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Introducéo

Astransformagdes pelas quais a sociedade vem passando, principalmente, nas Ultimas duas décadas, em
raz&o do impacto da chamada nova economia da informacao, tém estabel ecido um cenério extremamente
competitivo, em que todas as organizagdes, privadas ou ndo, grandes ou pequenas, tém de enfrentar
(JUNIOR et a, 2009). Nessas transformagdes podemos citar a gestéo das rel agdes interorganizacionas
gue cada vez mais vem sendo discutidas em redes de empresas, joint ventures, associagoes e aliangas.

Problema de Pesquisa e Objetivo
Esta pesguisa tem como objetivo verificar quais sdo os beneficios existentes na gestdo de rel acionamentos
entre peguenos estabel ecimentos supermercadistas e seus fornecedores.

Fundamentacéo Tebrica

As relaces existentes dentro de uma cadeia de suprimentos tornaram-se alvo de estudos, devido auma
grande concentracdo de empresas em se unirem para continuarem competitivas e assim, sobreviverem em
mercados cada vez mais globalizados (VAN DE VEN, 1976; GUNASEKARAN; NGAI, 2009; JUNIOR
et al, 2009).

M etodologia

Esta pesquisa pode ser considerada exploratoria, de caréter descritivo. Estafoi realizada por meio de
entrevistas e de um questiondrio estruturado com 30 peguenos supermercados no Municipio de Sdo
Caetano do Sul. O instrumento utilizado para a coleta de dados foi um questionério estruturado, com
perguntas fechadas e escala tipo likert de cinco pontos, como também questdes dicotomizadas. A
elaboracdo do instrumento de pesquisafoi realizada, com base naliteratura.

Andlise dos Resultados

Verificou-se, conforme os questionamentos utilizados na base tedrica deste estudo, que os fornecedores
fazem suas entregas na data prometida, e esta agdo caracterizam-se em beneficios na gestéo de
relacionamentos entre os pegquenos supermercados, podendo ainda viabilizar vantagens competitivas frente
a sua concorréncia.

Conclusdo

Verificou-se, conforme os questionamentos utilizados na base tedrica deste estudo, que os fornecedores
fazem suas entregas na data prometida, e esta agdo caracterizam-se em beneficios na gestéo de
relacionamentos entre os pegquenos supermercados, podendo ainda viabilizar vantagens competitivas frente
a sua concorréncia.
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OS BENEFICIOS EXISTENTES NA GESTAO DE RELACIONAMENTOS ENTRE
EMPRESAS SUPERMERCADISTAS E SEUS FORNECEDORES

RESUMO:

Este artigo teve como objetivo verificar quais sdo os beneficios existentes na gestdo de
relacionamentos entre pequenos estabelecimentos supermercadistas e seus fornecedores. Os
procedimentos metodoldgicos adotados para a realizagdo deste estudo ocorreram por meio de
uma pesquisa exploratdria, de carater descritivo. Como método de coleta de dados, utilizou-se
de entrevistas junto aos proprietarios e gestores das empresas por meio de um questionario
estruturado com escala Likert de cinco pontos, com questfes levantadas de acordo com a base
tedrica. Como resultado, a pesquisa identificou que os fornecedores fazem suas entregas na data
prometida. Assim, esta acdo caracteriza-se em beneficios na gestdo de relacionamentos entre
0s pequenos supermercados e seus fornecedores, podendo ainda viabilizar vantagens
competitivas frente a sua concorréncia.

Palavras-chave: Beneficios na gestdo de relacionamentos. Redes Interorganizacionais.
Estabelecimentos supermercadistas.

ABSTRACT:

This article aimed to determine what are the existing benefits in relationship management
among small supermarket outlets and their suppliers. The methodological procedures adopted
for this study occurred through an exploratory, descriptive character. Data collection method
was used for interviews with owners and managers of companies through a structured
questionnaire with Likert scale of five points, with issues raised in accordance with the
theoretical basis. As a result, the survey identified that suppliers make their deliveries on the
date promised. Thus, this action is characterized in benefits in relationship management among
small supermarkets and their suppliers may enable competitive advantages over their
competition.

Keywords: Benefits in Relationship Management. Interorganizational Networks.
Supermarket.



