empresas varejistas para outros setores de atividade.

Outro setor de grande importancia e que contribui para 0s nUmeros expressivos

de crescimento e desenvolvimento do segmento varejista é o de calgados.

O varejo de calcados

A industria cal¢cadista no Brasil teve seu inicio no estado do Rio Grande do Sul,
com a vinda para o Brasil dos primeiros imigrantes alemaes, no ano de 1824
(Abicalcados, 2010).

Dados da Associacdo Brasileira das Industrias de Calcados [Abical¢cados] (2010)
demonstram que o setor gera em torno de 300 mil empregos diretos e tem importante
papel na economia do pais. Dentre o nUmero de empregos diretos gerados, o Rio Grande
do Sul possui 37% do total de pessoas empregadas. Salienta-se que o estado de Sao
Paulo, também, ocupa destaque importante neste setor, tendo pélos industriais
calcadistas expressivos, especialmente nas cidades de Jau, Franca e Birigui.

Pesquisas evidenciam que o Brasil possui 800 empresas industriais no setor
calcadista e mais de 2.400 industrias de componentes instaladas no pais. O segmento
exporta para mais de 140 paises, sendo uma industria bastante especializada em todos
os tipos de calgados (Abicalcados, 2010). A producédo brasileira, aléem de se destinar a
exportacdo, também é distribuida internamente, por meio da cadeia de abastecimento, ao
comeércio varejista e, posteriormente € adquirida pelos clientes finais, usuarios dos
produtos.

Para gerar ganhos para todos os elos da cadeia, é necessario que as empresas

inseridas no mercado, tenham relacionamentos colaborativos para que as relagdes entre
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fornecedor e varejista permitam aumento das medidas de desempenho e resultados
(Chopra & Meindl, 2003).

Relagéo entre Fornecedor e Varejista

Com o aumento da competitividade no mundo empresarial as empresas buscam
formas de diferenciacdo entre si, seja em seus produtos ou nos servicos oferecidos
(Parente, 2007).

Entre essas formas de diferenciacdo cita-se a relacdo que a empresa mantém
com os seus fornecedores. Relacdes de negocios que contemplem, também, o
companheirismo no longo prazo, sao fundamentais para que as atividades das empresas
sejam desenvolvidas sem problemas. Christopher (2009) destaca que a relagdo entre
fornecedor e comprador deve basear-se em relacionamento de parceria entre as duas
partes e ressalta que as relacBes de parceria proporcionam melhor qualidade, além de
uso compartilhado de inovacg@es, custos reduzidos e integracdo entre producéo e entrega.

Devido as vantagens que as parcerias entre fornecedor e comprador
proporcionam, as empresas tém buscado este tipo de relacionamento, haja vista que
tanto o varejista como seus fornecedores percebem beneficios gerados por esse
estreitamento na relacdo. Tanto varejistas quanto fornecedores ganham vantagem
competitiva, uma vez que essa relagdo cria barreira para entrada de novos concorrentes
(Christopher, 2009).

Atualmente essa relacdo é vista como parte importante e integrante do bom
desempenho da empresa, mas nédo era isto que acontecia. Os fornecedores eram vistos
como um potencial adversario para a empresa. Martins e Alt (2009) afirmam que
precaucdes pontuavam esse relacionamento, pois era generalizada a idéia de que o
fornecedor estaria sempre mal-intencionado, procurando auferir o maximo lucro a custa
de eventuais descuidos do cliente. Tal comportamento fazia com que as relagdes fossem
de curto prazo, evitando-se uma aproximag¢ao maior entre comprador-fornecedor.

O estreitamento dos relacionamentos comprador-fornecedor tem se tornado cada
vez mais comum nas empresas, verificando-se que entre cliente e fornecedor, procura-se
desenvolver um clima de confianga muatua, em que ambos saem ganhando em suas
negociacdes (Martins & Alt, 2009). Assim, a percep¢cao que as empresas compradoras
tinham de seus fornecedores vem sendo modificada para uma visdo colaborativa. Os
relacionamentos colaborativos provem de relacionamentos organizacionais dependentes
de condic¢des do mercado e do escopo dos negocios (Hutt & Speh, 2001).

