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RESUMO

Parte-se da premissa de que, nos ultimos anos, o setor supermercadista tornou-se altamente
competitivo, o que estimulou 0s pequenos varejos supermercadistas a procurar novas
estratégias, tais como a organizagdo por meio de redes, em busca da sustentabilidade do
negocio. Nesse contexto, essa pesquisa teve como objetivo investigar como o pequeno varejo
supermercadista da regido metropolitana de Belo Horizonte se organiza em redes. Para tanto
foi realizada uma pesquisa de cunho exploratoria, por meio de pesquisa bibliogréafica, analise
documental de documentos da Associacdo Mineira de Supermercados (AMIS) e entrevistas
com os gestores das sete redes varejistas supermercadistas organizadas na regidao metropolitana.
Todas as redes sdo horizontais, setoriais, sendo a maioria formalizada, somando 162
supermercados participantes. As redes ndo possuem atividades entre si (interredes) apenas
atividades em relacdo aos proprios associados (intrarrede), tais como estrutura de apoio as
compras e distribuicdo de mercadorias. Negociam em nome dos supermercadistas e obtém
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4 Moreira, Silva e Moreira

descontos e dilatacdo de prazos para pagamento, entre outros beneficios oferecidos, tais como
treinamentos para empregados e proprietarios. Conclui-se que as redes estdo se
profissionalizado, mas com grandes diferencas entre os quesitos pesquisados, seja na forma de
interacdo com seus associados, seja na forma de negociacdo ou mesmo na estrutura fisica e na
estrutura de gestéo.

Palavras-chave: redes empresariais; pequenas empresas;, varejo supermercadista;
profissionalizacao.

ABSTRACT

In recent years the supermarket industry has become highly competitive, which encouraged
small markets retailers to seek for new strategies, such as organizing through networks in order
to achieve business sustainability. In this context, this research aimed to investigate how the
small grocery stores in the metropolitan region of Belo Horizonte are organized in networks.
This study is methodologically classified as an exploratory research, with documentary
analysis of papers from the Association of Minas Gerais Supermarkets (AMGS) and data
collected also from interviews with managers from seven organized retailers markets in the
metropolitan region. The results indicate that all networks are horizontal, sectored, and most
like formalized, in a total of 162 participants markets. The networks do not have activities
together; however they are somehow associated, such as supporting structure for procurement
and distribution of products. The network negotiate on behalf of the grocery stores and get
discounts and extension of payment terms, also they are other benefits, such as training for
employees and managers. In conclusion, those networks are in processing of
professionalization, but with large differences between the questions surveyed, whether in the
form of interaction with their members, either as trading or even the physical structure and
management organization.

Keywords: business networks; small businesses; retail supermarket; professionalization.

RESUMEN

En los Gltimos afios, la industria de los supermercados se ha vuelto altamente competitiva, lo
que alent6 a los pequefios comerciantes minoristas a buscar nuevas estrategias, como la
organizacion a través de redes para lograr la sostenibilidad del negocio. En este contexto, esta
investigacion tuvo como objetivo investigar como las pequefias tiendas de abarrotes en la
region metropolitana de Belo Horizonte se organizan en redes. Este estudio se clasifica
metodoldgicamente como una investigacion exploratoria, con analisis documental de
documentos de la Asociacion de Supermercados de Minas Gerais (ASMG) y datos recopilados
también de entrevistas con gerentes de siete mercados organizados de minoristas en la regién
metropolitana. Los resultados indican que todas las redes son horizontales, sectoriales y, en
general, formalizadas, en un total de 162 mercados participantes. Las redes no tienen
actividades juntas; sin embargo, estan asociados de alguna manera, como la estructura de
apoyo para la adquisicion y distribucion de productos. La red negocia en nombre de las tiendas
de comestibles y obtiene descuentos y extensiones de los términos de pago, ademas de otros
beneficios, como la capacitacién de empleados y gerentes. En conclusion, esas redes estan en
proceso de profesionalizacion, pero con grandes diferencias entre las preguntas encuestadas,
ya sea en forma de interaccion con sus miembros, ya sea como negociacion o incluso la
estructura fisica y la organizacion de gestion.

Palabras clave: redes empresariales; pequefias empresas; supermercado minorista;
profesionalizacion.
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1 INTRODUCAO

ercebe-se que nos ultimos anos houve um aumento significativo no consumo,

devido ao aumento do poder aquisitivo dos consumidores brasileiros.

Paralelamente o setor supermercadista tornou-se altamente competitivo e este
fato, a competitividade, estimulou investimentos por parte de empresarios, assim como
incentivou 0s pequenos varejos supermercadistas a procurar novas estratégias, tais como a
organizacdo por meio de redes, em busca da sustentabilidade do negdcio.

Nesse sentido, Amato Neto (2000) destaca que as empresas vém sofrendo forte pressao
para responder rapidamente ao mercado. A preocupacdo das empresas em aprimorar sua
capacidade tecnologica e gerencial, ganhar flexibilidade, manter o acesso ao mercado e estar
em sintonia com as mudancas internacionais caracteriza o ambiente atual, e diferentemente do
passado, quando as estratégias gerenciais estavam focadas em nivel da empresa, hoje as
empresas ja ndo podem agir isoladamente. Assim, notadamente para as pequenas empresas,
participar de uma rede possibilita a troca de experiéncias tendo em vista o fortalecimento, o
aumento do conhecimento dos gestores e consequentemente aumentar as possibilidades de
melhores resultados.

Amato Neto (2000) menciona ainda que, historicamente, as pequenas empresas tém
desempenhado um papel socioecondmico importante, tanto do &mbito da geracdo de emprego
e de renda, quanto no ambito de seu potencial de inovacgdo incremental. Também constata que
nem todas as pequenas empresas estdo em um estagio de desenvolvimento que possam
apresentar condi¢cdes de modernizar-se o suficiente para competir ou, simplesmente, sobreviver
no ambiente competitivo. Segundo entendimento de Pereira (2008), a participacdo na rede
permite ao empresario adquirir habilidades e conhecimentos valiosos para a melhoria da
empresa. Entende-se, portanto, que aumentando a experiéncia de gestdo é possivel transformar
essa experiéncia em vantagem competitiva.

Nesse sentido, a troca de informacdes constitui uma das principais vantagens de redes
empresarias. Na visdo de Boehe e Silva (2003), as redes ndo sdo somente uma estratégia para
as pequenas empresas enfrentarem as maiores, o que dificilmente poderia ser alcancado
individualmente, mas também um elemento imprescindivel para a sobrevivéncia. Ja na viséo
de Ferreira et al. (2008, p. 3), as redes sdo apontadas como alternativa diante de varios dos
problemas enfrentados pelas organizagdes “[...] como a grande concorréncia, a competicao ¢ a
necessidade de aquisicdo e aplica¢do de novos conhecimentos, representando uma resposta em
torno de questdes de competitividade, estratégia empresarial e estruturacao organizacional”.

