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Relacionamentos entre Restaurantes e seus Fornecedores de Produtos Organicos

Resumo: Restaurantes que servem alimentos organicos podem representar uma
resposta frente as mudancas dos padrdes alimentares da populagdo. Ao tentar unir
uma alimentacdo fora de casa com uma alimentagdo mais saudéavel, restaurantes de
alimentos organicos, por exemplo, podem ser uma op¢do. Sabe-se, também, que a
cadeia de suprimentos de alimentos organicos recebe atencdo na literatura devido,
principalmente, a complexidade de gerenciamento dos seus produtos, apresentando
praticas de manejo especificas. Os relacionamentos dentro desta cadeia sdo
fundamentais para o bom funcionamento do negdcio e para a continuidade do mesmo.
Entender como os relacionamentos entre comprador e seus fornecedores de produtos
organicos pode contribuir com a sua solidificagdo e representar, portanto, vantagens
competitivas ao negdcio. Assim sendo, o objetivo central deste trabalho ¢ analisar
como ocorrem os relacionamentos entre comprador e seus fornecedores dentro da
cadeia de suprimentos de alimentos organicos, especificamente em restaurantes que
servem este tipo de alimentag¢do. Por meio de um estudo de caso, pode-se analisar
como ¢ dado o relacionamento entre trés restaurantes da cidade de Porto Alegre que
servem alimentos organicos e os seus fornecedores. Sdo observadas algumas
diferencas entre a teoria utilizada para embasar o estudo e os resultados encontrados
sobre os relacionamentos nesta cadeia.

Palavras-chave: relagdes comprador-fornecedor, relagdes entre comprador-vendedor;
cadeia de suprimentos agroalimentares, alimentos organicos, restaurantes.

Relationships Between Restaurants and its Organic Product Suppliers

Abstract: Restaurants that serve organic food may represent a response to changes in
dietary patterns of population. When trying to put together eating out with a healthier
diet, organic food restaurants, for example, may be an option. It is also known that the
organic food supply chain gets attention in the literature mainly due to the
management complexity of its products, which contains specific management
practices. Relationships within this chain are essential for the proper functioning of
the business. To understand the relationship between buyer and suppliers of organic
food may contribute to its solidification and represent, therefore, competitive
advantages to the business. In this way, the main goal of this paper is to analyze how
relationships between buyer and suppliers occur in organic food chain, specifically in
restaurants that serve this kind of food. With a case study, it is possible to analyze the
relationship between three restaurants in the city of Porto Alegre that serve organic
food and its suppliers. Some differences between the theory used to support the study
and the results of the relationships in this chain are observed.

Keywords: buyer-supplier relationships, buyer-seller relationships; agri-food supply
chain, organic food, restaurants.



1 Introducao

O mercado de alimentos orginicos tem crescido rapidamente nos ultimos
anos, estimulado por preocupacdes com a saude dentro da cadeia como pelo bem estar
animal, integridade ambiental e produtos éticos (MORGAN; MURDOCH, 2000).
Informacgdes sobre o aspecto nutricional e questdes relacionadas a saude estdo sendo
consideradas por grande parte da populagdo, bem como preocupagdes sobre a
producdo e sustentabilidade (HOPPE, 2010). Para Barrat ¢ Brown (1993), o comércio
oriundo dos produtos orgénicos representa uma alternativa para o sistema de
comercializacdo existente. As alternativas de comercializagdo desses produtos no
Brasil podem ser dadas através da venda direta ao consumidor final, para agentes
intermediarios varejistas, para empresas de food service em geral e venda aos
mercados institucionais (BITENCOURT, 2010). O envolvimento de forma
coordenada dos produtores, dos donos de restaurantes, dos educadores alimentares e
das certificadoras de alimentos ¢ necessdrio para atingir o crescimento que ¢
necessario para esse nicho de mercado (POULSTON; YIU, 2010).

Sabe-se, também, que os consumidores estdo optando pela alimentagdo
realizada fora de casa, diante da falta de tempo para realizar sua refei¢do (GARCIA,
2003). Restaurantes que servem alimentos organicos podem representar uma
oportunidade para o atual tipo de consumo. Entretanto, a eficiéncia do gerenciamento
da cadeia de suprimentos tem se tornado um fator importante na competitividade das
empresas (PARK et al. 2010). Juntamente a isso, o gerenciamento dos
relacionamentos dentro da cadeia aparece como fator critico para criacdo de
vantagens ao longo da cadeia.

