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RESUMO

A gestdo da cadeia de suprimentos inclui um fluxo bidireciona de produtos/servigos
e informagdes inerentes as atividades gerenciais e operacionais, que pode ser agilizado
através da utilizagao de tecnologia de informag&o. No caso de produtos agroalimentares,
coordenacdo deve ocorrer desde a producdo rural, passando pelaindustria, chegando
até o vargo de auto-servico, neste caso super e hipermercados. Neste contexto buscou-se
estudar os esforcos de coordenagdo empreendidos por uma grande rede vargjista, que
passou a realizar suas compras, junto as industrias e produtores agricolas, viatroca
eletronica de dados (EDI) e Internet, visando a melhoria no nivel de servico ao longo da
cadeia de suprimentos. Discutiu-se as dificuldades de implementagdo destas tecnologias de
informagéo e os ganhos para cada um dos elos da cadeia de suprimentos. Concluiu- se que
embora o uso dessa tecnologia estgja disseminado na indUstria, no caso de produtores rurais
existem dificuldades estruturai s a serem superadas. Os pequenos produtores que

conseguirem se adequar a essas inovagdes tecnol dgicas poderdo construir relacionamentos



de fornecimento de longo prazo com as redes vargjistas. Palavras-chave: cadeiade
suprimentos agroalimentares, tecnologia de informagéo, comércio €l etronico.
1. Introducéo

Nos ultimos anos, a integracdo entre os supermercados e seus fornecedores atraves
da troca de informagdes el etronicas vem se intensificando, alterando as formas de gestéo da
cadeia de suprimentos agroalimentar. A idéia € buscar maior eficiéncia e coordenacéo entre
0S parceiros comerciais, reduzindo custos e agilizando todo o processo de suprimentos.
Segundo Albertin (1999:16), o comércio eetronico pode ter valor significativo, permitindo
0 surgimento de novas estratégias de gerenciamento, ajudando empresas a manter
rel acionamentos que sdo criticos.

Os maiores impactos do comércio el etrdnico nos negdcios organizacionais, segundo
0 consenso entre a maioria dos especialistas da érea sdo: fornecer aos consumidores e
compradores maior poder e opgoes de escolha; reduzir os custos, aumentar produtividade
nas transagdes entre empresas; agilizar o fluxo de informagoes;
0 giro de estoque e desenvolvimento de produtos e possibilitar novas formas de

relacionamento com consumidores (Conhaim,1998).

Neste artigo procura-se mostrar um pouco do esforgo crescente dos vargjistas e de
seus fornecedores em investir em infra-estrutura, compra de equipamentos tecnol 4gicos,
treinamento de pessoa especidlizado, buscando melhorar a gestdo das cadeias de
suprimentos envolvidas no sentido de oferecer servicos condizentes com a expectativa dos

clientes.

2. Gestdo da Cadeia de Suprimentos



2.1. Gestao da Cadeia de Suprimentos— alguns conceitos

As mudancas ocorridas no ambiente e a necessidade de respostas mais rapidas as
oportunidades de negdcios tém relacdo direta com a capacidade de coordenagdo entre as
atividades de producdo e de distribuicdo desenvolvidas pelas organizaces que compdem as
cadeias de suprimentos. Coordenacdo pode ser entendida como a habilidade de transmitir
informacdes, estimulos e controles ao longo das etapas seqlienciais que integram os
conjuntos de atividades necessarias para atender a0 mercado (Farina & Zybersztajn, 1994).
Segundo Bowersox & Closs (1996) a eficiéncia ao longo do canal de distribuicdo pode ser
melhorada por meio do compartilhamento de informagdes e do plangjamento conjunto entre
seus diversos agentes. O conceito de canal de distribuicdo engloba todos os agentes ou
intermediarios que se ocupam, de alguma forma, em levar o produto da indlstria até o
consumidor fina da melhor maneira possivel. JA o conceito de cadeia de suprimentos
abrange todos os elos da cadeia, inclusive fornecedores da industria (o produtor rural, por
exemplo), fornecedores de insumos e indUstrias de apoio para a cadeia como um todo.
Além disso,

0 conceito de cadeia de suprimento diz respeito a eficiéncia de todos os elos da cadeia, ndo
apenas a distribuicdo apds o processamento industrial.

