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MESA DA REGIAO NOROESTE DO ESTADO DE SAO PAULO

Grupo de pesquisa: 4-Estrutura, evolugao e dindmica dos sistemas agroalimentares e
cadeias agroindustriais.

Resumo: A presente pesquisa propde-se caracterizar a rede de suprimento no APL de uva de
mesa do Noroeste do estado de S&o Paulo, utilizando o modelo de rede de suprimento de
Slack e Lewis (2008). O foco do estudo foram as empresas motrizes. Para tanto, foram
identificadas e caracterizadas as atividades coordenadoras, diferenciadoras e de
reconfiguracdo presentes na rede. A metodologia baseou-se em pesquisa exploratoria, com
utilizacdo de dados primarios e secundarios. No estudo empirico, foram feitas entrevistas em
profundidade com dois especialistas. Como resultado observou-se a necessidade de uma
maior coordenacdo e compartilhamento de informacGes ao longo de toda a rede de
suprimentos, principalmente por parte dos atacadistas; de maiores cuidados com 0 manuseio
da uva desde a colheita até o consumidor final; da criacdo de uma marca e de uma embalagem
contendo informagGes do produto; de adogdo de um selo de qualidade.

Palavras chaves: Competitividade, Cadeia de suprimento, Agricultura familiar, Fruticultura.

Abstract: O objective this study is to characterize the supply networks in the fine grape APL
of northwestern of the state of Sdo Paulo, Brazilian southeast, being used the model of Slack
and Lewis (2008). The focus of the study had been the hub companies. For in such a way,
they had been identified and characterized the coordinating, differentiating and
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reconfiguration activities in the supply networks. The methodology was based on exploratory
research, with use of primary and secondary data. In the empirical study, interviews in depth
with two specialists had been made. As result observed it necessity of a bigger coordination
and sharing of information throughout all the supply networks, mainly on the part of the
wholesalers; of well-taken care of greaters with the manuscript of the grape since the harvest
until the final consumer; of the creation of one it marks and of a packing | contend
information of the product; of adoption of a quality stamp.

Key-words: Supply chain, Competitiveness, Small farm, Produce

1. Introducdo

A uva faz parte da categoria de frutas, legumes e verduras (FLV). A secdo de
pereciveis tem grande importancia na receita dos supermercados, representando, em média,
34,8% do faturamento do setor em 2004 (PERECIVEIS,.., 2005). A uva é uma das frutas mais
consumidas do mundo na forma in natura e suco, sendo que no Brasil destacam-se os estados
de Rio Grande do Sul, Pernambuco/Bahia, Sdo Paulo e Parana. A maior parcela da producgéo
de uva do pais destina-se a produgdo de vinhos e sucos e ao mercado interno (CARNEIRO;
COELHO, 2007)
O estado de Séo Paulo é o maior produtor de uva de mesa do pais, produzindo cerca de 20%
do total da producédo do Brasil, sendo a regido Noroeste paulista a maior produtora do estado
(TONDATO, 2005). As principais regides produtoras sdo: Itapetininga, Jales e Sorocaba, com
36 mil, 23,6 mil e 14,6 mil toneladas, respectivamente, correspondendo a 72,6% do total
produzido no estado, sendo que a maioria da uva produzida é de mesa (99,2%) — 91,5%
comum e 8,5%, fina de mesa (SATO et al, 2004).
A regido Noroeste do estado de S&o Paulo é composta por 22 municipios, sendo que, a
producdo de uva destaca-se, principalmente, nos municipios de Jales, Palmeira D’Oste e
Uréania (CATI, 2000). A regido de Jales destaca-se como importante p6lo produtor de uva de
mesa no Brasil e se fez assim por causa da presenca de alguns fatores edafocliméaticos
propicios ao desenvolvimento da viticultura, como a existéncia de clima ameno, sem risco de
geadas, adocdo de irrigacdo e de técnicas de podas desenvolvidas regionalmente (COSTA;
GOMES; TARSITANO, 2005). Nessa regido, a colheita ocorre nos meses de entressafra, nos
periodos de agosto a novembro (IBRAF, 2005), o que é economicamente vantajoso. Segundo
Tondato (2005), a maior parte dos municipios da regido de Jales tem uva com sua principal
cultura em termos de valor de produgédo, destacando-se assim, a importancia econdémica do
produto para a regido.
O estudo da rede de suprimento vem se mostrando cada vez mais importante. Historicamente,
0s gerentes de operacbes se preocupavam, principalmente, com suas proprias unidades
produtivas. Hoje, o gerenciamento do suprimento de produtos e servicos e do fluxo de
informacdo e materiais, desde a atividade de compra até o consumidor final, é indispensavel
para que a empresa consiga servir seus clientes (SLACK, 2006). Nesse sentido, a rede de
suprimentos possui um carater mais estratégico que operacional.
A rede de suprimento de uva é formada basicamente pelo produtor, representante do
atacadista (mateiro), atacadista e varejista. Segundo pesquisa conduzida por Tondato (2005),
64% dos produtores da regido de Jales usam o mateiro como intermediario, e somente 7%
vendem direto para um atacadista ou varejista. Os atacadistas abastecem as redes de
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supermercados, feirantes, frutarias, sacolGes e pequenos mercados. Estes repassam o produto
para o consumidor final.

Convém destacar que o estudo da rede de suprimento da uva de mesa é um tema pouco
explorado no Brasil, apesar de ser uma cultura importante sob o ponto de vista econémico e
social, principalmente para a regido estudada. Por outro lado, o estudo de redes de
suprimentos com o uso do modelo de Slack e Lewis (2008) é recente, pois sua contribuicdo
também € recente. No Brasil, Carona (2008) aplicou 0 modelo nas redes agroexportadoras de
frango.