1 INTRODUCAO

As transformagdes pelas quais a sociedade vem passando, principalmente, nas dltimas duas
décadas, em razdo do impacto da chamada nova economia da informacao, tém estabelecido um
cenario extremamente competitivo, em que todas as organizacdes, privadas ou ndo, grandes ou
pequenas, tém de enfrentar (JUNIOR et al, 2009). Nessas transformacGes podemos citar a
gestdo das relagOes interorganizacionais que cada vez mais vem sendo discutidas em redes de
empresas, joint ventures, associacOes, aliancas, dentre outros tipos de parcerias (OLIVEIRA,;
FILHO, 2011).

Nesse cenario, as interacdes que se desenvolvem redundam em relacionamentos cujo objetivo
principal é a obtencdo dos recursos necessarios a sobrevivéncia nos ambientes de atuacdo das
empresas (GALASKIEWICZ, 1979; POWELL, 1990; OLIVEIRA; FILHO, 2011); além disso,
permitem sempre reduzir riscos e incertezas do ambiente, devido em grande parte aos recursos
de que necessitam e sobre os quais ndo detém controle ou de cuja disponibilidade ndo possuem
previsibilidade (OLIVEIRA; FILHO, 2011).

Nesse contexto de incertezas ambientais as pequenas e médias empresas tornam-se as mais
vulneraveis, haja vista que os fatores que dificultam a existéncia de beneficios nas préticas de
gestdo de relacionamentos entre essas empresas e seus fornecedores, sdo dos mais diversos,
como: fornecedores de grande porte ndo se relacionam com pequenas empresas em virtude de
ndo terem condi¢cdes de compras em alta escala, as pequenas empresas tem dificuldades de
implantacdo de novas tecnologias em virtude do alto custo, dentre outros (SILVA FILHO,
2013; SILVA FILHO; FRINA; GADSPAR, 2014; SILVA et al. 2014).

Autores como Oliver; Ebers (1998) e Gaspar et al. (2014) tém discutido na literatura académica
a necessidade de estudos empiricos sobre praticas de gestdo de relacionamentos, visto que, a
literatura especifica neste assunto ainda é inexpressiva em pequenas empresas. Portanto, a
tematica de gestdo de relacionamentos entre empresas de pequeno porte e seus fornecedores €
relevante em funcdo da complexidade inerente ao fenbmeno. Para entender e avaliar 0s
resultados dos relacionamentos foi necessario compreender o que as empresas tém de
expectativas em relacdo aos seus fornecedores.

Assim, o que justifica esta pesquisa, € que 0 processo intenso de concorréncia tem feito com
que aspectos até entdo considerados como fontes de diferenciacdo, tais como qualidade e altos
niveis de servico, passassem a ser pré-requisitos para as organizacGes permanecerem no
mercado. Por outro lado, outras oportunidades estdo abertas para se estabelecer um diferencial
competitivo, dentre elas, a logistica e consequentemente a gestdo de relacionamentos com seus
fornecedores. Nesse feito, essa area tem ganhado importancia no ambiente de negocios, tendo
em vista que uma gestdo eficaz do fluxo de mercadorias e informacgdes nos canais de
suprimentos e de distribui¢do pode levar as empresas a uma posi¢édo de destaque em sua gestao
organizacional (MARTINS; MELO, 2012).

Dado o exposto, esta pesquisa tem como objetivo verificar quais sdo 0s beneficios existentes
na gestdo de relacionamentos entre pequenos estabelecimentos supermercadistas e seus
fornecedores. Do ponto de vista prético, este estudo podera trazer contribuicfes Uteis as préaticas
de gestédo de relacionamentos entre empresas de pequeno porte e seus fornecedores, bem como
a gestdo das proprias empresas atuantes no segmento supermercadista. Assim, a pesquisa aqui
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apresentada foi oportuna para a melhor compreensdo do assunto, de modo a evidenciar 0s
beneficios existentes na gestdo de relacionamentos orquestrados entre pequenos
supermercadistas e seus fornecedores.

2 REFERENCIAL TEORICO
2.1 Relacionamentos com Fornecedores/Supplier Relationship Management (SRM)

As relacdes existentes dentro de uma cadeia de suprimentos tornaram-se alvo de estudos, devido
a uma grande concentracao de empresas em se unirem para continuarem competitivas e assim,
sobreviverem em mercados cada vez mais globalizados. A gestdo da cadeia de suprimentos -
(SCM), neste caso, surge como um fator fundamental para estabelecimento de niveis de
servigos, de modo a proporcionar a estas empresas, relacionamentos interorganizacionais entre
empresas, clientes e fornecedores. De acordo com Kaynak e Hartley (2008), o SCM esta
pautado nas praticas internas, que estdo inseridas numa organizacgdo, e praticas externas, que
ultrapassam as fronteiras organizacionais para integrar uma empresa com seus clientes e
fornecedores (SRM). Entdo, é necessario que a cadeia gerencie da melhor forma possivel seus
recursos, sua logistica, seus estogues e suas informacdes, que deveriam ser disponibilizados
pelos sistemas em tempo real (VAN DE VEN, 1976; GUNASEKARAN; NGAI, 2009;
JUNIOR et al, 2009).

