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Abstract: The present article characterizes the contracts in the relationship among companies, in the case, between manufacturer and distributors and commercial representatives, considering the theory of the transaction costs. The information are based on case study, whose unit of analysis was the pair producing of candies and their distribution channels to the retail.
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1. Introdução

A abertura da economia brasileira na década de noventa leva as empresas a enfrentarem um ambiente de maior concorrência, mudando suas formas de atuação para posicionar-se junto ao mercado. A concentração das empresas no setor varejista impõe aos produtores de alimentos uma nova realidade para distribuição de seus produtos. Há mais exigências por menores custos, diferenciação de produtos, confiabilidade e redução dos prazos de entrega. A concorrência setorial (setor alimentício) por outro lado, induz a melhoria na qualidade dos produtos. Estes fatores levam a implementação de mudanças que exigem iniciativas de inovação tecnológica e organizacional (Alves, 1998).  Uma destas mudanças é o objeto deste trabalho: novas formas de estruturação dos canais de distribuição dos produtos ao varejo.

O presente artigo traz uma caracterização inicial dos contratos no relacionamento entre empresas, no caso, entre fabricante de doces e distribuidores e representantes comerciais, considerando a teoria dos custos de transação e visão sistêmica, considerando que as organizações estão inseridas em um contexto social e econômico. O relacionamento com seus parceiros a montante e a juzante é um recurso crítico para a competitividade da empresa: assim consideram suas estratégias de marketing e de logística para apoio a vendas.

2. Fundamentação teórica: estratégias de operações, logística, redes de suprimento e custos de transação

SLACK et. al (1997) define estratégia como o padrão de decisões e ações da organização que a posicionam no ambiente e que têm por objetivo auxiliá-la a atingir os objetivos de longo prazo. Neste sentido, a função produção contribui para que a empresa atinja vantagens competitivas por meio de suas operações, baseadas em cinco objetivos de desempenho: qualidade, rapidez, confiabilidade, flexibilidade e custo. A logística representa uma vantagem competitiva tanto na apuração dos custos dos produtos como na conquista de novos mercados. 

De acordo com SLACK, CHAMBERS& JOHNSTON (2002), nenhuma operação produtiva existe isoladamente, mas faz parte de uma rede maior, interconectada com outras operações, formando uma rede de relações cliente – fornecedor. As decisões de projeto de rede se iniciam com a definição dos objetivos estratégicos para o posicionamento da operação na rede, para que a empresa tenha visibilidade de: 

· compreender como pode competir mais efetivamente,

· identificar ligações entre nós especialmente significativas na rede

· focalizar uma perspectiva de longo prazo na rede.

A capacidade de maior visibilidade da empresa, apoiada por seu posicionamento na rede composta pelas ligações com seus parceiros de negócios, favorece que tenha condições para responder rápido e bem às mudanças ambientais, de forma a melhorar seu desempenho junto ao mercado. As ligações da empresa com seus parceiros são formadas por decisões sobre os sistemas logísticos (fluxo físico e de informações) e processos de negócios (LAMBERT & COOPER, 2000).
LIMA (1998) indica que o gerenciamento do sistema logístico vem assumindo a responsabilidade de agregar valor ao produto por meio do serviço que ela oferece. A função da logística é disponibilizar materiais / insumos para a produção e produtos finais para os canais de comercialização. Os canais de distribuição são responsáveis pela disponibilização dos seus produtos para o consumidor final (varejo) e a estrutura dos mesmos reflete as estratégias de marketing das empresas (Ballou, 2001). A distribuição física abrange os processos operacionais e de controle que auxiliam na transferência dos produtos desde o local em que são fabricados até o local em que são entregues ao consumidor (NOVAES, 2001). 

Segundo SLACK et. al (1997) a logística representa uma extensão da gestão da distribuição física (operação de fornecimento ao cliente) e corresponde à gestão do fluxo de materiais e, também, informações da organização até os clientes. Além disso, a gestão de materiais abrange funções como compras, gestão de estoques, armazenagem e a distribuição física.

Rede logística, por sua vez, corresponde à representação físico-espacial dos pontos de origem e destino das mercadorias, seus fluxos e outros aspectos. Os destinos abrangem as unidades de produção da empresa, armazéns ou depósitos. Os pontos de destino abrangem o cliente, a zona de vendas, se é no Estado, Município etc.

2.1. Custos na distribuição

Segundo CHRISTOPHER (1997) os custos logísticos de uma rede de distribuição abrangem: os custos de transporte, os custos de estocagem, os custos dos depósitos, os custos das entregas locais, os custos de processamento dos pedidos. Além dos custos destas operações há também nos canais de distribuição os custos relacionados aos processos de negócios, chamados custos de transação. Já os custos de transação envolvem os custos a que estão sujeitas todas as trocas estabelecidas em um sistema econômico (NORTH, 1994). Estes custos estão relacionados à negociação e avaliação dos atributos de valor dos produtos (qualidade e serviço) e dependem do desempenho dos agentes envolvidos na transação, assim como das formas de relacionamento estabelecidas entre os mesmos. O informação necessária para negociação e os diferentes níveis de acesso às informações (simetria e/ou assimetria) caracterizam estas relações de troca. 

