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RESUMO

Este trabalho tem como objetivo identificar a importancia do relacionamento com fornecedores para o
resultado organizacional. A metodologia utilizada foi a qualitativa, realizada por meio de um
questionario subjetivo aplicado com o gestor de uma empresa na cidade de Limoeiro do Norte - CE. A
analise teve o intuito de evidenciar relevancia do relacionamento com fornecedores com base nos
principais teoricos desse campo de pesquisa. Como resultado foi possivel observar que existem diversas
vantagens nas parcerias estratégicas, como qualidade, melhores prazos, disponibilidade, maiores
condi¢des comerciais, entre outros. Esses beneficios proporcionam um aumento no desempenho
organizacional gerando uma maior competitividade para a empresa.

PALAVRAS-CHAVE: Relacionamento com fornecedores; Competitividade organizacional;

Parcerias estratégicas; Desempenho organizacional.

INTRODUCAO

No contexto atual, em meio a um cenario competitivo de mercado, as empresas passam
por inimeros desafios para obterem um diferencial na sua area da atuagdo, desse modo, ¢
imprescindivel que as organizagdes planejem estratégias com o intuito de se estabelecer como
referéncia no mercado e atender as necessidades de seu cliente. Nessa perspectiva, um dos
pontos essenciais que vao influenciar na qualidade associada a sua organizacdo ¢ a escolha de

um fornecedor adequado para o alcance dos seus objetivos, os fornecedores irdo proporcionar
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materiais que vao compor os itens oferecidos para o publico interno ou externo, sendo
responsavel também pela imagem que a empresa passa para a sociedade.

Marinho et al., (2014), enfatiza que a gestdo estratégica da cadeia de
fornecedores/suprimentos ¢ dimensao-chave na formulagao de estratégias competitivas e que
dentro de um novo relacionamento entre empresas, o fornecedor passa a ser considerado um
dos primeiros e mais criticos elos na corrente que liga uma organizagao ao seu cliente, ¢ as
empresas de classe mundial reconhecem que a qualidade de seus produtos e servigos esta
diretamente relacionada a qualidade de seus fornecedores e respectivos produtos e servigos.
Diante dessa importancia da escolha de um bom fornecedor, ¢ necessario também manter um
bom relacionamento com o mesmo, visando a busca de melhores condi¢des para atender o seu
publico alvo e promover o avango da empresa. A analise de pontos como qualidade, beneficios,
prazos e exclusividade podem ser negociados entre clientes e fornecedores com o intuito de
atender as necessidades de ambos, bem como promover um bom relacionamento por meio da
negociacao.

Visto isso, esse estudo tem o intuito de identificar os beneficios do relacionamento com
fornecedores para o sucesso organizacional, buscando analisar a perspectiva de um ponto
comercial localizado na cidade de Limoeiro do Norte — CE, avaliando pontos como a escolha
de seus fornecedores, a influéncia do bom relacionamento entre empresa e fornecedor, bem
como todas as caracteristicas que compdem essa escolha e fazem com que um fornecedor seja

definido.

METODOLOGIA

Este estudo ¢ classificado como uma pesquisa qualitativa, de natureza descritiva,
desenvolvida por meio de um estudo de caso. A abordagem qualitativa foi adotada por permitir
uma compreensdo mais aprofundada da realidade organizacional, valorizando a interpretagao
das experiéncias e percepgoes do participante da pesquisa, bem como os significados atribuidos
aos relacionamentos com fornecedores e ao contexto em que esses vinculos se desenvolvem
(MINAYO, 2014; TRIVINOS, 2017). A pesquisa descritiva, por sua vez, busca observar,
registrar e analisar as caracteristicas de um fendmeno sem a interferéncia do pesquisador, com
o objetivo de descrever com precisdo os elementos que compdem o relacionamento
organizacional com os fornecedores (GIL, 2019). Ja o estudo de caso foi adotado como
estratégia metodoldgica por possibilitar uma investigagdo empirica aprofundada de um
fendmeno contemporaneo dentro de seu contexto real (YIN, 2015). Dessa forma, a escolha por

essa abordagem se justifica pela sua adequagdo a andlise detalhada de uma organizagao



especifica, permitindo compreender com profundidade as particularidades e dinamicas dos
relacionamentos com fornecedores.

A coleta de dados foi realizada mediante a aplicacao de um questionario com perguntas
abertas, direcionado ao gestor da empresa do setor varejista. O instrumento foi elaborado com
base nos objetivos centrais da pesquisa, assegurando a coeréncia e profundidade das
informacdes obtidas. A aplicacdo do questionario foi precedida da explicagdo dos propdsitos
do estudo, garantindo a espontancidade e autenticidade das respostas e o cumprimento dos
principios éticos da pesquisa cientifica.