Portanto, observar-se que o escopo do gerenciamento da cadeia de suprimentos, envolve ndo s6
uma relacdo entre empresa e consumidor final, mas também toda a cadeia produtiva, que
compreende fornecedores, empresas e clientes. Desse modo, podemos observar ainda, que estas
relacfes ndo estdo restritas a apenas a um componente da cadeia, mas sim, a todos o0s atores
envolvidos no fluxo e nas conexdes de negécios. No entendimento de Maranhdo (2006), um
dos processos chave do SRM - Supplier Relationship Management/Relacionamentos com
Fornecedores &, justamente, o de gerenciar o relacionamento com fornecedores, para se ter
flexibilidade a fim de atender o mercado no tempo previsto e de acordo com sua demanda.

Christopher (2007) assevera que o gerenciamento da cadeia de suprimentos também se refere a
vinculagcdo e coordenacdo de todos os processos existentes nos relacionamentos com seus
fornecedores, empresas e clientes. Ou seja, para 0 autor, esses processos relacionam-se a todas
as atividades de troca de produtos ou servicos e também a troca de informagdes entre as
organizacbes membros de uma mesma cadeia. Essa integracdo pode proporciona também
beneficios, uma vez que trabalhar junto com seus fornecedores torna-se uma vantagem para as
empresas (VAN DE VEN, 1976; 1989; ELLRAM; HENDRICK, 1995; CANDIDO, 2001;
PARQUE; RIBIERE; SCHULTE, 2004; MARCON; MOINET, 2000 apud BALESTRIN
2005).

Ainda segundo Christopher (2007), por meio desta integracéo entre todos os envolvidos nas
relacOes interorganizacionais, € possivel que se desenvolva inimeras vantagens competitivas
para todos 0os membros da cadeia, criando e oportunizando diversos beneficios na gestdo de
relacionamentos para todas as partes envolvidas neste processo. Essas vantagens podem ser
exemplificadas como: reducdo de estoques por meio do compartilhamento de informacdes
sobre demanda; vantagem competitiva em relacdo a preferéncia dos clientes; precos reduzidos
de produtos e servigos, entre muitas outras vantagens. Fundamentalmente, o0 SRM, baseia-se
em trés principios basicos: o compartilhamento de informacdes, a integracdo e as parcerias



estabelecidas (LEENDERS; FEARON, 1993; MORGAN 1996; LAMBERT et al, 1996;
CHRISTOPHER 2007; SUPERHIPER, 2012).

Nesse novo contexto de criar novos meios de gestdo, as empresas devem explorar mais essa
modalidade de se fazer negocios, ou seja, estabelecendo relacBes interempresariais com
fornecedores em geral, estendendo essas relacOes atipicas de compra e venda, para a
formalizacdo de um planejamento estratégico que envolva a integracao de todas as atividades
ao longo da cadeia, com a ideia de se obter beneficios por meio da colaboracéo, cooperacgao e
ainda por meio do compartilhamento de interesses (MORGAN, 1996; NADVI, 1999;
CANDIDO, 2001; HOFFMANN, 2002).

Assim, Candido (2001) também afirma que as relacBes entre varejistas e fornecedores
necessitam de praticas de cooperacao interorganizacionais como estratégia para sobrevivéncia
e desenvolvimento das empresas como um fator gerador de competitividade local e de
desenvolvimento regional.

2.2 Relacionamentos Interorganizacionais

Os relacionamentos interorganizacionais sao, primeiramente, originados pela busca de
eficiéncia, no qual podem ser observados como forma de negociacéo, ou seja, cada organizagao
busca elevar ao maximo sua vantagem na obtencdo e na alocacdo de recursos que sdo
fundamentais para sua sobrevivéncia (OLIVER, 1990; FRANCO, 2007; CASTRO;
BULGACOV; HOFFMANN, 2011; GASPAR et al 2014). Assim, pode ser considerado como
relacionamento interorganizacional as transagdes, os fluxos e conexfes de recursos
relativamente duradouros que ocorrem entre duas ou mais organizacdes (OLIVER, 1990;
GASPAR et al 2014).