A grande questdo com que se defrontam atualmente os vargistas, atacadistas,
indUstrias e prestadores de servigos, porém, é como melhorar a eficiéncia, aumentando a
competitividade da cadeia como um todo. Isso pode ser construido ndo apenas através de
atividades de logistica, mas também atraves troca el etrénica de informagdes, utilizando EDI
ou a Internet como meio. Para a adogdo destas ferramentas muitos acordos e negociacoes

devem ser redlizados, ndo s pelas areas de logistica de ambos os parceiros, mas também



pelas de informéticalsistemas (no que diz respeito a padrfes de codificagcdo) e entre as areas
comerciais e de compras.
2.2 Tecnologia de Informacéo (TI)

Diversos estudiosos tém afirmado que a tecnologia de informacdo esta tendo importante
papel na busca pela melhoria da posicdo competitiva das empresas (Streeter et al., 1991,
Child, 1984; Child, 1987; Browning, 1997; Tapscott, 1995; Currie, 1995; Daniels, 1994).
Tecnologia de Informagéo pode ser definida como as tecnologias, e suas aplicagbes, que
combinam processamento de dados, computadores e capacidade de transmissdo a longa
distancia em telecomunicacoes (Child, 1987).

A tecnologia de informagdo surgiu como uma ferramenta utilizada para reduzir custos e
agilizar o processo de troca de informagdes (Gongalves & Gongalves Filho, 1995). De
acordo com Daniels (1994), a tecnologia de informac&o desempenha diferentes papéis em
uma empresa dentre eles. automatizar de processos, construir infraestruturas de
comunicagdo tanto interna quanto externamente a empresa, conectar a empresa seus
clientes e fornecedores, prover ferramentas que difundam o conhecimento e as habilidades
dos designers, apoiar o suporte a decisdo e aumentar a velocidade de transmissdo das vias
de informacdo. A medida em que evoluiu, a Tl se moveu das operagdes de retaguarda para
se tornar difundida por toda a empresa. Transformouse em suporte para indmeras
atividades de comunicagdo e coordenacdo, enquanto seus objetivos ficavam mais

complexos.

2.3.1. O EDI nacadeia de suprimentos

A EAN Brasil - Associagdo Brasileira de Automagdo Comercia (1988) afirma que



EDI é um termo estabelecido internacionalmente para o processo de troca de documentos
entre sistemas de informagé de diferentes empresas, que possuem como caracteristica
bésica a integragdo automética entre os sistemas com minima intervengdo manual . As
mensagens trocadas usualmente via EDI compreendem pedidos de produtos, nota fiscal,
aviso de recebimento, posicao de estoques, lista de titulos a serem pagos nos préximos dias,
entre outros.

Gottardi e Bolisani (1996) mencionam que o EDI pode ser uma ferramenta para a
melhoria da coordenacdo inter-organizactes, principamente no que diz respeito a rapida
adaptacdo as mudancas do mercado. Segundo os autores, o EDI influencia fortemente na
automacdo de transacdes entre diferentes organizagOes. Essas transagdes podem incluir
relagdes verticais dentro de uma cadeia de valor (influenciando o poder de barganha entre
clientes e fornecedores, e servigos de apoio) ou relagdes horizontais (aliangas estratégicas,

joint-ventur es e redes de organi zagoes).

2.3.2 A Internet

De acordo com Albertin (1999) “o ambiente da Internet € uma combinac&o Unica de
servico postal, sistema de telefonia, pesquisa bibliogréfica, supermercado e centro de talk
show, que permite as pessoas compartilhar e comprar informacfes, sendo este processo
rapido, e atecnologia razoavel mente barata e normal mente disponivel”.

