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RESUMO

O presente trabalho tem como objetivo identificar se as relacGes formadas pelos produtores da
cadeia da bovinocultura de corte na cidade de Acreina/GO sdo pautadas pelo sistema de
fornecimento enxuto, formando assim um relacionamento de parceria. A pesquisa usa como
referéncia as diferentes discussdes sobre as principais caracteristicas que fazem com que um
relacionamento qualquer entre compradores e fornecedores se torne de fato uma alianca
estratégica. Foram analisadas através de entrevistas pré-estruturadas as percepgdes dos
produtores sobre a benéfice de suas atuais relacdes, a percepcdo da satisfacdo que possuem
com estas relacGes e 0s principais pontos positivos para que a relagdo seja positiva. Da mesma
forma, foi tracado o perfil dos produtores, caracterizando seus sistemas de manejo e
atividades que desenvolvem, além do tamanho de seu rebanho e o volume de vendas por
cabeca. Os resultados demostraram que apesar da satisfacdo com os relacionamentos
desenvolvidos, os produtores possuem um alto nivel de desconfianca junto aos seus
compradores, que tem como principal fator a fragil ou inexistente troca de informacdes entre
as partes envolvidas. Conclui-se ao fim, que ndo existe uma relagcdo pautada pelos principios

do sistema de fornecimento enxuto.

Palavras-chave: Sistema de fornecimento enxuto, parceria, comunicagdo, confianca, pecuéria

de corte.
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1 INTRODUCAO

Para Nassar e Botelho (1999, p. 28), agribusiness caracteriza-se como “um conjunto de atividades
especializadas envolvendo uma serie de agentes, que desempenham os mais variados papéis e
apresentam grande interacdo e interdependéncia entre si”. O Brasil, como de conhecimento
popular, € um dos grandes players deste segmento de mercado, com nimeros expressivos tanto na

producdo de graos quanto na criacdo de animais.

O novo modelo de desenvolvimento econdmico, que vem sendo seguido no Brasil, de
insercdo competitiva no mercado internacional tem provocado momentos de intenso
desequilibrio em varios setores da economia brasileira, inclusive no setor agropecuério. Silva
(2000) diz que 0s macroprocessos em curso, na economia do pais, afetam severamente a
reestruturacdo e reorganizacdo do agronegdcio nacional, visto que grande parte dos
acontecimentos esté se dando de forma abrupta e ndo gradativa.

Movimentos de abertura de capital, internacionalizacdo e diversificagdo das atividades como
aquisicdo de unidades para abate de frangos e suinos, além do beneficiamento do couro, séo
exemplos da mudanca na conduta estratégica das empresas, juntamente com estas mudancas
observa-se, também, um intenso movimento de concentragdo de empresas ligadas ao setor.
Constata-se que a pecudria nacional assume uma postura empresarial, gerando ganhos

potenciais para todo o sistema agroindustrial (CALEMAN, 2010).

Tem-se presenciado o enorme crescimento que as empresas ligadas a este setor vém tendo no
Brasil. Grandes conglomerados de empresas brasileiras lideres em market share voltadas ao
agribusiness estdo presentes nos 5 continentes, produzindo em mais de 80 paises ao redor do
mundo e colecionando titulos como: maiores exportadores de carne bovina do mundo,
maiores abatedores de aves do Reino Unido, maiores produtores sul-americanos de cordeiros
(JBS, Marfrig, Minerva).

Inserida neste contexto esta a atividade de producéo de carne bovina para corte, que por sua
vez possui dentro do seu processo produtivo, diversos outros mercados, como 0s de insumos,
os frigorificos, cooperativas de produtores, indlstrias de equipamentos, mercados
consumidores e de distribuicéo.
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Os nmeros da pecuéria brasileira chamam a atencdo. Sdo mais de 176 milhGes de hectares de
pastagem, com um rebanho ligeiramente superior a 200 milhdes de cabegas bovinas, o
segundo maior do planeta (perdendo apenas para a india, que contém 230 milhdes de
cabecas). O pais também é o segundo maior produtor (atrds apenas dos Estados Unidos) e o
maior exportador de carne bovina do mundo. Nos ultimos 12 anos, houve também, um
aumento expressivo nos nimeros, com um crescimento em torno de 70% na producdo de

carne bovina (ANUALPEC, 2009). Fica evidenciado o tamanho deste mercado, observando

as exportacoes brasileiras de carne em 2008 na Tabela 1.

Destino Valor Peso liquido (kg)
Russia 1.476.203.580 391.299.561
Hong Kong 488.277.438 162.303.302
Venezuela 418.415.142 96.901.521
Ira 322.835.888 81.202.443
Estados Unidos 303.688.262 53.647.810
Egito 236.168.449 77.854.397
Reino Unido 220.785.828 56.023.454
Holanda 169.848.039 27.613.694
Argélia 165.299.597 48.432.427
Italia 145.712.531 23.565.299
Israel 140.487.695 34.601.406
Ardbia Saudita 138.758.861 38.345.599
Ucrania 117.547.694 30.418.985
Libano 91.953.389 21.155.182
Angola 89.398.972 23.448.166
Libia 88.713.203 25.367.406
Emirados Arabes Unidos 63.364.144 14.455.657
Alemanha 53.268.117 8.245.733
Filipinas 43.961.380 15.235.691
Cingapura 34.608.601 9.151.690

Tabela 1: Brasil - Principais mercados de destino de carne bovina em 2008
Fonte: (TOMHE, K. M., 2010).

O estado de Goias teve em 2009 um rebanho de cerca 19 milhdes animais, sendo que mais de
3,9 milhdes de animais foram destinados ao abate neste ano. Este montante coloca o estado

como sendo o0 2° em namero de abates, conforme Tabela 2.



Estado R;EECSO Abate
Minas Gerais 20.810.819 5.429.087
Goias 15.921.843 3.911.251
Mato Grosso do Sul 16.568.636 3.893.829
Séo Paulo 8.860.698 3.835.284
Mato Grosso 18.883.347 3.412.466
Parana 8.549.911 2.708.291
Rio Grande do Sul 12.008.548 2.672.965
Bahia 11.196.139 2.441.667
Para 15.035.994 2.361.655
Rondbnia 9.363.027 1.884.505
Tocantins 6.621.611 1.228.032
Santa Catarina 4.017.012 1.002.776
Maranhéo 6.088.652 931.493
Pernambuco 2.341.181 815.136
Rio de Janeiro 2.098.356 572.688
Ceara 2.260.377 491.357
Espirito Santo 1.918.886 426.337
Amazonas 1.627.095 369.021
Acre 2.214.169 306.672
Piaui 1.671.731 278.992
Paraiba 1.354.117 260.289
Alagoas 911.115 210.395
Rio Grande do Norte 1.047.499 190.529
Sergipe 990.672 189.815
Roraima 674.528 103.744
Distrito Federal 83.762 34.270
Amapa 69.687 23.429
BRASIL 173.189.414 39.985.976

Tabela 2: Rebanho bovino brasileiro
Fonte: adaptado de ANUALPEC (2009)
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Ainda vale destacar o aumento de mais de 49 vezes o total de toneladas de carne
industrializada exportada por Goias, que em 2005 era de 51,6 e passou a 1.510 em 2008
(ANUALPEC, 2009).

Os dados citados acima nos mostram o qudo importante o agronegécio da pecuaria bovina de
corte é para o Brasil e também para o estado de Goiés. Neste trabalho, ser4 abordada a
percepcdo dos pecuaristas (fornecedores) da cidade de Acreina/GO frente aos seus principais
compradores a respeito das novas formas de relacionamento, sobretudo aquelas advindas da

formacdo de sistemas enxutos de producdo, os relacionamentos estratégicos.

A cidade de Acreuna estd situada a 153 quilémetros da capital do estado de Goias (Goiania) e
possui uma &rea de 1.566 Km2. Com uma popula¢do em torno de 20.000 habitantes, sendo
que 12,73% do total vivem em areas rurais (IBGE, 2010). A cidade possui um PIB de mais de
243 milhGes de reais, sendo a agropecuéria fornecedora de mais de 31% do total (IBGE,
2006).

Segundo o censo agropecuario a cidade de Acretna possui um rebanho de bovinos com cerca
de 87.000 cabegas, com areas de pastagens superiores a 688 Km? (IBGE, 2006).

1.1 Formulacgéo do problema

Claro, Claro e Hagelaar (2002), dizem que os relacionamentos entre uma empresa e seus
fornecedores sdo referentes a quaisquer conexdes voluntarias entre as duas empresas de

diferentes estagios em uma cadeia de producdo.

A acdo conjunta € o ponto de partida para a mudanca de uma transacdo de mercado para uma
transacdo relacional ou bilateral (HEIDE; JOHN, 1992). A formac&o das parcerias depende da
formacdo em conjunto de metas, processos, controles e principalmente do alinhamento do
planejamento entre as partes. O planejamento conjunto funciona como um ponto de referéncia
para os atores, eliminando a necessidade de especificacdes rigidas de deveres e obrigaces,
comumente encontrados em contratos (NEVES, 2002).
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Para Anderson e Narus (1990), uma vez estabelecida uma base de confianca, as empresas
aprendem que as agdes conjuntas podem produzir melhores resultados do que agdes isoladas,
pautadas por interesses individuais. O desenvolvimento e a manutengdo tém como base
relacional a confianga, sendo esta diretamente proporcional ao envolvimento em acgOes
conjuntas entre compradores e fornecedores, ou seja, quanto maior a confian¢a entre
compradores e fornecedores, maiores serdo os projetos desenvolvidos em conjunto (CLARO;
CLARO, 2004).

Segundo Ford et al. (2003), a rede de um comprador é desenvolvida conscientemente e agrega
apenas um grupo restrito de empresas. Membros da alianca do comprador apresentaréo
barreiras a a¢Oes danosas de um determinado fornecedor, sobretudo se suas agdes puderem
comprometer os investimentos ou resultados econémicos de um membro da rede (CLARO;
CLARO, 2004).