Ainda de acordo com Ferreira et al. (2008), a constituicdo de redes de negocios tem
representado um diferencial positivo para os pequenos supermercadistas, com impacto direto
em sua performance operacional, econdmica e financeira, isso porque 0S pequenos empresarios
do setor de supermercados levam uma grande vantagem, como por exemplo, 0 conhecimento
dos habitos de seus clientes. No entanto ha desvantagens, tais como menor capital de giro para
trabalhar, dificuldade de acesso a linhas de credito, menor poder de negociacdo na hora da
compra, dificuldade de oferecer treinamento ao pessoal, entre outros fatores negativos
(FERREIRA et al., 2008), fazendo com que a associacdo a redes interempresariais seja uma
alternativa viavel para a sustentabilidade do pequeno negécio.

Diante do contexto levantado e considerando a importancia da formacéo de redes de
pequenas empresas, a questdo que motiva essa pesquisa €: de que forma o pequeno varejo
supermercadista da regido metropolitana de Belo Horizonte se organiza em redes? Nesse
sentido o0 objetivo dessa pesquisa consiste em identificar como 0 pequeno varejo
supermercadista da regido metropolitana de Belo Horizonte se organiza em redes, ou seja,
analisar as formas de atuag&o e interacao intra e inter-redes; identificar a forma de negociagao
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das redes e as vantagens e desvantagens de ser um associado e destacar as similaridades e
diferencas entre as estruturas de gestéo utilizadas pelas redes.

Essa pesquisa se justifica por fomentar a discussdo sobre como 0s pequenos varejos
supermercadistas tem se organizado em redes na perspectiva de superar as dificuldades
enfrentadas pelos pequenos frente aos grandes. A formacgdo de redes surge como uma
alternativa para superagédo das dificuldades enfrentadas, sendo de grande interesse econdmico
para a sustentabilidade do negdcio, do setor, entre outras perspectivas, como a geracéo de renda
e empregos locais. Dessa forma, essa pesquisa € importante para empresarios do ramo
supermercadista podendo gerar informacGes Uteis e importantes para realizacdo de acdes no
sentido de fortalecimento desses pequenos empreendedores. Também € importante para
pesquisadores e estudantes, pois conhecendo as formas de atuacdo destas redes, podem
promover um debate sobre o desempenho, a sustentabilidade, as a¢cdes empresariais e seus
reflexos na sociedade.

A pesquisa esta estruturada em cinco topicos. Sendo o primeiro a Introdu¢édo, contendo:
contexto, questdo de pesquisa, objetivos e a justificativa. O segundo topico se dedica a revisdo
de literatura. O terceiro topico descreve a metodologia utilizada para a realizacdo da analise
empirica, a qual tem seus resultados apresentados no quarto topico. O quinto e Gltimo topico
apresenta as consideracgdes finais.

2 REFERENCIAL TEORICO
2.1 CONCEITOS

Na visdo de Ferreira et al. (2008, p. 3), “uma rede é uma organizacao intermediéria entre
a empresa e 0 mercado pela necessidade de coordenacdo das atividades econémicas,
representando um arranjo hibrido, contendo elementos de mercado e de hierarquia”. Os autores
defendem que as organizag¢des sdo redes sociais, “[...] num ambiente onde um conjunto de
empresas se interliga e mantém constante interacdo, promovendo relacionamentos entre 0s
atores sociais em espacos internos e externos” (FERREIRA et al., 2008, p. 3).

Nesse contexto apresentado pelos autores, as redes organizacionais “[...] representam
uma estrutura celular, ndo rigorosa e composta de atividades de valor agregado, de empresas
que ndo podem assegurar individualmente as condicdes de sobrevivéncia e desenvolvimento
requeridas pelo ambiente complexo e dindmico” (FERREIRA et al., 2008, p. 3).

A palavra rede traduz a ideia de entrelacamento, imbricamento e malha de relagcbes
capazes de capturar informacdes essenciais em dois niveis: a conectividade, entendida como a
capacidade estrutural de facilitar a comunicacdo entre seus componentes, e a coeréncia,
entendida como a existéncia de objetivos e interesses compartilhados entre 0s componentes da
rede (CASTELLS, 2000).

Amato Neto (2000) considera que redes sd&o um conjunto ou uma serie de celulas
interconectadas por relagcdes bem definas, podendo ser também consideradas como formas
especiais de aliancas estratégicas entre empresas. Segundo Amato Neto (2000) as competéncias
e atribuicGes de uma rede de empresas estdo basicamente ligadas aos processos de coordenacgéo
que uma coalizdo interfirmas pode empregar.

Nesse sentido, de acordo com Ballestero et al. (2004), uma rede é composta por um
conjunto ou grupo de organizagdes interconectadas por relagdo bem definidas, sejam elas de
um setor ou situadas ao longo de uma cadeia produtiva, esta pesquisa foca o setor varejista
supermercadista. Partindo desses conceitos iniciais, serdo abordados alguns pontos importantes
para o entendimento sobre a organizacao e a importancia das redes dentro do setor alvo desta
pesquisa e também para a sociedade como um todo.
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2.2  ANTECEDENTES

Toda analise sobre a historia da humanidade tem revelado que justamente nos momentos
de crise e de incertezas é que se criam 0s elementos necessarios para que transformacdes
estruturais ocorram nos mais variados campos da ciéncia, da tecnologia, do comportamento e
da sociedade. Nesse sentido, acompanhando a evolugdo dos paradigmas cientificos, a
tecnologia e a organizacdo produtiva tambem passaram por varias transformacdes (AMATO
NETO, 2000).

Caracterizando a evolucéo tecnoldgica e seus impactos nas formas de gestdo, Amato
Neto (2000) traga uma linha do tempo: no fim da segunda metade do século XIX surgem o
motor de combustdo interna e o motor elétrico, durante os anos 30 do século XX surgem o
radar, os avibes a jato, além de outras inovacoes significativas na inddstria. Mais recentemente,
nas décadas de 70 e 80 outras inovacgdes de carater revolucionario impactam toda a estrutura
produtiva da inddstria mundial.

Dessa forma, o progresso técnico constituiu a melhora das variaveis tecnologicas e se
expressa por meio de uma série de inovagfes secundarias de produtos e processos e nesse
contexto surgiu a ideia de agrupamento (clustering) de inovacbes e das transformacdes
ocorridas na base técnica do sistema econdmico. A partir da década de 80 a industria estrangeira
estabelecida no Brasil oportunizou a implantacdo de pequenas empresas especializadas no
atendimento de determinados bens e servigos que originalmente ndo interessavam ou n&o
tinham como ser realizados pelas empresas transnacionais estabelecidas aqui, originalmente
trabalhando com processos de baixa tecnologia e mao de obra intensiva. Amato Neto (2000)
destaca que atualmente (ja na primeira década do século XXI) a criacdo de incubadoras e
parques tecnolégicos mudou o papel da pequena empresa no cenario nacional.