A abordagem da economia dos custos de transação explica que diferentes arranjos econômicos nas transações podem implicar em diferentes custos (WILLIAMSON, 1985).

Estes arranjos econômicos dependem de regras estabelecidas por instituições (regras formais, limitações informais) e das organizações / empresas, responsáveis por atividade com um certo objetivo e que trocam recursos com seus parceiros de negócios (NORTH, 1994). As organizações são empresas produtoras, representantes comerciais, distribuidores, atacadistas e os próprios consumidores se enquadram na definição de organizações, sendo que os agentes de mudança institucional são os empresários políticos ou econômicos ou seja, os indivíduos que tomam decisões nas organizações e as fontes de mudança correspondem a oportunidades percebidas por estas pessoas, e envolvem mudanças externas e aprendizado interno (figura 1).


Figura 1. Conformação dos arranjos econômicos

Fonte: Palucci (2003) 

A teoria dos custos de transação envolve os seguintes fatores: racionalidade limitada, complexidade e incerteza, oportunismo e especificidade de ativos, os quais podem gerar alguns problemas quando se elabora um contrato, em se tratando de uma transação futura.

FIANI (2002) apresenta diferentes tipos de contratos:

· aqueles que especificam no momento presente uma certa performance no futuro;

· aqueles que especificam no momento presente uma certa performance no futuro, a qual está relacionada com a ocorrência de certos eventos (no futuro) previamente definidos (cláusulas condicionais);

· contratos de pouca duração (de curto prazo);

· contratos estabelecidos no presente com o direito de estabelecer uma relação de autoridade no futuro.

O desempenho está relacionado a serviços ofertados e aos atributos dos produtos transacionados. Para BARZEL (1982), os atributos dos itens comercializados devem ser mensurados. Esta atividade de medição tem um custo. A medição dos produtos é importante na ocorrência de concorrência acirrada.

Conforme BARZEL (1995), se os custos de transação são positivos, os indivíduos criam instituições sociais para impor ou fazer cumprir restrições para minimizar a perda associada ao seu não cumprimento.

Além disso, a divisão do trabalho no sistema produtivo e na distribuição dos produtos contribui para que a maximização do valor total dos recursos utilizados seja alcançada. Esta é a visão de cadeia de suprimento. Os recursos são utilizados não apenas na produção e entrega para os consumidores, mas em outros aspectos como: efetivar a troca (comércio), identificar compradores potenciais, descrever o bem para estes compradores, estabelecer as condições do negócio e transferir os direitos. Assim, na presença dos custos de transação os recursos são usados também na determinação e distribuição dos benefícios gerados pela coordenação dos negócios entre os parceiros responsáveis pela produção e distribuição dos produtos ao mercado final. Os custos de troca são bastante influenciados pelo custo de informação dos atributos do produto. BOWERSOX & CLOSS (2001) associa os custos de transação à decisão sobre “ fazer ou comprar”, resultando ou não na externalização de tarefas antes internalizadas:

“A análise dos custos de transação leva à decisão de executar internamente as atividades logísticas, se esses custos são menores que as despesas associadas com contratação de serviços externos.”
Assim destacam-se os seguintes pontos: 

· a informação sobre o produto pressupõe um custo;

· as informações são assimétricas, nem todos dispõem do mesmo nível de informação acerca de determinado bem;

· as empresas efetuam a mensuração não só dos custos diretamente relacionados com suas atividades, mas, também, dos chamados atributos de valor, com o intuito de minimizar a busca por informações a respeito do produto, por parte dos consumidores (reduzir a assimetria das informações);

· como foi dito a partir de BARZEL (1995), os produtores são distintos de seus consumidores devido à especialização e os custos de troca têm como base, principalmente, o custo da informação do produto;

· o conhecimento e análise dos custos de transação, conforme BOWERSOX & CLOSS (2001) pode auxiliar a empresa na decisão quanto a manter determinadas atividades ou terceirizá-las. Tal aspecto não será abordado com detalhe neste momento.

3. Método Utilizado e resultados encontrados

Foi feito um estudo de caso em uma empresa do setor alimentício que fabrica balas, doces e guloseimas. A empresa em questão tem sede no interior do estado de São Paulo e atua tanto no mercado interno (nacional) como externo (exportação), sendo que no mercado interno atende o atacado, o varejo e, também, a chamada cozinha industrial (por exemplo, no caso da empresa, companhias aéreas). As áreas mais representativas, em relação ao faturamento, são respectivamente o atacado e depois o varejo, sendo que a empresa considera como atacado as lojas especializadas do setor (por exemplo: lojas de artigos para festas) e varejo os grandes supermercados.

