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Resumo:

Este trabalho descreve as praticas de relacionamentos estabelecidos entre um grupo de empresas
catarinenses do setor téxtil e do setor metal-mecanico, com seus respectivos fornecedores de primeiro
nivel. Considerando que estes estdo entre os setores de atividade industrial mais competitivos do
Estado de Santa Catarina, torna-se relevante observar se as praticas de relacionamento destas empresas
com seus fornecedores convergem para o atendimento dos niveis de exigéncias requeridos pelo
mercado. Por meio de uma pesquisa quantitativa e descritiva e com coleta de dados por levantamento,
observou-se no grupo de empresas que as praticas de relacionamento que caracterizam a parceria entre
clientes e fornecedores de primeiro nivel incidem, efetivamente, sobre um nimero muito pequeno das
empresas pesquisadas. Além disso, os dois grupos de empresas possuem relacionamentos muito
similares com seus fornecedores e ha grandes oportunidades para estreitamento dos relacionamentos
com fins a incrementar niveis de competitividade em ambas as cadeias.

Palavras chave: Parcerias, Fornecedores, setor téxtil, setor metal-mecanico

Customer-supplier Relationships on Textile and Metal-mechanic
companies from the Santa Catarina State

Abstract

This paper describes the practices of relationships between a group of textile and metal mechanic
companies from Santa Catarina, with their first-tier suppliers. Since these sectors are among the most
competitive industrial activity of the Santa Catarina State, it is relevant to observe that the relationship
practices of these companies with their suppliers converge to meet the levels required by the market
demands. Through a descriptive and quantitative research and data collection by survey, it was
observed in the group of companies that the practices that characterize the relationship of partnership
between customers and suppliers of top-level focus effectively on a very small number of companies.
In addition, two groups of companies have very similar relationships with their suppliers and there are
great opportunities for closer relationships with the purpose to increase levels of competitiveness in
both chains.

Key-words: Partnerships, suppliers, Textile sector, metal-mechanic sector

1. Introducéo

No atual cenario, em que a competicdo ocorre entre cadeias de suprimentos e ndo mais entre
organizages individualmente, a reducdo de custos e as melhorias continuas dos processos e
produtos dependem do tipo de relacionamento mantido entre que os clientes e fornecedores.
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Os setores téxtil e metal-mecénico figuram entre as atividades industriais de maior relevancia
econdmica no Estado de Santa Catarina e, dessa forma, tem sido alvo de intenso processo de
modernizacdo, tendo em vista a atuagdo no mercado mundial. Como decorréncia, as industrias
destes setores passam a estar sujeitas ao elevado nivel de exigéncia relacionado ao padréo de
fornecimento imposto pelo mercado consumidor, em termos de qualidade e custos de seus
produtos.

De acordo com Gongalves (2000), o nivel de desempenho organizacional resultante esta
intimamente ligado ao modo como as organizagdes desempenham a tarefa de gerenciamento
de seus processos internos, bem como a forma como elas estabelecem suas relagdes com seus
fornecedores de seus recursos (insumos, matérias-primas, produtos semi-acabados), visando
atender aos requisitos dos clientes. Assim, considerando a importancia dos setores téxtil e
metal-mecanico na economia catarinense, torna-se relevante identificar se as préaticas das
relagBes empresas e fornecedores de primeiro nivel tem se estabelecido, de tal forma que estas
empresas possam responder a estes novos e crescentes niveis de exigéncias impostos pelo
mercado.

O objetivo deste trabalho consiste em identificar se as praticas das relacdes entre clientes e
fornecedores dos setores téxtil e metal-mecanico convergem para as demandas de elevado
nivel de exigéncias de desempenho requerido pelo mercado. Para responder a esta questéo,
alguns objetivos especificos foram definidos e consistem em: a) caracterizar o relacionamento
entre clientes e fornecedores para um grupo de empresas dos setores téxtil e metal-mecénico,
b) identificar se estas empresas tém buscado na relacdo de parceria com seus fornecedores um
maior estreitamento das relacGes; c) identificar, de forma geral, se as praticas usuais nestes
relacionamentos buscam sustentar um melhor desempenho frente as crescentes exigéncias do
mercado em que estas empresas estdo inseridas e; d) comparar as relagdes entre o grupo de
empresas de cada um dos setores estudados com seus fornecedores.