Este trabalho trata da perspectiva dos produtores de carne bovina de corte quanto aos avangos
e barreiras nas relagcdes entre compradores e fornecedores no contexto das praticas de
producdo enxuta, ou seja, as relagdes de fornecimento enxuto. E dentro deste segmento o0s
relacionamentos entre produtores e frigorificos sdo, na maioria das vezes, uma relacdo de
“amor e 6dio”, colocando diversas vezes a prova a veracidade das teorias voltadas para as

estratégias de relacionamento.

Caleman (2010) define que a analise das garantias do sistema agroindustrial (SAG) de carne
bovina tem como foco a transagédo produtor-frigorifico. O produto é o animal a ser abatido e €
descrito como uma commodity onde a principal referéncia para o processo de troca é o preco.
Desta forma, ficam identificados como agentes responsaveis pelo risco de ndo pagamento a
indastria frigorifica. Cabendo a ela, oferecer garantias para que as transa¢fes ocorram a

baixos custos, ou seja, com uma maior eficiéncia econdmica.

No final de 2008 a crise econdmica global, afetou severamente a industria frigorifica bovina,
resultando em mudangas nas estratégias das empresas e nos relacionamentos com 0s
fornecedores de matéria-prima. Diversas empresas entraram em processo de recuperacao
judicial, ndo honrando os pagamentos com o0s produtores, aumentando ainda mais o conflito

ja existente em relacdo a precos e garantias de recebimento (CALEMAN, 2010).
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A evolugdo da pecuédria bovina mostra a falta de integracdo do setor industrial com o
abastecimento de matéria-prima, quando comparada com aves e suinos. O grau de autonomia
e poder econbmico que o setor primario ainda mantém no caso de bovinos, também sdo um
entrave & maior integracdo com os demais agentes da cadeia, em especial os frigorificos
(COUTINHO; FERRAZ, 1995). Muito disso por conta da maior liberdade de prazo de
engorda na hora do abate, pela menor dependéncia do produtor com frigorificos especificos
ou simplesmente pela falta de controle dos custos operacionais, ndo fornecendo um ponto
ideal de venda. Fato é que as relacGes entre fornecedores e frigorificos sdo frequentemente
mal encaradas por parte dos produtores.

O aprimoramento das relagOes contratuais em cadeias agroalimentares tem sido buscado como
forma de aumentar a competitividade das empresas nelas inseridas. Mediante contratos entre
os diversos elos da cadeia - produtores rurais, agroinddstria, servicos de distribuicdo, a
sincronia entre eles tende a crescer, havendo maior possibilidade de controle de qualidade da
matéria-prima, de regularizacdo do fluxo de quantidades, padronizagéo e definicdo de normas
que regulamentem as transagdes (BRADENBURG; FERREIRA, 1995).

Caracteristicas de sistemas de producdo, insumos, condicGes sanitérias, entre outros aspectos,
tornam-se determinantes da escolha dos produtos pelos clientes, sejam eles finais ou internos
a cadeia (FERREIRA; PADULA, 2002). A busca pela diminuicdo das sazonalidades e
instabilidades de entrega, a dificuldade de estoques, tanto para animais vivos quanto abatidos
e a busca por uma maior padronizacdo de matéria-prima forcou o estabelecimento de

contratos para 0s abatedouros de aves e suinos.

A evolugdo da pecuaria bovina mostra, entdo, um gap em relacdo a falta de integracdo dos
compradores com os fornecedores, quando comparada com aves e suinos. Em relagdo a carne
bovina, os frigorificos indicam que a baixa qualidade da matéria-prima como um dos
principais problemas do setor. Uma das solugGes para este problema passa necessariamente
pelo pagamento de um “b6nus” de acordo com a qualidade do produto e, principalmente, pela
mudanca da forma de pagamento, de peso vivo para rendimento de carcaca (FERREIRA,;
PADULA, 2002).

Neste cenario, as a¢fes conjuntas de coordenagao entre 0s agentes e as cadeias Sao vitais para

0 desenvolvimento de novos mercados e para suprir a demanda daqueles ja existentes
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(FERREIRA; PADULA, 1998). Neste sentido, novas formas de organizacdo tém sido
buscadas, utilizando como exemplo as experiéncias das cadeias de aves e suinos, que tém
obtido ganhos de competitividade a partir de maior formalizacdo das transagOes dos

produtores com a industria.

Entretanto, segundo literatura (WOMACK; JONES; ROSS, 1991; HELPER, 1991, 1994,
LAMMING, 1993; TURNBULL et al., 1993; KARLSSON; NORR, 1994; PURDY; ASTAD;
SAFAYENI, 1994 apud ARKADER, 1999) a visdo dos fornecedores nao aponta para um
jogo ganha-ganha, diferente daquela observada pelos compradores. De acordo com esta visdo
0os compradores, ou neste caso os frigorificos, estariam tirando vantagens econdmicas,
aproveitando do seu alto poder de barganha e para impor praticas a seus fornecedores,
diminuindo assim a rentabilidade destes Gltimos (HELPER, 1994).

1.2 Objetivo geral

e Este estudo pretende identificar a relacdo entre os produtores de carne bovina e 0s seus
compradores (frigorificos), em relacdo a formacdo das aliangas estratégicas. O objeto
de estudo serdo os produtores da regido de Acretna/GO.

1.3 Objetivos especificos

e ldentificar quais sdo as variaveis, na otica do produtor, que fazem parte de uma relagdo
ganha-ganha;

e Descobrir se ao ponto de vista dos produtores a relagdo com os compradores é uma
relacdo benéfica para ambas as partes, ou seja, uma relagdo ganha-ganha;

e Verificar se o produtor identifica a sua relagdo com o comprador como sendo uma

alianca estratégica;

1.4 Justificativa

Segundo Arkader (1999), a mostra que existe uma lacuna nas percepg¢des quanto a existéncia
de parcerias efetivas nos novos relacionamentos. Burnes e New (1996, p.22) dizem:
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Apesar do fato de que ¢rgdos oficiais, companhias lideres e a literatura
concordariam amplamente com essa conceituacdo de parceria, a realidade parece
ser diferente da retorica. Isto se mostrou em um dos resultados da pesquisa que
desenvolvemos com a Kearney (1994) que revelou que o termo ‘parceria’ era
usado de uma vasta variedade de formas, muitas vezes com conotacdes irbnicas.
Para alguns, parceria simplesmente significava descontos nos precos para
clientes favorecidos; para outros, acordos complexos de compartilhamento de
risco e resultados para novos produtos. Em alguns casos, a linguagem de
parceria parecia ser usada para desinfetar o uso brutal de poder comercial. Essa
visdo vem ao encontro das constatacGes de Lamming: as iniciativas de parceria

sd0 muitas vezes mais ‘retdrica do que realidade’.

Apesar de pequenas, existem algumas mengdes na literatura em relagdo a barreiras na adocao
do fornecimento enxuto (ARKADER, 1999). E é com este interesse que este estudo se

justifica.

E de grande necessidade, identificarmos as percep¢des dos produtores de carne bovina para
corte em relacdo as parcerias firmadas entre eles e seus compradores, tendo em vista o
destaque internacional que a carne bovina brasileira alcangcou nos Gltimos anos. Depois de
avaliadas as visdes dos produtores, serdo possiveis as sugestbes de melhorias para o

fortalecimento das aliangas estratégicas formadas neste mercado.

O mercado suino e de carne de frango, demonstram um nivel de relacionamento muito mais
elevado do que a da carne bovina. Sdo de suma importéncia para estes mercados a prevencao
de doencas, o planejamento e desenvolvimento dos animais além das constantes melhorias de
manejo e instalagdes. Os prazos sdo sempre muito bem definidos e as criagdes passaram a ser
em lotes, facilitando dentre muitos outros processos a triagem para a venda. Este nivel de
profissionalismo atingido provém principalmente do estreitamento das parcerias entre
produtores e compradores, onde muitas vezes se confunde “o qué é de quem”. As aliancas
estratégicas sdo muito bem definidas e o sistema de fornecimento enxuto € amplamente
difundido e aplicado. Destacando-se o compartilhamento de conhecimentos e rotinas que
segundo varios autores, sdo um fator critico para o aumento do desempenho, demonstrando

que as empresas aprendem atraves da colaboragdo com outras empresas (POWELL; KOPUT;
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SMITH-DOERR, 1996; WALKER; KOGUT: SHAN, 1997 apud CLARO; CLARO:;
HAGELAAR, 2002).

Para o produtor de carne bovina, no entanto, o cenério e diferente. As aliancas estratégicas
nem sempre estdo bem definidas e a balanca das vendas pesa, na maioria das vezes, em prol
dos compradores. Muitas vezes pela falta de informacdo a respeito do tema, por parte dos

produtores ou simplesmente pelo enorme poder de barganha que possuem os frigorificos.

A verificacdo da percepcao dos produtores a respeito das aliangas estratégicas torna-se muito
importante para a manutencdo das boas relagOes entre vendedores e compradores. Desta
forma, com aliangas pauteadas pelo fornecimento enxuto, o crescimento e fortalecimento
deste mercado serdo sensivelmente mais elevados. Empresas que investem em ativos
especificos para determinados relacionamentos tém desfrutado de incremento em desempenho
(CLARO; CLARO, 2004). Powell, Koput e Smith-Doerr (1996) destacam a importéncia da

alianca estratégica como um locus de inovacgdes para empresas.

Em suma, a grande importancia da formagdo, manutencao e fortalecimento de redes e aliangas
estratégicas, ja justificaria a elaboracdo deste estudo, entretanto, a escassez de literatura a
respeito das percepcOes na perspectiva dos produtores de carne bovina em relagdo aos
objetivos propostos fortalece a relevancia do tema a ser trabalhado.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Supply Chain Management

O conceito de supply chain management ou como conhecido no Brasil cadeia de suprimentos
surge com a aprendizagem da Toyota, que por meio deste, aumentou 0 seu mercado
melhorando seus processos, notoriamente no chdo de fabrica, mas também na concepc¢éo e
desenvolvimento do conceito (PARRY; MILLS; TURNER, 2010). Womack et al. (1991)
usou o termo "enxuto" para descrever uma abordagem evolutiva baseado no lean thinking,
observando como a Toyota se esforgou para eliminar o desperdicio e para melhorar a

eficiéncia de seus processos.