A busca de estratégias colaborativas em substituicdo a estratégias adversarias no

relacionamento entre compradores e fornecedores é um importante passo na direcao de
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relacionamentos evoluidos resultando, dessa forma em relacionamentos colaborativos
fundamentados na cooperacédo entre os elos da cadeia de suprimento, principalmente, na
relagcdo entre comprador e vendedor (Leite & Moori, 2008; Claro & Claro, 2004; Day,
2000). Também sao importantes os fatores como confianga e comprometimento (Morgan
& Hunt, 1994; Day, 2000; Claro & Claro, 2004; Campos (2007), Ribeiro (2008), Ribeiro,
Vieira & Gosling, 2008).

Entende-se por colaboracdo os meios pelos quais os elos de uma cadeia de
suprimentos se esforgcam, conjuntamente, para alcangcarem os objetivos muatuos a fim de
obterem melhores resultados em curto e longo prazo. Portanto, compartilham idéias,
informacgdes, conhecimentos, riscos e recompensas (Anderson & Narus, 1990; Morgan &
Hunt, 1994, Ribeiro, Vieira & Gosling, 2008).

Os participes da cadeia de suprimentos também articulam ac¢des conjuntas de
planejamento, de definicdo de metas e de controle de processos e resultados (Claro &
Claro, 2004), o que faz com que os relacionamentos colaborativos gerem inumeros
beneficios para a cadeia de suprimentos, especialmente para compradores e
fornecedores.

As mudancas nas caracteristicas dos compradores e fornecedores, decorrentes
dos relacionamentos colaborativos, sdo identificadas no perfil do comprador e nas

caracteristicas dos fornecedores.

Perfil do Comprador

Assim como a relacdo entre comprador-vendedor vem sofrendo alteracfes, o
perfil do comprador, responsavel pelas compras necessarias para as atividades da
empresa, assim como pela escolha dos fornecedores, também tem modificado para
atender melhor o mercado.

Exige-se que o comprador possua qualificacdo e demonstre conhecimento dos
procedimentos a serem adotados, das caracteristicas dos materiais, bem como da arte de
negociar, essencial na pratica das transac¢des (Viana, 2009). Os compradores precisam
ser bons negociadores e terem como caracteristicas a iniciativa e capacidade de deciséao,
bem como objetividade e idoneidade.

Como a funcdo de compras € vista como parte do processo de logistica das
empresas, sendo parte integrante da cadeia de suprimentos e diante das irregularidades
que podem ocorrer no setor de compra decorrentes da falta de profissionalismo de alguns
compradores, as empresas viram a necessidade de criar um cdodigo de ética, nao

somente para os compradores como também para todos os colaboradores.
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O cdbdigo de ética estabelece os limites de atuacdo de forma mais clara possivel,
e gue tais limites sejam também de conhecimento dos fornecedores, para que se sintam
em condicOes de reclamarem quando sentirem-se prejudicados. O comprador necessita,
assim, de uma visdo macro dos outros setores da empresa e serem sabedores que 0s
objetivos de compras devem estar alinhados aos objetivos estratégicos da empresa como
um todo, visando o melhor atendimento ao cliente interno e externo (Martins & Alt, 2009).

Percebe-se que sdo muitos os beneficios gerados pelos relacionamentos
colaborativos e como resultado tém-se as mudancas nas caracteristicas dos compradores
e vendedores. Os beneficios gerados em virtude dessas mudancas Sao expressos na

Figura 1.
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Fonte de competitividade
para todos os elos da
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FIGURA 1 - Beneficios gerados pelos relacionamentos colaborativos.
Fonte: Elaborado pelos autores.

Assim como o comprador os fornecedores também devem apresentar
caracteristicas importantes para atender aos seus clientes de uma forma eficiente e

eficaz.
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Deciséo de Escolha do Fornecedor

Uma das fases mais importantes para a empresa compradora € a escolha de
seus fornecedores, pois é por meio deles que a empresa vai desenvolver todos 0s seus
processos. Assim, € fundamental que a empresa tenha sua estratégia bem definida para
gue sua escolha priorize aqueles fornecedores que atendam as suas necessidades.

Viana (2009) leciona que € através de um cadastro de fornecedores que comeca
as relacbes comerciais, e este cadastro tem como objetivo averiguar a capacidade e as
instalac6es dos fornecedores interessados para classifica-los de acordo com a politica de
compras vigente, e posterior avaliagdo do desempenho de cada fornecedor.

