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RESUMO:

Procuramos entender como se configura a cadeia de um produto que é consumido
preponderantemente in natura. Esse produto é agricola, envolvendo entdo uma longa distancia
desde seu plantio até a venda para o consumidor final. O produto escolhido foi a
mandioquinha. Como se tratava de uma questdo de pesguisa que procura compreender
“como” ocorre determinado fendmeno, o estudo de caso se mostrou como a metodologia de
pesgquisa mais adequada. Aliado a ela, foram feitos levantamentos e entrevistas, buscando
complementar as informagdes. As entrevistas foram realizadas nos pontos de venda para o
cliente final, no caso supermercados e feiras, e também no CEAGESP, com a empresa
distribuidora do produto. Yin (2005) ressata que uma das possibilidades de abordagem do
estudo de caso é confrontar 0 observado com a teoria. ApOs a comparacdo, identificamos
aspectos como a divisdo push-pull da cadeia, o trade-off entre responsividade e eficiéncia, e 0
alinhamento, adaptabilidade e agilidade da cadeia. Também, verificamos aspectos pontuais,
como 0 VMI, e sazonalidade da demanda. Como resultado final, observamos uma cadeia
complexa, com estratégias e fendbmenos ndo previstos na teoria analisada.

ABSTRACT:

We try to understand how the chain of a product that is predominantly consumed in naturais
set. Thisis an agricultura product, thus involving a long distance from its planting until the
saleto itsfina costumer. The product chosen was the "mandioquinha’. As is was a matter of
research that seeks to understand "how" a certain phenomenum occurs, the case study was the
most appropriate research methodology. Associated to that it, interviews and surveys were
made, seeking to complement the information. Interviews were conducted at points of sale
for the final client, in case of supermarkets and fairs, and also at CEAGESP, with the
distributing company of the product. Yin (2005) highlights that one possibility of approach to
the case study is comparing the observed to the theory. After comparing, we identify aspects
such as the chain's push-pull division, the trade-off between responsiveness and efficiency,
and the alignment line, adaptability and agility of the chain. Also, we see specific aspects, like



the VMI, and seasonality of demand. As final result, we observed a complex chain, with
strategies and phenomena not foresaw in the examined theory.

PALAVRAS-CHAVE: Cadeia de suprimentos, Mandioquinha, CEAGESP



1. INTRODUCAO

Uma cadeia de suprimento envolve todas as etapas compreendidas no processo de levar um
bem do ponto de sua producdo até seu consumidor final. Percebe-se a importancia de cadeias
gue operem em limites eficientes, que possam levar o produto ao consumidor final a um prego
mai s baixo e a uma qualidade elevada. Nesse sentido, no intuito de se mensurar o desempenho
da cadeia, utilizam-se diversas medidas e formas de analise que possibilitem o gerenciamento
da cadeia agregando valor atodos os envolvidos.

As cadeias eficientes, porém, sdo condicionadas pelas caracteristicas proprias dos produtos,
mercados consumidores e fornecedores. Sendo assim, suprir uma cidade como S&o Paulo, que
possui em torno de 11 milhdes de habitantes, com produtos in natura, se configura como um
desafio proprio. Para entender melhor esse processo, foi estudada a cadeia de um destes
produtos.

O produto analisado, Arracacia xanthorrhiza, € conhecido por diferentes termos ao redor do
pais, como batata-baroa, batata-salsa, cenoura amarela, mandioquinha salsa, batata-aipo,
batata-filiza ou bardo, além de mandioquinha, nome que sera utilizado no restante do texto.
(PORTAL SAO FRANCISCO, 2009)

Ao se lidar com produtos pereciveis, o tempo se configura como um obstaculo a ser
enfrentado. A qualidade de muitos géneros agricolas atinge seu apice no exato momento apds
sua colheita, a partir do qual o processo de deterioracdo se inicia, cabendo entdo o uso de
técnicas de preservacdo do produto. No caso da mandioquinha sdo usados resfriamento,
embalagem etc. Em sete dias, j4 pode ser considerada deteriorada. (PIRES, VEIGA &
FINARDI, 2002)

Além das dificuldades ja citadas, o transporte inadequado e técnicas obsoletas de carga e
descarga se configuram como as principais causas de perda de qualidade e valor dos produtos,
colocando alogistica como uma questdo fundamental no comércio desse tipo de produto.

Visando superar os altos custos de perda de estoque, gerados pela deterioracéo do produto, o
pedido desse tipo de produto deve ser feito em suposi¢cdes bem proximas a realidade,

Por outro lado, percebemos que existem restricdes mercadoldgicas que também definem as
cadeias ao seu modo. No caso da mandioquinha, o0 mercado € altamente sensivel a qualidade
percebida do produto. O preco do género cai consideravelmente em decorréncia do tempo de
colheita e perda do frescor. Sendo o consumidor final também muito influenciado pela
aparéncia do produto, surge a necessidade da etapa de “lavagem” da mandioquinha, processo
esse que acaba acelerando sua deterioracdo. (ZARATE, VIEIRA e ARAUJO, pg. 1338, 2001)

Dadas essas dificul dades, analisamos segundo aspectos tedricos como a cadeia se comporta.