O objetivo desse estudo é caracterizar a rede de suprimento do Arranjo Produtivo
Local (APL) de uva de mesa da regido Noroeste no estado de S&o Paulo.
2-Revisao bibliogréafica
2.1 - Canais de distribuicéo de uva de mesa

Canais de distribuicdo sdo um conjunto de organizacgdes interdependentes com funcao
de disponibilizar um produto para uso ou consumo; seus principais integrantes sdo: 0s
intermedirios, representados pelo atacado, varejo, representantes comerciais, representantes
dos fabricantes e os facilitadores, como bancos, transportadoras, agéncias de publicidade e
outros (KOTLER; KELLER, 2006).

Os canais de distribuicdo de uva fina no estado de S&o Paulo séo caracterizados, pela
presenca do atacadista, que distribui para Centrais Estaduais de Abastecimento (Ceasa) de
outros estados e para as centrais de distribuicdo (CD) e compra (CC) dos varejistas. Os Ceasa,
por sua vez, abastecem as feiras livres, sacoldes, mercados municipais e grandes redes de
supermercados, que, em seguida, distribuem para os consumidores finais, como representado
na figura 1 (SATO et al, 2005).

Exportacéo
o » CEASAde ™
1 outros estados
%)
©
i Feiras livre =
Produtor Centrais de eiras livres |—> £
Agricola > Atacadista |»| Distribuicdo Sacoldes e 8
=]
> mer_ca_mdo:c, L, E
municipais >
c
(@}
O
,| Centrais ,| Grandesredes |
> de de
supermercados

Figura 1: Canais de distribuicdo de uva fina no estado de Sdo Paulo
Adaptado de: SATO; MARTINS; BUENO; ASSUMPCAO, 2005.
Um agente importante na comercializagdo de uva é o “mateiro”, individuo que
percorre as propriedades produtoras para comprar a uva diretamente do produtor, podendo
representar um ou mais atacadistas (ALMEIDA, 2003). Geralmente, ele é recompensado com
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comissdes sobre as vendas ou compras e ndo adquire o direito da uva que comercializa, porém
estd envolvido em algumas funcbes de negociacdo, enquanto age em nome do cliente
(TONDATO, 2006).

Os atacadistas sdo os principais agentes de distribuicdo da uva para o varejo, dentre
eles destaca-se a Companhia de Entrepostos e Armazéns Gerais de Sdo Paulo (CEAGESP),
que em 1999 distribuiu mais de 75 mil toneladas de uva de mesa, 0 que corresponde ha,
aproximadamente, 16% da produgdo nacional (BARROS; BOTEON, 2002). A relacdo de
transacdo entre produtor rural e o atacadista é a venda a prazo, existindo certa relacdo de
confianga entre as partes estabelecendo um relacionamento de longo prazo. (SATO et al,
2005).

Destaca-se que os sistemas de comercializacdo de uva para as Ceasas sdo: venda
consignada e venda preco direto (TONDATO, 2006). Na primeira, o produtor envia seu
produto para o atacadista sem saber 0 preco, que é repassado depois, pois muitas vezes, 0s
produtores ndo tém condic¢Bes de analisar o produto e ndo conseguem ofertar uma grande
quantidade que possam comercializar sem intermediarios. E na segunda forma de
comercializagdo, o preco do produto é estabelecido na origem, no momento da venda.

2.2 - Conceito de rede de suprimento

Rede de suprimento é uma interconex@o de organizagbes que se relacionam entre si
através de ligacOes entre os diferentes processos e atividades que produzem valor para o
cliente final em forma de produtos e servigos (SLACK, 2006). Essa rede inclui clientes e
fornecedores. No lado do fornecimento, hd um grupo de operagdes que abastece diretamente a
operagéo principal e sdo chamados de fornecedores de primeira camada. Esses sdo supridos
por fornecedores de segunda camada e assim por diante. E no lado da demanda, os clientes
imediatos sdo chamados de clientes de primeira camada que, por sua vez, tem clientes de
segunda chamada e assim por diante, formando a rede total de suprimentos (SLACK, 2006).
A empresa precisa coordenar esses parceiros para que eles lhe permitam entregar um valor
elevado aos consumidores finais (KOTLER; KELLER, 2006).

No Brasil, 0 modelo de redes de suprimentos de Slack e Lewis (2008) foi aplicado na
cadeia agroexportadora do frango (CARONA, 2008) e tem como dimens@es de analise trés
atividades: coordenadoras, diferenciadoras e de reconfiguracéo.

2.2.1- Atividades coordenadoras

As atividades coordenadoras buscam o sincronismo ao longo da cadeia. As
informagdes distorcidas transmitidas ao longo dela podem causar alguns danos, como:
investimentos excessivos, servico ineficiente ao cliente, perda de receita, planos equivocados
de capacidade e falta de programacdo de producdo. Esse fendbmeno é chamado de Efeito
Chicote (LEE, 1997). Para que as empresas controlem esse efeito, é preciso que elas
coordenem as informac6es e facam um planejamento ao longo da cadeia de suprimento. Lee
(1997) identificou as quatro maiores causas do Efeito Chicote: a) previsdo de demanda
atualizada; b) pedidos em lote; c) flutuagdo do preco; e d) racionamento e escassez de
fornecimento.