Assim amadureceram 0s arranjos intra e interempresas, com a formacdo e o
desenvolvimento de redes, notadamente aquelas envolvendo pequenas organizacfes. As
empresas ao atuarem em redes, podem se complementar tanto nos aspectos técnicos (meios
produtivos), como nos aspectos mercadologicos (redes de distribui¢do). Ao constituir uma rede
de empresas, esperam agregar conhecimento e obter vantagens competitivas.

2.3  TIPOLOGIAS DE REDES DE EMPRESAS

De acordo com Pereira (2008) modelo de associacdo formado pelas redes ¢ uma

estratégia em franca expansao, principalmente no segmento das pequenas empresas em funcgéo
da competitividade do mercado globalizado e das altas tecnologias de informacdo e
comunicacao.
Essas redes permitem aos associados almejarem melhores condi¢des de negociacdo junto a
fornecedores e instituicbes financeiras, buscando maior competitividade. De acordo com
Amato Neto (2000) e Ferreira et al. (2008) as redes se classificam em Sociais ou Informais,
Burocraticas ou Formais e Proprietarias, sendo que essas Ultimas se subdividem em verticais
ou horizontais.

Redes verticais de cooperacdo sdo encontradas normalmente nos casos em que as
relagcbes de cooperagdo ocorrem entre uma empresa e 0s componentes dos diferentes elos ao
longo de uma cadeia produtiva, como por exemplo, as rela¢6es de fornecimento no complexo
automobilistico. Enquanto que a relacéo entre empresas que produzem e/ou oferecem produtos
similares, pertencentes a um mesmo setor ou ramo de atuag&o, isto &, entre uma empresa e seus
proprios concorrentes, sdo denominadas as redes horizontais de coopera¢do (AMATO NETO,
2000).
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Segundo Amato Neto (2000), as redes horizontais de cooperacdo sdo implantadas quase
sempre quando empresas de forma isolada apresentam dificuldades em adquirir ou partilhar
recursos e atender o mercado que atuam.

Destaca-se que as redes objeto de pesquisa nesse estudo sdo caracterizadas como redes formais
burocraticas e proprietarias do tipo horizontal.

2.4  MOTIVACOES PARA O ESTABELECIMENTO DE REDES

Redes surgem das muitas dificuldades e limitacdes competitivas de acGes isoladas de
empresarios. Nesse sentido, a base conceitual das redes ¢ “[...] juntar esfor¢os em funcdes que
necessitem de uma escala maior e maior necessidade inovativa para sua viabilidade
competitiva” (CASSAROTTO FILHO; PIRES, 1998, p.39).

A formacéo das redes de cooperacdo interempresarial pode ser motivada por diversos
fatores, tais como os discutidos por Oliver (1990) e estruturados por Amato Neto (2005),
apresentados no Quadro 1:

Quadro 1: Fatores de motivacdo para formacao de redes
Fator de Motivacao Exemplos Praticos

Imposicéo legal ou de uma instancia Caso de certas linhas de financiamento, as quais é permitido acesso
superior somente a consorcios entre empresas e instituicbes de pesquisa.

Quando uma organizacdo procura exercer controle sobre outra ou
sobre seus recursos de outra organizagéo.

Quando relacgdes sdo estabelecidas por organizacfes que
Reciprocidade compartilham objetos comuns, iniciando relag6es de cooperacdo e
coordenacdo.

Busca por controle

Quando uma organizagdo preocupada em melhorar sua prépria
Necessidade de maior eficiéncia interna eficiéncia, busca estabelecer relagdes com outras empresas para
reduzir seus custos de transacéo.

Devido as incertezas do ambiente competitivo, buscam o

Busca por estabilidade estabelecimento de relagBes para diminuir a sua vulnerabilidade.

Quando uma organizacdo busca melhorar tanto sua reputacéo e
imagem quanto sua visibilidade e prestigio por meio do
estabelecimento de relagcBes com organizagfes aceitas e respeitadas
em seu meio.

Procura de legitimidade

Fonte: Elaborado pelos autores, conforme Amato Neto (2005, p. 55)

Entre os fatores de motivacdo que devem influenciar 0s pequenos varejos
supermercadistas a se organizar em redes destacam-se a reciprocidade em compartilhar os
objetivos comuns cooperando para a tomada de decisdes frente as adversidades, necessidade de
maior eficiéncia interna para diminuir custos e obter melhores lucros e a busca por estabilidade
visando diminuir a vulnerabilidade diante das grandes redes supermercadistas.

Para Amato Neto (2000) a cooperagédo interempresarial pode facilitar a satisfacdo de
uma série de necessidades das empresas, que isoladamente dificilmente poderiam ser satisfeitas.
Entre essas necessidades destacam-se: aproveitar competéncias e utilizar know how das outras
empresas; dividir riscos e custos de explorar novas oportunidades; exercer uma pressao maior
no mercado, aumentando a forca competitiva, possibilitando beneficios ao cliente; e, aumentar
0 poder de compra.

A cooperacdo entre empresas de uma rede pode propiciar a solugdo para uma série de
necessidades, destacando a combinagdo da competéncia e o know how de gestores de outras
empresas; compartilhando o desenvolvimento e conhecimento adquirido; dividindo os custos
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na exploracdo de novas oportunidades, partilhando riscos, realizando experiéncias em conjunto;
exercendo maior pressdo sobre o mercado; compartilhando recursos; e, fortalecendo o poder de
compra (AMATO NETO, 2000).

2.5 FLUXO DE RECURSOS ENTRE REDES INTEREMPRESARIAIS

Amato Neto (2005) descreve fatores de influéncia no estabelecimento do fluxo de

recursos em redes interempresariais, agrupados em dois blocos: os recursos de redes que a
organizacdo possui e a competéncia administrativa para trabalhar em cooperacao.
Em condicdes de reciprocidade, uma organizacgao entra em uma rede se possuir algum tipo de
recurso, tais como informacéo, servico ou produto, que seja de interesse para 0s demais
participantes, “[...] recursos de rede sdo, para organizagdes, o equivalente ao capital social para
individuos” (AMATO NETO, 2005, p. 60). No &mbito do individuo, seus relacionamentos séo
ativos valiosos e se constituem em seu capital social, pois podem Ihe abrir novas alternativas
de negacios e conseguir-lhe novas colocacdes. Da mesma forma, “[...] as organizacGes possuem
relacfes com outras, que Ihes possibilitam novos contatos, negdcios e oportunidades” (AMATO
NETO, 2005, p. 60).