A andlise dos dados coletados teve como foco a identificacdo da relevancia estratégica
dos relacionamentos com fornecedores para a organizacdo, tomando como base os principais
referenciais teoricos da area. Foram utilizados os estudos de Almeida, Marins e¢ Tramarico
(2012), que demonstram a importancia da integracdo fornecedor-empresa para o desempenho
da cadeia de suprimentos; Garcia, Silva e Pereira (2015), que enfatizam a gestdo relacional
como ponto de conexdo entre logistica e produ¢do; e os trabalhos voltados ao contexto
brasileiro, como o caso do Vale da Eletronica ¢ do setor de autopecas (MURAD; LIMA;
SACOMANO NETO, 2015; ROMANO, 2012). Além disso, considerou-se a perspectiva de
Oliveira e Dolci (2020) sobre governanga relacional como um fator que contribui para a redugao
de riscos ¢ o fortalecimento da confianga entre os atores da cadeia.

Dessa forma, a andlise buscou compreender de que forma o relacionamento com
fornecedores contribui para o desempenho e competitividade organizacional, destacando os

elementos percebidos como mais relevantes pelo gestor a luz do referencial tedrico.

RESULTADOS E DISCUSSAO

De acordo com os dados obtidos por meio do questionario aplicado ao gestor de uma
empresa do setor varejista localizada na cidade de Limoeiro do Norte — CE, verificou-se que a
organizacdo mantém um relacionamento com seus principais fornecedores baseado em
credibilidade, confianga e continuidade. Entre os principais beneficios destacados estdo o
acesso a uma ampla variedade de produtos, condi¢des comerciais vantajosas (como melhores
precos e prazos de pagamento) e agilidade no atendimento de demandas emergenciais. Tais
fatores contribuem diretamente para a competitividade da empresa, ao permitir a oferta de
precos mais atrativos aos clientes e maior flexibilidade operacional, essas afirmagdes
corroboram o que afirmam Almeida, Marins e Tramarico (2012), ao ressaltarem que a
integracdo entre empresas e fornecedores ¢ fundamental para a eficiéncia da cadeia de

suprimentos, reduzindo custos e elevando o nivel de servigo. O gestor, por exemplo, relatou



uma situagdo critica resolvida por meio da pronta resposta de um fornecedor, o que demonstra
na pratica os beneficios de um vinculo colaborativo.

Além disso, observou-se que o gestor reconhece a influéncia direta do relacionamento
com fornecedores nos resultados da empresa, especialmente pela possibilidade de negociagdes
comerciais mais vantajosas, o que esta em consonancia com Garcia, Silva e Pereira (2015), que
destacam a relevancia da integracdo entre logistica e produgao como um diferencial competitivo
derivado de uma gestao eficiente dos fornecedores.

Entre as praticas adotadas para fortalecer esse vinculo, a empresa utiliza contratos de
longo prazo, realiza agcdes promocionais conjuntas com os fornecedores e recebe brindes para
promog¢ao dos produtos. A manutencdo de compras regulares ¢ o cuidado com prazos de
vencimento também sdo apontados como estratégias fundamentais para preservar a qualidade
do relacionamento. Tais praticas estdo em sintonia com os principios da governanca relacional,
que, segundo Oliveira e Dolci (2020), contribuem para reduzir riscos, aumentar a confianca e
fortalecer os lagos comerciais dentro da cadeia de suprimentos.

Quanto aos critérios adotados na selecdao de fornecedores, o gestor destacou a preferéncia
por aqueles que oferecem uma grade ampla de produtos, melhores prazos de pagamento e
marcas reconhecidas no mercado. Essas escolhas estdo alinhadas com os resultados
apresentados por Romano (2012), que demonstram que tais critérios t€ém impacto direto no
desempenho da cadeia de suprimentos, especialmente em setores como o de autopecas.

O gestor afirmou ndo enfrentar desafios significativos na comunicagdo com os
fornecedores, o que evidencia a solidez e estabilidade da parceria comercial estabelecida. A
confianca e a transparéncia foram ressaltadas como elementos fundamentais, pois nao apenas
fortalecem a relagdo atual, mas também facilitam futuras negociagdes e viabilizam novas
parcerias. Dessa forma, os dados analisados demonstram que o relacionamento com
fornecedores ¢ percebido como estratégico e vantajoso para a empresa, apresentando
consisténcia com os referenciais teoricos adotados neste estudo. As praticas relatadas indicam
que uma gestao eficaz desses relacionamentos pode representar um diferencial competitivo real,

contribuindo para o desempenho organizacional de forma ampla e sustentavel.

CONCLUSAO

Apos a realizacdo da pesquisa e a andlise dos dados obtidos, verificou-se que a
organiza¢ao reconhece os beneficios diretos decorrentes de um relacionamento eficaz com seus
fornecedores. Tal relacionamento contribui significativamente para a obtencdo de resultados

positivos, evidenciando aspectos como confiabilidade, parceria, transparéncia e melhores



condi¢des comerciais. Constatou-se, ainda, que a solidez dessas relagdes permite a empresa
reduzir custos operacionais e elevar o nivel dos servigos prestados, além de favorecer a
preferéncia por marcas de referéncia no mercado. Esses fatores impactam diretamente o
desempenho e a competitividade organizacional.

Dessa forma, conclui-se que o relacionamento com fornecedores ¢ percebido como uma
estratégia essencial e vantajosa para o sucesso da empresa, manter esses relacionamentos pode
ser um diferencial para as empresas em meio a concorréncia, dessa forma, ¢ uma area que nao

pode ser negligenciada.
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