As cadeias de suprimentos agroalimentares sdo consideradas mais complexas
de gerenciar devido, principalmente, ao tempo curto de estoque dos produtos,
preocupacdes com a qualidade e influéncias climaticas (AHUMADA;
VILLALOBOS, 2008). As cadeias de produtos organicos apresentam ainda questoes
particulares deste tipo de produ¢do, como quantidade reduzida de fornecedores,
sazonalidade da producdo e preco acima dos produtos convencionais, fatores estes
que a tornam o gerenciamento da cadeia ainda mais complexo. Os relacionamentos
entre comprador e seus fornecedores de produtos orgénicos, portanto, devem ser
tratados com especial cuidado para que o fornecimento seja eficaz. Uma vez que
podem representar vantagens competitivas ao negocio, compreender o relacionamento
entre compradores e fornecedores pode contribuir com a sua solidificacao.

Sendo assim, este estudo se propde a avaliar os relacionamentos entre
comprador e fornecedores dentro cadeia de suprimentos de alimentos organicos, com
foco em restaurantes que servem este tipo de alimentacdo. Objetiva-se analisar como
se caracterizam os relacionamentos entre comprador e seus fornecedores dentro da
cadeia de suprimentos de alimentos organicos em restaurantes que servem este tipo de
alimenta¢do. Propde-se analisar os relacionamentos a partir de categorias de andlise
baseadas nos estudos de Chen e Paulraj (2004) e Wilson e Vlosky (1997).

2 Cadeia de Suprimentos Agroalimentares

O termo cadeia de suprimentos agroalimentares ¢ usado para descrever as
atividades que vao desde a producdo até distribui¢do de produtos provenientes da
agricultura (ARAMYAN et al., 2006), produtos que saem da fazenda e terminam na
mesa do consumidor (AHUMADA; VILLALOBOS, 2008). A cadeia de suprimentos
agroalimentar ¢ composta por organizagdes responsaveis pela produ¢do, distribuigao,
processamento e venda dos produtos ao consumidor final (AHUMADA;
VILLALOBOS, 2008). O que diferencia essas cadeias de outras ¢é a atengdo



demandada com qualidade e seguranca dos alimentos, bem como variagdes climaticas
(SALIN, 1998). Ahumada e Villalobos (2008) complementam as diferencas
salientando a limitacdo de tempo no armazenamento dos produtos, as demandas e
variagdes no prego, fatores que, segundo os autores, tornam a cadeia mais complexa e
de dificil gerenciamento se comparada a outras cadeias de suprimentos. Os produtos
dentro desta cadeia sdo geralmente pereciveis e, portanto, requerem manejo €
armazenamento especificos (LOWE; PRECKEL, 2004).

Ademais, determinadas praticas adotadas em cadeias de suprimentos de
produtos convencionais ndo podem ser aplicadas dentro da cultura agroalimentar,
caso contrario, a qualidade do produto pode ser prejudicada. Seguranca e qualidade
dos alimentos ndo sdo de responsabilidade de uma tnica organizacdo, mas sim de
toda cadeia de suprimentos (TRIENEKENS et al, 2012). Concomitantemente,
produtos agroalimentares sdo cada vez mais vistos como uma complexa juncdo de
atributos de qualidade, muitos dos quais ndo podem ser observados nem na hora da
compra nem na hora do consumo (HENSON; REARDON, 2005). Muitos
consumidores estdo se atentando a atributos especificos dos alimentos, abrangendo a
maneira como sdo produzidos, se sdo provenientes de agricultura organica, se
apresentam preocupacgdes ao bem estar animal, se possuem residuos de pesticidas, por
exemplo, bem como os consumidores estdo cuidando aspectos mais amplos dentro
das cadeias de suprimentos agroalimentares, como preocupacdes ambientais e globais
(HENSON; REARDON, 2005).

Fulponi (2006) afirma que diante da demanda pela seguranga e qualidade dos
alimentos dentro desta cadeia de suprimentos, a resposta dos fornecedores tem sido a
aplicacdo de praticas especificas dentro dos processos produtivos e de distribuigdo.
Entretanto, a autora ressalta que essas praticas estdo indo muito além de aspectos
técnicos, alcancando 4reas relacionadas ao meio ambiente, ética e manejo de
producdo.