Autores como (WHETTEN; LEUNG, 1979; CASTRO; BULGACOV; HOFFMANN, 2011;
GASPAR et al 2014) avocam a atencdo para o fato de que, uma organizacdo pode constituir
relacBes interorganizacionais devido ao seu valor instrumental, isto &, os autores consideram o
grau com que uma dada conexao podera contribuir para o alcance dos objetivos organizacionais.
Nesse cenario, a busca da eficiéncia ressalta a importancia da aquisicdo de recursos para as
organizac@es envolvidas, o que provoca racionalidade, a medida que essas empresas procuram
maximizar seus ganhos na interacdo (WHETTEN; LEUNG, 1979; OLIVER, 1990).

Autores tais como: Van de Ven (1976), Perim; Filho, (2007) e Gaspar et al (2014), asseveram
que quando duas ou mais organizagdes estdo envolvidas num relacionamento, elas constituem
um sistema social com o0s seguintes elementos: a) o comportamento entre 0s membros é
apontado visando ao alcance dos objetivos coletivos e individuais; b) os processos de
interdependéncia emergem da divisdo de tarefas e funcbes entre os membros; ¢) um
relacionamento interorganizacional pode acontecer como uma unidade e tem uma identidade
Unica separada dos seus membros.

Para a compreensdo dos relacionamentos interorganizacionais também é necessario entender o
que os motivam, os resultados que esses relacionamentos trazem para as organizagdes, como
tambeém compreender que beneficios existem ou que possam estimular e facilitar essas relagdes
(CASTRO; BULGACOV; HOFFMANN, 2011; GASPAR et al 2014). Tais fatores sao
representados por aspectos ambientais e organizacionais que estimulam ou inibem determinado
relacionamento, ou seja, influenciam a sua formacdo e manutencdo (OLIVER, 1990;
CANDIDO; ABREU, 2004). Também podem ser ilustrados como aqueles que induzem a
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formalizacdo dos relacionamentos interorganizacionais, representando pré condi¢cdes ou
antecedentes para suas interagdes (GASPAR et al 2014).

No que tange a motivacdo dos relacionamentos interorganizacionais, o poder pode ser citado
como motivador, em fungéo do potencial que determinado relacionamento tem de permitir a uma
organizacédo exercer poder sobre outras organizacgdes ou sobre seus recursos (OLIVER, 1990).

Verifica-se neste caso, que o poder, pode representa como um dos principais fatores
motivacionais na influencia e/ou controle sobre as demais organizac¢des que ndo demandam de
recursos suficientes para uma eficiente gestdo de relacionamento entre fornecedores, empresas
e clientes parceiros de uma mesma cadeia produtiva. Observa-se ainda, que nos
relacionamentos interorganizacionais, as organiza¢fes também tornarem-se mais estaveis em
face as incertezas ambientais, que propositadamente, elas se utilizam dos relacionamentos como
resposta adaptativa ao ambiente incerto (CASTRO; BULGACOV; HOFFMANN, 2011).

A concepcéo de confianca entre os atores € certamente um dos fatores mais citados na academia
cientifica, e é considerada pré-requisito para a cooperacdo, colaboracdo como também pode ser
um fator que obstrua a existéncia de beneficios nos relacionamentos interorganizacionais
(HAKANSSON; KJELLBERG; LUNDGREN, 1992; HOFFMANN; SCHOLOSSER, 2001;
MELLAT-PARAST; DIGMAN, 2008; CASTRO; BULGACOV; HOFFMANN, 2011).
Percebe-se entdo que a confianca é algo a ser construido em longo prazo (JARILLO;
STEVENSON, 1991; PARK ; JUNGSON, 2001), pois os atributos béasicos, como
honestidade, disposicdo e eficacia, s6 podem ser compreendidas apenas ao longo do tempo
(LAJARA; LILLO; SEMPERE, 2002).

Assim, os relacionamentos interorganizacionais sucedem das relagdes sociais que sobrevém no
comportamento econdmico e nas instituicdes que o regulam (GRANOVETTER,1992). Nesta
mesma linha de raciocinio, Burt (1992) argumenta que nas rela¢cfes interempresariais, ou seja,
fornecedores, empresas e clientes, pode-se afirmar que estas sdo consideradas redes sociais,
uma vez que sua origem, ocorreu pela conexdo entre diferentes segmentos desconectados,
enfatizando os lagos fracos, contribuindo para a existéncia de beneficios nestas relacdes,
podendo este diferencial, tornar-se como fonte de capital social.