Cada empresa dependendo de sua estratégia adota procedimentos para insercao
de fornecedores em seu cadastro. Os fatores de decisdo de escolha de fornecedores
fundamentam-se na estabilidade econdmico-financeira, na idoneidade comercial, na
capacidade produtiva e técnica e na tradicdo no mercado das empresas interessadas no

cadastramento (Viana, 2009) conforme visto na Figura 2.

Cadastro de
fornecedores

FIGURA 2 - Premissas do cadastro de fornecedores.

Fonte: Adaptado de Viana, J. J. (2002). Administracdo de
Materiais: um enfoque pratico. Sdo Paulo: Atlas.

O cadastro tem como objetivo, dentre outros, encontrar fornecedores que
possuam condicOes de fornecer os materiais necessarios dentro das quantidades, dos
padroes de qualidade requeridos, no tempo determinado, com menores precos e/ou
competitivos e nas melhores condi¢cdes de pagamento (Dias, 1993).

Apos escolhidos os fornecedores que atendam as necessidades da empresa,
Viana (2009) sugere que esses fornecedores sejam constantemente avaliados quanto as
suas atividades de fornecimento dos produtos. Os critérios usados para a avaliacdo do
desempenho do fornecedor, ainda conforme Viana (2009) sdo: (1) desempenho
comercial; (2) cumprimento de prazo de entrega; (3) qualidade do produto e (4)
desempenho do produto em servico.

O fornecedor ¢é avaliado quanto a capacidade de atender as consultas realizadas,

em relacdo aos critérios acima. Se 0 mesmo consegue responder positivamente a essas
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consultas, quanto a condicdes de pagamento, reajuste de preco, se consegue cumprir
com prazos programados de entrega se torna um bom fornecedor.

Em empresas de grande porte, normalmente a aprovacdo de um novo fornecedor
ndo é responsabilidade da &area de compras e sim do setor de Engenharia de
Desenvolvimento ou Engenharia de Producdo e os critérios de avaliagdo estdo
relacionados ao preco, a qualidade de produtos, as condicdes de pagamento e as
condi¢cOes de embalagem e transporte (Dias, 1993).

Diante de todos os paramentos de avaliacdo estabelecidos pela empresa o
comprador desenvolvera uma conduta perante os seus fornecedores, estabelecendo os

interesses de ambas as partes.

PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

O presente estudo, que se define como exploratério, foi realizado por meio de
levantamento prévio de conceitos bibliograficos seguida de entrevista com o gestor da
empresa para obtencdo de dados relativos as experiéncias e condicbes de negociacao
com um de seus principais fornecedores.

A pesquisa bibliografica € aquela desenvolvida exclusivamente a partir de fontes
ja elaboradas, e a vantagem deste método € a cobertura de uma ampla gama de
fendmenos que o pesquisador ndo poderia contemplar diretamente.

Como procedimentos, o estudo de caso foi selecionado visto que este tipo de
estudo proporciona uma melhor visualizacdo do contexto e suas variaveis. Desenvolveu-
se 0 estudo em uma loja do segmento varejista de confecgbes e calgados localizada no
Bairro Progresso, na cidade de Ituiutaba (MG).

As técnicas de pesquisas para a coleta de dados foram entrevistas estruturadas e
nao estruturadas. Em primeiro momento a coleta de dados foi realizada por meio de
entrevista com o dono da empresa, sendo esta ndo estruturada. Apos a coleta inicial de
dados, o gestor e proprietario da empresa, respondeu a uma entrevista estruturada, por
meio de questionario desenvolvido pelas autoras. O questionario foi embasado em
pesquisa de Jabbour e Alves Filho (2009). As entrevistas foram conduzidas pessoalmente
pelas pesquisadoras.

Um dos principais fornecedores da empresa, por telefone, respondeu a
guestionario estruturado, também elaborado conforme o estudo de Jabbour e Alves Filho
(2009). Como critério de escolha do fornecedor, para responder a entrevista, considerou-
se sua importancia para o abastecimento dos principais produtos comercializados pela

empresa, objeto deste estudo, além do fato de o varejista trabalhar com esse fornecedor
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desde o inicio de suas atividades, ha 43 anos. Para manter o sigilo quanto ao fornecedor

optou-se por dar-lhe um nome ficticio, denominando-o simplesmente de Fornecedor A.