2. Fundamentacao tedrica
2.1 As novas relagdes nas cadeias de suprimentos (CS)

O fendmeno da horizontalizacdo das atividades industriais traz como uma das consequéncias,
uma mudanca significativa na configuracdo da competitividade no mercado, onde cada vez
mais a competicdo se estabelece entre cadeias de fornecimento integradas e ndo mais entre
empresas individuais (CHRISTOPHER, 2007; BEINHOCKER, 2007; PIRES, 2004; DYER,
2000).

Ha uma década, Tan (2001) e Bowersox e Closs (2001) ja afirmavam que, para sustentar
posicOes estratégicas no mercado, as empresas deveriam abandonar a forma tradicional de
relacionamento. Assim, a simples relacdo de compra e venda sem qualquer carater
colaborativo deveria dar lugar a adocdo de relacionamentos mais estaveis e cooperativos com
seus fornecedores, adotando estratégias voltadas para a formacdo de parcerias de longo prazo
e cooperacdo para que ambos possam se beneficiar mutuamente. Ressalta-se também a
importancia da troca de informacdes e integracdo dos processos das organizacOes. Neste
sentido, o trabalho de Mesquita e Castro (2008) apontam para uma correlacdo positiva entre o
grau de integracdo entre os elementos da cadeia de suprimentos e o desempenho desta.

O conceito de CS pressup0e a integracdo entre fornecedores e clientes e tem-se observado um
movimento de reducdo do nimero de fornecedores e uma maior aproximacao destes com seus
clientes, entre os quais se estabelecem parcerias (PARRA e PIRES, 2003; BERTAGLIA,
2005). Além da reducdo da base de fornecedores, pode-se citar como exemplo de integracao,
0 desenvolvimento de produtos com participacdo de clientes e fornecedores, visando a
obtencdo de melhorias na produtividade, redugéo do tempo de entrega dos projetos e reducao
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de atrasos e maior facilidade na incorporagdo de tecnologias (MEIRA e ROTONDARO,
2006). A integracdo com os fornecedores propicia um ambiente de parceria onde ambos
buscam alcancar melhores resultados, em termos de qualidade, custo dos produtos e servicos.
As parcerias estratégicas potencializam a utilizacdo de recursos ao permitir solugcdes com
riscos mais reduzidos e investimentos em conjunto (CHING, 2008; MEIRA e ROTONDARO,
2006).

2.2 Relacionamento cliente-fornecedor e parcerias

As parcerias vém sendo adotadas por varias organizagdes como uma alternativa para aumentar
as vantagens competitivas dos envolvidos — fornecedor e cliente. As parcerias podem ocorrem
de diversas formas e recebem diferentes denominagdes, como: associagdes, aliangas
estratégicas, empresas consorciadas e inimeras outras expressdes e tém o mesmo objetivo,
qual seja, aumentar a competitividade do bloco. De uma forma geral, esta relacdo envolve as
organizagdes com um compromisso onde ambas as partes devem estar cientes a respeito de
suas responsabilidades para alcancarem um objetivo mutuo (PIRES, 2004; CORREA e
CORREA, 2006) definido.

Para Ching (2008), a parceria pode ser definida como um relacionamento comercial sob
medida, baseado na confianga mutua, abertura, riscos e recompensas compartilhados. Este
relacionamento proporciona vantagem competitiva, resultando em um desempenho melhor do
que o individual. O autor defende que fazer parcerias com fornecedores é vital pois, permite
ganhos de eficiéncia operacional, os quais ndo seriam possiveis de se obter individualmente,
promove a especializacdo e constitui uma forma de reagir a concorréncia, assegurando e
fortalecendo posi¢des alcangadas no mercado.

Ching (2008) aponta que uma das principais finalidades da cadeia logistica € agregar valor aos
clientes, sob diversas formas, e uma das interpretages do valor percebido pelo cliente
consiste na combinacdo de qualidade, preco e prazo de entrega demandados pelo cliente. Alto
desempenho na cadeia logistica requer maior qualidade nos processos, foco nas necessidades
do servico prestado ao cliente, provendo melhoria substancial na estrutura de custos por meio
de todo o processo de reducdo de prazos, caracteristicas inerentes a relagdes mais proximas
entre os atores.

A utilizacdo de contratos de longo prazo, uma das caracteristicas de uma parceira citada por
Deming (1990) como uma das formas de buscar reducdo de custos - pela manutencdo de
garantias de volumes de itens a serem produzidos com planejamento de longo prazo -
constitui, atualmente, uma pratica comum nas relacdes entre fornecedores e clientes. Estes
contratos, além da garantia dos relacionamentos de longo prazo, estabelecem direitos e
obrigacOes das partes, que geram estabilidade e aumenta a confianca das partes na relacédo
(MARANHAO E DALTO, 2009).