3 METODOLOGIA

A fim de cumprir o objetivo proposto, que € verificar quais sdo os beneficios existentes na
gestdo de relacionamentos entre pequenos estabelecimentos supermercadistas e seus
fornecedores, esse trabalho utilizou-se da pesquisa exploratoria, de carater descritivo. Esta foi
realizada por meio de entrevistas e de um questionario estruturado junto aos responsaveis dos
pequenos estabelecimentos supermercadistas.

3.1 Universo da Pesquisa

Para chegar a amostragem desta pesquisa foi realizado um levantamento de dados secundarios
que foi dividido em duas fases: primeiro foi realizado um levantando no site do Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica - IBGE (2010) para identificar a quantidade de empresas
no municipio de Sdo Caetano do Sul-SP, sendo 61 mil empresas. Apos esse levantamento de
dados a segunda parte ocorreu por meio da lista das paginas amarelas com objetivo de filtrar os
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segmentos das empresas encontras no banco de dados do IBGE. Assim, foi identificado 92
empresas do segmento de supermercados.

Posteriormente foi contratado um pesquisador do Instituto de Pesquisa - INPES, da
Universidade Municipal de Sdo Caetano do Sul — USCS, para confirmar a existéncia das 92
empresas do segmento de supermercados com seus respectivos enderecos, telefones e
responsaveis para contatos e nimero de check-outs para identificar o porte de cada empresa.
Para classificar o porte desses supermercados foi utilizado a classificacdo da ACNilesen (2004)
empresa mundial de pesquisa em marketing que classifica 0 porte dos supermercados da
seguinte forma: de 1 a 4 check-outs pequenos supermercados, de 05 a 09 check-outs médios
supermercados, de 10 a 19 check-outs grandes supermercados e acima de 20 check-outs os
hipermercados. Cabe salientar, que deste universo, foram excluidas as padarias, bares e
quitandas existentes na cidade, por nao ser foco deste estudo.

Conforme levantamento, a quantidade de pequenos supermercados identificados no municipio
de Séo Caetano do Sul-SP foram 30 pequenos supermercados que possuem até dois check-outs,
e que também representou a amostragem dessa pesquisa.

3.2 Coleta de Dados

O instrumento utilizado para a coleta de dados foi um questionério estruturado, com perguntas
fechadas e escala tipo likert de cinco pontos, como também questdes dicotomizadas. Para
analise descritiva utilizou-se ainda do aplicativo software SPSS — Social Package for Social
Sciences para tabulacdo dos dados. A elaboracdo do instrumento de pesquisa foi realizada, com
base na literatura conforme ilustrado no Quadro 1.

Teoria Autores

Van de Ven, (1976; 1989); Leenders e Fearon,
(1993); Ellram e Hendrick, (1995); Morgan (1996);
Gestéo de Relacionamentos Lambert et al, (1996); Candido, (2001); Parque,
Ribiere e Schulte (2004); Marcon e Moinet (2000)
apud Balestrin (2005); Christopher (2007);
Superhiper, (2012).

Oliver (1990); Jarillo; Stevenson, (1991); Franco,
Relacionamentos Interorganizacionais (2007); Castro; Bulgacov; Hoffmann, (2011);
Gaspar et al (2014).

Quadro 1: Base tedrica para elaboracdo do instrumento de pesquisa

Fonte: Elaborado pelos autores com base em dados da pesquisa (2015).

Para sua aplicagéo, este instrumento foi disponibilizado aos gestores supermercadistas, para
responderam com vistas a identificar o objetivo desta pesquisa. O mesmo ficou dividido em
trés partes: na primeira parte foi realizada a caracterizacao dos supermercados, na segunda parte
a caracterizacdo do perfil dos entrevistados e na terceira a identificacdo e/ou verificacdo da
existéncia de beneficios ocorridos na gestdo de relacionamentos entre 0s supermercadistas e
seus fornecedores. Na caracterizacdo dos supermercados buscou-se identificar, o tempo de
funcionamento, se possui outras lojas, numero de caixas registradoras (check-outs), nimero de
funcionarios e tipos de produtos (se¢Bes supermercadistas) mais comercializados. Com relacado
ao perfil dos entrevistados, identificou-se a idade, género e grau de escolaridade.