Tais conceitos sdo caracterizados como “Fluxos de valores” que abordam todos os
steakholders envolvidos nos processos produtivos como: os compradores, fornecedores e
parceiros (LEWIS, 2000). O fornecimento enxuto é uma abordagem em uma perspectiva de
longo prazo, em que se gerenciam principalmente relacionamentos (e ndo transagdes
esporadicas), para evitar desperdicios e adicionar valor ao produto (LAMMING, 1993). Em
seus estudos Womack e Jones (1996), identificaram os principios que caracterizam 0s

conceitos enxutos, sdo eles:

e Valor: este é o ponto de partida para 0s conceitos enxutos, consiste em definir o que €
Valor. Diferente do pensamento de muitos, quem define os valore de um bem s&o 0s
clientes e ndo as empresas. A necessidade € que gera o valor, as empresas, cabe
identificar quais sdo as necessidades e cobrar por elas um preco justo, a fim de manté-

la no mercado;

e Fluxo de valor: significa estudar a cadeia produtiva como um todo, inclusive no pos-
venda, com o fim de reduzir ao maximo as perdas, mas sobretudo analisando os fatos

geradores de valor;

e Fluxo continuo: deve-se dar “fluidez” aos processos. Com uma capacidade de
desenvolver, produzir e distribuir com rapidez um produto da a ele uma caracteristica

de atualidade, o que gera um maior valor para o cliente;
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e Producdo puxada: quer dizer produzir de acordo com a demanda imposta pelos
clientes. Reduzindo a criacdo de estoques e valorizando o produto;

e Busca pela perfeicdo: A busca do aperfeicoamento continuo deve ser o objetivo
constante da empresa, dando transparéncia a todos 0s processos além de dar acesso
aos membros da cadeia produtiva como um todo, dando a liberdade para didlogos e

aperfeicoamentos, agregando cada vez mais valores.

Segundo a produgdo enxuta, desperdicio é tudo aquilo que ndo agrega valor: tempo de espera
para conclusdo de tarefas anteriores, estoque, deslocamentos desnecessarios tanto de pessoas
quanto de maquinas, producao indesejavel, funcionérios ociosos (WOMACK; JONES, 1998).
O conceito impde uma integracdo entre todos os niveis da empresa, além de fornecedores e
parceiros, de modo que os problemas que possam surgir ndo sdo considerados de forma

isolada, mas sim de uma forma holistica.

Entretanto, a discussdo vai muito além de quais sdo 0s passos para a construcdo de uma
relacdo enxuta. Os impactos e caracteristicas da aplicacdo deste modelo veem sendo altamente
debatidas no meio académico. Para tanto, é preciso ter outro conceito bem desenvolvido, o do
relacionamento entre as partes envolvidas. Este conceito vem sendo descrito como parceria
preponderando a confianca entre as partes (LAMMING, 1993; DYER; OUCHI, 1993;
ELLRAM; EDIS, 1996 apud ARKADER, 1999).

2.2 Relacionamentos Estratégicos

Verifica-se a formacdo nas tendéncias de relacionamento e padrfes de fornecimento. De
acordo com Womack et al. (1997) o estabelecimento de contratos a longo prazo permite o
compartilhamento de informacdes sobre custos e técnicas de producdo entre as empresas,
melhora o produto e reduz atividades que ndo agregam valor, o0 que possibilita a reducéo dos
custos ao longo do periodo de produgdo. Assim, a redugdo do nimero de fornecedores diretos
possibilita o desenvolvimento de relacionamentos mais proximos. Esta proximidade entre

fornecedores e compradores, proporciona ainda, uma maior interagdo entre os diferentes
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profissionais das empresas, que por sua vez permite o surgimento de novas ideias o0 que

contribui para a diminui¢do nos investimentos de pesquisa.

Harbison e Pekar Jr. (1999), lembram que existem dois tipos de aliancas: As aliangas
transacionais (ou tradicionais) e as Aliancas estratégicas (Parceria). Para tanto exemplificam
que as aliancas transacionais sdo relacdes modestas e que frequentemente se limitam tanto em
ambito quanto em caracteristicas. Normalmente duram menos que cinco anos, ndo ha
compartilhamento de capacidades fundamentais, ndo h& controle por meio de contratos e
principalmente, os parceiros ndo tem uma estratégia comum. Por outro lado, as aliancas
estratégicas sdo relagdes muito mais profundas e possuem como caracteristicas: compromisso
minimo de dez anos, elo baseado em compartilhnamento de capacidades, relacdo reciproca
com uma estratégia compartilhada e como consequéncia um aumento no valor de mercado das

empresas.

Segundo Gulati, Nohria & Zaheer (2000), no atual cenario empresarial, a imagem de
empresas isoladas no mercado competindo de forma restrita ndo € mais adequada. Esta
afirmacdo vem corroborar ainda mais a importancia da formagdo de redes estratégicas e o
mercado de carne bovina pra corte ndo foge desta afirmagéo. A formacdo das aliancas ou
redes estratégicas é mais uma, se ndo a mais importante, das consequéncias de se apostar no

sistema de produgéo enxuta.

No caso do Brasil, Tavares (2002) demonstra que dois ter¢os das maiores empresas lideres
(67%) estabelecem aliancas estratégicas principalmente em busca do compartilhamento de
competéncias complementares e a reducdo de custos. Entretanto, este ndo é um fenémeno
exclusivo das grandes empresas brasileiras, Deloitte (2002) diz que as aliangas estratégicas
foram apontadas como um dos fatores criticos para o crescimento de pequenas e médias

empresas.

Para Lewis (1992), a alianga estratégica é construida de acordo com uma necessidade mutua,
ajudando parceiros a ultrapassar o emaranhado da solugdo dos problemas, dos interesses
parcialmente conflitantes e das culturas contrastantes. Esfriando assim, os argumentos que
enfatizam que uma empresa precisa dominar para ter sucesso, ou que poderia chegar sozinha
ao mesmo resultado (GIANISELLA; de SOUZA; de ALMEIDA, 2007).
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H4& ainda um ponto de importante, que é o processo de selecdo de parceiros que comporédo as
redes estratégicas. Para Gulati, Nohria & Zaheer (2000), a selecdo e manutencdo de
fornecedores sdo influenciados diretamente pela rede estratégica em que a empresa esta
envolvida. Harbison e Pekar Jr. (1999) dizem que a formacédo das redes estratégicas passa por
quatro estagios: identificagdo, avaliacdo, negociagdo e implementacdo. Dentro desses
estagios, surgem ainda oito atividades ou passos:

e Definir estratégias e objetivos;

e Avaliar os parceiros em potencial;

e Avaliar a alavancagem e o que oferecer em troca;
e Definir oportunidades;

e Avaliar impacto sobre os envolvidos;

e Auvaliar os poderes de barganha;

e Planejar a integracao;

e Implementar a integracéo.

Diante de tudo que foi dito, Claro, Claro e Hagelaar (2002) fornecem um quadro em que
descrimina as determinantes da vantagem competitiva em relacionamento com interesses de

longo prazo ou de parceria, demostrado no Quadro 1.

A respeito da manutencgdo das aliancgas estratégicas, Claro, Claro e Hagelaar (2002) destacam
cinco pontos relevantes para tal finalidade: recursos para lidar com a rede, rotinas especificas
para lidar com os relacionamentos, confianca entre empresas e fornecedores, reputagdo ante

0s membros da rede estratégica e a interdependéncia entre compradores e fornecedores.

Em destaque esta a confiancgas entre os fornecedores e compradores. Barney e Hansen (1994)
definem que confianca entre as empresas refere-se a convicgdo de que um parceiro nao
explorara as vulnerabilidades do outro. Thorelli (1986) afirma que um ponto critico é, entdo,
que a confianca pode ser vista como a seguranca de continuidade da satisfagdo mutua entre 0s
parceiros do relacionamento e esta confianca influencia a consciéncia de outros membros da
rede estratégica. Logo, a assertiva central deste ponto é resumida em como 0s parceiros das
redes enxergam a relagdo entre as empresas, esperando sempre que esta seja benéfica a todas

as partes envolvidas.
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Fontes de Rendas Provenientes dos Meio Utilizados para Obter as Rendas
Relacionamentos Provenientes dos Relacionamentos
Investimento em ativos especificos para o e Treinamento de pessoal;
relacionamento e Investimento em equipamentos, maquinarios e
softwares;
o Uniformidade em volume de compras.
Compartilhamento de conhecimento e rotinas e Utilizagdo do conceito de cadeia de producéo;

e  Utilizacdo dos membros da rede estratégica;
o Distribuicdo de relatorios relevantes para o

parceiro;
e Criacdo de incentivos para a coesao.
Efetivo mecanismo de governanga e Redugdo das governangas do tipo de mercado

ou das que necessitam da presenca de uma
terceira parte;

e Utilizagdo de relacionamentos informais em
lugar dos formais.

Quadro 1: Vantagens competitivas
Fonte: (CLARO; CLARO; HAGELAAR, 2002)

Embora que maioria dos estudos analise as entregas just in time, principal caracteristica do
fornecimento enxuto, este sistema tem um carater bem maior, envolvendo também aspectos
de colaboracdo Inter-empresas e maior participacdo dos fornecedores na agregacdo de valor
ao produto final, configurando assim o modelo de parceria entre compradores e fornecedores,
em oposicao a distancia caracteristicos do modelo tradicional (FLEURY; ARKADER, 1996).
Tomando como base esta perspectiva mais simploria, infere-se que os relacionamentos
deveriam ser um jogo ganha-ganha (CARLYSLE; PARKER, 1989), com benesses advindos a
todas as partes. Entretanto a realidade parece nem sempre confirmar esse resultado, o qual
tem sido questionado, pelo menos em parte, na literatura (LAMMING, 1993; STUART, 1993;
TURNBULL et al., 1993; PURDY; ASTAD; SAFAYERIE, 1994 apud ARKADER, 1998).

