CACES
®-o

DISTRIBUICAO FiSICA: Desafios da gestao empresarial nas
empresas atacadistas de produtos alimenticios

Congresso de Administracao,
Contabilidade, Economia
e Sustentabilidade

Gilberto Araujo Silva - Graduando em Administragdo (UEB)
gyllberto539@gmail.com

Michael Rayan Cardoso de Almeida - Graduando em Administra¢dao (UEB)
michael.almeida988@gmail.com

Claudio Roberto Meira de Oliveira - Doutorado em Administragdo (UEB)
crmoliveira@uneb.br

Antdnio Ribeiro Bonfim - Doutorado em Administragdo (UEB)
abomfim@uneb.br

RESUMO

A logistica ¢ uma parte essencial do sucesso das empresas, e a distribuicao fisica desempenha
um papel critico no sucesso das empresas atacadistas. O objetivo deste trabalho foi compreender
os desafios e os impactos da distribui¢do fisica para a gestdo do negocio enfrentados pelas
empresas atacadistas de produtos alimenticios de Guanambi-BA. Objetivamos especificamente
investigar a relacdo entre os atacadistas e o varejo local, identificar os desafios enfrentados para
a distribuicao fisica e analisar as estratégias utilizadas por estas empresas. Para a realizagdo da
pesquisa, foi adotada uma abordagem qualitativa e entrevistas semiestruturadas com as
empresas atacadistas selecionadas. Dentre os resultados, o alto custo dos processos logisticos ¢
o principal desafio enfrentado, mas as empresas adotam estratégias para mitiga-los e garantir a
sobrevivéncia no mercado. A pesquisa concluiu que a distribuicdo fisica € um fator critico para
o sucesso das empresas atacadistas de produtos alimenticios em Guanambi-BA.
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1. INTRODUCAO

A logistica ¢ uma atividade essencial para o sucesso das empresas, mas também ¢ um
desafio constante, pois exige que se esteja sempre atento as novas tendéncias do mercado, assim
a logistica ¢ uma disciplina fundamental nos negocios (Novaes, 2007).

De acordo com Christopher (2003), o gerenciamento eficiente do fluxo de bens e
informagdes em toda a cadeia de suprimentos ¢ fundamental para atender as crescentes
demandas dos clientes e manter a competitividade. A distribui¢do fisica, uma parte crucial da
logistica, desempenha um papel critico no sucesso das empresas atacadistas.

A concorréncia acirrada nos ultimos anos levou o setor atacadista a modernizar suas
atividades tradicionais, incorporando novas tecnologias e estratégias (Piato et al, 2006). Diante
do exposto, destaca-se que para essa pesquisa responder o seguinte questionamento: quais 0s
desafios e os impactos da distribuicdo fisica para a gestdo do negocio enfrentados pelas
empresas atacadistas de produtos alimenticios de Guanambi?

Neste contexto, este trabalho tem como objetivo geral, compreender os desafios
enfrentados pelas empresas atacadistas de alimentos em Guanambi-BA em relagdo a
distribuigdo fisica e as estratégias que adotam para supera-los.

Paralelamente, destacamos trés objetivos especificos para a pesquisa: investigar a
relag@o entre as empresas atacadistas de alimentos em Guanambi-BA e seus clientes varejistas;
identificar os principais desafios logisticos que as empresas atacadistas enfrentam ao distribuir
produtos alimenticios, e por fim, analisar as estratégias adotadas por essas empresas para
superar os desafios logisticos na distribuicao fisica.

Para realizar este estudo, optou-se por uma abordagem qualitativa, envolvendo um
levantamento bibliografico, pesquisa de campo e o uso de entrevistas semiestruturadas. Os
resultados da pesquisa apontaram que as empresas atacadistas de alimentos de Guanambi
enfrentam uma série de desafios logisticos, como infraestrutura precaria, custos elevados,
sazonalidade e legisla¢do. Para supera-los, adotam estratégias como roteirizagdo, tecnologia e
mitigacao de riscos.

A estrutura do estudo abrange a introducdo, o referencial tedrico dividido, com
esclarecimentos quanto aos conceitos de logistica e distribui¢do fisica, os principais desafios
encontrados nesses processos, os conceitos de comércio atacadista e em especial do setor de
alimentos, quais as relacdes entre os atacadistas e o varejo e o contexto de Guanambi.
Posteriormente a metodologia empregada, seguido pelos resultados e discussdes e conclusoes.