2. REFERENCIAL TEORICO

A cadeia de suprimentos pode ser analisada por estagios. O esquema padréo € o apresentado
por Chopra e Meindl, a seguir



Fomecedor Fabricante Distribuidor Varejista — Cliente

Fomecedor Fabricante Distribuidor Varejista Cliente

Fomecedor Fabricante Distribuidor Varejista — C'liente

Fonte: (CHOPRA e MEINDL, 2003, pg. 5)

Ainda, a cadeia de suprimentos pode ser analisada a partir dos ciclos de interacdo entre as
etapas. Assim, segundo Chopra e Meindl, a interface entre o fabricante e o distribuidor
confirgura o ciclo da fabricagcdo. Podemos classificar esses ciclos de uma cadeia de
suprimento de acordo com sua orientacdo, dividindo-0s entre processos que reagem ou Sse
antecipam a demanda. (Ibid., pg. 8)

Denominam-se processos Pull, agueles que se iniciam a partir do pedido de seu cliente, e
processos Push agueles que o antecipam. Um processo Pull trabalha com a completa certeza
da demanda, e com a necessidade de responder prontamente os pedidos dos clientes.

Por outro lado, os processos Push utilizam o histérico de vendas e a sua variabilidade para
projetar quais serdo as demandas dos proximos periodos, trabalhando com estoques de
seguranca. A etapa da cadela onde os processos Push encontram os processos Pull é
denominada fronteira Push/Pull. (1bid., pg. 13)

As cadeias também podem ser analisadas por sua configurag&o estratégica. Apenas operar no
limite eficiente ndo garante 0 sucesso competitivo de uma cadeia de valor. As empresas
enfrentam, ao projetarem estrategicamente suas cadeias de suprimentos, o trade-off entre
Responsividade e Eficiéncia da Cadeia. (Ibid., pg. 32)

Entende-se por Responsividade a capacidade de uma cadeia (composta por diversas etapas
coordenadas entre si) de reagir rapidamente a variagdes de volume, escopo, variedade, prazos
e necessidade de inovagdo na demanda. Uma maior responsividade permite que as empresas
reduzam seus estoques de seguranca, uma vez que estdo mais preparadas para reagir as
mudancas. Eficiéncia, por outro lado € a habilidade da cadeia em plangjar a passagem dos
produtos e servigos ao longo de suas etapas de modo gque os custos financeiros sejam os
menores possiveis. (1bid., pg. 33)

Ao decidir entre uma cadeia eficiente ou responsiva, as empresas devem considerar seu
posicionamento estratégico. E importante ainhar as estratégias competitivas com as
estratégias de cadeia. 1sso é conseguido da seguinte forma:
1. Entender ademanda, sua variabilidade e incerteza
2. Entender a estrutura da cadeia
3. Efetuar o Alinhamento, buscando se posicionar no que Chopra e Meindl denominam
“Zona de alinhamento estratégico”. Nela, as demandas com alta incerteza so
atendidas com cadeias mais responsivas, e demandas com baixo grau de incerteza sdo
atendidas por cadeias eficientes.
(Ibid., pg. 28-35)



Responsividade

Alta

Baixa

Custo

Alto Baixo
Fonte: (CHOPRA e MEINDL, 2003)

Ao analisarmos 0s custos das decisdes de uma cadeia de suprimento, encontramos como
importantes determinantes os custos relativos a transporte e estoques.

Custos de estoque correspondem aos custos gue as cadeias incorrem em manter um volume de
produtos acabados, semi-acabados e matérias primas dentro da cadeia. Slack, Chambers e
Johnston definem quatro tipos de custos gerados pelos estoques: Custos de Capital de Giro;
Custos de Armazenagem; Custos de obsolescéncia e Custos de ineficiéncia da producéo.
(SLACK, CHAMBERS, JOHNSTON, 2002, p 386)