A complexidade das cadeias agroalimentares também se deve a outros fatores.
O primeiro deles est4 relacionado ao mercado cada vez mais globalizado, resultando
em fluxos globais de matérias-primas, ingredientes e produtos. O segundo fator estd
relacionado a necessidade de satisfazer as mudangas nas demandas tanto dos
consumidores quanto governamentais no que diz respeito a seguranc¢a dos alimentos,
bem estar animal e impacto ambiental (TRIENEKENS et a/, 2012). Os autores ainda
ressaltam que para atender a essas demandas, a troca de informagdes sobre produtos e
processos entre os participantes da cadeia de suprimentos de alimentos ¢ de
fundamental importincia. Entender como os relacionamentos ocorrem dentro da
cadeia podem auxiliar no seu desenvolvimento, estruturacdo a longo prazo e
minimizag¢ao dos riscos e incertezas.

3 Rela¢oes Comprador-Fornecedor

A gestdo da empresa no que tange ao relacionamento entre comprador e seus
fornecedores evoluiu da fungdo tatica da empresa, com pouco impacto na
performance geral da organizagdo, para uma fun¢do competitiva, com substancial
impacto para as organizagcdes (CARTER; NARASIMHAN, 1996). Para Chen et al.
(2004), o relacionamento entre comprador e fornecedores quando estabelecido de
forma estratégica pode desenvolver recursos garantidos para o gerenciamento da
cadeia de suprimentos. Esses recursos podem incluir a habilidade da empresa de
manter uma relagdo préoxima com um pequeno numero de fornecedores, promover
uma comunicacdo aberta entre os membros da cadeia de suprimentos e desenvolver



uma orientacdo estratégica de longo prazo para alcangar ganhos mutuos entre
comprador e fornecedores. Ademais, ainda segundo os autores, esses recursos podem
gerar uma vantagem competitiva sustentdvel permitindo a construcdo de benéficos
relacionamentos interorganizacionais.

Devido a mudangas ocorridas nas demandas do mercado, na competitividade e
no ambiente interno e externo da organizagdo, as praticas de relacionamento entre o
comprador e seus fornecedores estdo em constante desenvolvimento (PERONA;
SACANNI, 2002). As pesquisas de Chen e Paulraj (2004) apontam diversos fatores
determinados como fundamentais para o desenvolvimento da cadeia de suprimentos.
Com um modelo teodrico, os autores realizaram a compilagdo de diversos estudos
sobre gerenciamento e os relacionamentos ao longo da cadeia. Nesse modelo, sdo
apontados alguns elementos-chave dentro do relacionamento entre comprador e
fornecedores, definindo o ambiente operacional em que ocorre esse relacionamento,
juntamente com as dimensdes dos relacionamentos criados nesse contexto
(BITENCOURT, 2010), sendo eles: comunicagdo, redu¢do da base de fornecedores,
relacionamento de longo prazo, selecdo dos fornecedores, certificacdo dos
fornecedores, envolvimento do fornecedor, equipes multifuncionais e confianga e
comprometimento.

Primeiramente, tem-se a comunicagdo como sendo o compartilhamento de
informagdes, onde sua efetividade ¢ essencial para o sucesso no relacionamento entre
comprador e seus fornecedores (LASCELLES; DALE, 1989; HAHN; WATTS; KIM,
1990; NEWMAN; RHEE, 1990; KRAUSE, 1999), devendo ser regular e capaz de
disponibilizar as informagdes necessarias (KRAUSE; ELLRAM, 1997). Faz-se
necessario, também, avaliar a reducdo da base de fornecedores, a fim de resultar em
melhor qualidade e diminuicdo do prego dos produtos (Kekre et al., 1995). O
relacionamento de longo prazo caracteriza-se pela intencdo das partes de
permanecerem no elo (CARR; PEARSON, 1999), aumentando a coordenacdo (DE
TONI; NASSIMBENI, 1999), a transferéncia de conhecimentos complexos
(KOTABE; MARTIN; DOMOTO, 2003) e reduzindo o risco (CANNON et al.,
2010). Deve-se realizar uma boa seleg¢do dos fornecedores, analisando critérios de
qualidade, entrega rapida e fornecimento ininterrupto (ELLRAM, 1990). A busca pela
certificagdo dos fornecedores traz beneficios ao produto, uma vez que deve passar por
padrdes de qualidade (DARNALL, 2006). Em um relacionamento deve-se buscar o
envolvimento do fornecedor, com um melhor aproveitamento de suas capacidades
(WYNSTRA; WEELE; WEGGEMANN, 2001). As equipes multifuncionais
representam um grupo de pessoas com habilidades complementares, sendo escolhidos
para um objetivo comum, com responsabilidades mutuas com o sucesso da equipe
(KATZENBACK; SMITH, 1993). Por fim, confianca e comprometimento ¢ a crenga
na forma de agir do outro elo (CHEN; PAULRAJ, 2004) e a importancia atribuida ao
relacionamento com os parceiros, bem como ao desejo de trabalhar de forma a
garantir sua continuidade (PRAHINSKI; BENTON, 2004), sendo um ponto central
dentro das relagdes (KWON; SUH, 2004).