2. REFERENCIAL TEORICO
2.1. Conceito de logistica

Embora muitas pessoas desconhecam a logistica, ela ndo ¢ algo recente, sendo que os
primeiros registros do uso desse conceito datam de guerras antigas. A logistica era fundamental
para assegurar que suprimentos, armas e tropas estivessem presentes no local e momento
adequados.

Durante a Segunda Guerra Mundial, as For¢as Armadas dos Estados Unidos
empregaram a logistica para gerenciar o fluxo de aquisi¢cdo, armazenamento e distribui¢do de
suprimentos visando satisfazer todas as demandas necessarias para a guerra. Este processo foi
fundamental na década de quarenta. (Ferreira, 2007).

De acordo com Moura, (2006, p. 15):

Logistica ¢ o processo de gestdo dos fluxos de produtos, servicos e da informagao
associada, entre fornecedores e clientes (finais ou intermedidrios) ou vice-versa,



levando aos clientes, onde quer que estejam, os produtos e servi¢os de que necessitam,
nas melhores condigdes.

Sendo assim, a logistica ¢ um processo complexo que necessita de muito planejamento,
porém, sua relevancia para empresas de todos os tamanhos e setores, possibilita que elas sejam
competitivas no mercado e oferecam um bom atendimento ao cliente.

Christopher (2003) afirma ainda que a logistica ¢ o processo de gerenciar
estrategicamente a compra, transporte e armazenamento de materiais, pegas e estoque final (e
fluxos de informagdes relacionados) através de canais organizacionais e de marketing para
maximizar a rentabilidade atual e futura por meio da execucdo de pedidos, para fins de custo-
beneficio.

2.2. Logistica de distribuicio fisica

Conforme descrito por Ballou (2006), a distribuicdo fisica, dentro do contexto do
processo logistico, refere-se a lacuna de tempo e espago que existe entre os pontos de
processamento da empresa e seus clientes. Essa abordagem implica em compreender a
necessidade de gerenciar de forma eficiente a movimentagdo de produtos desde o ponto de
origem até o ponto de destino, superando as barreiras geograficas e temporais que surgem no
percurso.

Segundo Bowersox e Closs (2001), a distribui¢do fisica tem como objetivo gerar valor
econdmico para os clientes por meio da gestdo adequada do tempo e do espago do servigo. Os
autores identificam trés fatores importantes relacionados ao servigo ao cliente: disponibilidade,
desempenho e confiabilidade.

A disponibilidade refere-se a capacidade de ter o produto em estoque no momento em
que o cliente deseja adquiri-lo. O desempenho operacional esta relacionado as atividades que
envolvem velocidade, consisténcia, flexibilidade e capacidade de recuperar falhas. Ja a
confiabilidade diz respeito a capacidade de manter os niveis planejados de disponibilidade de
estoque e desempenho operacional.

Bertaglia (2009) diz que, o processo de gerenciamento da distribui¢do, ¢ muito mais que
simplesmente movimentar e transportar produtos entre determinados pontos, ¢ uma atividade
fundamental que lida diretamente na percepcdo do cliente em relagdo ao oferecimento do
servigo, seus custos e qualidade.

Nessa ideia, Mentzer, Mint e Bobbitt (2004) sustentam que a contribui¢cdo da logistica
da distribui¢do fisica pode conferir uma vantagem competitiva & empresa por meio da reducao
de custos e do aumento da efetividade, ou seja, a melhoria do servigo ao cliente.

2.3. Principais desafios encontrados na distribuicao fisica

Da mesma forma que todos os setores de uma empresa enfrentam desafios a serem
superados, a area de distribuicdo fisica também apresenta elementos que complicam o
funcionamento ideal de suas operagdes, e esses fatores exercem um impacto direto no
desempenho e na gestdo eficaz da logistica de distribuicao.

Segundo Almeida (2012), a distribuicdo fisica ird se deparar com desafios
principalmente para que haja uma entrega pontual, completa e sem erros.

Ainda conforme o autor, entre os fatores que estdo diretamente ligados ao
processamento de pedidos e ao desempenho do processo de transporte, destaca-se a
pontualidade, essencial para manter uma relagdo de confianga. Nesse quesito, alguns pontos
importantes devem ser considerados para o planejamento correto para cumprir os prazos
acordados com os compradores da empresa. Esses pontos sdo: tempo para entrada de pedido,
tempo de separagdo de pedidos e tempo de entrega do pedido.