Segundo Slack, Chambers e Johnston, existem ainda quatro tipos de estoques. Estoque de
protecdo, estoque de ciclo, estoques no canal e estoques de antecipacdo. Este ultimo diz
respeito ao estoque acumulado em épocas de baixa demanda para serem levados ao mercado
quando a demanda é alta, de modo a minimizar o efeito das restricbes da capacidade de
producdo. Nao aprofundaremos o estudo deste ultimo tipo. (Ibid., 2002, p 384)

e Estoques de Seguranca ou protecdo — visam aumentar o nivel de servico, atendendo uma
porcdo maior de uma demanda com variabilidade. Determinados pela incerteza e
variabilidade da demanda, e pelo nivel de servico. Segundo Slack, Chambers e
Johnston: “O estoque de protecdo também é chamado de isolador. Seu proposito €
compensar as incertezas inerentes a fornecimento e demanda’ (Ibid., 2002, p 382)

e Estoque em Transito — consequéncia da movimentacdo geografica dos produtos.
Determinados pelo tempo de travessia dos diferentes meios de transporte. Diminui-se o
volume de estoque em transito optando-se por meios de transporte mais rgpidos ou
localizando instalagbes mais proximas das fontes de fornecimento e da demanda
Segundo Slack, Chambers e Johnston: “[...] existem porque o material ndo pode ser
transportado instantaneamente entre o ponto de fornecimento e o ponto de demanda.”
(Ibid., 2002, p 384)

e Estoque Ciclico — volumes gerados pelos pedidos em lotes. Determinada pelos
tamanhos dos lotes de pedido. Diminuem-se os estoques ciclicos diminuindo os
tamanhos e aumentando a frequiéncia dos pedidos, como no modelo Just in Time.

As maneiras de reduzir os custos de estoque estdo diretamente ligadas a reducdo do volume
do estoque.



A andlise dos custos de transporte € essencial dentro de uma cadeia de suprimento devido a
sua representatividade em termos de custos totais. As decisdes envolvendo transportes
ocorrem em niveis operacionais, téticos e estratégicos.

(Ibid., pg. 266)

Os custos de transporte decorrem dos custos operacionais diretos e indiretos da movimentacéo
geogréfica de produtos e matérias primas.

Minimizam-se os custos de transporte através de instalacbes mais préximas de fornecedores e
clientes, da agregacéo temporal, e do planejamento de rotas utilizando-se otimizacéo.

(Ibid., pg. 267; 285)

Em seu artigo “The Triple-A Supply Chain”, Hau Lee analisa as cadeias de suprimentos a
partir de trés competéncias que ele considera como essenciais para sua gestdo: Agilidade,
adaptabilidade e alinhamento.

Segundo Lee, agilidade é a capacidade de responder rapidamente e eficientemente a
mudancas repentinas e inesperadas no fornecimento ou demanda, ou ainda. Adaptabilidade é
a capacidade de evoluir e adaptar-se ao longo do tempo conforme 0 progresso econdmico,
tecnol6gico mudancas politicas e culturais transformam o cendrio competitivo. Alinhamento
se configura como a capacidade de Alinhar os interesses de parceiros e fornecedores ao longo
de toda a cadeia, com 0s seus proprios, criar coordenacao e sinergias.

(LEE, 2004, pg.4)

Liker e Choi aprofundaram o estudo do alinhamento e identificaram as agdes de empresas que
obtiveram sucesso no alinhamento de suas cadeias. Segundo 0s autores, as empresas em uma
cadeia caminham rumo ao melhor relacionamento quando ( na ordem de menor alinhamento
para maior alinhamento): Entendem como seus fornecedores trabalham; utilizam a
competicdo entre fornecedores como oportunidade para melhorar toda a cadeia; acompanham
o trabalho dos fornecedores; desenvolvem habilidades técnicas dos fornecedores; dividem
informag@o intensivamente, porém filtrando-as por relevancia; Conduzem atividades de
melhoria conjunta. (LIKER e CHOY, 2004, pg. 108)

Ainda segundo Lee, as empresas que buscam alinhamento com seus fornecedores podem
adotar a pratica de VMI, ou estoque gerido pelo fornecedor. Nesse modelo, sGo as empresas
gue gerenciam a qualidade dos estoques, 0s estoques de seguranca, as freqlencias de
reposicdo e os tamanhos dos pedidos de seus clientes, atingindo sinergias e economia devido
ao alinhamento entre fornecedor e cliente. (LEE, 2004, pg.9)

3. METODOLOGIA

Ao serealizar um estudo, a estratégia de coleta de dados e de andlise desses dados esta ligada
a forma que a questdo de pesquisa toma. Questdes de pesguisa que envolvem “quantos’ e
“guando” certamente necessitara de abordagens diferentes de outras que envolvem “como” e
“por que’.

Yin enfatiza que a estratégia de pesquisa adotada depende de trés fatores, que sdo: o tipo de
questdo de pesquisa proposta, na extensdo de controle que o pesquisador tem sobre eventos
comportamentais atuais e no grau de enfoque em acontecimentos contemporaneos ao inveés de
acontecimentos histéricos. Estratégia aqui € entendido como a maneira de coletar e analisar



provas empiricas, segundo sua propria logica. Para se decidir por qual estratégia utilizar, Yin
propdes um esquema que pode servir de parametro para a escolha da decisdo.