Na realidade, existem duas formas de se considerar o ecommerce. Por um lado a
Internet pode ser usada no contexto business to customer (B2C), que sdo compras online
realizadas por consumidores, e os Sites sd0 capazes de armazenar dados de clientes e

habitos de consumo. Por outro, existe o business to business (B2B), onde o relacionamento



€ entre duas empresas, sendo que uma vende e a outra compra produtos, via COmércio
eletronico, assm como trocam informagbes para efetuar compras e agendar prazos de
entrega e pregos. Estima se que o potencial das negociagdes business to business sgja 100
vezes maior do que o comércio business to customer (Conhain, 1998).

Com o crescimento da Internet como uma importante plataforma do business to
business, 0s vargjistas passaram a realizar suas compras junto aos seus fornecedores, via
Internet, a medida que 0 mercado passou a exigir maior rapidez e agilidade por parte das
empresas envolvidas nesse processo. No relacionamento empresa-empresa, um dos maiores
impactos da Internet esta na forma de como os fornecedores trabalham com os compradores
(HSM Management, 2000). Dentre as fungdes da Internet na cadeia de suprimentos, pode-
se destacar a troca e transmissdo de informacbes (embora em volume limitado) que
possibilitaa maior agilidade no processo de compras.

Para alguns fornecedores, 0 uso da Internet vem a ser uma importante aliada, por ser
uma solugdo de menor custo se comparado com 0s canais de comunicagédo dedicados, como
VAN'’s, necessarios no EDI (Diniz, 1999). Neste sentido, os grandes vargjistas passam a
trocar informagdes eletrbnicas com médios e pequenos fornecedores, que antes ndo
dispunham dos recursos necessarios para os investimentos nos provedores de servigos do
EDI (VAN’s). Para os vargjistas, a reducdo de tempo, custos, falta de produto nas lojas e
prazos de entrega foram os principais beneficios obtidos com o uso da Internet no processo
de compras, em termos de: demandas dos clientes, posicdo de estogues, status de carga e
aviso de recebimento de mercadorias.

Embora exista um grande potencial para a intensificacdo do uso da Internet na

melhor coordenagcdo da cadeia de suprimentos, relagdo precisa ainda ser maximizada.



Muitos fornecedores precisam melhor se estruturar para estarem aptos a implementar o
comércio eletrénico com os supermercados e esses devem agir de forma pré-ativa para
intensificar essa comercializac&o.

O Carrefour por exemplo, um dos maiores vargjistas do mundo, vem se dedicando
para o lancamento do primeiro mercado ontline de transacfes business to business, também
conhecido como B2B. Em parceria com a Oracle Corporation, maior fornecedora de
software para e-business, o Carrefour espera reduzir significativamente suas despesas de
compra e melhorar a eficiéncia da rede de fornecedores para com seus parceiros (Gazeta
Mercantil, 2000). Essa nova forma de operar acabou por provocar uma verdadeira
revolucdo no vargo, redefinindo o processo de rede de fornecimento, aumentando a
colaboragdo entre os parceiros comercias, reduzindo assim, os custos da cadeia de
suprimentos.

AJS Frutas, fornecedora de produtos hortifrutigranjeiros, localizada na cidade de
Piracicaba, interior de Sd0 Paulo, também vem investindo no comércio pela Internet.
Atualmente o Disk JS Frutas OnLine esta sendo utilizado somente para as vendas a varejo,
mas a empresa ja vem se preparando para o servico de vendas por atacado. O prazo
maximo de entrega dos produtos do vargjo é de 12 horas e para o atacado,
aproximadamente dois dias ou menos.

Mas nd se pode deixar de considerar 0 impacto da Internet na cadela de
suprimentos. Com seu crescimento surpreendente, a Internet esta obrigando empresas do
mundo inteiro a repensar seus moldes de negécio (HSM Management, 2000).

1 3. Estudo de Caso
2. 3.1 Caracterizacédo da pesquisa



Para analisar o uso da tecnologia de informagdo pelo \ergjista, no relacionamento e
coordenacdo com os produtores rurais, foi realizada uma pesquisa junto a uma das maiores
empresas vargjistas do Brasil, no primeiro trimestre de 2000. A empresa pesquisada possui
cerca de 350 lojas, atuando em boa parte do territério nacional. A empresa trabaha
atualmente com seis mil fornecedores, sendo que, aproximadamente, 200 sdo produtores
rurais.