Helper (1991, 1994) em suas pesquisas sobre as perspectivas entre fornecedores focou
principalmente no lado fornecedor da industria automotiva americana, buscando estabelecer
vinculos entre as préaticas vigentes no relacionamento entre compradores e fornecedores e 0
desempenho das empresas. Apesar de alguma melhoria relatada pelos fornecedores em seu
relacionamento com os compradores, 0s primeiros ndo percebiam um comprometimento
maior por parte dos ultimos e, normalmente, ndo estavam convencidos da eficacia dos
programas de melhoria da qualidade (ARKADER, 1999).

Lyons, Krachenberg e Henke Jr. (1990), observaram que o0s compradores enfatizam as

vantagens advindas das relacfes estratégicas, mas que raramente citavam as desvantagens.
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Caminho oposto ao dos fornecedores que normalmente destacam as desvantagens e

marginalizam as vantagens competitivas obtidas pelas relac6es de
observacoes, foi estruturado o Quadro 2.

parceria. A respeito de suas

Ator Vantagens Desvantagens
e Previsibilidade contratual; o Divulgacéo de informacdes de
e Maior estabilidade de méo-de- custos (perda de informacéo
obra e producéo; proprietéria);
e Maior eficacia em P&D; e  PressOes para assumir a carga
e Assisténcia do comprador; de todas as fases do processo
e Influéncia no processo de de producao;
decisdo futuro do comprador; Perda de autonomia;
Fornecedores e Informag&o interna sobre Maiores custos de
dicisdes de compra; comunicacédo e coordenacéo;
o Informagéo sobre a e Menor mobilidade de pessoal,;
concorréncia. e Reversdo potencial do
paradigma de relacionamento,
podendo este voltar a
fovorecer uma integracéo
vertical com o tempo.
e Areducdo no custo de e  Maior dependéncia com o
producéo e de mao-de-obra fornecedor;
qualificada; e A necessidade de um novo
e Garantia de fornecimentos; tipo de negociagao;
e Os relacionamentos e Menor competicéo entre 0s
cooperativos com fornecedores;
fornecedores; e Necessidade de maior
Compradores e A previsibilidade nos capacitacdo gerencial;
contratos; e Menor mobilidade de pessoal,;
e Garantia do preco justo; e Maiores custos de
e Redugdes negociadas de prego comunicacédo e coordenacéo;
durante a vida do contrato e Maior apoio ao fornecedor;
e Novas estruturas de
recompensa;
e Perda de contatos diretos com
fornecedores secundarios.

Quadro 2: Percepcgdes das vantagens e desvantagens
Fonte: (LYONS; KRACHENBERG; HENKE JR., 1990)

2.3 Quadro conceitual

Arkader (1999) propde um quadro conceitual em que detalha as principais praticas e

caracteristicas dos tipos de relacionamentos entre compradores e fornecedores. De um lado o
modelo tradicional de alianga e do outro o modelo de parceria, advindo do estreitamento das

relagOes de fornecimento enxuto, como demonstrado no Quadro 3.
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Modelo
Préaticas e caracteristicas — -
Tradicional Parceria
~ o ~ - . Colaborativos; com
Padrdes de Negociacao e TransacOes esporadicas; atitude Ay .
€ Neg ¢ . ¢ porac comprometimento e confianca
Relacionamento distante e adversaria. ,
mutuas.
Horizonte Temporal Curto prazo Longo prazo
Menor base de fornecedores;
Configuracéo do Maior base de fornecedores; baixa integracéo vertical,
Fornecimento elevada integracéo vertical. fornecimento de sistemas ou
médulos.
NUmero de Fornecedores por . . L,
P Sourcing multiplo. Sourcing unico ou duplo.

Item

Critérios multidimensionais;

Selegdo e Avaliacéo de foco em capacitagéo; adicéo de

Principalmente prego.

Fornecedores valor e historico de
relacionamento.
Lo Inexistente ou iniciativas de Programas de desenvolvimento
Apoio Técnico AT
carater limitado. de fornecedores.
Comunicacédo e Troca de Frequente; politica de portas

Inexistente ou pouco frequente.
abertas.

Frequente e desde o inicio do
Inexistente ou pouco frequente. processo de desenvolvimento de
novos produtos.

Préticas de Entrega Baixa frequéncia. Alta frequéncia.

Mais estrita, com controle de
insumos e processos, sistemas de

Informagdes

Envolvimento em Projeto e
Engenharia

Atitude frente a Qualidade Menos rigida, inspecao apos o

fato. o
avaliacéo.
Feedback limitado, baixo Feedback frequente, elevado
Solucso de Problemas compgr_tilhamento (_:ie riscos e compgr_tilhamento de riscos e
beneficios, ajustes independentes | beneficios, colaboracdo com
de mudancas na demanda. vistas a solucdes conjuntas.
Ativos Especializados Poucos ou ndo existentes. Muitos e significativos.

Quadro 3: Fornecimento tradicional vs. Fornecimento enxuto.
Fonte: (ARKADER, 1999)

Este quadro serd usado como base para o roteiro de entrevista deste trabalho e por esta razdo
vale, entdo, fazer uma analise das caracteristicas indicadas que serdo usadas no roteiro de
entrevistas.

Ao se estudar as relagcdes presentes no Quadro 3 é possivel examinar as diferencas de
perspectiva entre 0 modelo tradicional e a parceria.

Préaticas e caracteristicas Tradicional Parceria

Colaborativos; com
comprometimento e confianga
mutuas

Padrges de Negociagdo e Transac0es esporadicas; atitude

Relacionamento distante e adverséria

Segundo Granovetter (1985), a presenca de confianca em transa¢fes € uma condi¢do primaria

de um relacionamento. Além disso, Carney (1998) diz que a confianca cria condi¢des para
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que negocios realizados por empresas situadas em diferentes estagios da cadeia de producao
assumam uma postura mdtua e colaborativa na resolucdo de problemas, ajudando ainda mais

0 estreitamento das relagdes.

Préaticas e caracteristicas Tradicional Parceria

Horizonte Temporal Curto prazo Longo prazo

Os relacionamentos de longo prazo entre compradores e fornecedores, podem ser entendidos
como uma forma muito ativa de vantagem competitiva. Além do mais, relacionamentos de
longo prazo requerem interdependéncia entre as empresas, 0 que significa agcdes cooperativas
e colaborativas (CLARO; CLARO; HAGELAAR, 2002).

Préaticas e caracteristicas Tradicional Parceria

Menor base de fornecedores;

Configuracéo do Maior base de fornecedores; baixa integracéo vertical,
Fornecimento elevada integracéo vertical. fornecimento de sistemas ou
madulos.

Com o estreitamento das relagbes, € natural também uma redugdo dos numeros de
fornecedores, mas um aumento no volume total de vendas, que passara a ser feita em lotes, de
acordo com o pedido realizado pelo comprador, diminuindo assim os estoques e dando uma
maior fluidez a cadeia de producdo (WOMACK; JONES; ROSS, 1997).

Préaticas e caracteristicas Tradicional Parceria

Critérios multidimensionais;
foco em capacitacéo; adicdo de
valor e histérico de
relacionamento.

Selegdo e Avaliacéo de

Principalmente preco.
Fornecedores P Preg

A rede estratégica consiste no conjunto de relacionamentos, tanto verticais quanto horizontais,
que determinada empresa possui com outras, incluindo organizacdes de outras cadeias de
producdo e outros paises (CLARO; CLARO; HAGELAAR, 2002). As redes estratégicas

disponibilizam para as empresas 0 acesso a informagdes, recursos, mercados e oportunidades
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e é baseado nestes conjuntos de fatores, que as empresas devem basear a escolha de seus
parceiros (HAKASON; SNEHOTA, 1995 apud CLARO; CLARO; HAGELAAR, 2002).

Préaticas e caracteristicas Tradicional Parceria

Inexistente ou iniciativas de Programas de desenvolvimento

Apoio Técnico A L
P carater limitado. de fornecedores.

As autoras da Silva e Lourenzani (2011), afirmam que o apoio institucional € um fator externo
relevante para o estabelecimento das aliangas. O apoio ocorre de diferentes formas como:
apoio técnico, influenciando o planejamento da producgdo; apoio gerencial que ocorre na
forma de capacitacdo e intermediacdo no relacionamento entre compradores e fornecedores; e
apoio financeiro, que é representado pelo fornecimento ou simplesmente facilitando o acesso
ao crédito. Entretanto, existe a ressalva quanto a posturas assistencialistas e subsidios, j& que
esta favorece o aprendizado e o desenvolvimento de relagdes de mercado sustentaveis a longo
prazo (da SILVA; LOURENZANI, 2011).

Préaticas e caracteristicas Tradicional Parceria

Comunicacédo e Troca de
Informacgdes

Frequente; politica de portas
abertas.

Inexistente ou pouco frequente.

Outro aspecto importante é a tecnologia, indispensavel para o alcance de maior eficiéncia de
toda a cadeia. Informacéo é um elemento fundamental no conceito de gerencial da cadeia de
suprimentos, sendo o elemento de dinamizacgdo para o desenvolvimento de todas as demais
acOes propostas (FERREIRA; PADULA, 2002). Devido a sua relevancia para a manutencao
das redes estratégias, a informacdo deve correr em um fluxo de duplo sentido nas relacGes
estratégicas (MOREHOUSE; BOWERSOX, 1995 apud FERREIRA; PADULA, 2002).
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Préticas e caracteristicas

Tradicional

Parceria

Atitude frente a Qualidade

Menos rigida, inspecdo apos o
fato.

Mais estrita, com controle de
insumos e processos, sistemas de
avaliacéo.

Forker et al. (1997, apud KANNAN; TAN, 2007) observaram que gestdo da qualidade do
fornecedor ao longo da cadeia estad diretamente relacionada aos niveis mais elevados de
conformidade da qualidade, reducéo da variagdo na qualidade, desempenho e minimizagdo de
custos. A importancia da percepg¢do da qualidade pelo consumidor final é de vital importancia
para a manutencdo das aliangas estratégicas, haja vista que este € um dos principais fatores
formadores da percepcéo do valor.

Préaticas e caracteristicas

Tradicional

Parceria

Solugéo de Problemas

Feedback limitado, baixo
compartilhamento de riscos e
beneficios, ajustes independentes
de mudangas na demanda.