ANALISE E DISCURSAO DO CASO

ltuiutaba, municipio do Pontal do Triangulo Mineiro, de acordo com dados do
IBGE (2008), possui 5273 empresas atuantes, responsaveis por um valor adicionado
bruto de R$ 225.979 mil reais. A renda per capita € de R$ 7.809 mil reais, com o Produto
Interno Bruto (PIB), de R$ 972.529 milhdes de reais. Dentre as empresas do municipio
1255 sao exclusivamente empresas comerciais varejistas, dentre as quais expressiva
parcela explora atividades de venda de confeccfes e calcados.

Dados da Secretaria Municipal da Fazenda, da Prefeitura de Ituiutaba (2010),
informam que foram inscritas 92 lojas no varejo de confec¢des e calgcados no ano de
2008. No ano seguinte este numero diminuiu para 38 inscritas. Em 2010, até o més de
abril foram inscritas 38. Ressalta-se, no entanto, que nem todas as lojas que sdo abertas
no varejo sao inscritas na Secretaria Municipal da Fazenda.

A Loja Progresso, caracterizada como comércio varejista de confecgbes e
calcados, atua no comércio exercendo suas atividades ha mais de 40 anos. E uma dentre
as lojas mais antiga da cidade, apesar de se sua forma de enquadramento tributario e
juridico, considerada como empresa de pequeno porte (EPP), optante pelo regime de
tributagdo com base no Simples Nacional.

E uma empresa bem estruturada financeira e economicamente. Sua localizacao,
no Bairro Progresso é a razdo de seu nome de fantasia e por isso, a mantém longe do
centro comercial da cidade, onde estd a maioria das lojas deste segmento, porém isso
nao foi motivo para que a Loja Progresso nao se estabelecesse com resultados positivos
em seu negocio.

Por ser uma empresa de pequeno porte, possui apenas dois funcionarios fixos,
além dos proprietarios que também trabalham na loja, tanto em fun¢des administrativas
guanto na area de vendas.

Sua clientela é formada por pessoas que residem no entorno justamente pelo
tempo que esta no mesmo local e pela confianga que adquiriu ao longo desse tempo com
esses clientes e percebe-se que sao fiéis a empresa. Tal fato é atribuido pelo proprietario
da empresa, ao atendimento, que classifica como eficiente, e aos produtos demandados
pelos clientes, pois a loja procura manter os produtos solicitados, conforme a necessidade

e preferéncia dos consumidores, disponiveis na loja, no momento certo.
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Apesar de nao usar a expressado “relacionamento colaborativo”, o proprietario
ressalta que so6 consegue manter os produtos disponiveis para venda em sua loja devido
ao seu relacionamento harmonioso com os fornecedores que o atendam de forma
eficiente e eficaz perante aos pedidos de reabastecimento da mesma. Neste caso o Sr.
Armando, proprietario da loja, ressalta 0 companheirismo e responsabilidade que mantém
ao longo dos anos com seus fornecedores, conforme descrito em Christopher (2009).

A Loja Progresso tem uma média de 20 fornecedores, localizados em diversos
estados brasileiro, como S&o Paulo, Rio de Janeiro, Parana e Minas Gerais. Dentre esses
fornecedores as pesquisadoras selecionaram aquele considerado de maior importancia,
devido ao volume médio e periodicidade de compras e vendas, respectivamente,
transacionadas entre 0S mesmos.

O Fornecedor A, localizado no estado do Parana, € um dos mais antigos da Loja
Progresso, haja vista a durabilidade do relacionamento com este fornecedor, que
permanece ha mais de 10 anos. Deste fornecedor, é adquirida a maioria dos produtos da
linha feminina de vestuario, neste caso as calcas jeans femininas.

Para o proprietario da Loja Progresso este fornecedor é importante para a loja,
pois os produtos adquiridos deste, que tém maior giro no estoque, e por isso, Sao
produtos que ndo podem faltar em sua loja.

Este fornecedor possui uma estrutura sélida no mercado de vestuario possuindo
mais de 100 clientes localizados em outros estados do pais, além daqueles no proprio
estado do Parana. Durante o tempo em que fornece para a Loja Progresso, foi ressaltado
pelo fornecedor a inobservancia de quaisquer problemas a descumprimento de prazos de
pagamento, desacordo entre a quantidade de pecas pedidas e recebidas e/ou devolucao
de compras devido a qualidade do produto.