4 ANALISE DOS RESULTADOS
4.1 Perfil dos Gestores e dos Supermercados

De acordo com o levantamento, na caracterizacdo dos supermercados identificou-se que o
numero médio de caixas registradoras (check-out) sdo duas por estabelecimentos, numero de
funcionarios em cada supermercado também sdo dois e seu tempo de funcionamento é em
média de 16 anos de existéncia.

Com relacgéo ao perfil dos entrevistados, a pesquisa revela que em média 0s gestores possuem
50,8 anos, sendo 23 a menor e 70 anos a maior idade encontrada. Quanto ao género, a pesquisa
indica que 22 (73,3%) sdo do sexo masculino e 8 (26,7%) do sexo feminino.

Para ao grau de escolaridade, identificou-se que 05 (16,7%) dos entrevistados possuem 0 ensino
fundamental incompleto, 09 (30,0%) possuem o fundamental completo, 01 (3,3%) 0 ensino
médio incompleto, 05 (16,7%) médio completo, 03 (10,0%) superior incompleto, 06 (20,0%)
superior completo e apenas 01 o que representa 3,3% possui pds-graduacdo completa.

4.2 Beneficios existentes na gestédo de relacionamento com fornecedores

O objetivo proposto nesta pesquisa foi verificar quais sdo os beneficios existentes na gestdo de
relacionamentos entre pequenos estabelecimentos supermercadistas e seus fornecedores. Para
poder verificar quanto a existéncia destes beneficios, esta pesquisa tomou como base tedrica 0s
seguintes questionamentos, conforme ilustrados no Quadro 2:

Teoria Autores
Os fornecedores entregam nas datas prometidas Souza, (2004), Silva, (2006), Kotler e Armstrong
Os fornecedores entregam seus produtos sem erros | (1995), Slack et al.(1997), Kanter, (1989), Gray e
Realizam as entregas completa Wood (1991), Richardson (1972) ; Morvan (1991),
Confianca nos fornecedores Lambert; Cooper; Pagh (1996), Garner; Cooper;
Atendem a frequéncia de produtos devolvidos Pagh, (1999), Monczka et al (1998), Perona e
Realizam politicas de trocas Saccani (2002); Van de Ven, (1976); Leenders e

Trabalham com dois ou mais fornecedores na | Fearon, (1993); Ellram e Hendrick, (1995); Morgan
compra de seus produtos em cada uma de suas (1996); Candido, (2001_); Parque, Ribiere e Schul_te
secGes supermercadista. (2004); Marcon e Moinet (2000) apud Balestrin
(2005); Christopher (2007); Superhiper, (2012);
Oliver (1990); Jarillo; Stevenson, (1991); Franco,
(2007); Castro; Bulgacov e Hoffmann, (2011);
Gaspar et al (2014).

Quadro 2: Teoria dos beneficios existentes nos relacionamentos.

Fonte: Elaborado pelos autores com base em dados da pesquisa (2015).

Conforme mencionado, por meio de uma escala Likert de cinco pontos, foi possivel verificar
todos os itens citados no Quadro 2, tais como: Os fornecedores fazem suas entregas na data
prometida; 13,3% discordam entre totalmente e parcialmente, 33,3% nem discorda e nem
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concorda e 53,4% concordam parcialmente e totalmente que as entregas sao realizadas na data
prometida. Percebe-se que esse resultado tem relagcdo com os beneficios existentes na gestao de
relacionamentos com seus fornecedores. Pois segundo Candido (2001), Hoffmann (2002),
realizar as entregas nas datas prometidas entre membros conectados de uma mesma cadeia,
podem representar certos beneficios existentes nas relacdes interempresariais e viabilizar
vantagens competitivas frente a sua concorréncia.

Entregam seus produtos sem erros. 13,4% discordam totalmente e parcialmente, 26,6% nem
discorda e nem concorda e 60,0% concorda parcialmente e totalmente que seus fornecedores
entregam os produtos sem erros. Neste caso, observa-se que 0s entrevistados também avaliam
de forma positiva seus fornecedores quanto a este item, ou seja, os fornecedores entregam seus
produtos sem erros aos pequenos supermercadistas. Esse resultado também corrobora com 0s
beneficios existentes nas relaces com seus fornecedores. Conforme Christopher (2007);
Superhiper, (2012), realizar a entrega de seus produtos sem erros e/ou avarias aos membros
parceiros de uma cadeia, representa beneficios nas relacdes interorganizacionais e viabiliza
outros tipos de relacionamentos entre empresas.