Sabe-se que para participar de uma rede € necessario ter determinadas competéncias
organizacionais. O desenvolvimento de competéncias administrativas por parte de cada
organizacdo envolvida e imprescindivel, e as organizacGes devem desenvolver a gestdo do
conhecimento interno, mantendo-se em constante atividade de cooperacdo, adquirindo e
armazenando conhecimento para dissemina-lo para quem for fazer uso dele (AMATO NETO,
2005).

Outro importante facilitador do fluxo de recursos dentro de uma rede é a confianga. Uma
organizacdo entra em uma rede esperando obter vantagens para si, e em condicGes de
reciprocidade essa organizacao deve procurar aumentar o potencial para a troca de informacoes,
buscando a resolucdo conjunta de problemas em uma base de confianga dentro da rede
(AMATO NETO, 2005).

Por outro lado, Amato Neto (2000) destaca um fator que poderia ser considerado uma
séria barreira para o desenvolvimento e o fluxo de recursos em redes de cooperacao. Este fator
refere-se a cultura empresarial predominante que pode se caracterizar por um comportamento
empresarial individualista, de perspectivas de curto prazo e de lucros imediatos, tendo grande
desconfianca com relagdo ao estabelecimento de aliangas estratégicas, parcerias ou de quaisquer
tipos de associacOes interempresariais.

26 FATORES DE SUSTENTABILIDADE

Amato Neto (2000) define que trés variaveis sdo determinantes para a sustentabilidade
de uma rede: a diferenciacgéo, a flexibilidade e a interdependéncia interfirmas. Tendo em vista
que as redes ao serem idealizadas deverdo ter objetivos voltados para a cooperacgéo visando se
tornar uma unidade organizacional em busca de unir forcas para vencer as dificuldades e
limitagdes, € imperativo que esse processo seja decorrente de uma diferenciacdo capaz de
compreender e contemplar adequadamente as necessidades de gestdo de pequenos negocios,
tornando-o0s mais competitivos, lucrativos e sustentaveis.

2.7  PESQUISAS REALIZADAS COM REDES INTEREMPRESARIAIS
Ferreira et al. (2008) tiveram como objetivo mostrar que as redes organizacionais séo

viaveis, representando uma possibilidade e um caminho a ser seguido, tendo como foco de
analise pequenas empresas do setor do varejo alimentar (supermercados). Para Ferreira et al.
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(2008) a constituicdo de redes de negocios tem representado um diferencial positivo para 0s
pequenos supermercadistas, impactando diretamente em sua performance operacional,
econdmica e financeira.

Os autores realizaram uma pesquisa exploratéria e qualitativa a partir de dados coletados
junto a Associacdo Brasileira de Supermercados (ABRAS) no ano de 2005. Identificaram que
0 pequeno varejo supermercadista organizado em redes cresceu em 2004 em relagdo a 2003,
11,09% enquanto que o setor supermercadista cresceu apenas 2,57%. Os autores atribuem esse
crescimento ao profissionalismo do setor, ao reconhecimento do publico corporativo e a
aproximacdo do poder publico. Os dados levantados pelos autores indicaram a eficiéncia das
redes. Por exemplo, o faturamento médio anual por check out de R$ 933,7 mil dos pequenos
organizados em rede contra uma média de R$ 1,2 milhGes de faturamento por check out dos
300 maiores supermercados do pais. Ao mesmo tempo, a produtividade também aumentou,
sendo em 2003 a média de 98 m? de loja por check out e em 2004 foi para 111 m? de loja por
check out.

Dados de 2004 ainda apontam que 70% das redes de pequenos supermercadistas tém
menos de cinco anos de atividades, 60% tém mais de 20 associados e 40% das redes relinem
mais de 30 lojas cada. Faturaram em 2004 R$ 12,02 bilhdes participando com 12,3 % do
faturamento total do segmento supermercadista. O nimero de lojas no Brasil totalizou 2.807
com 12.344 check outs, uma média de 4,4 check outs por loja.

Outra etapa da pesquisa realizada evidenciou trés importantes pontos: 1) 0os motivos que
levam os pequenos supermercados a se associarem a uma rede de negdcios; 2) os objetivos da
associacédo; e, 3) os ganhos obtidos. Entre os motivos se destacam a melhoria no poder de
barganha junto aos fornecedores (59,5%), a sobrevivéncia ante a concorréncia (29,7%), o
acesso a um maior nimero de fornecedores (5,4%), a operacdo com um mix mais qualificado e
um melhor relacionamento com o cliente (ambos com 2,7%). No item 2 os principais objetivos
esperados com o ingresso em uma rede foram a compra de produtos mais baratos e o
fortalecimento da unido e da integracdo dos associados (ambos com 29,7%), o crescimento e a
sobrevivéncia no mercado (24,3%), a negociacdo direta com a industria (10,8%) e a conquista
de melhores prazos para pagamento (5,4%).

Ja o terceiro item avaliado, 0s ganhos obtidos por quem ja participa de uma rede, foram
as melhores condigdes de negociacdes com fornecedores (43,2%), o aumento das vendas
(18,9%), a reducdo de custos (5,4%) e o aumento da rentabilidade (2,7%). Em resumo, 0s
pontos 1, 2 e 3 acima levantados s&o vistos como vantagens para o ingresso em uma rede, por
outro lado, as dificuldades encontradas na participacdo em redes, como as questdes culturais
(70,3%), as burocracias legais (64,9), a falta de cooperagdo e comprometimento entre 0s
associados (62,2%), a dificuldade de relacionamento com os grandes fornecedores (59,5%) e a
dificuldade para unificacdo e padronizacdo do mix (48,6%) séo destacadas como desvantagens
de ser associado.

A pesquisa revelou também como pontos positivos a uniformidade no treinamento
operacional e gerencial, nos processos de recrutamento e selecdo e na utilizacdo de marcas
proprias. Ferreira et al. (2008) concluiram que devido as dificuldades enfrentadas quando o
pequeno varejista opera de forma isolada frente a busca pelo crescimento e a sustentabilidade,
0 associativismo tem crescido de forma organizada. As redes organizacionais surgem nesse
novo contexto, por meio do cooperativismo, para obter novas fontes de vantagens competitivas
necessarias no atual cenario marcado pela concorréncia acirrada e alta competicéo.