Complementarmente, Wilson e Vlosky (1997) propdem um modelo tedrico
para analisar as dimensdes presentes nos relacionamentos. Para os autores, a
fundamentagdo dos relacionamentos pode ser baseada no nivel de investimento, no
nivel de comparagdo de alternativas, na dependéncia, na confianga e no
comprometimento com o relacionamento.

A dimensdo de investimento no relacionamento pode representar treinamento
de pessoal, desenvolvimento de produtos, processos ou servigos, adaptagdes internas,
compra de equipamentos, entre outros (PIGATTO, 2005). O nivel de comparagdo



com fornecedores alternativos representa a qualidade do resultado obtido da melhor
relacdo disponivel no mercado (ANDERSON; NARUS, 1990). Quanto mais dificil
for de substituir um relacionamento, maior serd a dependéncia do mesmo (HEIDE;
JOHN, 1988). Em relagdo a dependéncia, quanto maior for o seu grau, maior sera a
intencdo de relacionamento (ANDERSON; NARUS, 1990). Uma empresa ¢
considerada mais dependente quando a troca envolvida no relacionamento atua em
grande propor¢do no seu negocio principal (BATT; PARINING, 2001). A defini¢ao
de confianga baseia-se na crenga de que as necessidades serdo satisfeitas no longo
prazo por agdes empreendidas pela outra parte do relacionamento (ANDERSON;
WEITZ, 1989). Visto que todas as relagdes apresentam algum grau de risco e
incerteza, a confianga atua reduzindo a assimetria informacional e a ambiguidade
(BATT, 2003). O comprometimento ¢ a varidvel mais utilizada dentro dos constructos
de relacionamentos entre comprador e vendedor, representando o desejo de continuar
o relacionamento e trabalhar para a sua continuidade (WILSON, 1995), investindo
recursos na parceria (PIGATTO, 2005) e aceitando sacrificios tempordrios para a sua
preservacdo (ANDERSON; WEITZ, 1989). Quanto mais comprometidos forem
ambas as partes do relacionamento, maiores serdo as chances de cada um alcancar
seus objetivos tanto individuais quanto mutuos, minimizando riscos e
comportamentos oportunistas (FONTENOT; WILSON, 1997). Comprometimento e
confianga aparecem proximos nos elementos que afetam as relagdes comprador e
vendedor (RIBEIRO; SILVA; PRADO, 2009), uma vez que ambos levam o
relacionamento a cooperagdo e parceria, proporcionando eficiéncia e produtividade a
ambas as partes (MORGAN; HUNT, 1994).

4 Procedimentos Metodologicos

Para o desenvolvimento deste trabalho, utiliza-se o0 método de estudo de caso.
Para Yin (2001) a escolha deste método se encaixa a pesquisas que objetivam
explicar, descrever, analisar fendmenos, com questdes de pesquisa do tipo “como” e
“por que”, onde o investigador possui pouco ou nenhum controle sobre o evento.
Ademais, o método proporciona ao pesquisador a oportunidade de analisar fatores e
relacionamentos complexos, com a utilizagdo de poucos casos, desenvolvendo uma
descri¢do holistica do fenomeno pesquisado (EASTON, 2010), compreendendo o
assunto como um todo (FACHIN, 2003).

Para o atingimento do objetivo do estudo, analisar como se caracterizam os
relacionamentos entre comprador e seus fornecedores dentro da cadeia de
suprimentos de alimentos organicos, com o foco em restaurantes que servem este tipo
de alimentacdo, foram realizadas entrevistas com trés restaurantes de alimentos
organicos da cidade de Porto Alegre. Utilizou-se um roteiro semi-estruturado para
nortear o andamento das entrevistas. O roteiro objetivava, principalmente,
compreender como ocorrem as relagdes entre os restaurantes e seus fornecedores de
produtos organicos. As questdes foram elaboradas a partir da literatura sobre o
assunto.

As entrevistas foram conduzidas em trés restaurantes que utilizam, em sua
maioria, alimentos organicos, localizados na cidade de Porto Alegre. As entrevistas
foram conduzidas com os proprietarios dos mesmos, devido a familiarizagdo com o
tema e com as compras realizadas pelo estabelecimento. Para o sigilo dos
entrevistados, os restaurantes sdo caracterizados como Alfa, Beta e Gama na parte de
analise dos resultados. Os fornecedores dos estabelecimentos sdo, em sua grande
maioria, oriundos das feiras agroecoldgicas da cidade de Porto Alegre, que ocorrem
toda semana em locais ja estabelecidos, sendo pequenos produtores que realizam a



pratica de cultivo de produtos organicos. As feiras agroecoldgicas da cidade sdo
consideradas bem estabelecidas, ocorrendo ha anos, onde se pode encontrar uma alta
variedade tanto de produtos quanto de produtores de alimentos organicos, que devem
seguir padrdes de produgdo organica.