A pesguisa buscava identificar como as compras de produtos agricolas estavam
sendo realizadas pelo vargjo, se existia dgum e&forco deste, assim como dos produtores
rurais, em iniciar ou intensificar a utilizagdo da tecnologia de informagdo no processo de
compras. Tomouse o0 cuidado de contatar uma das principais empresas do setor
supermercadista, que comercializasse produtos agricolas em grande escaa, e também
entrevistar os responsaveis diretos pela area de tecnologia da organizacdo. Buscouse
conhecer as principais dificuldades encontradas pelos parceiros comerciais (vargista e
produtor rural) na iniciacdo ou intensificacdo do uso do EDI e da Internet no processo de
compras. Os dados seréo relatados nas segoes seguintes, destacando 0s aspectos mais

relevantes.

3.2 Relacionamento com for necedor es

A empresa trabalha atualmente com cerca de 6000 fornecedores, sendo que 4500
destes sdo fornecedores de mercadorias e os outros 1500 prestadores de servicos e de
suprimentos. Em marco de 2000 a empresa ja comprava regularmente via EDI de 300
fornecedores (entre industria e produtor rural). Dentre as vantagens of erecidas pela rede aos

fornecedores parceiros, destacamse o atendimento personalizado, acesso aos dados de



estogque, melhor visibilidade do produto em toda a rede e horério programado de entrega.
Das principais vantagens oferecidas pelos fornecedores parceiros a rede, destacam-se 0s
ganhos de produtividade no processo de recepcdo de mercadoria, prazos de pagamento
mais flexivels, precos mais baixos que os concorrentes, material diferenciado de
divulgacéo, promogdes e campanhas publicitérias mais eficientes.

Tem-se claro que a enpresa buscaintensificar o relacionamento comercial com seus
parceiros, uma vez que esta maior integracdo possibilita obter ganhos substanciais,
relacionados a liberagdo dos profissionais de compra para eventos de maior importancia,
agilidade na colocacdo do pedido e processo da portaria, reducdo do nivel de estoque,
reducdo dafalta de produto na &rea de venda, em prol da satisfac&o do consumidor.

Sendo assim, a rede vem incentivando seus fornecedores a investirem nas
transacfes comerciais via EDI e Internet, de forma a melhorar todo o processo de compras
e troca de informacOes, essenciais nas decisdes corporativas. 1sso indica que as indUstrias e
outros fornecedores que ndo se adequarem a esse novo conceito estardo fora do padréo de
fornecimento desejado, sendo, provavelmente, excluidos das negociagdes com os principais
supermercados. Nesse aspecto, pode-se destacar um esforco efetivo das indUstrias em se
adequar a esses novos padrfes. Das industrias fornecedores da rede pesquisada, 48% ja

estdo integradas via EDI com a empresa.

3.3 O uso da tecnologia de informagao no comércio business-to-business
Atualmente, estdo sendo utilizados no comércio eetrénico com fornecedores, o EDI
e a Internet. A primeira € mais utilizada quando se trata de grandes volumes de produtos

negociados entre a rede e o fornecedor, onde as informagdes necess&rias s80 muitas,



acabando por tornar a transferéncia de dados eletrénicos via Internet pouco eficiente, no
sentido do tempo despendido e do trabalho exigido. Neste sentido, 0 uso da Internet seria
mais viavel em situacBes onde existem muitos pedidos, mas de volumes menores, de
meédios e pequenos fornecedores, o que acaba por ndo compensar aos fornecedores menores
0s investimentos mais elevados necessarios no sistema EDI. Isso porque via Internet,
consegue-se fazer a transferéncia de dados e informacdes rapidamente, quando se trata de
menores volumes de produtos, com custos reduzidos, mais acessivel aos pequenos e médios
fornecedores.

O que levou a empresa a investir nas transagdes comerciais eletrénicas através do
EDI foi a necessidade intrinseca de maior comunicacéo com seus fornecedores parceiros e
também devido aos incentivos do Movimento ECR Brasil. O que estimulou a empresa a
adotar a Internet no seu processo de compra foi 0 baixo custo e a possibilidade ampla de
disseminacdo das informagtes. Atuamente, a empresa esta redefinindo o processo de
compras, enquanto os sistemas de informagdes devem suprir novos dados para essa
atividade.