Estratégia Forma de Questéo | Exige controle | Focaliza
de Pesguisa sobre eventos | acontecimentos
comportamentais | contempor aneos
Experimento Como, por que sim sim
L evantamento guem, o que, onde, | ndo sm
guantos, quanto
Analise de | quem, o que, onde, | ndo sim/néo
arquivos guantos, quanto
Pesquisa Histérica | como, por que nao nao
Estudo de Caso Como, por que nao sim

O objetivo de estudo nesse trabalho foi o de analisar uma cadeia de suprimentos, desde o
produtor até o consumidor final. Logo, a pergunta de pesquisa procurou analisar “como”
ocorre tal processo. Neste sentido, deve-se analisar de que forma se procurara responder a tal
pergunta, ja que perguntas diferentes necessitam de metodologias diferentes. Dado o quadro
acima, fica evidenciado que o estudo de caso proporcionara as informagdes necessarias para
responder a questdo de pesquisa. Yin enfatiza que “a clara necessidade pelos estudos de caso
surge do desgjo de se compreender fenbmeno sociais complexos.”

Yin também afirma que se pode utilizar uma estratégia compota de outras estratégias. Sendo
assim, optamos por utilizar o levantamento estratégia de pesquisa auxiliar. O levantamento
possibilita responder a questdes do tipo guem, o que, onde, quantos, quanto. Ele também néo
exige controle sobre eventos comportamentais, a0 mesmo tempo em que focaliza
acontecimentos contemporaneos. Logo, foram feitos levantamentos de informacdes no site do
CEAGESP. Um ouitro tipo de levantamento de informagdes consiste nas entrevistas. Foram
realizadas entrevistas junto a funcionérios das empresas atacadistas que atuam no CEAGESP,
junto a feirantes, funcionarios de supermercado e também foi enviado um questionério, por
meio eletrbnico, a funcionarios que trabalham na administracdo do CEAGESP. Também
entrou-se em contato por telefone com a prefeitura de Piedade/SP, para aguisicdo de
informacdes relativas a prego.

Yin ressalta que, em um estudo de caso, 0s componentes mais importantes de um projeto de
pesquisa sdo: as questdes de um estudo; suas proposicdes (caso hgja); a unidade de andlise; a
|6gica gque une os dados a proposicdes; e os critérios para interpretar as constatacfes. (YIN,
2005)

Quanto a questdo de pesquisa, ela tem como ponto de partida “Como a mandioquinha
comercializada no CEAGESP chega até o ultimo ponto da cadeia?’. Quanto as proposi¢des de
estudo, elas ndo se mostraram como fator determinante da escolha da estratégia, apesar de
existirem. Entre elas, a principal preposicdo era a de que, por ser um produto que pode ser
considerado commoditie, e por se baixo valor, que a cadeia de valor da mandioquinha que
passa pelo CEAGESP ndo seria muito organizada, ndo contando com instrumentos
sofisticados de gerenciamento e controle, o que se verificou em termos. Nossa unidade de
andlise a principio foi o ETSP do CEAGESP. Logo percebemos a complexidade dessa
organizacéo, gque responde por boa parte do alimento in natura nas mesas do Brasil. Assim,
escolhermos analisar um dos produtos comercializados nessa rede, no caso, a mandioquinha.
Sendo assim, nossa unidade de andlise foi a cadeia de valor da mandioguinha. Quanto aos



dois dltimos componentes, ressalta Yin (2005) que eles sGo os menos desenvolvidos quando
se trata dos estudos de caso, enfatizando que uma possibilidade € a idéia de adequacdo o
padréo que Donald Campbell (1975) descreveu, onde as vérias partes do caso séo comparados
a proposi¢cao tedrica.

4. CASO

4.1 MANDIOQUINHA

O consumo de mandioquinha se d& principalmente nos meses de frio, de maio a agosto no
centro-sul do pais. 1sso se deve ao fato de ser um produto muito utilizado para a producéo de
sopas e outras refeicoes quentes.

No mercado paulistano, os consumidores tendem a associar a mandioquinha a um alimento
saudavel. Além de ser utilizada na sopa, também é consumida em fatias fritas e como puré,
entre outras utilizacbes. Cerca de 73% dos consumidores compram o0 produto em
supermercados e feiras, embalando-a em sacos plésticos e guardando-a na geladeira. O
tamanho preferido é o médio, e acompra é feitaa cada 7 ou 14 dias, com 1 a 2 kg por compra.
(HENZ, Gilmar Paulo, REIFSCHNEIDER, 2005)

4.2 PRODUCAO

A mandioquinha pode ser plantada ao longo de todo o ano, porém, em regides onde ocorre
geadas, elatende a ser plantada nos meses de setembro a novembro. Em MG, ES, DF, GO e
SP, onde é peguena a possibilidade de geada, ela € plantada nos meses de mar¢o a maio. O
ciclo de cultura vai de 8 a 11 meses, produzindo um total de 15 a 20 toneladas por hectare,
podendo ser maior de acordo com as condic¢des de plantio. (Portal S&o Francisco)