Os autores concluem que no ambiente competitivo atual, as redes de cooperagdo sao
fundamentais para as organizacdes suprir suas deficiéncias, essas redes representam uma
importante alternativa para as organizagdes conseguirem obter novos conhecimentos, recursos
indispensaveis para a sustentabilidade e o crescimento do negocio. Os autores destacaram que
em funcdo da globalizacdo e das modernas tecnologias de informacdo é de fundamental
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importancia que os associados saibam desenvolver competéncias e habilidades para permanecer
vinculados a uma rede e saber explora-la em favor da prépria competitividade (FERREIRA et
al., 2008).

Boehe e Silva (2003) analisaram sete caracteristicas de uma rede de padarias e
confeitarias em Novo Hamburgo/RS, a fim de observar problemas e perceber desafios comuns
as aliangas estratégicas que permitam a expansao da rede no setor industrial. Argumentam que
h& um contraste entre a alta relevancia das pequenas empresas como geradoras de empregos de
um lado e o peso relativamente baixo como geradoras de riquezas, com barreiras para uma
articulacdo econémica maior, traduzidas em acesso limitado a fontes de financiamento, o fato
de depender de grandes fornecedores que ditam os precos unilateralmente e ainda o baixo nivel
de inovacédo e capacitacdo tecnoldgica, sendo que a origem dessas barreiras repousa na falta de
massa critica em termos de demanda, escala de producéo e poder financeiro (BOEHE; SILVA,
2003). Dessa forma foi realizado um estudo visando articular a realidade de dificuldades
levantadas com as caracteristicas que possibilitem a expansao e consolidagdo de redes visando
sustentabilidade de seus membros. Viabilizaram a pesquisa por meio de um estudo de caso com
a referida rede com aplicacdo de entrevistas e andlise documental para triangulacdo dos
resultados. As caracteristicas estudadas sdo apresentadas na Figura 1:

Figura 1: Caracteristicas exploradas e suas conexdes
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Fonte: Boehe e da Silva (2003)

Encontraram como resultado da pesquisa que a estrutura da rede pode afetar a troca de
informacdo, e a rede analisada apresenta membros que se identificam mutuamente e dessa
forma estdo provavelmente mais dispostos a trocar recursos intangiveis. Outra observagéo
refere-se a falta de oportunidades para aprendizagem dentro da rede, decorrentes da falta de
capital social (confianga interpessoal, reciprocidade, expectativas e normas compartilhadas), ou
do fato da rede ser homogénea demais em relacdo ao seu conhecimento técnico ou pouca
profundidade funcional (relacionado as atividades da cadeia de valor nas quais cooperam as
empresas que participam da rede). Os autores sugerem um plano estratégico para que seja
possivel gerar um efeito sustentavel para a rede (BOEHE; SILVA, 2003).

Concluem argumentando que uma vez superada a questdo da massa critica se daria
origem a uma dinamica de crescimento. E que uma vez aceita a ideia de que o associativismo
gera beneficios para todos cria-se uma base para uma economia que pode crescer inclusive na
presenca de situacfes macroecondmicas desfavoraveis ou na onipresenca de oligopolios cujo
poder de mercado tem sufocado as pequenas empresas (BOEHE; SILVA, 2003).

Balestro et al. (2004) examinaram o papel de uma rede voltada a cadeia de suprimento
da industria do petréleo e gas no que tange o desenvolvimento de competéncias e capacidades
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dindmicas das empresas participantes. Para esses autores, no ambiente competitivo em que a
inovacéo se torna a principal fonte de vantagem competitiva, o desenvolvimento da capacidade
tecnoldgica das empresas exige uma quantidade de recursos cada vez maior, o que faz com que
0 tema da cooperacdo interempresarial se torne parte do cotidiano das empresas, sejam elas
grandes ou pequenas. Nesse artigo Balestro et al. (2004) utilizaram um conceito de rede
abrangente, incluindo outros atores, como universidades, centros tecnoldgicos, instituicdes
financeiras e Governo do Estado. A Figura 2 esclarece os relacionamentos entre os membros
da rede.

Figura 2: Atores da Rede PETRO-RS e seus vinculos

l
g >

0

Fonte: Balestro et al. (2004)

Para realizacdo da analise empirica foi procedido ao estudo de caso por meio da
utilizacdo de coleta e analise de dados primarios (entrevistas semiestruturadas com o0s
coordenadores da Secretaria Executiva da rede no periodo de 1999 a 2002). Como resultado
pode-se dizer que a Rede PETRO-RS possibilitou o desenvolvimento de competéncias para as
empresas que a integram. Para os autores a Petrobras, pela sua posi¢do, demanda que seus
fornecedores tenham competéncias e capacidade tecnoldgica condizente com a realidade da
concorréncia, possibilitando condi¢cdes para a insercdo das empresas da Rede PETRO-RS no
mercado global de fornecedores da industria de petréleo e gas. Ao estreitar as relacbes com a
Petrobras essas empresas passam a ter acesso a informac6es qualificadas, que contribuem para
0 seu processo de adaptacdo e reconfiguracdo de habilidades organizacionais necessarias para
a obtencdo de uma vantagem competitiva sustentada na cadeia de suprimentos.

Outro aspecto importante observado pelos autores foi o potencial de mercado revelado
pelas atividades de promocao comercial realizada pela rede, na qual muitas empresas passaram
a redefinir suas estratégias. Em resumo, as capacidades dindmicas identificadas pelos autores
(BALESTRO et al., 2004) foram 0s processos organizacionais, a capacidade de
comercializacdo e suas proprias trajetorias. Os autores concluiram que mesmo com importantes
avancos proporcionados pela rede, a cooperacdo mutua ainda pode proporcionar melhorias e
que a coordenacéo da rede precisa ser mais consolidada junto aos demais atores para reduzir
sua dependéncia em relacdo as mudancas do Governo. Também é necessario que ela desenvolva
mecanismos que possibilitem maior interconectividade dos seus membros, fortalecendo o
imbricamento e facilitando o desenvolvimento de relacdes de confianga entre os diversos atores
envolvidos (BALESTRO et al.,2004).

2.8 REDES DE SUPERMERCADOS
Segundo Barbosa, Almeida e Villela (2008) a histéria das redes de pequenos
supermercados inicia com a abertura do mercado brasileiro em 1990 e a estabilizacdo

econémica em 1995 com a implantagéo do Plano Real, as quais favoreceram a expansao das
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redes de supermercados nacionais e a implantacdo de grandes redes supermercadistas mundiais
no Brasil. Essa nova dindmica fez com que 0S pequenos varejistas supermercadistas se
defrontassem com uma nova situacdo de competitividade e buscassem estratégias e recursos
para garantir sua permanéncia no mercado. Como solucdo, 0s pequenos supermercados
passaram a associar-se em redes, inicialmente para formar centrais de compra, com o objetivo
de reduzir custos na aquisicdo de mercadorias e poder diminuir o preco de venda aos
consumidores finais (WILDER, 2003).