Para a afirmativa realizam as entregas completas. 16,6% discordam totalmente e parcialmente,
16,7% nem discordam e nem concordam e 66,7% concordam parcialmente e totalmente que as
entregas feitas por seus fornecedores sdo completas. Isto é, podem existir beneficios em
relacionamentos interorganizacionais onde as entregas de produtos realizam-se de maneira
completa Oliveira (2011). Com esse resultado, observa-se também, outro fator que contribui
para 0s beneficios existentes nos relacionamentos entre empresas de pequeno porte e seus
fornecedores. Pois, uma vez que ha o compromisso de se entregar produtos e/ou servigos de
maneira completa entre empresas interrelacionadas em uma cadeia, também podem resultar em
beneficios e consequentemente no estabelecimento de planos e a¢bes conjuntas (OLIVEIRA;
FILHO, 2011).

Confianca nos fornecedores. 10,0% discorda totalmente e parcialmente, também 10,0% nem
discorda e nem concordam e 80,0% concordam parcialmente e totalmente que confiam em seus
fornecedores. Percebe-se que neste item, o atributo confianca apresenta-se de maneira
expressiva por parte dos gestores supermercadistas quando questionado sobre os beneficios
existentes nos relacionamentos com seus fornecedores, em relacdo a confianca. A Cooperagéo,
inovacdo e a confianca, sdo fatores essenciais que devem existir nas relacdes comerciais entre
empresas, fornecedores e clientes, para poder também existir certos beneficios nessas relacoes
(PARQUE, RIBIERE; SCHULTE, 2004; SUPERHIPER, 2012).

Atendem a frequéncia de produtos devolvidos. 33,3% discordam totalmente e parcialmente,
20,0% nem discorda e nem concorda e 46,6% concordam parcialmente e totalmente que seus
fornecedores atendem a devolugdo de produtos com frequéncias. Analisando esses resultados,
verifica-se aqui também que os fornecedores conseguem atender os pequenos supermercadistas
quando solicitam a devolucdo de seus produtos por motivos e periodos ignorados. Nas relacdes
comerciais, € evidente que os beneficios tornam a existir, mediante a troca de informagdes,
compartilhamento de ideias, atendimento de devolucdo de pedidos e a colaboracdo na
formalizagdo de estratégias com a finalidade de fortalecer membros conectados em redes
interorganizacionais (MARCON; MOINET, 2000; BALESTRIN 2005).

Realizam politicas de trocas. 26,7% discordam totalmente e parcialmente, 16,7% nem
discordam e nem concordam, 56,7% concordam parcialmente e totalmente que seus
fornecedores realizam politicas de trocas de produtos com pequenas empresas
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supermercadistas. Diante deste fato, verifica-se que realizar troca de produtos com empresas de
pequeno porte, constata-se a existéncia de beneficios nos relacionamentos com fornecedores,
ainda que estes ndo pratiguem compras em grande escala (CHRISTOPHER, 2007;
SUPERHIPER, 2012).

Trabalham com dois ou mais fornecedores na compra de seus produtos em cada uma de suas
secdes supermercadistas. 90,0% dos entrevistados afirmam que preferem trabalhar com este
tipo de relacionamentos, ou seja, ter outros fornecedores para garantir o reabastecimento de
seus produtos. Neste contexto, podemos observar que, trabalhar com outros fornecedores
(inddstria), distribuidor ou atacadista, € sinal de que a empresa tem relacionamentos 0Ci0sos
com seus fornecedores. Todavia, 0s resultados também apontam para a existéncia de beneficios
na gestdo de relacionamentos, a partir de inimeras possibilidades de fornecimento, uma vez
que, existindo tais condicGes, precos, oportunidades, variedade de produtos e condigdes de
pagamentos, representam grandes beneficios nas relagdes interorganizacionais entre membros
de uma mesma cadeia (LANDEROS; MONCZKA,1989; LAMBERT; COOPER; PAGH,
1996; PERON; SACCANI, 2002).