Bastos et al (2010), com base em revisao bibliografica citam alguns dos fatores que motivam
as organizacOes na busca pela parceria. O QUADRO 1 descrevem os fatores e respectivos
autores.
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Fatores

Autor(es)

Reduzir o prego do item comprado

MEIRA e ROTONDARO, 2006; SLACK et al, 2009;
MERLI, 1998; MARTINS E LAUGENI, 2005

Obter uma melhor qualidade do item comprado

SLACK et al, 2009; MERLI, 1998; MARTINS e
LAUGENI, 2005; CHING, 2008

Obter maior pontualidade de entrega do item
comprado

MARTINS e LAUGENI, 2005; NEUMANN e RIBEIRO,
2004; CHING, 2008; MEIRA e ROTONDARO, 2006

Aumentar a flexibilidade (diversidades e volumes)
para o item comprado

MARTINS e LAUGENI, 2005; SLACK et al, 2009; FARIA
e VANALLE, 2006; CHING, 2008

Obter poder de barganha junto aos fornecedores

MEIRA e ROTONDARO, 2006

Obter um prazo maior para pagamento/aumento do
capital de giro

MEIRA e ROTONDARO, 2006

Reduzir estoques internos

MERLI, 1998; MENTZER et al, 2008

Adquirir servigos/produtos
qualificados/especializados

SLACK et al, 2009; MARTINS e LAUGENI, 2005;
BAILY, 2000; FARIA e VANALLE, 2006

Obter beneficios com o desenvolvimento dos
processos de fabricacdo do fornecedor, desenvolver
fornecedores

BASTOS et al, 2010

QUADRO 1- Fatores que motivam as organiza¢des na busca pela parceria.

3. Procedimentos metodoldgicos

Quanto a tipologia, esta pesquisa caracteriza-se como descritiva, pois estabelece correlagdes
entre variaveis. Em relacdo aos meios de investigagéo, realizou-se uma pesquisa de campo.
Quanto a forma de abordagem, caracteriza-se como quantitativa, haja vista que busca
transformar informag6es em nimeros possibilitando a classificacdo e analise. Em relagcdo a
coleta de dados, considera-se como um levantamento, pois “solicita informac¢Bes a um grupo

significativo de pessoas acerca do problema estudado para obter

as conclusdes

correspondentes dos dados coletados” (GIL, 1999, p. 70).

Tendo em vista o alcance dos objetivos descritos na introducdo deste trabalho, foi realizada
uma pesquisa bibliografica e levantamento nas empresas de médio e grande portes dos setores
téxtil e metal-mecéanico no Vale do Itajai, selecionadas em funcéo da facilidade de contato dos
pesquisadores com as empresas e a delimitacdo do tamanho da populacdo. A escolha dos
setores téxtil e metal-mecénico deve-se ao fato da representatividade econdmica destas

atividades industriais no Estado de SC.

A revisdo bibliografica consistiu na primeira etapa do estudo, onde se buscou identificar as
razdes da formacdo de parcerias, 0s beneficios esperados pelas partes neste tipo de relacdo e
as principais praticas que caracterizam as parcerias. Esta revisdo bibliografica orientou a
construcdo do instrumento de coleta de dados ilustrado no ANEXO.

No que se refere a coleta de dados, a definicdo da populacdo do estudo foi feita com base nos
dados obtidos junto a Federacdo das Industrias do Estado de Santa Catarina — FIESC. De
acordo com os dados disponiveis e os critérios de corte definidos relacionados a facilidade de
contato, foram selecionadas 42 empresas de médio e grande porte do setor téxtil localizada na
regido do Vale do Itajai. De igual forma, ao estabelecer a populacdo do setor metal-mecéanico,
foram identificadas 53 empresas de médio e grande porte situadas no Vale do Itajai-SC. A
facilidade de contato com estas empresas deve-se ao fato dos pesquisadores residirem na
Regido do Vale do Itajai. As empresas de pequeno porte de ambos os setores ndo foram
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incluidas no estudo, tendo em vista que haveria um aumento substancial do tamanho da
populacdo, o que dificultaria a coleta de dados.