No Brasil, existe um total de 23.000 hectares destinados a producdo de mandioquinha,
compondo um total de 250.000 toneladas. (HORTIBRASIL)

De acordo com as informacBes obtidas junto a prefeitura municipal de Piedade- SP, e do
Jornal Estado de S&o Paulo, foi estimado que o produtor tem um custo em média de R$ 0,43
por kg, chegando a um custo de R$ 15,00 por caixa de 36 kg. O preco de venda médio era de
R$ 25,00 por caixade 24 Kg, ou R$ 1,02 por kg. (JORNAL O ESTADO DE SAO PAULO)

Apbs a colheita ela é cuidadosamente lavada, tornando-a mais atraente, o que aumenta sua
aceitacdo pelo mercado. Nesse processo ocorre também a selecdo das unidades e sua
diferenciacdo em termos de tamanho. Porém, devido a fragilidade da mandioquinha, a
lavagem acelera o processo de deterioracdo, pois aém de expor o0 produto a lesdes, a agua a
deixa mais vulnerdvel aatagues de bactérias e fungos. (Fonte: )

Segundo Vilelae Madeira, (2008), a producdo de mandioquinha pode ter como destino:

o Centros atacadistas;

e A venda na propria lavoura (sem lavagem ou classificacdo) a lavadores ou a
intermedidrios que repassam o produto recém colhido a lavadores. Apés o processo de
lavagem, o produto € repassado a supermercados;

e Embalamento na propriedade e comercializacdo em pontos de venda do proprio
produtor.

e Embalamento e entrega direta a vargjistas ou a feirantes.



Ela é classificada de diferentes formas em cada ponto de venda, sendo a mais comum a
distincdo em A, AA e AAA, sendo essa distingdo feita em funcdo do tamanho (comprimento e
largura). (Fonte: )

Abaixo, pode se visualizar uma tabela para determinacdo do tipo ou categoria de qualidade de
raizes de mandioquinha-salsa. (Madeira, Souza, 2004)

. Categoria
Defeitos Extra I II I
Podridio 0% 2% 3% 10%%
Outros defeitos graves 0% 5% 10% 20%
Total de defeitos graves 0% 5% 10% 20%
Total de defeitos leves 5% 15% 30% 100%
Total de defeitos 5% 15% 30%: 100%

43 COMERCIALIZACAO DE MANDIOQUINHA NO CEAGESP (CENTRO
ATACADISTA)

No Brasil, 0 maior mercado atacadista de mandioquinha é o CEAGESP, sendo que em 2005
comercializou um total de mais de 16000 toneladas. (VILELA e MADEIRA 2008)

O CEAGESP surgiu em 1969, da fusdo da Companhia de Armazéns Gerais do Estado de Séo
Paulo — CAGESP e do Centro Estadual de Abastecimento — CEASA. Atualmente a rede
CEAGESP € composta por vérios entrepostos de comercializacdo, espalhados ao redor do
Estado de S&o Paulo.

A rede recebe itens vindos de mais de 1500 municipios ao redor do Brasil e tam’bém de
diversas partes do mundo. Em 2008, o volume comercializado na rede chegou a 3.849.801
toneladas, ou 13.000 toneladas por dia. O fluxo financeiro chegou a mais de R$ 15 mi /dia.
Apesar de haver véarios entrepostos compondo a rede, o entreposto comercial de Sao Paulo é o
principal, comercializando mais de 70% do total darede, tanto em volume quanto em valores
financeiros.

Em S&o Paulo, existem cerca de 2.700 atacadistas, que compram os produtos de fornecedores
e 0s revendem para supermercados, mercados menores, feirantes e clientesfinais.

Ao anadisarmos por municipio, vemos que a principal cidade que abastece o ETSP é
Piedade/SP. Ela responde por mais de 140 mil ton. e por quase R$ 150 mi. Em relacdo ao
volume financeiro, 0 montante comprado de Piedade fica atrés somente das compras feitas da
Argentina, que, apesar de responder por 109 mil ton., contribui com um total de R$ 229 mi.

Dentro do CEAGESP, foi analisada uma das empresas atacadistas que trabalham com
Mandioquinha. Os dados foram col etados por meio de entrevistas.

Esse atacadista possui dois tipos de fornecedores. em um tipo, ele negocia a colheita,
comprando o produto e vendendo, atuando somente como intermediério; em outro, ele entrava
como co-produtor, financiando o plantio. Entretanto, o processo depois da fazenda era o
mesmo.



Apoés a colheita, o produto € levado ao galpdo de lavagem, de propriedade da empresa
atacadista, onde € lavado e selecionado. Em seguida, o produto é transportado para o
CEAGESP, onde fica armazenado no proprio atacadista.