Tal fato evidencia que entre ambas as partes ndo existem a percepcédo de que o
fornecedor € sempre alguém que esta tentado obter vantagens em suas negociacdes ao
tentar passar seus clientes para tras, conforme visto em Martins e Alt (2009). Verifica-se
gue, entre fornecedor e comprador, existe um bom relacionamento, e ambos sabem que
esse relacionamento colaborativo resulta em situagcdes de ganha-ganha, proporcionado
melhor qualidade, uso compartilhado de inovacgdes, custos reduzidos e integragao entre
producéo e entrega conforme discutido por Christopher (2009).

O processo de negociacdo entre as duas empresas, para a aquisicdo de
mercadoria, inicia quando o cliente faz um pedido para reposicao de seu estoque. O
fornecedor demora em torno de 45 dias, desde a solicitagcdo da mercadoria até a entrega
do produto. Um dos motivos atribuidos ao tempo de reposicdo decorre da localizacéao

entre as empresa, haja vista que o cliente estd localizado em Minas Gerais, e 0
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Fornecedor A possui sua industria no estado do Parana. Mas, segundo o comprador, este
tempo de reposicao ndo € considerado um problema.

O transporte utilizado para a entrega das mercadorias para este cliente é
terceirizado, porém foi citado pelo Fornecedor A que este possui transporte proprio para
entrega de mercadorias para clientes localizados nas proximidades de seu polo industrial.

Para o comprador, o Fornecedor A tem flexibilidade para atender a sua demanda,
guando esta aumenta devido algum fator externo, principalmente aqueles ocasionados
em periodos sazonais, como por exemplo, periodos proximos a datas festivas na cidade.

Quanto ao Fornecedor A quando questionado sobre esta flexibilidade, respondeu
gue por mais que esteja distante geograficamente, o tempo de entrega, que demanda 45
dias, ndo poderia ser reduzido, devido a sua capacidade produtiva, e se para pedidos
maiores que aqueles usualmente feitos, seriam necessério mais cinco para entrega das
mercadorias.

E necessaria, portanto, uma relacdo bem integrada entre as partes, com a
disponibilidade de informacdo para o fornecedor, para que assim este consiga se
programar com antecedéncia devido as variacbes da demanda do cliente (varejista) e aos
fatores produtivos do fornecedor, cuja capacidade n&o permite maior flexibilizacdo. Esse
conhecimento resulta, conforme discutido por Chopra e Meindl (2003) em ma relacéo
integrada que promove ganhos para todos os elos da cadeia.

O gestor da Loja Progresso relata sua escolha de fornecedores leva em
consideracao critérios como preco, prazo de entrega e qualidade dos produtos e que por
meio do controle que mantem sobre suas compras estd sempre avaliando seus
fornecedores.

O Fornecedor A, é um dentre aqueles que apresentam todos 0s requisitos
considerados importantes perante as necessidades da Loja Progresso para atender os
clientes finais, pois consegue cumprir com 0s prazos programados de entrega, assim
como também quanto a qualidade de seus produtos, pois ndo houve casos nesta loja em
gue o comprador (varejista) ou mesmo os consumidores finais devolveram produtos por
algum dano ou ma qualidade das pecas. Este fornecedor apdia seu cliente também
gquando se faz necessaria a reprogramacdo de pagamentos e/ou aprazamento nas
condi¢cBes de pagamento.

Relativamente as questdes éticas no processo de compra nunca houve problema
para a loja, as compras ocorrem dentro dos requisitos legais e morais desejados e
esperados de um comprador, ndo havendo nenhum descumprimento nas condi¢des

contratuais acordadas entre ambos.
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CONSIDERACOES FINAIS

O objetivo deste estudo foi analisar a relacdo entre um comprador, no caso a
empresa Loja Progresso de Ituiutaba e um de seus principais fornecedores, para verificar
o grau de atendimento deste fornecedor quanto as necessidades do comprador, em casos
de oscila¢gbes da quantidade demandada.

Observou-se, que o relacionamento colaborativo embasa a relacdo comercial do
comprador e fornecedor, e que mesmo em ocasides de variagdo na demanda,
ocasionadas em decorréncias de oscila¢cdes sazonais existe flexibilidade nas negociagdes
e 0 atendimento das necessidades de compra da Loja Progresso.