Representantes de cada uma das empresas foram contatados por telefone e/ou e-mail a fim de
entrevista-los conforme um questionério padrdo previamente elaborado e utilizado como
instrumento de coleta de dados. Para algumas dessas empresas, 0 questionario foi enviado
para posterior devolucdo. Os responsaveis pelas respostas sdo lideres responsaveis pelas
funcdes de Compras ou Qualidade, ou seja, profissionais diretamente responsaveis pelas
atividades relacionadas a pesquisa.

As analises apresentadas restringem-se a um grupo de respondentes, totalizando um
percentual de 35,7%, ou seja, 15 empresas, em relagdo ao universo da pesquisa de 42
empresas do setor téxtil e um percentual de 41,5%, ou seja, 22 empresas respondentes, em
relacdo ao universo de 53 empresas do setor metal-mecanico.

Tendo em vista a importancia econdmica dos setores téxtil e metal-mecanico no Vale do
Itajai, 0s pesquisadores supunham que as empresas destes setores representariam uma
relevante populagdo para identificar as relages entre clientes e fornecedores, bem como
identificar se estas empresas tem se apoiado em um relacionamento de parceria com seus
fornecedores, como caracterizado na revisdo bibliografica, para responder aos niveis de
exigéncias demandadas pelo mercado.

4. Resultados

Com o intuito de alcancar 0s objetivos propostos, apresenta-se, a seguir, uma discussdo dos
resultados obtidos através dos dados coletados.

4.1 Relac6es de parceria cliente-fornecedor

Inicialmente, buscou-se identificar como as empresas caracterizam suas relacbes com seus
fornecedores de primeiro nivel no que tange ao aspecto da parceria.

Uma questdo fechada foi formulada de tal forma a identificar se tal empresa mantém, ao
menos com um fornecedor, uma relacdo de parceria, nas seguintes modalidades: aquisicdo de
materiais (matéria-prima e insumos), servicos de fabricacdo (transformacdo de materiais) ou
ainda em atividades ndo relacionadas as atividades principais como servi¢cos de apoio
(limpeza, manutencdo, vigilancia). Uma opcdo tambem foi destacada para a possibilidade da
empresa nao possuir nenhum tipo de parceria. Para esta questdo, foi permitido que o
respondente assinalasse mais de uma alternativa. Os resultados ilustrados na Tabela 1.

Setor Setor
Opcoes Téxtil Metal-mecénico
Incidéncia (%) Incidéncia (%)
Sim, para servicos focados na fabricacdo de seus produtos 10 67% 7 32%
Sim, para produtos 7 47% 14 64%
Sim, para servico de apoio 5 33% 3 14%
N&o possui 0 0% 3 14%

Tabela 1 — Relacdes de parceria cliente-fornecedor.

Conforme ilustrado, 67% das empresas téxteis pesquisadas afirmaram possuir parceria para
servicos focados na fabricagdo de seus produtos, no entanto, as empresas do setor metal-
mecénico apresentaram 32% no mesmo critério. Para a situacdo em que a empresa possui
parceria com seus fornecedores de materiais, as empresas do setor téxtil apresentaram 47%,
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sendo que o metal-mecanico apresentou 64%. Nos casos em que as empresas assumiram que
possuem servicos de apoio, as téxteis apresentaram 33% e as do setor metal-mecanico
apresentaram 14%. O altimo critério avaliado pelas empresas foi a de ndo possuir qualquer
uma das modalidades assinaladas (produtos, servicos de manufatura ou servicos de apoio),
para as téxteis, todas apresentaram algum tipo de parceria. No setor metal-mecanico, 14% das
empresas pesquisadas destacaram que ndo possuem qualquer tipo de parceria com
fornecedores.

Conclui-se que para o grupo pesquisado, comparativamente entre os setores, o téxtil destaca-
se por afirmar possuir parcerias com fornecedores com 0s servigos nas etapas de fabricagéo de
produtos, enquanto que o setor metal-mecénico predominam as parcerias para produtos. E
importante destacar que as empresas de grande porte do setor téxtil ttm um volume de
fabricacdo de itens confeccionados muito acentuado, com as chamadas fac¢bes que sé@o
responsaveis por costurar ou mesmo bordar ou estampar. Este elevado volume de itens cujo
processo é realizado fora da empresa pode ajudar a justificar tal percentual. No setor metal-
mecanico, a participacdo dos fornecedores que processam parte do processo da empresa é
menos incidente.