Feedback frequente, elevado
compartilhamento de riscos e
beneficios, colaboragdo com

vistas a solucdes conjuntas.

A comunicacéo entre fornecedores e compradores permite a troca de informagdes o que pode
reduzir determinados tipos de risco percebido por qualquer uma das partes de uma transacéo
(McQUISTON, 1989, apud GYAU; SPILLER, 2008). Para tanto, os canais de comunicagao
entre as empresas devem estar sempre abertos, facilitando a troca de informagdes entre as
empresas. O fluxo de informagOes estimula a comunicacdo entre as empresas, tornando-as
mais transparentes, facilitando a solucdo de problemas e estimulando o surgimento de ideias
para a reducéo de custos (ZAWISLAK; VIEIRA; IRALA, 2000).

Préaticas e caracteristicas Tradicional Parceria

Poucos ou ndo existentes.

Ativos Especializados Muitos e significativos.

A confianca na rede estratégica cria uma interdependéncia unica entre os elementos da rede a

medida que investimentos séo feitos na construcdo dos relacionamentos, no desenvolvimento
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dos ativos especializados e na propria construcdo da configuracdo fisica da rede
(VASCONCELOS; MILAGRES; do NASCIMENTO, 2005).

Vasconcelos et al. (2005) enfatizam que o valor adicionado de uma empresa vem da
transformacdo dos seus ativos geneéricos (capital, matéria-prima, competéncias gerais, etc.)
para ativos especializados (tecnologia, competéncias centrais, processos especializados, etc.) e
que estes ativos especializados sdo produtos da relacdo da empresa com sua rede estratégica.
Verifica-se entdo que as empresas participantes das aliangas estratégicas devem estar
dispostas a colaborar com a possibilidade de alteracGes incrementais em seus processos.

2.4 Bovinocultura de corte

Com um maior foco sobre a producdo de bovinos para corte, podemos segmentar a os tipos de
criacdo em basicamente dois grandes sistemas: extensivo e semiextensivo e um terceiro
menor, mas de grandes efeitos no mercado, o confinamento (JARDIM, 1991 apud THOME;
CARVALHO; DIAS, 2007). O primeiro tem como principal caracteristica a alimentacdo do
rebanho apenas por pastagens, a necessidade de grandes areas para esta pratica é que inspira a
sua denominacdo. Ja o sistema semiextensivo caracteriza-se pela adicdo de suplementos

minerais (sal mineral) a alimentag&o do rebanho.

Por outro lado, o sistema de confinamento ndo trabalha com grandes &reas, ja que criacdo €
feita em que lotes de animais que sdo preparados para abates em areas restritas, e onde todos
os alimentos e 4gua necessarios sio fornecidos em cochos. E mais propriamente utilizado para
a terminacdo de bovinos, que é a fase da producdo que imediatamente antecede o abate do
animal, ou seja, envolve o acabamento da carcaca que serd comercializada. No Brasil, o
confinamento é, normalmente, conduzido durante a época seca do ano, por ser o periodo de
escassez de pastagens (PEIXOTO, 1988).

A finalidade desta atividade ndo é a manutencdo de nenhum sistema estritamente coordenado,
e sim, como mecanismo de reducdo de incerteza quanto a oferta de matéria-prima em
periodos de entressafra na producdo animal, mantendo assim, os contratos de longo prazo
estabelecidos com clientes (THOME, 2010).
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Independentemente do sistema de criacdo usado pelo produtor, Thomé et al. (2007),
caracteriza algumas atividades que sdo encontradas na producdo de gado para corte, podendo
estas sofrer rearranjos, dando ao produtor a possibilidade de trabalhar com uma ou mais tipos

de atividades, sdo elas:

e Cria: tem como principal produto o bezerro, tendo sua comercializa¢do até no maximo
0 8° més de vida;

e Recria: inicia-se com o0 bezerro e vai até a maturagdo do novilho para a fase da
engorda, vai no maximo até o 24° més de idade;

e Engorda: Comec¢a quando os animais atingem uma média 13,2@ e vai até a hora da

venda para o abate, quando chegam ao peso médio de 18@.

Segundo Nogueira (2010), no Brasil, apesar de consolidado os 15 kg por arroba, fica ainda
uma confusdo no mercado que deriva da diferenca entre peso vivo e peso de carcaga. O peso
vivo de um bovino é o total pesado em balanca, como o nome diz, é o peso total do animal
vivo. Quando se fala em arrobas, se faz referéncia ao peso da carcaca, ou seja, 0 peso da carne

com o0 0sso. Desconta-se ent&o o total pesado pelo sebo, couro, patas, cabeca e entranhas.

Geralmente, pessoas ndo acostumadas ao conceito do uso da arroba e do rendimento de
carcaca, acabam provocando tais confusdes. A confusdo, portanto, ndo esta na transformacéo
de quilos para arroba. O problema reside no fato de que o peso vivo em quilogramas é usado
para 0 animal vivo, enquanto a arroba é usada para o total da carcaca, mesmo que se esteja

falando em animais ainda vivos.
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3 METODOLOGIA

3.1 Técnicas de pesquisa

Segundo Malhotra (2004, p. 155) existem dois tipo basicos de pesquisa, a quantitativa e a
qualitativa. As pesquisas quantitativas sdo uma metodologia de pesquisa que procura
qualificar os dados e generalizar os resultados da amostra alvo, geralmente, aplica algum tipo
de andlise estatistica para interpretacdo destes dados. Para este modelo de pesquisa é

necessario um grande nimero de entrevistados.

As pesquisas qualitativas, por outro lado, sdo de uma metodologia ndo estruturada e
exploratoria baseada em pequenas amostras que proporcionam percepcdes e compreensdo do
contexto do problema. O numero de entrevistados é reduzido e ndo se aplica analises
estatisticas (MALHOTRA, 2004, p. 155).

Para este estudo, no entanto, partiremos para um esquema misto de trabalho. Sera usado um
esquema de entrevistas pré-estruturadas, baseadas em um roteiro de entrevistas. Este método,
segundo (FLICK, 2004, p. 95), deve ser aplicado quando o entrevistado possuir uma grande
reserva de informacOes a cerca do assunto a ser proposto. Para tanto, serdo introduzidas
questdes abertas, questdes confrontativas e também perguntas controladas pela teoria e
direcionadas as hipoteses.

Flick (2004, p. 97) define questdes abertas como sendo aquelas que podem ser respondidas
com base no conhecimento que o entrevistado possui imediatamente a mao. As questdes
confrontativas correspondem as teorias apresentadas pelo entrevistador, lado oposto as
questdes direcionadas as hipdteses, que sdo voltadas a literatura cientifica em que o trabalho

se baseia.

A cerca dos tipos de dados a serem coletados, Malhotra (2004, p. 124) define suas naturezas
como sendo primarios e secundarios. Os primeiros sdo dados gerados pelo pesquisador, com o

intuito de resolver os problemas propostos. Os dados secundarios sdo caracterizados como
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dados ja coletados para 0s objetivos que ndo 0s da pauta proposta, sendo coletados de uma

forma mais rapida e barata.

Como o processo de coleta de dados deste trabalho serdo originados por entrevistas, infere-se
que os dados obtidos serdo caracterizados como primarios.

3.2 Participantes do estudo

As entrevistas serdo desenvolvidas na cidade de Acreuna/GO. A partir de uma listagem
fornecida pelo Sindicato dos Produtores Rurais de Acretna (SIPRA), foram obtidas as
informacdes a respeito de todos os produtores de carne bovina da cidade. Entretanto, este
trabalho se limitara a entrevistar apenas 15 dos maiores produtores da listagem fornecida
visando encontrar neles os problemas de relacionamentos caracterizados anteriormente e que

fornecem os objetivos deste trabalho.

3.3 Instrumento de pesquisa

O instrumento de pesquisa a ser utilizado serd um roteiro de entrevista pré-estruturado divido
em trés blocos de perguntas. Para tanto, faz-se necessario explicar uma das ferramentas

adotadas na construcéo do roteiro, a escala Likert.

Malhotra (2004, p. 266) diz que a escala Likert € um modelo de escala amplamente difundido
que exige que o entrevistado indique um grau de concordancia a respeito de um enunciado
proposto. Normalmente cada questdo possui cinco niveis de escolhas, que vao de “discordo
totalmente” até “concordo totalmente”, sua analise pode ser feita a partir do perfil ou entdo
por meio de uma pontuacdo, oferecendo valores as opgdes que irdo de 1 a 5. O roteiro de
entrevistas pode ser encontrado no Anexo A.

e Bloco 1 — Percepcbes de importancia: formado por trés questdes em escala Likert
com espagos para observacOes e uma questéo aberta. Este bloco visa descobrir quais

sdo as varidveis, que na otica dos produtores, sdo importantes para uma relacdo
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ganha-ganha com seu principal comprador e se a relacdo desenvolvida por eles é

benéfica para as duas partes.

e Bloco 2 - Percepcdes em relagdo a alianga estratégica: composto de dez assertivas
em escala Likert, este bloco tem a finalidade de confrontar a percepcdo das relagdes
dos produtores com seus principais compradores a respeito das praticas indicadas
como sendo de fornecimento enxuto. Este bloco tentard confirmar se as relacGes

descritas sdo benéficas para as partes.

e Bloco 3 — Caracterizacdo do produtor: formado por trés questdes fechadas e uma
aberta, este bloco tentard formar um perfil do entrevistado para confrontar com as
respostas obtidas anteriormente e verificar se suas préaticas e/ou porte influem no

relacionamento com seu principal comprador.

O roteiro foi criado através de adaptacBes feitas no quadro conceitual de préticas
caracteristicas do fornecimento enxuto proposto por Arkader (1991) demonstradas no Quadro

3, portanto, com valor cientifico comprovado.

3.4 Analise de dados

Segundo Cooper e Schindler (2001, p. 382) definem que o objetivo da analise de dados é

descobrir o maximo possivel sobre os dados.