A previsdo de demanda geralmente é baseada no histérico de pedidos do consumidor
imediato. Muitas vezes os pedidos feitos s&o bem maiores do que a demanda efetiva dos
consumidores. Esse montante de estoque contribui para o Efeito Chicote. Quando a demanda
de um produto € transmitida ao longo de uma serie de empresas, por meio de pedidos, a
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variacdo entre a demanda conhecida da empresa que envia o pedido e a demanda repassada
para a empresa que recebe o pedido cresce a cada transferéncia (LEE, 1997).

H& dois tipos de pedidos em lote: pedidos periddicos e pedidos por pressdo. Os
primeiros podem ser feitos semanalmente, de duas em duas semanas e assim por diante.
Considere uma empresa que faz pedidos mensalmente para seu fornecedor. O fornecedor se
depara com um fluxo de pedidos altamente irregular: pode ocorrer um pico de demanda em
um determinado periodo do més, seguido de um declinio no resto do periodo. Isso causa uma
grande variabilidade na demanda e contribui para o Efeito Chicote. Se todos os ciclos de
pedidos dos consumidores fossem uniformemente distribuidos por toda semana, o Efeito seria
minimo. As empresas que realizam pedidos por pressdo apresentam fluxo de demanda
regular. E elas fazem esses pedidos periodicamente, originados dos consumidores (LEE,
1997).

Muitos fabricantes e distribuidores oferecem promocOes especiais periodicamente,
como descontos, abatimento, cupons e outros, resultando em flutuagdes de precos. O
resultado disso é que os consumidores compram certas quantidades que nédo refletem suas
necessidades imediatas: eles compram muito e fazem estoque para o futuro, contribuindo para
o Efeito.

De acordo com Lee (1997), quando a demanda excede o fornecimento, o fabricante,
frequentemente, raciona seus produtos. Com isso 0 consumidor exagera em seu pedido e
fornece poucas informagdes para o fornecedor sobre a demanda real dos produtos,
colaborando para o Efeito Chicote.

Entendendo as causas do Efeito Chicote, as empresas podem encontrar meios de
combaté-lo. Lee (1997) categorizou as Vérias iniciativas que remediam esse problema com
base no entendimento de mecanismos de coordenacdo, de acordo com o quadro 1.

Quadro 1: Mecanismos de coordenacéo para reduzir a instabilidade da dindmica da cadeia de
suprimentos:

Causas do Compartilhamento Alinhamento de Eficiéncia
Efeito de informacgéo canal operacional
Chicote
Previsdo de - Compreensdo da - Vendor- -reducdo do tempo maximo
demanda dindmica de sistemas | management - Controle de estoque
atualizada - Uso de dados do inventory (VMI) baseado em “Echelon”
ponto de venda -Desconto por
(POS) informacao
- Troca eletrénica de | compartinhada
dados (EDI) -Consumidor direto
- Internet
- Pedido Assistido
por computador
(CAO)
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Lotes em - EDI -Desconto por carga | - Reducéo do custo fixo de

pedidos - Internet ordering fechada pedidos via EDI ou
-Entrega programada | comercio eletrénico
- Logistica - CAO
terceirizada

Flutuagdo do - Programa de - Preco baixo todo dia

preco abastecimento (EDLP)
continuo (CPR) - Custeio baseado em
-Custo baixo todo atividades (ABC)
dia (EDLC)

Escassez de - Compartilnamento | - Distribuicdo

fornecimento | de vendas, baseada em vendas

capacidade e dados | anteriores

Adaptado de LEE (1997).

As atividades de coordenacdo sdo descritas em trés categorias (SLACK; LEWIS,

2008):

a) Compartilhamento de informacdes: informagdes sobre a demanda é transmitida ao
longo da cadeia.

b) Alinhamento de canal: é a coordenacdo de preco, transporte, plano de inventario e
propriedade entre os elos da cadeia.

c) Eficiéncia operacional: refere as atividades que melhoram o desempenho da cadeia,
tais como o custo e lead time.

2.2.2 - Atividades diferenciadoras

As atividades diferenciadoras sdo as que se preocupam em adequar estrutura e
participacdo na cadeia, focando a competéncia que pretendem manter ou desenvolver.
Segundo Fisher (1997), primeiramente para conceber uma cadeia de suprimento eficiente, é
preciso considerar a natureza da demanda dos produtos. Muitos aspectos sdo importantes,
como: ciclo de vida, previsdo da demanda, variedade do produto e o padréo de mercado para
lead time e servigo. Classificando os produtos com base no padrdo de demanda, eles se
dividem em dois tipos: produtos funcionais e produtos inovadores. A verdadeira causa dos
problemas relacionados a muitas cadeias produtivas € a falta de correspondéncia entre o tipo
de produto e o tipo da cadeia de suprimento.

Os produtos funcionais incluem os principais produtos que as pessoas compram no
vasto leque de variedades do varejo. Eles satisfazem as necessidades basicas, tém uma
demanda previsivel e estavel, e longo ciclo de vida, mas geram baixas margens de lucro. Para
evitar essa situacdo, muitas empresas introduzem produtos inovadores para 0s consumidores
terem mais um motivo para comprar 0s produtos e para aumentar a margem de lucro. Esses
produtos possuem grande variedade e um curto ciclo de vida, gerando muito
imprevisibilidade. Por isso eles requerem uma cadeia de suprimentos distinta da cadeia dos
produtos funcionais.

Uma cadeia de suprimentos possui dois tipos distintos de funcées (FISHER, 1997):

a) Funcdo fisica: inclui converter matéria-prima em partes, componentes e, eventualmente,
produtos acabados, que serdo transportados de um ponto da cadeia para outro;
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b) Funcdo de mediacdo do mercado: propBGe assegurar que a variedade de produtos que
chegam ao mercado coincida com o que os consumidores desejam comprar.