Barbosa, Almeida e Villela (2008) argumentam que inicialmente as redes foram
formatadas como uma central de compras, mas ao longo do tempo as redes foram evoluindo,
criando centrais de recebimento e distribuicdo de mercadorias, além de procedimentos comuns
relacionados as areas de publicidade e financas e integracéo tecnologica, culminando com a
contratacdo de executivos de mercado para gerir a rede de forma neutra.

Assim, Ferreira et al. (2008) argumenta que as centrais de compras nos Gltimos anos
ganharam forca e destaque passando a ser vistas com mais atencdo pelo mercado. S&o
organizagOes com caracteristicas proprias, que a cada dia ampliam sua area de atuacao na gestéo
dos negdcios de seus associados. De acordo com Barbosa, Almeida e Villela (2008) em 2000 o
Brasil possuia 60 centrais de compras de pequenos supermercadistas e aproximadamente 150
lojas associadas, em 2005 o nimero subiu para 150 centrais com aproximadamente 3.050 lojas,
tendo sido reduzido para 130 redes em 2009 com 3.540 lojas associadas (MELO, 2010). De
acordo com estatisticas atualizadas da ABRAS (2012) Minas Gerais tem 11 redes de pequenos
supermercados, entre as 30 maiores redes do Brasil.

3 METODOLOGIA DA PESQUISA
3.1 CLASSIFICACAO DA PESQUISA

Esta pesquisa € classificada conforme a tipologia proposta por Beuren et al. (2008):
guanto aos objetivos, quanto aos procedimentos e quanto a abordagem do problema. Assim,
quanto aos objetivos esta pesquisa € exploratoria. Farias Filho e Arruda Filho (2013) destacam
gue a pesquisa exploratoria visa desenvolver maior familiaridade com o tema, concedendo uma
visdo geral acerca do fato. Portanto, esse tipo de pesquisa € realizado, sobretudo, quando o tema
escolhido € pouco explorado.

Com relacdo aos procedimentos de pesquisa, estes se referem a forma pela qual se
conduz o estudo, com um foco na maneira como se obtém os dados (BEUREN et al., 2008).
Foi utilizada nessa pesquisa primeiramente a pesquisa bibliogréafica seguida de entrevistas com
funcionarios administrativos da Associacdo Mineira de Supermercados (AMIS) e gestores das
redes de empresas supermercadistas da regido metropolitana de Belo Horizonte. Finalizando as
tipologias propostas por Beuren et al. (2008), a presente pesquisa se caracteriza quanto a
abordagem do problema como um estudo qualitativo, uma vez que possibilitou um estudo mais
aprofundado das relagOes intra e inter-redes. Segundo Beuren et al. (2008, p. 92) “[...] na
pesquisa qualitativa concebem-se analises mais profundas em relacdo ao fendbmeno que esta
sendo estudado”, neste caso as redes organizacionais formadas pelos pequenos
supermercadistas da regido metropolitana de Belo Horizonte.

3.2 POPULACAO E AMOSTRA
A populacdo de estudo € composta pelas sete redes do varejo supermercadista com sede

na regido metropolitana de Belo Horizonte, conforme dados extraidos da AMIS em 30/03/2013,
complementados por informacdes fornecidas pelos proprios gerentes das redes entrevistadas.
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3.3 INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS

Dois sdo os instrumentos de pesquisa. O primeiro é a entrevista com base em um roteiro
semiestruturado pelos autores e o segundo € o questionario. Sendo a entrevista o principal
procedimento desta pesquisa, exigir-se-a rigor e organizacao para a realizacdo do estudo. Nesse
sentido define-se um protocolo de pesquisa, podendo este ser definido como “[...] um
instrumento orientador e regulador da condugdo da estratégia de pesquisa” (MARTINS;
THEOPHILO, 2009, p.66).

A pesquisa de campo com entrevista do tipo semiestruturada foi realizada em dois
momentos, o primeiro com pesquisa feita na AMIS para levantar aspectos gerais sobre as redes
da regido metropolitana de Belo Horizonte, contendo os seguintes questionamentos: Quantas
redes sdo na Grande BH? Como as redes se organizam, sdo setoriais (multissetoriais)?
Horizontais? Formais? Quem faz parte de cada rede? Quantidade de lojas e se possivel nome
das lojas participantes.

O segundo momento, contemplando a entrevista com gestores das redes foi dividido em
duas partes, sendo que na primeira parte foi estruturada uma entrevista que apresenta questoes
abertas e também questdes com respostas do tipo sim ou ndo. Essas questdes procuraram
explorar a forma de atuacdo e interacéo, procurou saber sobre a sua estrutura fisica, se a rede
possui central de compras, se possui central de recebimento e distribuicdo de mercadorias,
assim como se ha procedimentos relacionados a publicidade, financas, integracao tecnoldgica
e de treinamento de empregados. Também procurou saber se ha interacdo entre as redes, quais
sdo as politicas de negociacdo e como €é sua estrutura de gestdo. Ainda procurou saber se as
redes sdo geridas por executivos de mercado, quantos colaboradores e em quais posi¢des atuam.
Qual o organograma, e conselhos: fiscal, de administracdo, deliberativo ou outros. Ainda
perguntou se havia reunides periodicas e de quanto em quanto tempo eram realizadas.

Na segunda parte da entrevista com os gestores, foi aplicado um questionario que utiliza
a escala de Likert, contendo doze afirmacdes sobre vantagens percebidas e seis afirmacoes
sobre as desvantagens percebidas de ser um associado de rede, compreendendo uma escala que
varia de 01 (discordo totalmente), 02 (discordo parcialmente), 03 (nem discordo nem
concordo), 04 (concordo parcialmente) e 05 (concordo totalmente), em cada quesito avaliado.

4 ANALISE DOS DADOS

De acordo com dados obtidos na AMIS em mar¢co de 2013, relativos ao ultimo
levantamento realizado (AMIS, 2010), sdo 39 centrais de neg6cios cadastradas na AMIS no
estado de Minas Gerais. Dessas 39 redes, sete possuem sede na regido metropolitana de Belo
Horizonte, sendo elas: Rede Arrastdo, Rede Facil, Rede Gerais, Rede Mania, Rede Super
Varejista, Rede Valor e Rede Paranaiba. A Figura 3 apresenta a localiza¢do das redes no estado
de Minas Gerais.
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Figura 3: Centrais de negocios no estado de Minas Gerais
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Fonte: Adaptado de AMIS (2010)

Pela figura observa-se que ha maior concentracdo de redes nas regides sul e sudeste do estado,
enquanto na regido norte apenas uma rede possui sede, ja na regido do triangulo sdo cinco redes,
dessa forma na regido metropolitana de Belo Horizonte, concentram-se 18% das centrais
negécios do estado. Ainda de acordo com dados da AMIS (2010) o faturamento anual das
centrais situadas em Minas Gerais no ano de 2009 foi aproximadamente R$ 10,8 bilhdes, sendo
o faturamento médio por loja de R$385.856, o faturamento médio por check out de R$85.686,
o faturamento médio por m? de R$9.917 e o faturamento médio por empregado de R$17.978,
valores muito préximos dos valores descritos por Ferreira et al. (2008) em relacdo aos dados
nacionais.