Essa empresa possui a seguinte estrutura de custos variavels:

Transporte — Produtor até beneficiamento R$ 1,00
Beneficiamento R$ 1,00
Caixa R$ 2,00
Transporte — Beneficiamento até Ceagesp R$ 3,00
Logisticainterna R$ 0,35

Por meio de dados disponibilizados pelo CEGESP, foi calculado o pregco médio de venda da
mandioquinha nas ultimas trés semanas de Maio de 2009.

Produto Classificacdo Uni/Peso Menor Comun Maior Média
MANDIOQUINHA EXTRA A 1/KG 0,87 0,9727 1,075 0,972424
MANDIOQUINHA EXTRA AA 1/KG 1,1273 1,2418 1,356 1,241818
MANDIOQUINHA EXTRA AAA  1/KG 1,4145 1,5164 1,624 1,518182

Média 1,1373 1,2436 1,352 1,244141

O vaor de vendafoi calculado (por meio de média simples) em 1,24 por kg.

Ainda por meio de entrevistas com 0 atacadista, pode-se constatar que 0s principais custos
ocorriam em funcdo da alta perecibilidade (apenas 2 dias para o atacadista) levando a custos
de desvalorizac&o dos estoques. Observou-se, também, que a demanda é variavel, dependendo
da temperatura, dia da semana e local dafeira. Os niveis de estoque, segundo o atacadista, sG0
definidos préximos a média das vendas historicas.

Dados histéricos disponibilizados pela Administracéo do CEAGESP,permite que se visualize
a variacdo do volume e precos trabalhados.O gréfico abaixo demonstra as quantidades
compradas pel os atacadistas do CEAGESP de Janeiro de 2007 a Maio de 20009.



Variacao das quantidades de Mandioquinha compradas pelo CEAGESP em Kg
Jan 2007 a Mai 2009
3.500.000 -
2 3.000.000 -
§
& 2.500.000
g
5 2.000.000 -
g
O 1.500.000 -
[
E
< 1.000.000
I
S 500.000
o
O |
S 2 g F o 2229290222 29 F Qo Q2229209080082 g F o
T 8 £ 8 38 €5 @ 8 8 85 g ®» £ 8 8 €ES g &8 8 5 g o £ 489 8
§e2<=23°55§5:2§55¢es<=235552§55¢s<°=
L= <EOBQN_)'_)® <46058'-:¢,
w n z A v %) Z A w
- J

Podem-se distinguir nesse grafico os picos entrada, ou sgja, compra do produto pelos
atacadistas. Esses picos condizem com os periodos de Safra no Sudeste e com o aumento da
de demanda pelo consumidor final devido ao inverno, indicando a possibilidade da
sazonalidade da oferta e do mercado, o que corrobora com as informagdes coletadas nas
entrevistas.

De acordo com ataxa de desperdicio observada no atacadista entrevistado, pode-se aproximar
a mesma taxa para o mercado de mandioquinha no entreposto: 1%. Portanto, as quantidades
vendidas se aproximam das quantidades of ertadas.

Agora, no gréfico abaixo, pode-se ver o histérico de pregos de venda praticados pelos
atacadistas do CEAGESP/Sa0 Paulo no mesmo periodo, coletados por fiscais e pesquisadores
do entreposto.
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Variagdo dos Precos de Mandioquinha vendidas pelo CEAGESP em R$
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4.4VAREJISTAS




Ao analisar a cadeia de suprimento da mandioquinha pode-se definir como vargjo a etapa
intermedidria entre os produtores/atacado e os consumidores finais. Sdo exemplos de
vargjistas da cadeia da mandioquinha os supermercados, mercados locais, feiras livres e
sacol Bes.

Os supermercados sdo representantes fortes do varejo, concentrando parte importante do que é
comercializado neste mercado. Em detrimento das compras em varios estabel ecimentos como
farmécias, feiras, agougues, padarias, etc. — existe uma tendéncia por parte do mercado
brasileiro na concentragdo das compras em um anico lugar. Olhando para esta tendéncia os
supermercados vém ampliando o mix de produto oferecido e no caso especifico de frutas,
verduras e legumes, € cada vez mais frequente a disponibilizacdo de produtos com maior
qualidade (selecionados) e diversidade (produtos in natura, selecionados e organicos).
Dimensionando a importancia dos hortifrutis para os supermercados, estes representam entre
8% e 12% do faturamento total, segundo dados Associacdo Brasileira de Supermercados
(APAS, 2009).

Foram observados, em grandes redes de supermercados, alguns casos em que estas contratam
0S servigos de um terceiro para cuidar de sua secdo de hortifruti. Existem parcerias feitas
pelos supermercados com empresas que se responsabilizam em comprar os produtos da
CEAGESP, manusear o produto no local de venda e cuidando, assim, da qualidade do produto
vendido. Por exemplo, essa empresa parceira do supermercado, mantém funcionarios
retirando os produtos estragados da prateleira.