A demanda previsivel dos produtos funcionais faz com que a funcdo de mediagédo do
mercado seja facilmente alcangada. Isso faz com as empresas se preocupem em diminuir 0s
custos de producdo, estoque, transporte e outros. A incerteza da reagdo do mercado diante dos
produtos inovadores aumenta 0 risco de escassez ou excesso de produtos. Por isso as
empresas Se preocupam mais com 0s custos que surgem quando o abastecimento excede a
demanda e o preco do produto tem que diminuir, ou quando o abastecimento é menor que a
demanda, resultando em perda de venda e consumidores insatisfeitos.

Os produtos funcionais exigem processos eficientes enquanto os produtos inovadores
exigem processos responsivos. Uma empresa tende a ter problemas quando tem um produto
inovador com uma cadeia de suprimentos eficiente e um produto funcional com uma cadeia
responsiva.

H& anos, as empresas perseguiam a diminui¢do dos custos e atualmente elas acreditam
gue o contato e relacionamento com os fornecedores e distribuidores podem representar uma
grande oportunidade, gerando uma eficiente cadeia de suprimento para os produtos
funcionais.

Segundo Fisher (2007), as empresas deviam revisar a politica de sua cadeia de
suprimento, determinando se seus produtos sdo funcionais ou inovadores, decidindo se a
cadeia ¢ eficiente ou responsiva e observar a natureza da demanda e as prioridades da
cadeia de suprimento, como na figura 2:
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flexiveis
Processos eficazes » Processos
responsivos

Recursos das operagdes

Figura 2: Adaptando os recursos da operacdo com os requisitos do mercado.
Adaptado de: FISHER (1997).
2.2.3 - Atividades de reconfiguracéo
Um enfoque fundamental para gerenciar o comportamento da rede de suprimentos é
reconfigurd-la, mudando o alcance do desempenho das atividades em cada operacdo e a
natureza do relacionamento entre elas. Isso pode significar varias atividades de
reconfiguracdo como: mudar o relacionamento comercial entre as operacdes, fundir atividades
que eram realizadas em duas ou mais operacOes e evitar algum estagio na atual rede de
suprimento (SLACK; LEWIS, 2008).
No contexto de gerenciamento das operacdes, a flexibilidade € comumente relacionada
com a flexibilidade ligada a manufatura. Mas os estudos estdo comecando a reconhecer a
flexibilidade na cadeia de suprimento devido a importancia de se observar além da fabrica.
Cadeia de suprimento flexivel é capaz de se adaptar eficazmente diante de interrupcbes no
fornecimento e mudancas na demanda, mantendo os niveis de servico aos clientes
(STEVENSON; SPRING, 2007).
Para Stevenson e Spring (2007), a reconfiguracdo é uma das dimensdes da flexibilidade da
cadeia de suprimentos e é definida como o potencial de reinventd-la de acordo com as
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mudangas de mercado. A necessidade de reconfiguracdo é determinada pela linha da atual
estrutura da cadeia produtiva e € mais facil de ser aplicada quando o relacionamento entre 0s
membros da cadeia é de curto prazo
3. Procedimentos metodoldgicos

Essa pesquisa faz parte de um projeto maior referente ao desenvolvimento sustentavel
do arranjo produtivo local de uva de mesa do Noroeste do estado de S&o Paulo, que estd em
sua fase inicial. A presente pesquisa contém resultados exploratdrios e preliminares.
Primeiramente, foi feito um levantamento de dados secundarios, através de livros, artigos
cientificos e paginas da web. Na segunda parte da pesquisa foram feitas duas entrevistas em
profundidade com dois especialistas para caracterizar a cadeia de suprimento do APL de uva
de mesa da regido noroeste do estado de S&o Paulo. O estudo foi baseado no Modelo de Rede
de Suprimento (SLACK; LEWIS, 2008), tendo como dimensfes de analise trés grupos de

atividades: coordenadoras, diferenciadoras e de reconfigura¢do, como mostra o quadro 2:
Quadro 2: Dimensdes de analise

Dimensao

Variaveis

Questodes

Coordenacdo

Compartilhamento
de informacgdes

Qual é o nivel de informacdo que vocé (atacadista)
tem sobre a cadeia da uva? (Preco, volume,
qualidade).Como é feito o compartilhamento da
informacdo a jusante e & montante?

Alinhamento de
canais

O atacadista consegue saber 0s niveis de estoques
de seus clientes?

Consegue saber antecipadamente a area plantada
de cada produtor ou micro regido?

O atacadista usa as informacdes obtidas para fazer
previsdo de vendas?

Eficiéncia
operacional

Como é feito o controle do estoque do atacadista?
(niveis minimo, médio e maximo;
reabastecimento).

Diferenciagéo

Necessidades de
mercado

Quais séo as exigéncias do mercado em termos de:
a) Novas variedades; b) Embalagem; c) Preco; d)
Entrega/ distribuigéo; e) Outras.

Disponibilidade de
recursos
operacionais

Diante das caracteristicas do mercado, como deve
operar o atacado e os demais agentes da cadeia em
termos de: a) Niveis de estoque; b) Rapidez de
reposic¢éo; ¢) Produto de baixo pre¢o ou melhor
qualidade.

Reconfiguragéo

Desenho das
operacdes

As atividades desde a colheita até a entrega ao
consumidor final: como esta hoje e como deveria
ser?

Associativismo

Qual o papel que uma associagéo de produtores
poderia representar na cadeia?
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Qual sua opiniéo a respeito de uma cooperativa na
cadeia?

Elaboragdo dos proprios autores a partir de Slack e Lewis (2007).