4.2 Beneficios esperados na parceria cliente-fornecedor

A segunda questdo do instrumento buscou identificar, atraves de uma pergunta fechada, quais
beneficios movem as empresas a buscar relacbes de parceria com seus fornecedores, sendo
que mais de uma alternativa poderia ser assinalada. A Tabela 2 ilustra os resultados obtidos.

Setor Setor
Opc0es Téxtil Metal-mecénico
Incidéncia (%) Incidéncia (%)

Reduzir o preco do item comprado 12 80% 14 64%
Obter maior pontualidade de entrega do item 12 80% 13 59%
comprado

Obter uma maior qualidade do item comprado 11 73% 17 77%
Reduzir estoques internos 10 67% 12 55%
Obter servicos/produtos qualificados/especializados 8 53% 8 36%
Aumentar a flexibilidade no item a ser recebido 7 47% 5 23%
Obter maior poder de barganha junto ao fornecedor 6 40% 4 18%
]E)bter um maior volume do item com um Unico 5 330 6 27%

ornecedor
Obten¢do de um maior prazo para pagamento 4 27% 4 18%
Outros (obter beneficios com o desenvolvimento dos

processos de fabricacdo, desenvolvimento de 1 7% 2 10%
fornecedores etc....)

Tabela 2 — Beneficios esperados na parecia cliente-fornecedor.

Em ambos os setores, pode-se perceber que a grande maioria das empresas prioriza a reducao
do preco de compra do item, a pontualidade e a qualidade do item comprado. Com base nos
trés critérios mais utilizados pelas empresas do grupo pesquisado, € possivel confirmar a
tendéncia enunciada por Neumann e Ribeiro (2004), a qual descreve que as empresas
valorizam a qualidade e a pontualidade de entrega, e ndo apenas o custo nas relacdes com seus
fornecedores.

No entanto, para 0s outros critérios como reducdo de estoque, o qual apresentou significativa
incidéncia para ambos 0s setores (téxtil 67% e metal-mecanico 55%), a obtencdo de
servicos/produtos qualificados/especializados (téxtil 53% e metal-mecanico 36%), o0 aumento
da flexibilidade no item a ser recebido (téxtil 47% e metal-mecanico 23%), o maior poder de
barganha junto aos fornecedores (téxtil 40% e metal-mecéanico 18%), maior volume do item
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com um unico fornecedor (téxtil 33% e metal-mecéanico 27%), a obtencdo de um maior prazo
de pagamento (téxtil 27% e metal-mecéanico 18%) e outros (téxtil 7% e metal-mecanico 10%).

Em sintese, esta questdo retrata o fato de que as empresas tém a consciéncia que programas de
parceria com seus fornecedores podem levar a melhorias na qualidade, prego, pontualidade e
reducdo de estoque. Entretanto, é possivel apontar também uma insignificante preocupacgéo
com a colaboracgdo na relacéo cliente-fornecedor, que pode ser concluida pela baixa incidéncia
de iniciativas de desenvolvimento e melhoria de processos de fabricacdo de seus fornecedores,
como resultado de um maior estreitamento nas relagdes entre os atores da cadeia de
suprimentos.

4.3 Praticas de relacionamento na relacédo cliente-fornecedor

O que define a existéncia e o nivel de maturidade das parcerias entre clientes e fornecedores
sdo as préticas utilizadas no desenvolvimento e manutencdo desta relacdo de parceira. As
empresas demonstraram, através de uma pergunta fechada, onde poderia ser assinalada mais
de uma alternativa de resposta, quais praticas sdo utilizadas para manter uma relacdo parceira
com seus fornecedores. A Tabela 3 demonstra os resultados.

Setor Setor
Opcdes Téxtil Metal-mecéanico
Incidéncia (%) Incidéncia | (%)

Just-in-time 13 87% 9 41%
Compartilhamento de informag@es via telefone/e-mail 12 80% 21 95%
Treinamentos/ Compartilhamento de conhecimentos necessarios
a melhoria da performance do fornecedor por meio de 8 53% 6 27%
treinamentos formais
_Compartllhamento de informacdes via sistemas/softwares 7 47% 5 23%
integrados
Desenvolvimento conjunto de novos produtos 7 47% 13 86%
Gerenciamento visual entre cliente e fornecedores 6 40% 5 23%
Estimulo aos fornecedores praticarem ferramentas lean 6 40% 8 36%
Produgéo puxada, “pedido” realizado via kanban 5 33% 10 45%
Cooperagao nos projetos de novas tecnologias 5 33% 3 14%
Prc_)grama de qualificacdo de fornecedores através de 5 33% 7 320
treinamentos
Contratos de longo prazo, assegurando volumes a longo prazo 4 27% 5 23%
Logistica integrada 3 20% 7 32%
Auséncia de inspecao nos itens recebidos (qualidade 2 13% 8 36%
assegurada)
Investimento conjunto (cliente/fornecedor) 2 13% 3 14%
Outro 1 7% 0 0%