As formas de relacionamentos levantados nas entrevistas foram interpretadas
qualitativamente através de uma andlise de contetido, a qual, segundo Bardin (2011),
¢ definida como um conjunto de técnicas sistematicas e objetivas de andlise das
comunicagdes, com a intencdo de inferir conhecimentos. As categorias de analise
formam baseadas nas dimensdes dos relacionamentos de Chen e Paulraj (2004)
(comunicacdo, redu¢do da base de fornecedores, relacionamento de longo prazo,
selecdo do fornecedor, certificacdo do fornecedor, envolvimento do fornecedor,
equipes multifuncionais, confianca e comprometimento) e Wilson e Vlosky (1997)
(investimento no relacionamento, nivel de compara¢do com fornecedores alternativos,
dependéncia, confianga, comprometimento).

A seguir serdo apresentados os resultados do estudo, buscando compreender
os relacionamentos com fornecedores dos estabelecimentos analisados.

5 Resultados

Visto que as interagdes das empresas ao longo do tempo criam
relacionamentos entre as partes, o contetido das entrevistas foi analisado de forma a
categorizar as informagdes para o entendimento dos relacionamentos a partir das
defini¢cdes das categorias mencionadas no referencial teérico. Busca-se compreender
as relagdes entre comprador e fornecedor dentro da cadeia de suprimentos de
restaurantes que servem alimentos organicos. O restaurantes sdo renomeados como
Alfa, Beta e Gama para sigilo das informagdes.

Primeiramente, a comunica¢do dentro dos relacionamentos de ambos
estabelecimentos ¢ caracterizada pela forte presenca da informalidade. Os trés
estabelecimentos analisados apresentam comunicacdo informal com os seus
fornecedores. O contato inicial ¢ dado através das feiras agroecoldgicas da cidade,
local em que semanalmente os produtores vendem os seus produtos organicos para os
consumidores em geral. Os pedidos dos produtos sdo executados geralmente através
do celular, com o uso de aplicativos de comunica¢do, por meio de e-mails e telefone,
ndo havendo uma padronizacdo na forma dos contatos. Somente um dos restaurantes
ndo apresenta esse tipo de contato com os fornecedores e realiza as compras e pedidos
diretamente nas feiras agroecoldgicas, levando os produtos para o restaurante ao
término das compras.

A redugdo da base de fornecedores nao ¢ executada ao longo da cadeia e dos seus
relacionamentos. Ao contrario do exposto na teoria, os restaurantes apontam como
favoravel o fato de possuirem um grande numero de fornecedores, principalmente
pelos produtos organicos apresentarem qualidade e disponibilidade varidveis dentro
do mesmo fornecedor, questdes estas relacionadas diretamente ao clima e a produgao.
Os riscos de falta de suprimento sdo maiores quando o nimero de fornecedores de
determinado produto ¢ limitado, o que ndo ¢ apontado como favoravel pelos
restaurantes, pois ha a dependéncia para a elaboragdo das refei¢des de seus cardapios.
Os volumes de compra sdo baixos ao passo que o nimero de fornecedores ¢ alto.

Para a selegdo dos fornecedores, todos os estabelecimentos estudados realizam a
triagem inicial dentro das feiras agroecoldgicas da cidade. O restaurante Alfa e o
Beta, ao selecionar os seus fornecedores, exigem que eles possuam certificagdo de
organicos. Ao passo que o restaurante Gama apenas seleciona os seus fornecedores
pela disponibilidade deles nas feiras agroecoldgicas. O restaurante Alfa ¢ mais



rigoroso quanto a certificacdo, exigindo que seus fornecedores apresentem o selo do
Ministério da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (MAPA). J4 o restaurante Beta
também exige que seus fornecedores apresentem certificacdo, entretanto, esta pode
ser fornecida pelas cooperativas locais, sendo menos rigorosa que a fornecida pela
MAPA. Ao passo que o restaurante Gama aceita o fato de os produtores participarem
das feiras agroecoldgicas como garantia de seus produtos serem organicos,
acreditando que os fornecedores sdo certificados pelas cooperativas, sem nenhum
processo de andlise e pré-selecdo. Além do critério de certificagdo, os fornecedores
sdo selecionados, também, pela qualidade dos produtos oferecidos.