4- Resultados e discussao
4.1- Atividades de coordenacao

De acordo com os entrevistados, quem detém o maior nivel de informacdo na cadeia
de suprimento de uva é o atacadista, sendo representado, na regido de Jales, pelo agente
“mateiro”. 1sso se justifica pelo fato dele estar em contato direto tanto com o produtor de uva
quanto com o varejista. Com isso, o atacadista sabe o que o mercado quer e o que o produtor
pode oferecer. Segundo Tondato (2005), a empresa motriz é a mais privilegiada no acesso a
informacdo. Acrescenta-se, ainda, que compreender o comportamento do consumidor é
estratégico para todos os agentes da cadeia (MACHADO, 2002). O nivel de informagéo
depende do tipo de atacadista porque cada um tem uma viséo da cadeia de suprimento: se ele
for do Ceasa, por exemplo, ele tem informag6es de seus clientes, supermercados, feirantes,
quitandas e das exigéncias do consumidor final; j& um atacadista regional possui informagdes
mais limitadas. Pesquisa conduzida por Gomes, Costa e Tarsitano (2005) revela que a maioria
dos produtores de uva da regido de Jales busca informagdes sobre o comportamento do
mercado através de conversas informais com seus vizinhos produtores e junto ao CEAGESP.

De acordo com Machado (2002), o sistema de comercializagdo atual, baseado na
utilizacdo das Ceasa, ndo tem capacidade de transmitir de maneira eficiente as informacoes
sobre o preco, condigdes de mercado, consumo e qualidade dos FLV. Segundo os
especialistas, o compartilhamento de informacgdo na regido de Jales é feito pelos atacadistas,
porém de forma insatisfatoria. Este é o elo que transmite conhecimento do mercado a jusante
e a montante da cadeia. Porém, observa-se que o produtor é prejudicado, pois as informacdes,
quando chegam, n3o estdo como deveria. As vezes ele tem que se comunicar com vizinhos ou
acessar a Internet para saber mais informacg6es sobre o preco.

O atacadista compartilha informacGes com o produtor, como o preco da uva, se 0
mercado esta aquecido, se tem muitos compradores, entre outras. Mas sempre filtrando os
dados repassados, de forma que eles ndo cheguem com transparéncia ou na sua totalidade para
0 produtor, como por exemplo: quando ocorre uma queda de preco da uva, o atacadista
exagera nessa queda e repassa para 0 produtor. Relata-se ainda que os atacadistas
compartilham informagdes com os varejistas, repassando quais regides a produgdo de uva esta
no fim, ou a qualidade e preco do produto. De acordo com Ojima e Silva (2005), ha uma falta
de transparéncia sobre as exigéncias de qualidade do produto e sazonalidade de vendas e de
precos na comercializacdo de hortifrutis.

O atacadista consegue saber o nivel de estoque dos seus clientes quando este vai
comprar novamente de seu fornecedor. E nesse momento que ocorre as trocas de informac&o
sobre a quantidade de produto ou variedades que estdo faltando, se esta ocorrendo sobra de
uva ou néo, entre outras. E de acordo com os dois entrevistados, o atacadista que abasteci
diretamente os varejistas, identifica o nivel de estoque do varejista na hora do
reabastecimento.

Os atacadistas ndo sabem, exatamente, a area plantada de cada produtor. Mas tém uma
estimativa de safra da regido, da qualidade da uva e de quantos produtores abandonaram a
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atividade. 1sso ocorre, muitas vezes, de uma forma intuitiva. Os atacadistas negociam com 0s
produtores e se tornam compradores fiéis. Entdo, eles tém um historico da quantidade
produzida de cada produtor.

Os atacadistas trabalnam com uma média de vendas de cada periodo do més e de
acordo com esses dados ele fazem seus pedidos para os produtores. Fazem, também, a
previsdo de vendas se baseando na expectativa de mercado e na sua experiéncia, e ndo através
de mecanismos sistematizado. Observa-se que os atacadistas que recebem uva consignada néo
se preocupam muito com esse aspecto, ja que ele recebeu o produto e ndo tem obrigacdo com
ele.

Segundo os dados coletados, os atacadistas maiores que trabalham com cémara fria
mantém estoque para servir melhor os clientes que necessitam do produto. Enquanto os
demais atacadistas ndo trabalham com estoque, mantendo estoque zero, devido a
perecibilidade da uva que, se armazenada de um dia para o outro, evidencia diferencas na
aparéncia, caso o atacadista ndo tenha uma camara fria. Segundo Balou (2001), os estoques
geram um grau de disponibilidade de produtos para preencher as necessidades de consumo
dos clientes de maneira breve e pontual. E importante ressaltar que produtos resfriados
aumentam seu valor agregado e satisfaz melhor a exigéncia dos consumidores finais
(MACHADO, 2002).

4.2 - Atividades diferenciadoras

Quanto as exigéncias do mercado, alguns supermercados e quitandas se preocupam
mais com o0 preco e com algumas caracteristicas visuais da uva. 1sso ocorre porque, muitas
vezes, 0s clientes desses estabelecimentos sdo muito sensiveis ao preco. Enquanto os clientes
de quitandas ou supermercados requintados e boutiques de frutas, que j& experimentaram uva
sem semente ou uva importada, exigem mais qualidade do produto em relacdo ao sabor, 0
calibre da baga e o cheiro. Mas, na maioria das vezes ndo sabem diferenciar os tipos de uva.
Pesquisa conduzida por Piva, Garcia e Morgan (2006), sobre o mercado espanhol, revela que
o consumidor, em geral, ndo distingue as variedades de uva. Em termos de vitinicultura, ndo
h& muitas novidades em relacdo as variedades de uva. De acordo com Verdi et al. (2005), no
mundo, ha mais de 5 mil tipos de uva e os viticultores de uma regido acabam de
especializando em poucas variedades, como ocorre no Brasil e no estado de S&o Paulo

Em termos de embalagem, segundo dados coletados, o mercado esta valorizando
embalagens que diminuam o contato e a manipulacdo com a uva, devido a sua perecibilidade,
e as que comportam uma pequena quantidade do produto. Segundo Yokoyama e Lourenzani
(2006), as embalagens de FLV séo desenvolvidas de acordo com as necessidades do varejista
e suas caracteristicas sdo repassadas para o produtor. Num primeiro momento, eram utilizadas
caixas de madeira que cabiam 7 quilos de uva, e depois surgiu a caixa de papeldo, entrando no
mercado como uma alternativa mais econdémica.