Malhotra (2004, p. 202) define como um dos métodos para a analise de dados a analise de
conteldo. Esta sendo um método apropriado quando o fendmeno a ser observado € a
comunicacgdo, sua descrigdo é objetiva, sistematica e quantitativa. A andlise estatistica tem por
objetivo é desenvolver conhecimento suficiente para descrever um conjunto de dados. Isto €
realizado através dos diversos niveis de dados depois de mensurados e tratados. Ja a analise
de discurso é uma ferramenta que se objetiva na analise das construcdes linguisticas. Muito
utilizada para estudar textos e as ideologias que o fomentam. (COOPER; SCHINDLER,
2001, p. 382).
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Para este trabalho serdo utilizadas todas as ferramentas de tratamento e analise de dados
propostas, tendo em vista que a coleta dos dados sera feita por meio de entrevista de um
questionario semiestruturado que possui questdes abertas e fechadas.

Entretanto, serd dada uma atencao especial a uma anélise qualitativa dos dados. Flick (2004,
p. 97) descreve a andlise de dados dando uma dimensdo no carater das relevancias nédo
quantificaveis e na necessidade de uma construgdo tedrica forte, que possa derivar em uma

adequada interpretagdo das varidveis que emergem das situacdes propostas pelo estudo.
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4 RESULTADOS E DISCUSSAO

Para esta etapa, serdo apresentados os resultados do trabalho realizado. Para tanto, trés topicos
fundamentais serdo criados: o primeiro sera o da caracterizacdo, ou descricdo dos perfis
levantados dos produtores de carne bovina da cidade de Acretna/GO. Depois serdo discutidas
as percepcOes sobre fatores de importancia. No terceiro topico é onde se dara a apresentacao

dos dados referentes as percepc¢des da formacao das aliancas estratégicas.

Os resultados das entrevistas permitem algumas considera¢des, comentérios e analises. Como
foram realizadas entrevistas pré-estruturadas os comentarios ditos pelos entrevistados revelam

algumas ideias e pensamentos que serdo analisados juntamente com os dados apresentados.

4.1 Perfil

Foram entrevistados um total de 13 pecuaristas que respondem por um volume anual de cerca
de 23.580 abates. A cerca das atividades de manejo adotadas pode-se separa-los conforme
Quadro 4.

Atividades NUmero de Produtores

Cria + Recria

Recria

Recria + Engorda

Cria + Recria + Engorda

[C] IEENT B CY [ Qi

Engorda

Quadro 4: Produtores por atividade

Notamos que a maioria dos produtores trabalha com a terminacgdo de animais, ou seja, aqueles

gue criam a fim de conseguir o com peso ideal para abate.

Predominantemente, os sistemas adotados sdo: o extensivo e o semi-extensivo. Culturalmente,
Goias conta com propriedades extensas, com pre¢os ndo muito altos e geralmente distantes
dos grandes centros comerciais e com mao-de-obra escassa. Tais propriedades ainda contam

com pastagens naturais abundantes e suportam o gado com o minimo de despesas.
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De acordo com os arranjos dos sistemas de manejo adotado temos o Quadro 5.

Sistema de Manejo NUmero de Produtores
Extensivo 8
Semiextensivo 9
Confinamento 3

Quadro 5: Produtores por sistema de manejo

Nota-se um nimero pequeno de produtores dedicados ao sistema de confinamento. Segundo
0s entrevistados, o alto custo de producdo e o baixo preco de venda dos animais inviabilizam
0 sistema, ficando muitas vezes restrito apenas para terminagdo na época de estiagem ou
aqueles possuem um grande volume de abate. Conforme constatado nas entrevistas, a média
de abate anual dos produtores que optam a trabalharem com confinamentos é de 4500 animais

correspondendo a mais de 57% do total observado neste trabalho.

4.2 Percepgdes e fatores de importancia

A principio como demonstra as respostas oferecidas no bloco 1 do questionario, os produtores
estéo satisfeitos com as relagfes que vém sendo mantidas com seus principais compradores.
Inclusive concordando que ela faz parte de um jogo ganha-ganha e que também possuem
certo grau de dependéncia mutua. Entretanto, as divergéncias comegam a surgir quando

perguntados os pontos que influem positivamente nas relagoes.

A cerca da satisfacdo que os produtores possuem com suas relagdes com os compradores este
trabalno mostra que 76,92% estdo parcialmente satisfeitos e 15,38% estdo totalmente
satisfeitos. Um dado importante apontado é que nenhum produtor esta totalmente insatisfeito
com a relagéo que desenvolve com seu principal comprador e apenas um se diz parcialmente

insatisfeito com a relagéo.

O bom desempenho apontado com a satisfagdo é explicado em partes pela percepcdo de as
relacbes desenvolvidas sdo benéficas para ambas as partes. O trabalho apresenta que 46,15%

dos entrevistados dizem quem concordam totalmente quando perguntados a se a relagdo
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desenvolvida é benéfica tanto para o comprador quanto para o fornecedor. Outros 46,15%
dizem que concordam parcialmente com a mesma pergunta. Nenhum produtor diz discordar

totalmente e apenas 7,69% discordaram parcialmente.

Ainda a respeito das percepgdes, quando perguntados se suas decisdes afetam de alguma
maneira 0s compradores, mais de 61% disseram que concordam totalmente, 23,07%
responderam que concordam parcialmente. Nesta questdo a dispersdao foi maior que as outras

do mesmo bloco onde 15,38% discordaram parcialmente ou totalmente.

A questdo 1.4 nos revela os pontos que na visdo dos fornecedores fazem com que as relagdes

se tornem positivas, conforme Quadro 6.

Fator Quantidade (porcentagem)
Preco 11 (84,6%)
Rendimento de carcaca 11 (84,6%)
Garantia de recebimento 8 (61,45%)
Credibilidade 6 (46,2%)
Historico 6 (46,2%)
Confianga 4 (30,8%)
Logistica 3 (23,1%)
Precocidade do rebanho 3(23,1%)
Qualidade do rebanho 3(23,1%)
Bem estar animal 1 (7,69%)
Compromisso 1 (7,69%)
Cordialidade 1 (7,69%)
Evitar confinamento 1 (7,69%)
Livre concorréncia 1 (7,69%)
Normas especificaé e claras definindo o célculo do 1 (7.69%)

rendimento de carcaga

Quadro 6: Fator de influéncia positiva

Houve um macico viés de desconfianca apresentados, onde os seis itens mais citados apontam
esta tendéncia. H4 um descontentamento generalizado com baixo preco pago pela arroba e
acerca da mensuragédo do rendimento carcaca, estes fatores foram citados em mais de 84% dos

questionarios.
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Outro ponto muito abordado é o da falta de garantia de recebimento ap6s a venda, onde
61,5% dos questionarios possuiram esta resposta. Credibilidade foi apontada em 46,2% dos
questionarios e “confianca” em 30,8%.

Como observado no Quadro 6, foram citados um total de 15 pontos que influenciariam
positivamente as relagdes. Porém em uma analise mais aprofundada podemos convergir todos
estes 15 pontos nos cinco citados acima. A palavra desconfianga surgiu em algum momento

em todas as entrevistas.

A desconfianca que os produtores alimentam a respeito dos seus principais compradores ajuda
a explicar o abandono da atividade da engorda por dois dos produtores entrevistados, que
agora tém como fase final de trabalho a recria. Estes produtores relataram grandes prejuizos
com a faléncia de um dos maiores frigorificos que estava instalado na regido e se sentem mais
seguros ao realizar a venda do boi magro, onde a entrega do rebanho € realizada somente apds
0 pagamento, minimizando os riscos de calote. Além destes dois pecuaristas, pelo menos mais

dois cogitam abandonar a atividade da engorda, apontando 0s mesmos motivos descritos.

4.3 Percepcdes de aliancas estratégicas

Em relagdo as percepcdes das caracteristicas que configuram um sistema enxuto de producéo

formando assim uma alianca estratégica, temos o0s seguintes dados.

A cerda dos padrdes de negociacéo e relacionamento com o0s seus principais compradores,
foram obtidos os seguintes resultados, de acordo com Quadro 7 (correspondente a questdo 2.1
do questionario).

TransagOes esporadicas, com atitude distante e adversa. Colaborativo, com comprometimento e confianga matua.

Média: 2,615385 Desvio Padréo: 1,192928

1 8 0 3 1

Expressa totalmente a

realidade

Expressa parcialmente

a realidade

Indiferente

Expressa parcialmente

a realidade

Expressa totalmente a

realidade

Quadro 7: Padrdes de negociactes
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Observa-se que o clima das negocia¢cdes normalmente € adverso, ndo havendo confianga nas
negociagdes, confirmando a desconfianca que permeia 0s negdcios e caracterizando-0s no

sistema tradicional de producéo.

Esse clima de hostilidade é causado pelo alto poder de barganha que os compradores
possuem, 0 que deixa os produtores reféns de suas exigéncias, explicam os entrevistados. O
grande poder de barganha é facilmente explicado quando coleta-se as informagdes referentes
ao numero de bases de compradores, descrito no Quadro 8 (2.3), onde os fornecedores
explicam estarem reféns de um limitado nimero de compradores. Em relagcdo ao nimero de

fornecedores, h& uma tendéncia clara em direcdo ao sistema de produgédo enxuta.

Maior base de compradores. Menor base de compradores.

Média: 4,307692 Desvio Padréo: 1,182132

1
Expressa totalmente a

realidade

0
Expressa parcialmente

a realidade

1

Indiferente

3
Expressa parcialmente

a realidade

8
Expressa totalmente a

realidade

Quadro 8: Configuracdes de vendas

Com uma média de 4,3 demonstrando a preferéncia para uma configuracdo de menor base de
compradores. Entretanto, este € um ponto explicado pela conjuntura mercadolégica onde a
base de compradores é dominada por trés gigantescos grupos, dentre eles 0 maior grupo de

frigorificos do mundo, deixando a base de compradores restrita em todo o Brasil.