No que se refere as principais dificuldades enfrentadas pela empresa, na
implantagdo de novas tecnologias de informacdo, temse a disseminacdo do uso entre os
fornecedores e a obtencdo do comprometimento destes.

Dos produtos que estédo sendo comprados via comércio eletronico, destacam-se 0s
produtos industrializados. O objetivo da empresa é fechar 0 ano de 2000 com 100% dos
seus fornecedores de produtos industrializados, integrados, via EDI ou Internet, de maneira
areduzir custos e agilizar o processo. Todas as atividades passam entéo a ser desenvo lvidas

eletronicamente, desde o pedido a nota fiscal.



3.4 Comércio Eletrdnico com produtoresrurais

Embora o comércio e etrénico com fornecedores de produtos industrializados ja sgja
uma realidade para a maioria das grandes redes supermercadistas, ainser¢do dos produtores
rurais nesse contexto pode ser considerada tardia. A substituicdo dos processos manuais
aqueles informatizados é uma dificuldade enfrentada pela maioria dos produtores rurais,
pelo proprio negocio e ramo de atuagdo. Neste sentido, as ind Ustrias estdo muito mais aptas
a desenvolver transacbes comerciais eletronicamente, pois comercializam padronizados,
com codigo de barra. Ja os produtos agricolas variam de acordo com o clima e época de
colheita, dificilmente possuem cédigo de barras. Vale ressaltar que sem este procedimento,
ndo ha como o comércio eletronico ser introduzido.

A empresa pesguisada trabalha com cerca de 200 fornecedores de produtos
agricolas, sendo que 75% destes sdo produtores rurais e o restante atacadistas. Pode-se
dizer que os produtos agricolas representam atualmente 8% do volume total de produtos
comprados pela empresa, variando de acordo com a estratégia e publico alvo de cada loja
da rede. O uso de comércio eetrbnico € muito reduzido considerando esse segmento.
Menos de 1% do total comercializado com produtores rurais advém do uso de EDI ou
Internet. O principal problema destacado pela empresa foi a falta de infraestrutura dos
produtores rurais, pois estes muitas vezes nao possuem um Unico computador em suas
unidades ou até mesmo enviam notas fiscais ainda preenchidas a mao.

Nesse aspecto pode-se perceber uma grande disparidade. Enquanto alguns
fornecedores de produtos agricolas ja estdo muito proximos a iniciar os pedidos de venda
via Internet, outros nem ao menos ssuem um computador para gerar as informacoes

necessarias.



Embora exista essa grande diferenca entre fornecedores de produtos agricolas, a
empresa acredita que metade destes j& estejam aptos a se iniciar no comércio eletronico.
Esse conceito ainda esta sendo difundido entre os produtores rurais e a sua intensificagéo
esta atrelada ao quesito tempo. Mesmo que existam dificuldades referentes a infra-estrutura
e a propria natureza do negécio (produtos pereciveis), a empresa acredita que, em dois a
trés anos, grande parte dos seus principais fornecedores de produtos agricolas estaréo
preparados para inserir nesse novo contexto. Isto porque existe um esforco, embora
limitado pelas condicbes financeiras e estruturais, dos produtores rurais em se adequarem
para gender as exigéncias e necessidades dos supermercados, uma vez que alguns destes
produtores vendem toda sua produgdo para um Unico supermercado, ficando ent&o,
dependente deste.

Dentre os principais objetivos obtidos com a disseminagdo do comércio eletrénico
com produtores rurais, destacam se a reducdo de falta de estogque e, consequentemente, das
mercadorias na area de vendas. Em pesquisa realizada por Silva (1999), alguns vargjistas e
fornecedores perceberam alguns testes com o0 uso de EDI para transagdes com fornecedores
daindustria de alimentos que se perdia de 10 a 15% de vendas por stockout naloja e que o
aumento de vendas chegava a ser de 28%, gracas a reducdo do stockout.