Quanto aos pegquenos mercados locais e feiras livres estes vém perdendo forca ao longo dos
anos, mas continua muito representativo e forte por representar a maioria do que é vendido
neste mercado, segundo os dados apresentados da APAS. Esta preferéncia do consumidor se
da, possivelmente, pela distancia que existe aos grandes supermercados que, muitas vezes,
dificuldade a compra frequiente que exige o consumo de hortifrutis.

O produto também pode chegar ao consumidor final por meio de uma das 891 feiras livres na
cidade de Sdo Paulo. Da perspectiva do vendedor da feira livre, encontramos através de
entrevistas nas feiras, duas estratégias basicas de suprimento de mandioquinha. Uma das
aternativas € a compra didria na CEAGESP, que garante produtos frescos e reduz os custos
relacionados ao estoque, mas que em contraponto, aumenta os custos de transporte (as idas e
voltas a CEAGESP). Outra aternativa usada utiliza a técnica do estoque refrigerado, que
diminui a necessidade do transporte diario a CEAGESP para cerca de 2 ou 3 viagens por
semana, diminuindo-se, assim, os custos de transporte mas por outro lado, aumentando-se os
custos de armazenagem (capital armazenado, energia gasta na refrigeracdo, custo do
refrigerador, etc..).

Observou-se nas entrevistas realizadas ao longo da cadeia, que um dos principais fatores
influenciadores na demanda é a temperatura percebida pelos consumidores. O consumo da
mandioquinha, segundo essas entrevistas, é associado &s baixas temperaturas, e aumenta
muito nos meses de inverno.

Isso reflete no vargjo na forma de aumento do volume comercializado. Nos mercados
pesquisados, os precos variaram R$ 2,79 por kg aR$ 6,83. A médiaficou em R$ 3,76.



Quando perguntados quanto a0 modelo usado na definicdo do volume de estoques, 0s
feirantes afirmaram trabalhar com as médias historicas de vendas, e a percepcdo da
temperatura dos proximos dias. Segundo entrevista, os feirantes afirmaram que com a queda
da temperatura, o consumidor se programa para consumir o produto. Mesmo que a
temperatura suba de novo pontualmente, o consumidor ja se programou para a compra, na
expectativado frio, eiraprocuré-lo.

Foram visitadas 7 feiras, das zonas oeste, norte e leste. Nelas, 0 menor preco encontrado foi
de R$ 4,28 o kg, e 0o maior R$ 8,00. O preco médio ficou em R$ 5,06. Obtendo uma média
ponderada dos dois resultados, mercados e feiras chegamos ao valor de R$ 4,41/ Kg.

Percebe-se que o preco médio das feiras € um pouco mais alto que dos mercados. Uma
suposicao € de que o produto nafeiratem uma aparéncia de ser mais fresco do que o vendido
em mercados e supermercados, resultando em um valor mais alto.

5. ANALISE

Ao analisarmos em conjunto os gréficos de oferta dos atacadistas e prego aos vargjistas, é
possivel perceber alguma relacdo entre os dois gréficos. Os precos se mantiveram
constantemente baixos em 2007, o que pode ser uma explicacdo para a safra menor de maio
de 2008. A menor oferta, porém, pode ter elevado os precos, que atingiram seu dpice no final
de 2008.

Como resultado da andlise da cadeia, chegamos aos seguintes aumentos de valor em cada

etapa:

Produtor 1,02
Atacadista 1,24
Supermercados/Mercados (1) 3,76
Feiras (2) 5,06
Varejo (1) + (2) 4,41

Percebemos que hd uma inconsisténcia decorrente das informagdes ndo serem todas oriundas
da mesma cadeia, embora estejam em localizagcdes proximas umas as outras. Ela decorre do
fato de que, se o atacadista vender realmente R$ 1,24, e comprar aR$ 1,02, o lucro obtido ndo
serd o suficiente para compensar 0s custos de lavagem e transporte de cada caixa, tornando o
negocio inviavel. Isso faz supor que o prego de venda encontrado, do produto no campo esta
superestimado, ou que, ao negociar grandes quantidades, o atacadista consegue precos que
compensem continuar no negaécio.

Quanto a estrutura da cadeia proposta inicialmente a partir da revisdo tedrica, vemos que na
prética, elando se comporta exatamente como o model o proposto.
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Por ser um produto consumido in natura, ou sgja, sem beneficiamento, naturalmente
excluimos a etapa do fabricante. O que viu-se porém, que no dinamismo das negociagdes e
cadeias, existem variados formatos de cadeia, que ndo necessariamente seguem a linha
producdo, distribuidor e vargjista.