Para atingir tais canais a empresa utiliza representantes comerciais, vendedores diretos, distribuidores, operadores logísticos e broker.

Na figura 2 é apresentado um esquema dos canais de distribuição da empresa:

Os vendedores diretos são funcionários da empresa e os distribuidores, os operadores logísticos e o broker exercem funções que podem ser explicadas a partir da definição da ABAD (Associação Brasileira de Atacadistas e Distribuidores), segundo a qual o atacado pode ser classificado conforme a forma principal de atendimento ao cliente. Pode ser atacadista de auto-serviço, atacadista de balcão e, também:

· atacadista distribuidor: apresenta equipes de vendas que atendem um grande número de clientes com certa freqüência, sendo que a frota é própria ou de terceiros;

· operador logístico: trabalha em contato direto com a indústria, exercendo toda a função de distribuição (recebimento de mercadorias, paletização, movimentação, montagem de kits), além do empacotamento, armazenamento, separação, reembalagem e carregamento, roteirização, entrega, gerenciamento de estoques, gerenciamento de transportes, pedidos, atendimento ao cliente (da indústria) etc.;

· broker: especialista que é responsável por todo o atendimento ao cliente da indústria.


 Figura 2.  Os Canais de Distribuição da Empresa 


                       Venda direta

Para elaboração do presente, tomou-se como exemplo, os contratos de representação comercial (para varejo e para atacado) e o contrato de distribuição. A seguir são demonstradas as principais características observadas em cada tipo de contrato:


     FIGURA 3. Os contratos enquanto reguladores do relacionamento entre as partes
Quadro l. Tipos de contrato e suas principais características

	TIPO DE CONTRATO
	PRINCIPAIS CARACTERÍSTICAS

	Distribuição
	· concede a venda sem exclusividade;

· a distribuidora não poderá exercer atividades que sejam concorrentes com os produtos que serão distribuídos;

· são estabelecidos requisitos mínimos e condições diversas para o relacionamento entre as partes;

· é estabelecida a área de atuação;

· são definidas possíveis penalidades (como multas), no caso do não cumprimento das cláusulas do contrato;

· são estabelecidas políticas de troca de produtos.

São exigidos da distribuidora fiadores/devedores solidários. 

	Representação Comercial

Atacado e Varejo
Diferem apenas quanto aos produtos comercializados e para quem é feita a venda

Atacado              Atacado

Varejo                 Varejo
	· como um contrato de prestação de serviços, sem relação de emprego;

· estabelece a região de atuação;

· tem como base a Lei nº 4.886/65 (que regula as atividades dos representantes comerciais autônomos);

· não poderá exercer a representação de outras empresas com produtos iguais ou semelhantes aos da empresa representada;

· não há exclusividade de região, empresas ou produtos;

· é estabelecida a comissão da representante;

· são estabelecidos requisitos mínimos e condições diversas para o relacionamento entre as partes;

· são definidas possíveis penalidades (como multas), no caso do não cumprimento das cláusulas do contrato.

É exigido que a empresa representante seja uma Representação Comercial Autônoma, constituída por no mínimo duas pessoas.


4. Conclusão

Os contratos protegem as partes contra eventuais problemas que podem ocorrer. Além disso, podem existir assimetrias na informação entre as partes, seja com relação às condições de cada empresa ou mesmo forma de atuação; tornando-se de certa forma difícil a definição de possíveis situações que possam ocorrer. As ocorrências conflitantes podem ser minimizadas pelo conhecimento que a empresa tem do próprio produto e do mercado em que atua, valendo a confiança e reputação, que venham a ser desenvolvidas com trabalho mútuo dos parceiros.

Pode-se observar, também, a partir das características dos contratos que eles especificam no momento uma certa performance futura que pode ou não estar relacionada com a ocorrência de certos eventos, existindo cláusulas condicionais, tomando-se como base FIANI (2002). 

Outro fator importante a ser considerado é que a existência de cláusulas, relacionadas com a performance do distribuidor ou representante comercial, pode permitir o cumprimento das atividades, ou seja, principalmente, que o produto seja encaminhado até o consumidor final, e que sejam atingidos os objetivos de desempenho (qualidade, rapidez, confiabilidade, flexibilidade e custo).

A grande vantagem que a empresa de balas e doces tem na distribuição de seus produtos por meio destes agentes é a amplitude de atuação geográfica dos mesmos, podendo assim, estender seu mercado para toda a região brasileira.

Torna-se interessante e necessário aprofundar tal estudo, analisando-se, também, o relacionamento da empresa em questão com os operadores logísticos e broker.
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