Constatou-se que o tempo de reposicdo do Fornecedor A, devido a sua
localizacdo e a sua estrutura produtiva é de 45 dias, considerado alto para empresas que
atuam no segmento varejista de confeccbes e calcados, porém o lojista, que esta no
mercado ha 40 anos é conhecer da sazonalidade existente em seu negdécio e administra
de forma eficiente o estoque, conseguindo, portanto pedir o estoque na data especifica
para que atenda o consumidor final, quando suas necessidades se apresentam.

Outro fator que contribui para o relacionamento entre as partes é o conhecimento
de que pedidos adicionais demandam um pequeno aumento de cinco dias no tempo de
entrega de o que faz com que o planejamento de compras seja observado
constantemente na empresa estudada.

Verificou-se que o principal fator que pelo qual a relacdo com o Fornecedor A
dura ha tanto tempo, é a confianca entre ambas as partes, e, principalmente o respeito
com as atividades do cliente e seus consumidores e proporciona melhor qualidade no
desempenho, o uso compartilhado de informacéo, custos reduzidos tanto na producao
guanto na entrega das mercadorias.

Conclui-se, portanto, que os relacionamentos colaborativos existem entre as
empresas, objeto do estudo, e que mesmo em situacdes de variacdo da demanda existe
alinhamento entre os dois elos da cadeia de suprimentos e que o atendimento ao varejista
se confirma.

Solugbes conjuntas, como alteragdo em prazos de entrega, flexibilizagcdo e
eliminacéo de especificacdes rigidas de deveres e obrigagbes acordados em contratos,

também, sdo observadas para possibilitar o atendimento.
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SUPPLY CHAIN ALIGNMENT: THE STUDY ABOUT THE SUPPLIER FLEXIBILITY IN
THE SERVICE PROVIDER IN SITUATIONS OF DEMAND OSCILLATION

ABSTRACT

Collaborative relationships, based on cooperation among the supply chain associations, flexibilize
negotiations between companies due to relationships of trust and supposed involvement. In this
exploratory research characterized as a case study the relationship among a costumer, retail
clothing and footwear company, and one of its key suppliers was analyzed to verify whether in
case of seasonal demand variation the supplier becomes flexible or if the marketing conditions are
maintained. The data analysis collected through structured and unstructured interviews, confirmed
the existence of collaborative relationships between organizations presenting that in situations of
demand variation exists alignment between the two links of the supply chain authorizing the
service retailer. Combined solutions, such as changes in delivery times, flexibility and eradication
of strict specifications of duties and obligations agreed upon in contract, are also identified to
enable the service.

Keywords: flexibility; collaborative relationships; supply chain; oscillation demand.

JUEGO DE LA CADENA DE SUMINISTRO: EL ESTUDIO DE LA FLEXIBILIDAD EN
DISTRIBUIDOR PROVEEDOR DE SERVICIOS EN SITUACIONES DE OSCILACION DE
LA DEMANDA

ABSTRACTO

Las relaciones de colaboracién, basadas en la cooperacién entre los eslabones de la cadena de
suministro, negociaciones flexibilizar entre empresas debido a las relaciones de confianza y de su
presunta participacion. Analizados en este estudio exploratorio se caracteriza como un estudio de
caso, la relacion entre el vestido y el calzado al por menor de una empresa de comprador, y uno
de sus principales proveedores para verificar en caso de variacion estacional de la demanda de
flexibilizacion se produce o si el proveedor se mantienen las condiciones de comercializacion
vigentes. El andlisis de los datos recogidos a través de entrevistas estructuradas y no
estructuradas, confirmd la existencia de relaciones de colaboracién entre las empresas que
muestran que en situaciones de variacion de la demanda existe alineamiento entre los dos
eslabones de la cadena de suministro que confirman el minorista de servicios. Soluciones
conjuntas, tales como los cambios en los plazos de entrega, la flexibilidad y la eliminacion de las
rigidas especificaciones de deberes y obligaciones pactadas en los contratos, también se
observan para habilitar el servicio.

Palabras-clave: flexibilidad; las relaciones de colaboracién; cadena de suministro; la demanda de
oscilacion.
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