Numa escala de evolucdo, passou a existir a cumbuca, com capacidade para um quilo
ou meio quilo de uva e que gerou uma agregacdo de valor. Surgiu, também, a chamada caixa
aberta. Esse tipo de embalagem mostrou-se mais econémica para o produtor, pois ela €
retornavel: o atacadista leva a caixa aberta, abastece com o produto, vende e retorna para fazer
0 reabastecimento com a mesma caixa. Porém, a uva sai da regido de Jales sem identificacdo
ou marca, prejudicando a identidade da regido. Outro tipo de embalagem destacada pelos
entrevistados é a caixa de plastico retornavel, que seria outro meio econémico.
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O preco da uva esta atrelado ao poder de compra da populacéo alvo, a época do ano,
ao perfil do consumidor e a qualidade do produto. Trata-se de um mercado spot, no qual 0s
precos sdo determinados de acordo com a demanda e oferta de produto (TONDATO, 2006).
Os clientes preferem pagar o menor valor possivel. Destaca-se que o pre¢o pode ser muito
variavel, pois a fruta € muito perecivel e sensivel ao clima (FARINA; MACHADO, 2000).
Segundo os entrevistados, se varias regides produzirem uva na mesma época, 0 prego cai, pois
terd muita oferta no mercado. A uva é um produto que tem valor agregado e que chega ao
consumidor final com precos elevados devido a alta perda de quantidade do produto ao longo
da cadeia e ao grande nimero de intermediéarios, em média quatro. Segundo Ojima e Silva
(2005), as perdas do setor de hortifruti desde a colheita até o consumidor final chegam a 35%.

De acordo com Frutifatos (2002), os consumidores ndo querem somente um produto
em condi¢cdes de ser consumido com preco razoavel, ele cobra aparéncia, sabor, higiene,
constancia do fornecimento, horario de entrega e classificacdo. Os especialistas entrevistados
afirmaram que a entrega e a distribuicdo da uva é feita de maneira programada e pontual
porque os clientes exigem produto fresco. Os Ceasa, por exemplo, funcionam com mais forca
na segunda, quarta e sexta-feiras, que sdo os dias que ocorrem, normalmente, o abastecimento
do segmento de FLV. Os atacadistas cobram do produtor pontualidade de entrega, pois tém
um horério limite para a uva sair da regido de Jales e chegar ao mercado, ainda fresca. De
acordo com Tondato (2006), a falta de fluxos constantes de fornecimento em qualidade,
quantidade e variedade, provoca um aumento dos custos para 0s supermercados por causa da
manutencdo do abastecimento.

Diante das caracteristicas do mercado os atacadistas operam com estoque zero, com
excecdo daquele que trabalha com camara fira, e com rapidez de reposi¢cdo devido a
perecibilidade da uva e o perigo de perda do produto.

Estudo conduzido por Fashinello (1999) descobriu que o primeiro estimulo a compra
de alimentos é a seguranga sanitaria, destacando-se o fato de a fruta apresentar a menor
quantidade possivel de residuos de agrotoxicos. Segundo as entrevistas, o cliente final exige
uva doce, sem manchas e machucados, com certo tamanho e sem residuo de veneno. Portanto,
0 atacadista procura trabalhar com produtos de qualidade, mas esta a mercé, muitas vezes, do
clima. Os atacadistas e varejistas observam, no ato da compra, a coloracgéo, tamanho do cacho,
entre outras caracteristicas para a definicdo do preco e se realmente vdo comprar o produto
(VERDI et al. 2005). Os produtos de qualidade inferior ndo sdo valorizados pelo mercado e as
vezes sdo aproveitados pelos supermercados e sacolfes em suas promogdes.

4.3 - Atividades de reconfiguracgéo

A qualidade de frutas e hortalicas depende de um conjunto de fatores fisiolégicos,
mecanicos e ambientais. Com isso, a deteriorizacdo das mesmas € um processo irreversivel e
inevitavel, por isso o cuidado deve comecar no momento da colheita e se estender por todas
as etapas pos-colheita até o consumidor final (OJIMA; SILVA, 2005). Segundo os
entrevistados, as atividades desde a colheita até a entrega ao consumidor final de uva se
iniciam quando o produtor faz seu calendario de colheita e determina as quantidades a serem
colhidas. Isso é definido quando ele faz a poda das uvas. A colheita é feita depois da
maturacdo do produto. Verdi et al. (2005) ressaltam que a uva ndo amadurece depois de
colhida e sua docura ndo se modifica pos colheita, por isso o ponto de colheita tem que ser
obedecido.
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A uva ¢ colhida, colocada numa caixa de plastico sem nenhuma protecdo e €
transportada, por um trator, até o galpao, chamado de packing house, onde a uva é embalada
em caixa aberta ou de papeldo ou na cumbuca. Nessa etapa as pessoas ndo se preocupam com
a selecdo dos produtos: cacho de uva feio e cacho de uva bonito sdo embalados na mesma
caixa. Segundo Yokoama (2005), os produtos agricolas ndo podem seguir 0 mesmo modelo
de qualidade dos produtos industrializados devido a sua perecibilidade e sazonalidade, por
isso devem ser tratado com muito mais cuidado. Depois elas sdo colocadas no caminh&o, sem
refrigeracdo, vao em direcdo ao atacadista, e por fim, repassa para 0s varejistas, que
abastecem o consumidor final. Durante a viagem ocorre 0 amassamento e lesées nas bagas da
uva, pois o produto é transportado sem nenhuma protecdo e as transportadoras ndo tém
nenhuma responsabilidade com o mesmo (TONDATO, 2006). De acordo com o0s
entrevistados, a uva pode ser devolvida se chegar ao atacado sem as especificagdes solicitadas
pelo atacadista e com qualidade inferior.