Além disso, existem alguns participantes da cadeia que atuam de forma diferente da
tradicional, Um exemplo interessante foi encontrado no caso de uma empresa que administra
0 estoque de uma grande rede de supermercados no proprio ponto de venda, exibindo um caso
de VMI. Fazendo a intermediacdo entre os atacadistas do CEAGESP e grandes redes de
supermercados, essa empresa € responsavel pelos estoques de Hortalicas e legumes nos
supermercados, gerenciando sua cadeia, da compra dos produtos, passando pelo transporte até
a qualidade dos produtos nas gondolas, excluindo aqueles que estdo com qualidade inferior.
Grandes redes vargjistas também realizam negociacOes diretas com o0s produtores, néo
passando pelo CEAGESP ou algum outro atacadista.

Ao anadlisar a cadeia também se nota o efeito dos pontos colocados por Lee: Agilidade,
Adaptabilidade e Alinhamento.

Quando o atacadista faz a seus fornecedores no campo o pedido de uma nova remessa de
mandioquinha, esta é colhida, lavada e enviada a Sdo Paulo em questdo de horas, estando no
estabelecimento do atacadista no CEAGESP logo manha do dia seguinte. Por outro lado, o
transporte e entrega dos produtos aos vargjistas também é feito imediatamente, buscando
trazer o produto sempre mais fresco. Entendemos que esses casos mostram a necessidade de
grande agilidade na cadeia, uma vez que o tempo é fator critico e o custo de obsolescéncia dos
estoques € muito alto.

Também nota-se que as regides fornecedoras do produto variam ao longo do ano, conforme
condicionantes climaticas afetam o desempenho da Safra de cada local, forcando os
atacadistas a buscarem fornecedores alternativos. Percebe-se que a adaptabilidade € uma
habilidade presente nessa cadeia.

Por fim, observa-se alguns casos em gue o alinhamento ou sua falta entre participantes da
cadeia determinava o desempenho da cadeia de valor como um todo. Um dos exemplos mais
interessantes € a existéncia da empresa que gerencia o0 estogue de algumas redes de
supermercados. 1sso em dois sentidos: Um modelo VMI exige e cria grande alinhamento entre
as empresas participantes, como € 0 caso entre esta empresa e 0s supermercados. A0 mesmo
tempo os atacadistas do CEAGESP preferem negociar com a empresa contratada, e até se
negam atrabahar diretamente com as redes de supermercados, alegando falta de alinhamento
por parte dos supermercados no tratamento com os fornecedores. Outro ponto importante € o
relacionamento entre os atacadistas e os produtores agricolas. Existem casos de beneficios
para ambas as partes nas transacdes que realizam entre si. Os atacadistas conseguem comprar



0 produto mais barato mantendo o relacionamento com os fornecedores, que por sua vez
conseguem maior seguranca na hora de vender e plangjar a safra.

Ao compararmos, porém, o alinhamento observado com a escala proposta por Liker e Choi,
notamos que as relacdes na cadeia encontram-se em estgios iniciais de alinhamento, entre o
entendimento da maneira como o fornecedor trabalha e a supervisdo e acompanhamento do
trabalho dos fornecedores. A competicdo entre fornecedores porém, se mostrou mais um
instrumento de barganha dos seus clientes, do que uma oportunidade de melhoria, segundo o
que foi observado nas entrevistas. E possivel que este resultado negativo para a cadeia tenha
origem no fato de se tratar de um mercado de commodities, onde a pouca diferenciacéo do
produto forca todos os integrantes da cadeia a competirem em preco. Também € possivel que
a grande quantidade de compradores e vendedores dificulte 0 comprometimento por alguma
das partes.

Voltando a a relacdo entre Produtores e atacadistas, percebe-se que este ciclo, na cadeia
produtiva € o unico processo Pull da cadeia. Dentro do periodo ideal de safra, o produtor s
executa a colheita quando o atacadista solicita, para evitar perda do produto devido a ata
perecibilidade a partir do momento em que este é colhido. As outras etapas da Cadeia séo
processos Push, ou sgja, trabalham com estoques, previsdes, probabilidades e risco.

CONSIDERACOESFINAIS

A andlise da cadeia ndo se deu dentro de um Unico eixo, analisando exatamente 0 mesmo
produto. Os estagios analisados poderiam compreender a mesma cadeia, entretanto algumas
informagdes desencontradas fazem supor que elas se configuram de forma ndo exatamente
como a esperada. Um dos pontos que refor¢am essa conclusdo é a de que, caso se confirmasse
a cadeia apontada, um dos estagios sofreria perdas que tornariam o negdcio inviavel. Sendo
assim, necessita-se de um aprofundamento na analise da cadeia, enfatizando-se um Unico
atacadista, analisando desde a producdo até o momento em que vende a mercados e feirantes.
A dificuldade nesse tipo de andlise se da pela resisténcia por parte de empresas em
fornecerem informagdes internas que possibilitam uma andlise mais eficaz.
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