Nao foram identificadas acdes especificas de envolvimento dos fornecedores nos
processos de elaboracdo dos restaurantes. O restaurante Alfa descreve que ja tentou
promover agdes conjuntas com os seus fornecedores. Entretanto, devido ao fato de o
agricultor possuir rotinas especificas de trabalho, com horarios diferenciados da rotina
de quem vive na cidade, essas a¢des ndo chegaram a ocorrer. O restaurante Beta ja
convidou os seus fornecedores para exporem os seus produtos das feiras
agroecologicas dentro do seu estabelecimento, mas essa agdo ndo foi levada a diante.

Entretanto, o restaurante Alfa e Beta investem no relacionamento com o0s seus
fornecedores através de visitas iniciais as propriedades dos agricultores. Ambos o0s
estabelecimentos relatam visitas no inicio do relacionamento para conhecer melhor as
praticas de produgdo, para desenvolver a confianga do produtor e para que o
relacionamento fosse mais proximo. O restaurante Beta descreve que contou com o
apoio de sua familia, levando-os para passar o dia nas propriedades dos fornecedores.
O restaurante Alfa descreve o relacionamento com os fornecedores como sendo uma
relacdo de amizade. Diante da simplicidade dos produtores, o relacionamento deixa o
carater estritamente comercial para se tornar um relacionamento pessoal. Ademais, a
pratica de frequentar as feiras agroecoldgicas proporciona também uma forte
aproximagao com o fornecedor. O contato proximo e continuo advindo das feiras faz
com que as negociagdes também sejam beneficiadas.

A comparagdo com fornecedores alternativos ¢ fortemente relacionada com a
qualidade oferecida do produto no dia das feiras. Ambos os estabelecimentos
possuem os seus fornecedores fixos, entretanto se a qualidade do produto na feira ndo
estd satisfatoria eles compram o alimento de outro fornecedor. O restaurante Beta
descreve que os produtos sdo comprados a partir das épocas da produgdo, havendo
variabilidade na qualidade dos produtos de acordo com a época, podendo ocorrer
alteracdes nos fornecedores escolhidos. O restaurante Alfa realiza a comparagdo de
precos entre os fornecedores, realizando negociagdes com seu fornecedor fixo,
quando este apresenta precgos elevados.

Dentro dos relacionamentos analisados, o grau de dependéncia dos compradores
em relagdo a seus fornecedores pode ser considerado alto. Os trés restaurantes
necessitam do produto fornecido para a elaborag@o dos pratos. Sem o fornecimento, o
negdcio principal ¢ extremamente prejudicado. Nao foram relatados casos de falta de
fornecimento, entretanto reconhece-se a necessidade e importancia dos fornecedores
dentro desta cadeia. O restaurante Alfa destaca que o relacionamento ¢ incerto,
dependendo do investimento dos produtores para a obten¢do do produto.

A confian¢a e o comprometimento sao considerados fundamentais para o bom
relacionamento entre os elos. Quanto aos restaurantes, a confianca estad presente
dentro da crenga de que os produtores trabalham de acordo com os requisitos de
producgdo organica. Mesmo com a certificagcdo, a confianca deve existir uma vez que
ndo ha o controle frequente das praticas de producdo. Ademais, como as



caracteristicas principais dos alimentos organicos ndo podem ser visiveis na hora da
entrega, deve-se acreditar no comprometimento do seu fornecedor.

Nao foram

identificadas

préaticas

de equipes multifuncionais

entre o0s

estabelecimentos analisados. Pressupde-se que por ser um relacionamento mais
informal, ndo ocorre essa troca entre as partes.

A Tabela 1 apresenta de forma resumida os principais resultados encontrados, a
partir da cada categoria de analise, dentre os estabelecimentos analisados.

Tabela 1 — Anadlise dos relacionamentos entre comprador e fornecedor na cadeia de
suprimentos de produtos organicos em restaurantes