Muitas atividades podem ser reconfiguradas nas redes de suprimento da uva.
Primeiramente, a decisdo da poda e da quantidade a ser colhida deveria ser determinada de
forma mais sistematica, utilizando previsdo de venda ou um medidor do brix (dogura), por
exemplo, ao invés de ser definida de acordo com a capacidade de produgdo do produtor, ou
até mesmo com sua experiéncia. Outra modificacdo seria aumentar o cuidado e protecdo na
manipulacdo de uva do pé até a caixa de plastico, e no transporte até o galpdo, utilizando
luvas e espumas, caixas protegidas e que caibam se possivel uma camada de uva. As pessoas
que sdo responsaveis pela colheita deveriam, no pé da parreira, ir colocando as uvas nas
caixas de uma forma padronizada e uniforme. Farina e Machado (2000) alertam, porém, que
as frutas e vegetais sdo dificeis de se padronizar porque mensurar a qualidade desses produtos
é complicado e ela varia dentro da mesma categoria de produto.

Costa, Gomes e Tarsitano (2005) afirmam que a colheita da uva necessita de médo-de-
obra treinada para realizar as operacOes delicadas que compdem os tratos culturais da videira,
como operagOes de desbrota, desbaste dos cachos com a utilizacdo de pente proprio.
Ressaltam, ainda, que as operacdes de colheita e pds-colheita devem ser feitas com o minimo
de manuseio para impedir danos fisicos ou que acelerem sua perecibilidade. As embalagens
da uva deveriam ser repensadas para oferecer ao consumidor final mais qualidade. Uma
atividade que deveria ser enfatizada no processo é questdo da marca e da criacdo de um selo
de qualidade do produto, pois a uva sai de Jales sem nenhuma identificacdo e garantia de
qualidade. Outro fator que deveria ser acrescentado na embalagem seria informacdes de data
de colheita, se a uva foi pulverizada, entre outras, ou até mesmo caixas com codigo de barra.
De acordo com Sato et al. (2005), a rotulagem de FLV ¢é obrigatoria e deve conter, também,
informac@es sobre o produtor, regido produtora, variedade e categoria do produto, o que ndo
acontece na regido de Jales.

Quanto a eliminacdo de algum elo da cadeia, a tendéncia seria e eliminacdo do
representante do atacadista, 0 mateiro. O desempenho desses agentes representa uma fonte de
incerteza quanto a comercializacdo (GOMES; COSTA; TARSITANO; 2005). O ideal seria
que a cooperativa assumisse parte das funcbes do atacadista, eliminando alguns
intermediarios. Frutifatos (2002) acrescenta que se diminuir o nimero de intermediarios, o
consumidor saira ganhando, pois o produto chegara ao mercado com qualidade e preco
melhores. 1sso é muito dificil de acontecer na regido, pois o0 associativismo tem uma historia
de insucesso na regiéo.
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S&o Varios 0s papeéis que uma associacdo de produtores poderia representar nas redes
de suprimentos. Poderia fornecer informacgdes e orientacdo para os produtores sobre o
mercado, dar assisténcia técnica, facilitar a compra de insumos (caixas, equipamentos,
fertilizantes, adubos e outros), aumentar o poder de negociacdo de preco no momento da
venda, ja que ela vai trabalhar para o conjunto. Lembrando que os produtores, por serem de
pequeno porte e ndo estarem organizados, possuem baixo poder de barganha (SATO et al.,
2005).0utro aspecto positivo de uma associacao seria a cria¢cdo de uma marca propria, de um
logotipo e layout da embalagem, agregando valor ao produto. Para o produtor que vende uva
consignada ao atacadista, a associacdo poderia ter um funcionario no Ceasa conferindo as
vendas da uva de cada produtor e repassar informagdes mais transparentes de mercado a eles,
pois o funcionario estaria em contato direto com o varejista. Entdo, a associacdo seria
benéfica tanto para o produtor, como para 0 varejista, que teria mais facilidade de fazer
pedidos, pois entraria em contato também com a associagao.

O quadro 3 resume os resultados obtidos:

Quadro 3: Atividades desenvolvidas nas redes de suprimento de uva da regido Noroeste do
estado de S&o Paulo

Atividades Variaveis Resultados
Coordenacao Compartilhamento de | - O atacadista € o elo que tem mais
informacdes informacdes.

- Ha o compartilhamento de
informacdes de forma inadequada.

Alinhamento de | - O atacadista consegui saber o nivel de
canais estoque de seus cliente através do
recompra.

- Esse agente consegue fazer uma
estimativa de safra da regido
(quantidade produzida, qualidade da
uva, entre outros)

- Os atacadistas fazem previsdo de
venda baseada na expectativa de
mercado, na média de vendas do
periodo e na experiéncia.