Tabela 3 — Préticas de relacionamento na relacéo cliente-fornecedor

Com base na tabela, pode-se concluir que o método just-in-time é mais utilizado pelas
industrias téxteis em comparacdo com a industria metal-mecanica (respectivamente 89% e
41%). De acordo com Ballou (2001), just-in-time é caracterizado por: relacionamentos
proximos e com poucos fornecedores e transportadores, informacdes compartilhadas entre os
compradores e fornecedores, producdo e/ou compra frequentes e transporte em quantidades
pequenas, resultando em estoques minimos, eliminacdo das incertezas ao longo da cadeia de
suprimentos, objetivos de qualidade de alto nivel.

Logo na sequéncia, 0 método de compartilhamento de informagdes via e-mail/telefone é
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utilizado por ambos os setores (téxtil 80% e metal-mecénico 95%). O compartilhamento de
conhecimento é uma pratica mais utilizada no setor téxtil (téxtil 53% e metal-mecénico 27%).

Observa-se também que menos da metade das empresas possuem softwares integrados (téxtil
47% e metal-mecénico 23%). E importante ressaltar que tal recurso poderia, eventualmente,
viabilizar o relacionamento integrado entre cliente e fornecedor.

Para o critério desenvolvimento conjunto de novos produtos o setor metal-mecanico apresenta
uma maior indice (téxtil 47% e metal-mecénico 86%). Conforme a revisao bibliografica, em
tese, esta préatica tem sido utilizada pelas empresas em maior estagio de colaboracdo com seus
fornecedores e que buscam, nesta cooperacao, aumentar a produtividade, reduzir de tempos de
entrega de projeto, além de possivel diminuicdo de atrasos e incorporacdo de tecnologias
(MEIRA e ROTONDARO, 2006).

Slack et al (2009) afirmam que as ferramentas de manufatura enxuta sdo importantes para se
obter um produto com custo reduzido e qualidade, porém apenas poucas empresas (téxtil 40%
e metal-mecénico 36%) estimulam seus fornecedores a fazer o uso de tais ferramentas.

Para contratos de longo prazo com fornecedores, ambos 0s setores apresentaram incidéncias
quase similares (téxtil 27% e metal-mecanico 23%). Neumann e Ribeiro (2004) afirmam que
quando ocorre um desenvolvimento do fornecedor, existe uma perspectiva de longa duragéo.
Dessa forma, um percentual pequeno das empresas afirma possuir relacdes de longo prazo em
contrato, 0 que contraria um dos elementos principais da parceria entre clientes e
fornecedores.

Observou-se ainda que no setor téxtil, somente 13% das empresas pesquisadas nao realizam
inspecdo no recebimento dos produtos comprados. No caso do setor metal-mecénico, este
indice é de 36%. Dessa forma, um grande nimero de empresas ainda pratica inspecdes dos
produtos recebidos, o que também contraria um dos principios da parceria. Vale lembrar que
pelo crescente nivel de exigéncias demandadas pelo mercado nos dltimos anos, Yoshinaga
(1993) ja apontava, quase duas decadas atras, que a mudanca de portarias, recebimentos e
conferéncias para entregas diretamente nos postos de trabalho é uma particularidade de um
relacionamento tipico de parcerias com seus fornecedores. Dessa forma, um pequeno numero
de empresas do grupo pesquisado, especialmente no setor téxtil, tem buscado, por meio do
desenvolvimento de um relacionamento de confianca com seus fornecedores, a eliminacéo de
tempos improdutivos de produtos no recebimento, os quais invariavelmente, contribuem para
0 aumento do lead time de fabricacdo e, consequentemente dificultam um maior nivel de
competitividade no mercado em que atuam (BASTOS et al. 2009).