Os principais produtos in natura a serem adquiridos via comércio eletrbnico o as
verduras e legumes embalados e as frutas em bandeja, pois a durabilidade dessas € maior e
esses produtos sdo munidos de cédigo de barra.

Quando questionados sobre o comércio el etrdnico entre os produtores rurais e outras
redes vargjistas, os entrevistados ndo acreditam em diferencas significantes. Acreditam que

ainda as transagbes comerciais, via eetronica, das redes com esses produtores é muito



reduzida e que estas provavelmente devam incentivar a utilizagdo de pedidos via Internet.

4. Conclusdes

O uso da tecnologia de informagdo na cadeia de suprimentos agroalimentar € uma
realidade, embora sga mais marcante naquelas organizacfes de grande porte, com maior
capacidade de investimentos e maior maturidade tecnol 6gica. Considerando-se os vargjistas
e as grandes indistrias, pode-se perceber que a grande maioria estd investindo na
intensificacdo do relacionamento via comércio eletrénico com Seus parceiros comerciais.
Na empresa pesquisada, acreditase que até o final do ano todos os fornecedores da
indUstria estejam conectados via EDI ou Internet, o que acaba por estimular as indUstrias a
adaptarem seus sistemas a esse novo padrao de compras.

Entretanto, quando se insere nesse contexto as empresas de menor porte, esse
quadro é rapidamente revertido. Essas organizacfes ainda enfrentam dificuldades no que
tange a infra-estrutura para suportar essas inovagdes tecnol gicas. Considerando-se
0 EDI, os custos sdo elevados, o que acaba impossibilitando as menores empresas a realizar
esse tipo de comércio. No ertanto, a Internet vem a ser uma forma aternativa e mais barata
de comércio eletrénico. Embora ainda tenha suas limitages, quanto ao volume de dados
processados e pedidos, a Internet torna-se uma ferramenta eficiente na gestdo de compras
junto aos fornecedores de menor porte, ou de empresas que vendem volumes menores de
produtos.

De maneirageral, as dificuldades sdo ainda maiores quando se considera os
produtores rurais. A defasagem dos investimentos em tecnologia de informagdo dos

produtores rurais para as industrias € muito intensa, que ainda apoiada a fata de infra-



estrutura da producéo rural e natureza dos produtos agricolas (pereciveis) torna o problema
ainda mais critico. Os legumes, as verduras e frutas devem ser escolhidos, devem ser
comprados ainda verdes ou novos, para que cheguem nos depdsitos em boas condicdes,
suficientes para atender as exigéncias dos consumidores. Sendo assim, tornase muito mais
dificil comprar um produto, quando na verdade ndo se tem um padréo determinado e as
variagdes podem por em risco a qualidade do produto. Ainda mais, tem-se o problemada
introducéo do cdédigo de barras nos produtos agricolas segundo os padrdes legais.

Mas se por um lado existe as diversas dificuldades na insercdo dos produtores rurais
no contexto do comércio eletrénico, por outro, 0s vargjistas estdo estimulando seus
fornecedores de produtos agricolas a investirem nessas tecnologias. 1sto porque muitos
destes vendem toda ou quase toda a sua producéo para um Unico varegjista (que necessita de
grandes producdes), acabando por depender dos critérios e padrdes estabel ecidos por este
vargjista. Entretanto um cuidado especial dever ser dado aqui. As diferencas entre os
fornecedores rurais € muito grande e portanto, sua generalizagdo pode ser problematica.
Dos fornecedores agricolas da rede pesquisada, apenas 50% estavam aptos ainiciar o
comeércio eletrénico. Mas devido aos incentivos continuos da empresa, em até 3 anos seus
fornecedores de frutas, verduras e legumes estaréo conectados, pelo menos via Internet.
Sendo assim, é provavel gque os fornecedores menores, que ndo disporem de sistemas
integrados de compras, acabem por desaparecer da lista de fornecedores da rede.

N&o ha como fugir dessa tendéncia. Aqueles que estiverem mais preparados para
acompanhar asinovagdes seréo agueles procurados pelas redes varejistas para estabel ecer

rel acionamentos a longo prazo.
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