Eficiéncia - Os atacadistas trabalham com estoque
operacional zero, exceto aquele que utiliza camara
fria.
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Diferenciagéo Necessidades de | - O cliente exige produto fresco,
mercado dogura, tamanho do cacho, cheiro e
calibre da baga da uva e pagar o menor
valor possivel por isso.
- O mercado exige embalagens que
minimizem o contato com o produto e
gue comportem pequenas quantidades.
Disponibilidade  de | - Os atacadistas trabalham com produto
recursos operacionais | de qualidade e com rapidez de
reposicdo devido a perecibilidade do
produto.
Reconfiguragdo Desenho das | - Foram identificadas muitas mudancas
operagoes que poderiam ocorrer, como: a decisdo

de poda e da quantidade a ser colhida
deveriam ser determinadas de forma
sistematica; aumentar o cuidado com a
uva desde a colheita até a consumo
final; criar marca e identificacdo do
produto, entre outras.

Associativismo - O papel do associativismo na rede
seria: orientar e oferecer assisténcia
técnica aos produtores, aumentar o
poder de negociacdo, comprar de forma
facilitada, e criacdo de uma marca.

Fonte: Elaborado pelos autores.

5 - Consideragdes finais

Esse estudo teve como objetivo caracterizar a rede de suprimento do APL de Uva de
Mesa do Noroeste do estado de S&o Paulo. Para tanto utilizou-se 0 modelo de rede de
suprimentos de Slack e Lewis (2008), baseado em trés grupos de atividades: coordenadoras,
diferenciadoras e de reconfiguracéo.

Essa pesquisa permitiu concluir, no d&mbito das atividades coordenadoras, que o
atacadista — empresa motriz foco do estudo — € o0 agente que tem o maior nivel de informacéo,
pois estd em contado direto tanto com o produtor, através do mateiro, quanto do varejista. O
compartilhamento de informacdes ao longo da cadeia é feito, principalmente, pelo atacadista,
que repassa dados do comportamento do mercado a jusante e a montante da rede de

Rio Branco — Acre, 20 a 23 de julho de 2008
Sociedade Brasileira de Economia, Administrac&o e Sociologia Rural



16

SOBER priialc s k-
Administracao e Sociologia Rural

eSS G °
ﬁgﬁj’-‘- -

suprimento. Observa-se, porém, que muitas informacdes sdo distorcidas de acordo com o
interesse do atacadista. Com isso muitos produtores séo prejudicados e a informacdo nao é
passada de forma ideal.

A respeito do alinhamento de canais, os atacadistas conseguem saber o nivel de
estoque de seus clientes no momento da recompra, onde ocorre a troca de informacGes.
Muitos atacadistas tomam conhecimento da quantidade de estoque de seus clientes no
momento do reabastecimento, em que eles vao até o varejista para fins de reposi¢do. Outro
dado importante € que o atacadista possui uma estimativa de producdo da regido, devido a sua
experiéncia ou intuigdo. E fazem previsdo de vendas baseando-se na expectativa de mercado,
na sua experiéncia e na média de vendas obtida em cada periodo. Conclui-se, também, que o
atacadista nao trabalha com estoque devido a elevada perecibilidade da uva, com excegédo
daqueles que possuem camaras frias.

Na esfera das atividades diferenciadoras, a vitivinicultura ndo apresenta muitas
novidades em relacdo a variedade do produto. O mercado exige qualidade da uva quanto ao
sabor, dogura, tamanho, cheiro e nivel de residuos de agrotoxicos. Na maioria das vezes, 0
cliente final ndo sabe identificar o tipo de uva que esta consumindo. Quanto a embalagem o0s
consumidores estdo a procura daquelas que diminuem a manipulacdo do produto e as que
comportam pequenas quantidades, como a cumbuca. O preco da uva depende do poder de
compra do consumidor, da época do ano e da qualidade da uva. E, por fim, a entrega e
distribuicdo devem ser planejadas, pois 0os consumidores exigem alimento fresco. Ressalta-se
que o atacadista trabalha com uva de qualidade, mas muitas vezes esta & mercé do clima.

E para finalizar, foram identificadas vérias atividades de reconfiguracéo: a decisdo de
poda e da quantidade a ser colhida deveria ser determinada de acordo com o mercado, de uma
forma mais sistematizada; aumentar o cuidado com a manipulacdo do produto desde o
momento da colheita, utilizando luvas, caixas protegidas, caminhdes adequados, entre outras;
as pessoas responsaveis pela colheita e com o processo de embalagem deveriam, se possivel,
padronizar o produto de acordo com o tamanho do cacho e calibre de baga; discutir a criagdo
de uma marca e selo de qualidade, aumentando o valor agregado do produto; deveria ser
acrescentado na embalagem informacGes gerais sobre a uva; as atividades executadas pelo
“mateiro” poderiam ser amenizadas ou eliminadas, diminuindo o numero de intermediarios e
favorecendo o consumidor final quanto ao pre¢o e qualidade da uva; finalmente, a cooperativa
atual poderia substituir varias atividades hoje executadas pelos atacadista na regido de Jales.

O associativismo ndo teve sucesso na regido de Jales. Uma cooperativa seria
fundamental na comercializa¢do da uva, pois o poder de negociacdo de preco dos produtores
aumentaria; além disso, ela poderia oferecer assisténcia técnica e orientacdo aos produtores,
disponibilizar um funcionéario que trabalhasse na Ceasa conferindo a venda de cada produtor e
gue repassasse informac6es sobre o mercado, entre outros.
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