Observa-se também que um grupo de praticas mais avancadas na relacdo com fornecedores e
que caracterizam uma relacdo mais madura e profunda de parceria ainda esta restrita a um
grupo reduzido de empresas, sendo vejamos: logistica integrada (téxtil 20% e metal-mecénico
32%), gerenciamento visual entre cliente e fornecedores (téxtil 40% e metal-mecanico 23%),
produgdo puxada (“pedido” realizado via Kanban) (téxtil 33% e metal-mecanico 45%),
cooperagdo nos projetos de novas tecnologias (téxtil 33% e metal-mecanico 14%), programa
de qualificacdo de fornecedores através de treinamentos (téxtil 33% e metal-mecénico 32%) e
investimento conjunto (cliente/fornecedor) (téxtil 13% e metal-mecanico 14%)

5. Considerac0es Finais

Os setores téxtil e metal-mecanico, elencados como setores de atividades industriais de grande
relevancia econbmica para o Estado de Santa Catarina, foram alvos de uma pesquisa que
buscou identificar como um grupo de empresas destes setores, relaciona-se com seus
fornecedores de primeiro nivel, sejam estes os fornecedores de materiais (matéria-prima e
insumos) e os fornecedores de servigos de fabricagdo (transformagdo de materiais). Buscou-se
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identificar, neste grupo de empresas, quais as praticas de relacionamento mais recorrentes
entre os atores, bem como a existéncia das caracteristicas de relacionamentos de parcerias
nestas relagdes.

Utilizando-se de um questionario composto de questdes fechadas e elaborado com base em
pesquisa bibliografica, buscou-se identificar, o percentual de empresas que formam parcerias
com seus fornecedores, os beneficios decorrentes da construcdo das parcerias na visdo dos
clientes e as préticas de relacionamento mais utilizadas nas relagdes entre cliente e fornecedor.

As anélises apresentadas restringem-se a um grupo de respondentes, totalizando um
percentual de 35,7%, ou seja, 15 respondentes em relagdo ao universo de 37 empresas de
médio e grande porte do setor téxtil e um percentual de 41,5%, ou seja, 22 empresas
respondentes em um universo de 53 empresas de médio e grande porte do setor metal-
mecanico, no Vale do Itajai. A relacdo das empresas foi identificada segundo a base de dados
da FIESC e a populacao foi determinada conforme a facilidade de contato dos autores.

Dentre os resultados obtidos, constatou-se que, para o grupo de respondentes, os critérios de
pontualidade de entrega, qualidade e preco foram os trés critérios mais recorrentes na
definicé@o dos objetivos de estabelecimento de parceria neste grupo de empresas.

Nos itens que descrevem as caracteristicas dos relacionamentos entre clientes e fornecedores,
observou-se que salvo algumas praticas gerenciais com maior ou menor incidéncia nos dois
setores, é possivel apontar que ha um comportamento comum entre as empresas estudadas nos
dois setores estudados. Além disso, as praticas de parcerias mais aprofundadas, as quais sao
apontadas por diversos autores como relevantes para o incremento da competitividade das
empresas sdo pouco observadas na maioria das empresas estudadas, nos dois setores.

Com destaque positivo, a pratica de desenvolvimento conjunto de novos produtos com o
fornecedor, a qual contribui para a minimizagdo de custos e para a minimizacéo de lead time
de desenvolvimento, tem a incidéncia de 47% nas empresas téxteis e mais, positivamente de
86% nas empresas metal-mecanico. A pratica de Just-in-time é apontada por 87% das
empresas do setor téxtil, no entanto, 41% para as empresas do setor metal-mecanico. Um
estudo posterior e com énfase nesta abordagem da aplicacdo do Just in time poderia
caracterizar como se operacionalizam tais praticas nos dois setores.

A prética da ferramenta producdo puxada, a qual contribui para minimizacao de lead time de
fabricacdo e, consequentemente, reducdo de prazos de entrega, tem incidéncia em apenas 33%
do setor téxtil e 45% do setor metal-mecanico. O estimulo para que as empresas téxteis e do
metal-mecanico utilizem ferramentas lean tem incidéncia em apenas 40% e 36%
respectivamente. A pratica de buscar a qualificacdo de fornecedores é afirmada por apenas
33% das empresas téxteis e 32% no setor metal-mecanico. O conceito de Logistica integrada
estd presente em apenas 20% e 32%, respectivamente. Além disso, outro conjunto de
ferramentas e praticas que poderiam potencializar o desempenho dos fornecedores nos
critérios pontualidade, qualidade e preco — objetivos apontados pelas empresas na parceria,
tem baixa incidéncia na pesquisa, para ambos os setores.