Variaveis do | Alfa Beta Gama
Relacionamento
Comunicacio A comunicagdo é | A comunicagdo ¢
caracterizada pela forte | caracterizada pela forte
presenca da | presenca da
informalidade, com | informalidade, com | A comunicagdo ocorre
pedidos por meio de | pedidos através de | semanalmente nas
aplicativos do celular e | aplicativos do celular e | feiras da cidade.
e-mail. Contato | e-mail. Contato
semanal dentro das | semanal dentro das
feiras da cidade. feiras da cidade.
Ocorre a busca por um | Ocorre a busca por um | Ocorre a busca por um
maior nUmero  de | maior numero de | maior namero de
fornecedores, sendo | fornecedores, sendo | fornecedores, sendo
que a reducdo dos | que a redugdo dos | que a reducdo dos
Reducao de | mesmos ndo ¢é vista | mesmos ndo € vista | mesmos ndo ¢ vista
Fornecedores como algo favoravel | como algo favoravel | como algo favoravel
para o estabelecimento, | para o estabelecimento, | para o estabelecimento,
pois os riscos de falta | pois os riscos de falta | pois os riscos de falta
de fornecimento sdo | de fornecimento sdo | de fornecimento sdo
maiores. maiores. maiores.
A participagdo  dos
. ~ . Exige certificagdo dos | fornecedores nas feiras
. ~ A certificagdo exigida . .
Certificacio do . fornecedores, podendo | agroecologicas da
dos fornecedores ¢ a do . : X .
Fornecedor MAPA ser a fornecida por | cidade ¢ o suficiente
’ certificadoras locais. quanto a certificagdo
dos produtos orgénicos.
A selegdo inicial dos ~ s
¢ . | Selecdo inicial dos
fornecedores é , .
) . fornecedores ¢ a partir ~
realizada a partir da } N A selegdo dos
N . . .| certificag@o. Depois
Selecao dos | certificagdo que possui. - fornecedores ocorre
. o ocorre a analise da .
Fornecedores Depois ocorre a analise . dentro das feiras
. qualidade do produto .
da qualidade do agroecoldgicas.
ao longo do
produto ao longo do .
. relacionamento.
relacionamento.
Nao foram | Nao foram | Nao foram
Envolvimento do | identificadas ac¢des de | identificadas agdes de | identificadas agbes de
Fornecedor envolvimento dos | envolvimento dos | envolvimento dos
fornecedores. fornecedores. fornecedores.
O investimento no | O investimento no
relacionamento ocorre | relacionamento ocorre | Ndo foram
Investimento no | a partir de visitas as | a partir de visitas as | identificadas agdes de
Relacionamento propriedades, para uma | propriedades, para uma | investimento no
maior aproximagdo | maior aproximagdo | relacionamento.
com os fornecedores. com os fornecedores.
Nivel de Comparacido | A comparacdo com | A comparacdo com | A comparagdo com
com Fornecedores | fornecedores fornecedores ¢ | fornecedores é




Alternativos

alternativos ocorre pela
qualidade do produto e
pelo preco oferecido.

realizada a partir da
qualidade dos produtos.

realizada a partir da
qualidade dos produtos.

Dependéncia

Apresenta alto grau de
dependéncia com os
seus fornecedores, pela
importancia do produto
ao negocio principal.

Apresenta alto grau de
dependéncia com os
seus fornecedores, pela
importancia do produto
ao negocio principal.

Apresenta alto grau de
dependéncia com os
seus fornecedores, pela
importancia do produto
ao negocio principal.

Confianca
Comprometimento

A confianga ocorre na
crenga de que o seu
fornecedor executa as
praticas adequadas de
produgdo organica.

A confianga ocorre na
crenga de que o seu
fornecedor executa as
praticas adequadas de
produgdo organica.

A confianga ocorre na
crenga de que o seu
fornecedor executa as
praticas adequadas de
produgdo organica.

6 Consideracoes Finais

A gestdo da empresa no que tange ao relacionamento entre comprador e seus
fornecedores evoluiu da fungdo tatica da empresa, com pouco impacto na
performance geral da organizagdo, para uma funcdo competitiva, com substancial
impacto para as organizacdes (CARTER; NARASIMHAN, 1996). Sabe-se, também,
que determinadas cadeias de suprimento apresentam caracteristicas especificas
dependendo do produto em questdo. Uma cadeia que apresenta peculiaridades na sua
gestdo ¢ a cadeia de produtos agroalimentares. A aten¢ao demandada com qualidade e
seguran¢a dos alimentos, bem como variagdes climaticas (SALIN, 1998), a limitacao
de tempo no armazenamento dos produtos, as demandas e variacdes no preco
(AHUMADA; VILLALOBOS, 2008), com manejo ¢ armazenamento especificos
(LOWE; PRECKEL, 2004), fazem esta cadeia ser mais complexa e de dificil
gerenciamento, se comparada a outras.