5 CONCLUSOES

A estratégia dos relacionamentos interorganizacionais tem demonstrado que a atuacéo de forma
compartilhada representa grandes beneficios para empresas que atuam em redes. Compras
conjuntas, troca de informacgdes, compartilhamento de ideias, colaboracdo, sdo alguns dos
fatores que podem gerar diversos beneficios a partir das relagfes interempresariais entre
membros conectados em redes (MARCON; MOINET, 2000). Neste sentido, esta pesquisa teve
como objetivo, verificar quais sdo os beneficios existentes na gestdo de relacionamentos entre
pequenos estabelecimentos supermercadistas e seus fornecedores.

Verificou-se, conforme os questionamentos utilizados na base teorica deste estudo, que 0s
fornecedores fazem suas entregas na data prometida, e esta acdo caracterizam-se em beneficios
na gestdo de relacionamentos entre os pequenos supermercados, podendo ainda viabilizar
vantagens competitivas frente a sua concorréncia.

Em relagdo ao questionamento quanto a entrega seus produtos sem erros aos pequenos
supermercadistas, os resultados revelaram que os fornecedores realizam esta acdo de maneira
eficiente, corroborando com os beneficios existentes na gestdo de relacionamento com seus
fornecedores.

No quesito entregas completas, identificou-se também que os fornecedores conseguem realizar
esta acdo de maneira satisfatoria. Ou seja, ha 0 compromisso de se entregar produtos e/ou
servigos de maneira completa entre empresas interrelacionadas, participantes em redes.

Quanto ao questionamento confianga nos fornecedores, os resultados revelaram que 0s
pequenos supermercadistas confiam plenamente em seus fornecedores e esta agcdo aponta para
a existéncia de beneficios nessas relagdes. Pois, a literatura também revela que, na existéncia
de cooperacdo, inovacdo e a confianca nas relacBes empresariais, hd a predominancia de
beneficios na gestéo de relacionamentos com seus fornecedores.

Com relacdo ao item atendem a frequéncia de produtos devolvidos, verificou-se que 0s
fornecedores conseguem atender 0s pequenos supermercadistas quando estes solicitam a
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devolucédo de seus produtos por motivos e periodos ignorados, ndo revelados nesta pesquisa.
Esses resultados confirmam que ha beneficios na gestdo de relacionamento com fornecedores,
quando estes realizam troca de produtos ou mesmo de informacgdes com a finalidade exclusiva
de fortalecer todos os membros conectados em redes.

No questionamento realizam politicas de trocas, os resultados também revelaram que os
fornecedores fazem politicas de trocas de produtos com pequenas empresas supermercadistas.
Diante deste fato, verifica-se que realizar troca de produtos com empresas de pequeno porte,
constata-se a existéncia de beneficios nos relacionamentos com seus fornecedores, ainda que
estes ndo pratiquem compras em grande escala, conforme as afirmacdes de Christopher, (2007)
e Superhiper (2012).

E por ultimo no quesito trabalham com dois ou mais fornecedores na compra de seus produtos
em cada uma de suas secOes supermercadistas, os resultados revelaram que 0s pequenos
supermercadistas preferem trabalhar com este tipo de relacionamentos, ou seja, ter outros
fornecedores para garantir o reabastecimento de seus produtos. Mesmo com esses resultados, a
literatura também revela que existem beneficios na gestdo de relacionamento, a partir de
inimeras possibilidades de fornecimento, uma vez que, existindo tais condi¢fes, precos,
oportunidades de negdcios, variedade de produtos e condi¢des de pagamentos, representam
grandes beneficios nas relagBes interorganizacionais entre membros de uma mesma cadeia,
conforme os apontamentos de Van de Ven, (1976); Landeros; Monczka,(1989); Leenders;
Fearon, (1993); Ellram; Hendrick, (1995); Morgan, (1996) e Candido, (2001).

Mediante estes fatos, conclui-se que o objetivo desta pesquisa foi alcangado na medida em que
os resultados revelam para uma relacdo de troca de interesses entre ambas as partes, ou seja,
entre pequenas empresas supermercadistas e seus fornecedores. Acredita-se também que 0s
resultados desta pesquisa possam servir de base para futuras pesquisas em outras redes
supermercadistas de pequeno porte ou mesmo estender sua dimensdo em outras categorias de
negacios.

Esta pesquisa teve como limitagdes, o setor de supermercados no Municipio de Sdo Caetano,
pois assim como outras localidades, Sdo Caetano tem os supermercados espalhados por toda a
cidade, dificultando assim seu acesso. Além disso, péde ser considerado também como
limitacGes, 0 acesso aos dados secundarios por 6rgaos competentes deste setor.
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