Dessa forma, os resultados parecem mostrar que o relacionamento entre os “parceiros” ainda
estd restrito a busca de obtencdo de resultados segundo os critérios qualidade do produto
fornecido, preco do produto e prazo de entrega, sem que haja, no entanto, um envolvimento
maior entre as partes, caracteristica basica das varias praticas relacionadas a parceria.

Assim, apesar de todas as empresas afirmarem que possuem algum tipo de parceria com seus
fornecedores, as quais justificam esta iniciativa com o objetivo de melhorar a qualidade do
item comprado, reduzir o preco e aumentar a pontualidade da entrega. Constatou-se,
entretanto, que poucas destas empresas possuem potencial para desfrutar dos beneficios
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decorrentes de relagcdes mais estreitas entre os atores da cadeia, tais como: relagdes de longo
prazo — caracteristica que denota uma visdo de mais longo prazo na relagdo, essencial na
construgdo de parceria. Um relacionamento de longo prazo propicia o desenvolvimento de
uma verdadeira parceria baseada na confianga mitua, coordenacdo e comprometimento -
fatores que necessitam de um tempo de maturagdo muito maior para se desenvolver. Outras
caracteristicas marcantes em parcerias, tal como desenvolvimento conjunto de projetos e
investimentos conjuntos, também foram pouco observadas nas empresas pesquisadas.

As praticas utilizadas no relacionamento entre clientes e fornecedores das empresas estudadas
deverd evoluir para que se possa obter os ganhos decorrentes das parcerias, como citado na
literatura. Embora diversos estudos apontem que a adocgdo de praticas mais avancadas na
relacdo cliente-fornecedor possam contribuir para o aumento da competitividade das
empresas, ndo se observa ainda a aproximacao das empresas e a formagdo de parcerias nestes
setores.
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ANEXO
QUESTIONARIO DE AVALIA(;AO DE PRATICAS DE PARCERIAS COM FORNECEDORES NAS
EMPRESAS DO VALE DO ITAJAI

Nome da empresa: n®. funcionarios:

Contato: Cargo:

e-mail: Fone:

UESTOES:

1) A empresa possui um programa de parceria com fornecedores?

( ) N&o possui

( ) Sim, para produtos

( ) Sim, para servicos focados na fabricacdo de seus produtos

() Sim, para servicos de apoio (limpeza, manutencdo, seguranca, entre outros)

Caso vocé tenha assinalado a opgdo “Nédo Possui”, pule para a questao 3.

2) Quais os critérios abaixo foram utilizados, pela empresa para desenvolver um programa de parceria com
os seus fornecedores?
Assinale uma ou mais respostas

) Reduzir o preco do item comprado

) Obter uma melhor qualidade do item comprado

) Obter maior pontualidade de entrega do item comprado

) Obter um maior volume do item com um Unico fornecedor

) Aumentar a flexibilidade (diversidade e volumes) para o item comprado

) A empresa objetiva obter poder de barganha junto ao fornecedores

) Obtenc¢do de um prazo maior para pagamento/aumento do capital de giro fornecedores
) Reduzir estoque internos

) Necessidade de servigos/produtos qualificados/especializados

(
(
(
(
(
(
(
E
( ) Outro (especifique: )

3) Quanto ao relacionamento de sua empresa com os fornecedores, identifique quais as préaticas utilizadas:
Assinale uma ou mais respostas

) Contrato claros para ambas as partes

) Contratos de longo prazo, assegurando volumes a longo prazo

() Auséncia de inspe¢do no recebimento dos produtos (qualidade assegurada)

( ) Just in time (entrega no prazo, nas quantidades e no local correto)

( ) Logistica integrada

() Compartilhamento de informacdes, via sistemas/softwares integrados

( ) Compartilhamento de informacdes via e-mail/telefone

() Compartilhamento de conhecimentos necessarios a melhoria da performance do fornecedor por meio de
treinamentos formais

() Gerenciamento visual entre cliente e fornecedores

() Produgdo puxada, “pedido” realizado via Kanban

( ) Desenvolvimento conjunto de novos produtos (cliente/fornecedor)

() Investimento conjunto de novos produtos (cliente/fornecedor)

() Cooperacéo nos projetos de novas tecnologias

( ) Programa de qualificagdo de fornecedores através de treinamentos

() Estimulo aos fornecedores a praticarem uma ou mais ferramentas Lean (TRF, 5S, Poka-yoke, FMEA,
Kanban, TPM, Padronizagdo, entre outras)

( ) Outro (especifique: )

—~
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