4.1  ANALISE DAS FORMAS DE ATUACAO E INTERACAO INTRA E INTERREDES

Considerando as sete redes da regido metropolitana de Belo Horizonte, todas sao
horizontais, setoriais do ramo varejista supermercadista, sendo que quatro sdo formalizadas e
possuem CNPJ e trés ndo sdo formalizadas. Juntas, somam 162 supermercados participantes,
sendo a menor das redes com cinco lojas e a maior com 37 lojas. O Grafico 1 apresenta o
percentual de lojas participantes por rede.
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Graéfico 1: Distribuicéo das lojas de acordo com as redes da regido metropolitana de
Belo Horizonte
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Fonte: Dados da Pesquisa

As redes ndo possuem atividades entre si (interredes), somente possuem atividades em
relacdo aos proprios associados (intrarrede). Nesse aspecto destaca-se a atividade de compras
coletivas para os associados, por meio de centrais de compras. Em relacéo a central de compras
todas as redes possuem, sendo que quatro delas possuem também centro de distribui¢do. Duas
das redes que possuem centro de distribuicdo possuem parceiros logisticos que fazem a
distribuicdo dos produtos comprados pela rede para a central e da central distribui para os
associados. No entanto os associados de duas redes precisam buscar as mercadorias na central.

Ainda neste aspecto de compras e distribuigéo, outro procedimento utilizado pelas redes
é a negociacdo direta com os fornecedores para estes entregarem loja a loja, principalmente
produtos com maior volume e maior giro, tais como produtos da cesta bésica, cerveja, papel
higiénico, milho verde, dentre outros produtos de baixo valor agregado e com um volume de
vendas alto.

Um segundo aspecto diz respeito a interacdo entre os associados da rede e a forma de
comunicagdo. Somente uma rede usa programa préprio pelo site para solicitacdo de pedidos e
para comunicacao interna, enquanto outra usa um servidor na administracdo, onde ¢ feito a
precificacdo e a entrada das mercadorias. Quatro redes possuem comunicagdo por meio de
programas como messager e skype, e as demais redes se comunicam por telefone e e-mails.
Ainda no quesito comunicacao destaca-se 0 apoio a eficiéncia tecnologica, onde a rede promove
a interacdo dos associados a fim de trocarem informagdes sobre novas possibilidades de
investimentos em novas tecnologias, como sistemas integrados do tipo ERP.

Um terceiro aspecto diz respeito a procedimentos comuns relacionados a area de
publicidade. Todas as redes pesquisadas fazem reunides para definir quais produtos colocar em
seus tabloides de ofertas. Uma das redes faz trés tabloides de ofertas por més, trés redes fazem
duas vezes por més e as outras trés redes fazem um tabloide de oferta por més. Essa forma de
interacdo garante que os pregos praticados pelas lojas da rede sejam os mesmos para os produtos
ofertados.

Como outras formas de publicidade, destaca-se que trés redes fazem divulgagdo em
radio e nos uniformes dos empregados, enquanto que duas redes divulgam sua marca por meio
de carro de som, uma rede divulga pela TV. Uma das redes usa uma forma de publicidade com
o nome de guerrilha, terca saudavel, quarta do pao, quinta da carne e sexta maluca. Nestes dias

GeCont, v. 4, n. 1, Floriano-PI, Jan-Jun. 2017.



17 Moreira, Silva e Moreira

todas as lojas da rede fazem ofertas em busca de fidelizar os clientes e trazé-los na loja durante
0 méximo de dias da semana.

O quarto aspecto tratado é a forma de interacdo quanto a area financeira. Quatro redes
compram em CNPJ proprio e redistribui para os associados 0s quais efetuam o pagamento para
a rede, e esta por sua vez efetua o pagamento aos fornecedores, sendo que uma delas cobra um
percentual sobre o preco de compra para manutencdo da rede. Cinco redes cobram uma taxa
mensal dos associados para manutencao dos custos fixos do escritdrio, do galpao e dos salarios
dos funcionarios da rede, enquanto que outras duas ndo cobram taxas e nem percentual sobre
0s produtos comprados. Uma dessas redes que tem como sede a estrutura de um supermercado
usa as bonificacGes dos fornecedores para custear as despesas.

O ultimo aspecto tratado neste topico € quanto a gestdo de recursos humanos realizada
pelas redes para seus associados. Nesse sentido, cinco redes ndo oferecem nenhum servigo na
area de RH para seus associados, enquanto outras duas redes disponibilizam para os associados
treinamentos para 0s empregados e também para os proprietarios dos supermercados e uma das
redes disponibiliza treinamentos apenas para 0s proprietarios.

4.2  IDENTIFICACAO DA FORMA DE NEGOCIACAO DAS REDES

As redes compram com prazos que variam entre 21 e 35 dias, sendo que cinco redes
afirmarem ter um prazo médio de 28 dias. Em relacdo a obtencdo de descontos, 0 menor
desconto percebido por uma rede foi de 2%, enquanto que o maior desconto percebido foi de
6%, as cinco outras redes percebem um desconto médio de 5%. Essas compras sdo faturadas
para a central da rede ou direto para as lojas.

43  ANALISE DAS VANTAGENS E DESVANTAGENS DE SER UM ASSOCIADO

De acordo com as redes entrevistadas, entre as 12 vantagens competitivas identificadas
na literatura as quatro maiores vantagens competitivas percebidas pelos gestores entrevistados
foram: 1) aproveitar competéncias e utilizar know how das outras empresas associadas (a maior
vantagem competitiva percebida pelos gestores das redes); 2) aumentar o poder de compra e a
melhoria no poder de barganha junto aos fornecedores; 3) acesso a um maior nimero de
fornecedores e 4) aumento das vendas.

Por outro lado os supermercadistas mineiros organizados em rede ndo percebem como
uma grande vantagem competitiva a sobrevivéncia frente ao mercado e a possibilidade de
conquistar maiores prazos para pagamento. O Quadro 2 se dedica a apresentar o quadro
completo de vantagens competitivas extraidas da literatura e a pontuacdo média obtida por meio
da escala de Likert.