Algumas relagOes entre os atributos do sistema de fornecimento enxuto sdo interessantes de
serem realizadas, para tanto serdo utilizadas os coeficientes das Correlagdes de Pearson, onde
mensura-se 0 grau de afinidade que um atributo tem com outro, se: igual a 1 significa
correlacdo positiva perfeita, se igual a -1 correlagdo negativa perfeita e se igual a 0 infere-se

que as variaveis nao se relacionam

Uma das relagcdes analisadas pelas correlagdes de Pearson e que é altamente significativa e
positiva é a de padréo de negocia¢do com a perspectiva de tempo. Quanto mais colaborativa e

confiavel mais tempo ela tende durar.
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Em relagdo a perspectiva de tempo para um relacionamento comercial, foram indicadas as

seguintes respostas:

Curto prazo. Longo prazo.
Média: 3,923077 Desvio Padréo: 1,115164
0 2 2 4 5
Expressa totalmente a | Expressa parcialmente Indiferente Expressa parcialmente Expressa totalmente a
realidade a realidade a realidade realidade

Quadro 9: Tempo de relacionamento

Os Quadro 9 (2.2) merece uma atencdo especial. Com uma média de 3,92 infere-se uma
tendéncia de que os produtores possuem relacionamentos de longo prazo. Quando
perguntados sobre qual o tempo de relacionamento que possuem, eles disseram haver pouco
mais de 4 anos, 0 que ndo é exatamente um periodo longo para um relacionamento
estratégico. Este fato é explicado pela conjuntura do mercado local. Recentemente, 0 maior
frigorifico da regido decretou faléncia sendo absorvido por um grande conglomerado, desta
forma, o relacionamento mantido com o antigo comprador foi desfeito passando a vigorar
uma nova empresa com novas politicas. Assim, o longo prazo a que se referem o0s

fornecedores é grande quando comparado ao tempo de acéo do novo frigorifico na regido.

Em relacdo a selecéo e avaliacdo dos compradores, foram indicadas as seguintes respostas:

o Critérios multidimensionais, com foco na capacidade de abate,
Principalmente prego. . L ]
pagamento de bdnus e histdrico de relacionamento.

Média: 3,307692 Desvio Padréo: 1,315587
2 2 0 8 1
Expressa totalmente a | Expressa parcialmente Indiferente Expressa parcialmente Expressa totalmente a
realidade a realidade a realidade realidade

Quadro 10: Selecdo e avaliacéo

A principio o Quadro 10 (2.4) indica uma leve tendéncia voltada ao sistema de produgéo
enxuta, onde a média das respostas ficou em 3,3 com um desvio padrdo de 1,31 demonstrando
que os critérios de selegdo de seus compradores sdo multidimensionais em detrimento ao

preco. No entanto, quando indagados sobre quais seriam os outros fatores, os produtores
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demonstraram uma grande preocupacdo com as garantias de recebimento, apontando além
deste fator a credibilidade e o historico das transagdes como fatores indispensaveis. Mesmo
admitindo a adocdo de critérios variados, o prego ainda foi descrito como um dos mais

importantes aspectos na hora do fechamento do neg6cio na maioria dos questionarios.

Um dos maiores atributos do sistema de producdo enxuto é a comunicagdo entre produtores e
compradores, as politicas de portas abertas, feedbacks frequentes e apoio e informacGes
técnicas sdo descritas no quadro conceitual. Os quadros 11 (2.5), 12 (2.6), 13 (2.8) abordam
estas questbes e demostram ndo haver uma comunicac¢do, conforme as medias e desvios

padrbes das respostas obtidas:

Em relacdo ao apoio técnico oferecido pelos principais compradores os entrevistados deram

as seguintes respostas:

Inexistente ou iniciativas limitadas. Existem programas de desenvolvimento de parceiros.
Média: 1,153846 Desvio Padréo: 0,532939
12 0 1 0 0
Expressa totalmente a | Expressa parcialmente Indiferente Expressa parcialmente Expressa totalmente a
realidade a realidade a realidade realidade

Quadro 11: Apoio técnico

Em relagdo a comunicacéo e troca de informages, foram indicadas as seguintes alternativas:

Inexistente ou pouco frequentes. Frequente, com politica de portas abertas.
Média: 2,230769 Desvio Padréo: 1,091928
2 9 0 1 1
Expressa totalmente a | Expressa parcialmente Indiferente Expressa parcialmente Expressa totalmente a
realidade a realidade a realidade realidade

Quadro 12: Comunicagéo

Vale ressaltar os resultados informados pelo Quadro 12 (2.6), onde nota-se que a
comunicacgdo entre produtores e compradores € baixa e pouco frequente, caracterizando a ndo

formacé&o de um sistema de parceria.
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Em relacdo a solucdo de possiveis problemas com o rebanho, foram indicadas as seguintes

respostas:

Feedback limitado, pouco envolvimento em questdes de Feedback frequente, beneficios de colabora¢do com vistas a

producéo. solucgdo conjunta.

Média: 1,386415 Desvio Padréo: 0,869718

10 2 0 1 0

Expressa totalmente a

realidade

Expressa parcialmente

a realidade

Indiferente

Expressa parcialmente
a realidade

Expressa totalmente a

realidade

Quadro 13: Problemas com rebanho

Parte-se do principio de que como existe uma menor base de compradores a comunicagdo é
facilitada e significativa entre as partes, conforme observado no quadro conceitual. Entretanto
ndo € isso que se observa, de acordo com os coeficientes apontados quando feita as

correlagdes de Pearson:

e A menor base de compradores (Quadro8) tem uma correlagdo baixissima, mas positiva
de 0,17 em relacdo ao apoio técnico (Quadroll);
e A menor base de compradores (Quadro 8) tem uma correlagdo baixa, mas positiva de

0,28 em relacdo a solugcGes conjuntas com os problemas de rebanho (Quadro 13).

Infere-se destas relagfes que a comunicagdo entre as partes embora positivas € muito pouco
significativa. Em relacdo ao apoio técnico, vale destacar que alguns produtores ndo receberam
bem a ideia quando questionados se gostariam de possuir algum tipo de apoio neste sentido,

deixando claro uma resisténcia a interferéncias oriundas de terceiros em suas propriedades.

Sobre as atitudes frente a qualidade, foram dadas as seguintes respostas:

Menos rigida, inspe¢do somente apds a venda. Mais estrita, controle de insumos e processos de avaliagdo.

Média: 2,076923 Desvio Padréo: 1,382120

6 4 0 2 1

Expressa totalmente a

realidade

Expressa parcialmente

a realidade

Indiferente

Expressa parcialmente

a realidade

Expressa totalmente a

realidade

Quadro 14: Qualidade
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Conforme Quadro 14 (2.7) os produtores assinalaram uma media de 2,07 demonstrando que
ndo ha entre eles e seus compradores muitas exigéncias. Segundo os entrevistados, o controle
de qualidade ¢ realizado por iniciativa propria, ja que animais com melhor padrdo genético

costumar possuir um maior rendimento de carcaca, dando desta forma, um maior lucro.

O fator qualidade foi apontado em 23,01% dos questionarios como fator de influéncia
positiva, demonstrando que mesmo sendo um controle normalmente realizado no pds-venda,
este € um ponto importéncia significativa para manter uma boa relagdo com seus principais

compradores.

Importante salientar que 23,07% dos pecuaristas entrevistados possuem suas fazendas
credenciadas no Servico de Rastreabilidade da Cadeia Produtiva de Bovinos e Bubalinos
(SISBOV) e para tanto possuem uma preocupa¢do muito grande frente & qualidade de seu

rebanho, normalmente destinados a exportagao.

Em relacdo as exigéncias de adaptacGes de instalagdes fisicas, foram afirmadas as seguintes

respostas:
Poucas ou ndo existentes. Muitas e significativas.
Média: 1,230769 Desvio Padréo: 0,832050
12 0 0 1 0
Expressa totalmente a | Expressa parcialmente Indiferente Expressa parcialmente Expressa totalmente a
realidade a realidade a realidade realidade

Quadro 15: Adaptac6es fisicas

O quadro 15 (2.9) trata das exigéncias de instalacdes fisicas feitas pelos compradores, onde a
média foi de 1,23 e o desvio padrdo de 0,86, demonstrando claramente ndo haver este tipo de

pedido.

Em relacdo as exigéncias de praticas especificas de manejo do rebanho, foram assinaladas as

seguintes respostas:
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Poucas ou néo existentes. Muitas e significativas.
Média: 2,307692 Desvio Padréo: 1,201577
4 5 0 4 0
Expressa totalmente a | Expressa parcialmente Indiferente Expressa parcialmente Expressa totalmente a
realidade a realidade a realidade realidade

Quadro 16: Préaticas de manejo

O quadro 16 (2.10), que trata das praticas especificas de manejo segue a mesma tendéncia
observada junto aos padrdes de qualidade. Com uma média de 2,3, fica configurado mais uma
vez a ndo formacdo de um sistema enxuto de producdo. O desvio padrédo observado de 1,2
remete aqueles que concordaram parcialmente quando questionados se seus principais
compradores faziam alguma exigéncia de manejo de rebanho. Todos os que disseram
concordarem parcialmente justificaram a escolha com o mesmo argumento, 0 de que 0S
compradores pedem, mas ndo exigem que sejam respeitadas as normas indicadas pela
Empresa Brasileira de Pesquisa Agropecuéria (EMBRAPA) e mesmo assim ndo hd uma
fiscalizacéo a respeito do tema.

Percebe-se que as questdes voltadas para as praticas de manejo e qualidade receberam baixas
médias, demonstrando que os compradores ndo se importam muito com a qualidade dos
animais comprados, proporcionando certo descaso por parte dos produtores com seus
rebanhos, fornecendo assim, animais despadronizados, com baixa qualidade e genética.

Acerca dos dados apresentados, onde sete dos dez itens avaliados tiveram médias baixas e
apenas um quesito teve sua média superior a quatro, a afirmativa que na cidade de
Acrelina/GO, os produtores de carne bovina possuem relacdo de parceria com seus principais

compradores, é falsa. Ndo configurando assim um sistema de fornecimento enxuto.

Segundo a percepcéo dos entrevistados, em conformidade com os resultados deste trabalho, as

relagcbes formadas com seus principais compradores ndo podem ser consideradas de parceria.
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5 CONSIDERACOES FINAIS E RECOMENDACOES

O presente estudo permitiu indicar como se ddo as relagdes entre produtores de carne bovina
da cidade de Acrelina/GO e seus principais compradores. A andlise dos dados foi balizada
pela teoria do sistema de fornecimento enxuto e os relacionamentos de parceria ou

relacionamentos estratégicos que se formam quando o sistema é aplicado com sucesso.