Conclui-se, portanto, que entender como os relacionamentos ocorrem dentro
da cadeia podem auxiliar no seu desenvolvimento, estruturacdo a longo prazo e
minimizacdo dos riscos e incertezas. Os relacionamentos entre comprador e
fornecedores podem trazer luz a particularidades deste tipo de cadeia. Para o presente
estudo, propde-se analisar cadeias de suprimentos de alimentos organicos, dentro de
restaurantes que servem este tipo de alimentacdo. Uma vez que estes estabelecimentos
podem representar uma oportunidade para mudangas nos padrdoes de consumo da
populagdo, buscar auxiliar no seu desenvolvimento a longo mostra-se ser benéfico.

Com base nos resultados deste estudo, percebe-se que os relacionamentos
entre comprador e fornecedores da cadeia de suprimentos de restaurantes que servem
alimentos organicos se caracterizam pela forte presenca da informalidade. Sem
acordos pré-estabelecidos, os relacionamentos ocorrem principalmente na base da
confianga entre os elos. A cadeia de produtos organicos, por ser praticamente
artesanal, aproxima o comprador dos seus fornecedores. Para os restaurantes, visitar
as propriedades dos produtores apresenta fortes vantagens para o relacionamento. A
partir delas, desenvolve-se uma relagdo pessoal, o que ndo ocorre nos setores
alimenticios de produg@o em massa.

Ademais, os trés estabelecimentos analisados consideram favordvel possuir
um grande numero de fornecedores de produtos organicos. Isto ocorre,
principalmente, devido a dificuldade em encontrar este tipo de produto no mercado e
pelo nimero reduzido de produtores especializados neste tipo de produgio. E um tipo
de produto com alta especificidade, portanto os riscos de fornecimento sao
minimizados quando o numero de fornecedores ¢ alto, contrariando estudos passados



(Kekre et al., 1995). Tanto o processo de certificacdo quanto o processo de selecao
dos fornecedores ndo seguem padrdes rigidos para sua determinacdo. Acredita-se,
porém, que isso possa representar riscos aos estabelecimentos, uma vez que
necessitam produtos que sejam de fato organicos. Um processo de selecdo adequado,
bem como a garantia se certificagdo proporcionam beneficios ao produto, uma vez
que deve passar por padrdoes de qualidade (DARNALL, 2006), aumentando sua
confiabilidade.

Sabe-se que, quanto mais dificil for de substituir um relacionamento, maior
serd a dependéncia do mesmo (HEIDE; JOHN, 1988). Os estabelecimentos analisados
apresentam alto grau de dependéncia com os seus fornecedores, principalmente por
causa da importancia do produto ao negodcio principal. Sem o fornecimento dos
alimentos, os restaurantes podem ser prejudicados. Quanto maior for o seu grau,
maior sera a intengdo de relacionamento (ANDERSON; NARUS, 1990). Visto isso,
considera-se prejudicial os estabelecimentos ndo procurarem envolver mais os seu
fornecedores com agdes especificas. Isso poderia trazer uma maior proximidade e
comprometimento entre o negocio e seus fornecedores, sendo o Ultimo, o
comprometimento, a varidvel mais utilizada dentro dos constructos de
relacionamentos entre comprador e vendedor (WILSON, 1995).

Percebe-se que as relagdes analisadas apresentam-se de forma incipiente.
Algumas praticas entre comprador e fornecedores podem ser percebidas dentro da
cadeia analisada. Entretanto, muitas das praticas que poderiam ser benéficas ao
relacionamento ainda ndo sdo tidas como prioridade entre os compradores. Por
apresentar relacdo direta com os fornecedores, no caso em questdo com os produtores,
os compradores (restaurantes) podem ter um controle maior sobre o relacionamento.
Porém, tentar alcangar um maior envolvimento, bem como buscar diminuir a
dependéncia sobre seus fornecedores podem trazer vantagens ao negdcio. Ademais,
certos rigores no processo de certificacdo e de selecdo dos fornecedores parecem ser
necessarios ao caso analisado, visto que o produto precisa ser de fato produzido com
praticas que possibilitem a obtengdo de um produto organico.

Uma das limitagdes desta pesquisa ¢ o numero reduzido de estabelecimentos
analisados, juntamente com a falta de entrevistas com os fornecedores dos
estabelecimentos. Sugere-se, para pesquisas futuras, que o roteiro seja aplicado em
outros estabelecimentos e principalmente com os outros elos da cadeia,
principalmente com os fornecedores, mas também com as demais partes envolvidas
nesta cadeia. Com isso feito, pode-se ter uma melhor nocdo da realidade entre os
relacionamentos da cadeia em questdo. Entretanto, por ndo haver estudos que
relacionem os temas trazidos, a implicagdo tedrica encontra-se no preenchimento
desta lacuna.
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