Na outra ponta da analise foi solicitado aos entrevistados que pontuassem as
desvantagens de participar de uma rede, conforme obtidas na revisdo de literatura. Nesse
sentido a maior desvantagem percebida foi a diferenca entre o tamanho das lojas, seguida das
diferengas culturais entre os membros e da dificuldade para unificagéo e padronizagdo do mix.
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Quadro 2: Vantagens percebidas de ser associado a redes

Item Descricdo Po,\r)lt:ji%ao
1 | Aproveitar competéncias e utilizar know how das outras empresas 5,00
2 | Aumentar o poder de compra e melhoria no poder de barganha junto aos fornecedores 4,86
3 | Acesso a um maior nimero de fornecedores 4,86
4 | Aumento das vendas 4,43
5 Exerc/er. uma prgsséo maior no mercado, aumentando a forca competitiva, possibilitando 429

beneficios ao cliente. :
6 | Fortalecimento da unido e da integracdo dos associados 4,29
7 | Reducdo de custos 4,00
8 | Aumento da rentabilidade 4,00
9 | Dividir riscos e custos de explorar novas oportunidades 3,86
10 | A operagdo com um mix mais qualificado e um melhor relacionamento com os clientes 3,86
11 | Crescimento e a sobrevivéncia no mercado 3,86
12 | Conquista de melhores prazos para pagamento 3,86

Fonte: Dados da Pesquisa

Ainda nesse contexto, a realizacdo das entrevistas possibilitou observar que ha
diferencas educacionais entre 0s associados, mas existe cooperagcdo e comprometimento entre
eles. Ndo foi percebido excesso de burocracias legais interna na rede. Por fim, pode-se perceber
ainda diante das entrevistas que as burocracias existentes sdo necessarias para que haja controle
sobre 0s processos de gestdo e também sobre os associados para que eles sigam as normas pré-
estabelecidas. O Quadro 3 apresenta o resultado da pontuacéo das desvantagens percebidas.

Quadro 3: Desvantagens percebidas de ser associado a redes

Item Descrigdo Po’\r)lt:;%ao
1 | Diferencas entre o tamanho das lojas participantes 4,86
2 | Diferengas culturais entre os membros 4,71
3 | Dificuldade para unificacdo e padroniza¢do do mix 4,71
4 | Diferencas educacionais entre 0s membros 4,29
5 | Falta de cooperagdo e comprometimento entre 0s associados 3,57
6 | Excesso de burocracias legais interna na rede 2,86

Fonte: Dados da Pesquisa

Por fim, por meio das entrevistas foi percebido que o pequeno varejo supermercadista
da regido metropolitana de Belo Horizonte tem procurado se organizar em redes para juntos
terem maior poder de negociagdo e com isso terem melhores pregos, assim poderdo competir
com as grandes redes mantendo a lucratividade esperada.

4.4  ANALISE DAS SIMILARIDADES E DIFERENCAS ENTRE AS ESTRUTURAS DE
GESTAO DAS REDES

Trés redes possuem um organograma formal composto por um presidente, diretores,
assistentes administrativos, secretaria e compradores, enquanto que as outras trés também
dizem ter um organograma, mas informal. Uma rede é administrada por um atacado que contém
conselho fiscal, administrativo e deliberativo, enquanto quatro redes possuem conselho

GeCont, v. 4, n. 1, Floriano-PI, Jan-Jun. 2017.



19 Moreira, Silva e Moreira

formado pelos associados, com funcdo de votar assuntos ordinarios de interesse comum e
apenas uma ndo tem nenhum tipo de conselho. Das sete redes, duas tem executivos de mercado,
as demais sdo geridas por proprietarios de supermercados da rede.

Todos os supermercados associados as redes sdo monitorados com relagdo aos
pagamentos a fornecedores, caso tenham boletos em atraso, € feito um alerta para que o
pagamento seja feito imediato, caso persista o atraso o0 associado pode até ser excluidos da rede.

Duas redes sdo fechadas e ndo aceitam novos associados, enquanto que outras cinco
redes para admitir novos associados fazem uma pesquisa sobre a situacdo financeira do
supermercado e uma reunido com os demais socios para definir sobre a entrada ou ndo do
supermercado, respeitando sempre as regras previamente definidas pela rede.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Considerando o objetivo proposto para esse trabalho que foi identificar como o pequeno
varejo supermercadista da regido metropolitana de Belo Horizonte se organiza em redes, ou
seja, analisar as formas de atuacdo e interacdo intra e inter-redes; identificar a forma de
negociacdo das redes e as vantagens e desvantagens de ser um associado e destacar as
similaridades e diferencas entre as estruturas de gestdo utilizadas pelas redes, entende-se que 0
mesmo foi atingido tendo como principais pontos que podem ser destacados que 0 pequeno
varejo supermercadista da regido metropolitana de Belo Horizonte tem procurado se organizar
em redes para juntos terem maior poder de negociacdo e com isso terem melhores precos, assim
poderdo competir com as grandes redes mantendo a lucratividade esperada. Em rede consegue-
se estar mais proximo aos fornecedores, aumentando as possibilidades de poder manter um mix
melhor e sem ruptura. Todas as redes possuem central de compras, trés possuem centro de
distribuicdo. O prazo médio de compra das redes é de 28 dias e 0s descontos médios percebidos
por estarem em redes é de 5%.

Aproveitar competéncias e utilizar know how das outras empresas associadas é a maior
vantagem percebida pelos associados, embora melhorar o poder de barganha aumentando o
poder de compra e com isso melhorar o lucro e as vendas também foram vantagens percebidas
pelos associados, enquanto que a afirmacdo de que a participacdo em redes garante a
sobrevivéncia ante a concorréncia ndo foi entendida como verdade. Para os entrevistados a rede
é uma forma de os associados buscarem minimizar os custos dos produtos. Embora as redes
pesquisadas ndo interajam entre si, estdo todas associadas a AMIS.

Como limitacdo da pesquisa destaca-se que foi utilizada a base de dados da AMIS néo
considerando eventuais redes ndo associadas e o fato de terem sido entrevistados apenas redes
situadas na regido metropolitana, portanto, seus resultados ndo puderam ser extrapolados por
se tratar de uma amostra regionalizada, e de certa forma, observa-se também o ndo emprego de
validacdo de construtos, o que poderia ser adotado para novos estudos. Portanto, como
sugestdes para trabalhos futuros, se propde ampliar a base de dados para outras regides do pais,
e realizar uma analise comparativa com outras realidades do Brasil e outros paises,
possibilitando assim, verificar variacbes ou evidéncias conforme constatadas no presente
estudo.

Conclui-se que as redes estdo se profissionalizando, e entre as sete redes pesquisadas
muitas foram as diferencas encontradas em todos os quesitos, seja na forma de interacdo com
seus associados, seja na forma de negociacdo ou mesmo na estrutura fisica e na estrutura de
gestao.
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