Segundo a teoria, os grandes compradores estariam adotando como diferenciais na escolha e
formacdo de fornecedores critérios multifocais como qualidade, capacidade de aprendizagem,

logistica e comunicagdo em detrimento de critérios tradicionais como baixo preco.

Para tanto, a selecdo e formacdo destes parceiros sofreriam etapas rigorosas, mas que
serviriam para o estreitamento dos lacos com parceiros escolhidos. Desta forma, o nimero de
fornecedores seria bastante reduzido, mas os volumes de compras seriam muito significativos,

configurando uma rela¢do ganha-ganha para as duas partes envolvidas.

Descobriu-se, no entanto, que embora o0s produtores estejam satisfeitos com as relagdes
configuradas eles ndo acreditam que esta seja uma relagdo de comprometimento e confiancgas
matuas e sim um relacionamento largamente baseado em discussdes de preco, mas com um
objeto de interesse em comum. Infere-se dos resultados obtidos que para os produtores a boa
relacdo é aquela que contém uma boa margem de flexibilidade.

Fatores como: garantia de recebimento, prego, credibilidade, rendimento de carcaca e
histérico de vendas foram descritos pelos produtores como os principais fatores que influem

positivamente nas relagdes.

Nota-se claramente a falta de confianga por parte dos produtores em relagcdo aos compradores,
permeando os mais diversos temas, como: mensuragdo do rendimento carcaca, risco de calote,

e até mesmo a obscuridade da saude financeira dos compradores.

Em relacdo a formagdo de um sistema enxuto de producgdo, foram identificados problemas
pontuais com a sua principal caracteristica, a comunicacdo. A ineficiéncia e quantidade das

informacdes que sdo trocadas sdo fatores que muito contribuiram para a conclusdo da
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principal questdo levantada pelo estudo, onde ficou demonstrada néo haver a formagdo de um
relacionamento de parceria. As relag0es estudadas entre as partes envolvidas mostraram-se

muito distantes e adversas.

Este estudo ficou limitado ao fato de ndo poder mensurar se 0s compradores e fornecedores
estariam dispostos a iniciar um trabalho conjunto em prol do estreitamento das relagdes por
meio da lean supply chain. Novas configuragdes de transa¢des poderiam ser criadas em busca

de uma maior eficiéncia na producéo da commodity.

Outro limitante do estudo se deu pelo proprio perfil dos entrevistados, onde foram notados em
alguns pontos a falta de familiaridade do tema, lean supply chain. O que pode ter prejudicado
a veracidade das respostas obtidas.

Com base no presente trabalho, podem-se sugerir novos estudos futuros, voltados a:

e Caracterizacdo profunda do perfil dos fornecedores da cadeia da bovinocultura de
corte;

e Formacdo de fatores e medidas que aumentem confiangca dentre produtores e
fornecedores;

e Foco na eficiéncia e qualidade das informagOes trocadas entre produtores e
fornecedores;

e Aceitabilidade da formacdo de um sistema de fornecimento enxuto e por consequéncia

a formacdo de alianga estratégica em torno da bovinocultura de corte;
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Universidade de Brasilia

Faculdade de Economia, Administracdo e Contabilidade

Departamento de Administracdo

SISTEMA DE FORNECIMENTO ENXUTO: Uma analise das

percepcoes dos produtores de carne bovina em Acreiina/GO

Importante: O questionario faz parte de uma pesquisa cientifica, sem interesses comerciais.
As informagOes geradas poderdo ser utilizadas somente para a producdo de trabalhos
cientificos e para orientar politicas publicas de apoio ao setor de carne bovina. Esta pesquisa

esta sendo realizada pela Universidade de Brasilia (UnB).

Compromisso: As informagfes fornecidas nesta entrevista terdo uso confidencial. Sera
analisado apenas o conjunto total das informagdes fornecidas por todos os respondentes, ndo
sendo identificado nenhum respondente especifico.

Responsaveis: Marlon Prudente Machado, José Marcio Carvalho e Karim Marini Thomé

Contato: Campus Universitario Darcy Ribeiro — ICC - Ala Norte, Departamento de
Administracdo, Asa Norte, Brasilia/DF, CEP: 70.910-70. Tel.: (61) 3107-7109
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ROTEIRO DE ENTREVISTA

BLOCO 1 - Percepc¢des de importancia
1.1 - Em sua visdo, a relacdo com seu principal comprador é benéfica para ambos os lados?
[__]Discordo totalmente. [__JIndiferente. [__JConcordo totalmente.

[__] Discordo parcialmente. |:I Concordo parcialmente.

Observagoes:

1.2 - Qual o nivel de satisfagdo com a relacdo que desenvolve com o seu principal
comprador?

|:|Totalmente insatisfeito. |:| Indiferente. |:| Totalmente satisfeito.
|:| Parcialmente insatisfeito. |:| Parcialmente satisfeito.

Observagoes:

1.3 — Em sua visdo, suas decisOes afetam de alguma maneira o seu principal comprador?
[__]Discordo totalmente. [__JIndiferente. [__Jconcordo totalmente.
[__] Discordo parcialmente. [ _] Concordo parcialmente.

Observagoes:
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1.4 — Indique em ordem de importancia os 5 principais fatores que influenciam positivamente

a relacdo com o seu principal comprador.

1.

2
3
4.
5

BLOCO 2 - Percepgdes em relacdo a alianca estratégica

2.1 — Em relacdo a padrdes de negociagdo e relacionamento com seu principal comprador,

indique a alternativa que mais se aproxima da sua realidade.

TransagOes esporadicas, com atitude distante e adversa.

Colaborativo, com comprometimento e confianga matua.

]

Expressa totalmente a

realidade

]

Expressa parcialmente

a realidade

]

Indiferente

]

Expressa parcialmente

a realidade

.

Expressa totalmente a

realidade

2.2 — Em relagdo a perspectiva de tempo para um relacionamento comercial, identifique a

alternativa que mais se aproxima da sua realidade.

Curto prazo.

Longo prazo.

]

Expressa totalmente a

realidade

]

Expressa parcialmente

a realidade

.

Indiferente

.

Expressa parcialmente

a realidade

.

Expressa totalmente a

realidade

2.3 — Em relacdo as configuracdes de vendas, escolha a alternativa que mais se aproxima da

sua realidade.

Maior base de compradores.

Menor base de compradores.

.

Expressa totalmente a

realidade

.

Expressa parcialmente

a realidade

.

Indiferente

]

Expressa parcialmente

a realidade

.

Expressa totalmente a

realidade
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2.4 — Emrelacdo a selecdo e avaliacdo de seus compradores, escolha a alternativa que mais se
aproxima da sua realidade.

o Critérios multidimensionais, com foco na capacidade de abate,
Principalmente prego. . L ]
pagamento de bdnus e histdrico de relacionamento.

- - ] - ]

Expressa totalmente a | Expressa parcialmente Indiferente Expressa parcialmente Expressa totalmente a

realidade a realidade a realidade realidade

2.5 — Em relacdo ao apoio técnico oferecido por seu principal comprador, indique a

alternativa que mais se aproxima a sua realidade.

Inexistente ou iniciativas limitadas. Existem programas de desenvolvimento de parceiros.
Expressa totalmente a | Expressa parcialmente Indiferente Expressa parcialmente Expressa totalmente a
realidade a realidade a realidade realidade

2.6 — Em relagdo a comunicacdo e troca de informacdes, escolha a alternativa que mais se

aproxima de sua realidade.

Inexistente ou pouco frequentes. Frequente, com politica de portas abertas.
Expressa totalmente a | Expressa parcialmente Indiferente Expressa parcialmente Expressa totalmente a
realidade a realidade a realidade realidade

2.7 — Em relacéo a atitudes frente a qualidade, assinale a alternativa que mais se aproxima de
sua realidade.

Menos rigida, inspe¢do somente apds a venda. Mais estrita, controle de insumos e processos de avaliagdo.
Expressa totalmente a | Expressa parcialmente Indiferente Expressa parcialmente Expressa totalmente a
realidade a realidade a realidade realidade
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2.8 — Em relacdo a solucéo de problemas com seu rebanho, indique a alternativa que mais se

aproxima a sua realidade.

Feedback limitado, pouco envolvimento em questdes de Feedback frequente, beneficios de colabora¢do com vistas a

producéo. solucgdo conjunta.

- - ] - ]

Expressa totalmente a | Expressa parcialmente Indiferente Expressa parcialmente Expressa totalmente a

realidade a realidade a realidade realidade

2.9 — Em relacdo as exigéncias de adaptacGes de instalagdes fisicas, indique a alternativa que

mais se aproxima a sua realidade.

Poucas ou ndo existentes.

Muitas e significativas.

.

Expressa totalmente a

realidade

]

a realidade

Expressa parcialmente

.

Indiferente

Expressa parcialmente

]

a realidade

.

Expressa totalmente a

realidade

2.10 — Em relacdo as exigéncias de praticas especificas de manejo do rebanho, indique a

alternativa que mais se aproxima da sua realidade.

Poucas ou ndo existentes.

Muitas e significativas.

]

Expressa totalmente a

realidade

]

a realidade

Expressa parcialmente

]

Indiferente

Expressa parcialmente

]

a realidade

.

Expressa totalmente a

realidade

BLOCO 3 - Caracterizac¢ao do produtor.

3.1 — Qual o principal tipo de sistema de manejo de rebanho utilizado?

|:I Extensivo

|:I Semiextensivo
|:I Confinamento

3.2 — Qual(is) o(s) tipo(s) de atividade(s) utilizada(as) no manejo de seu rebanho?



3.3 — Qual o tamanho de seu rebanho?
[__] Menor que 1000 cabegas.

[__] Entre 1000 e 3000 cabegas.

|:I Entre 3000 e 5000 cabecgas.

|:I Entre 5000 e 7000 cabecgas.

|:I Acima de 7000 cabegas.

3.4 — Qual o tamanho do seu volume de venda anual em nimero de cabecas?

OBSERVACOES
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