A entrega completa diz respeito a capacidade da empresa em entregar o pedido em sua
totalidade dentro do prazo, sem deixar para realizar a entrega em datas posteriores, pois, além
de acarretar uma quebra de prazo, também traria custos adicionais com o frete para a empresa
vendedora.

Por fim, quando se trata de entrega sem erros, Almeida e Marcondes (2014) enfatiza
que estd intimamente ligada a administragdo de pedidos, pois empresas com distribuicdo fisica
desorganizada frequentemente cometem erros nos pedidos. Esses erros podem surgir devido a
diversos fatores, incluindo falta de cumprimento de prazos, conferéncia ineficaz de
carregamento, ma disposi¢do dos produtos nos veiculos e falta de planejamento para lidar com
imprevistos.

Segundo Ballou (2006), os principais pontos que tém maior impacto na distribui¢do
fisica s@o o processamento de pedidos, o transporte € 0 armazenamento.

A atividade de processamento de pedidos ¢ considerada uma das principais areas do
processo logistico pois, juntamente com os sistemas de transporte e a gestdo de estoques, sao
atividades consideradas primarias dentro dos sistemas logisticos. Gerir bem o processo de
pedidos constitui, dessa forma, a base da cadeia logistica para fornecer o nivel de servigo que
os clientes desejam (Costa, 2013).

O transporte de cargas ¢ o fator predominante nos custos logisticos e varia entre um a
dois tercos dos custos logisticos totais. Fatores como a manutencao da frota, combustivel, mao
de obra, seguro e regulamenta¢do possuem impacto significativo no custo final. (Ballou, 2006)

Outro desafio para as empresas ¢ com relacdo a armazenagem das mercadorias. Assim,
Ballou (1993) destaca que a armazenagem e estocagem de mercadorias representam fungdes
cruciais dentro do sistema logistico e que seus custos podem consumir uma parcela
significativa, variando de 12% a 40%, das despesas logisticas de uma empresa.

Além disso, de acordo com Gasnier & Banzato (2001), a armazenagem ¢ reconhecida
como uma fun¢do de extrema importancia para o gerenciamento eficaz da cadeia de
suprimentos. Sua relevancia ¢ devido a sua fungdo como parte do fluxo logistico, estabelecendo
uma base para a uniformidade e continuidade do suprimento, garantindo, assim, um nivel
adequado de servigo e agregacao de valor ao produto.

Dias (1996) salienta que a eficiéncia de um sistema de armazenagem estd intimamente
ligada a escolha apropriada do almoxarifado, levando em consideracgdo a natureza dos materiais
movimentados e estocados. Uma gestdo competente do almoxarifado resulta em uma utilizagao
mais eficaz dos produtos, reduzindo a ocorréncia de danos e perdas e, consequentemente, 0s
custos logisticos

2.4. Conceito de comércio atacadista

E de extrema importincia compreender o conceito de comércio atacadista. Atacadista é
uma organizagdo intermedidria que executa fun¢des de distribui¢do para usudrios varejistas,
comerciais, industriais e institucionais e também atua como agente de “granel” para grandes
clientes em termos de volume fisico e financeiro (Bertaglia, 2009). Dessa forma, os atacadistas
sdo agentes estratégicos e de grande relevancia participativa no processo de distribuigao,
interligando assim, os varios elos da cadeia de suprimentos.

De acordo com Neves (1999), o setor de comércio atacadista facilita aos consumidores
a aquisi¢ao de uma variedade de produtos em quantidades menores, simplificando o processo
de compra. Devido a complexidade da distribui¢do de produtos, o comércio atacadista tem
evoluido constantemente, adaptando-se as demandas especificas tanto dos varejistas, que sdo
seus clientes, quanto dos fornecedores, que sdo normalmente a industria, a fim de melhor
atender as necessidades de todos os envolvidos.

Conforme Rosalem e Santos (2010), os tipos de atacadistas evidenciados podem ser:



Distribuidor Atacadista: possui equipes de vendas, atende um grande niimero de
clientes com frequéncia especifica, realiza entregas com equipamentos proprios ou de terceiros.
Possui uma variedade de produtos e suas vendas sdo em sua maioria parceladas.

Atacadista de autosservico: seu principal diferencial ¢ o preco baixo, geralmente sua
venda ¢ removida, as mercadorias sdo oferecidas na embalagem de remessa original ou em
embalagens menores feitas pela indistria, ou pelo proprio atacadista. O cliente leva compras
que geralmente sdo pagas em dinheiro.

Atacadista de balcdo: possui equipe interna de vendas pronta para atender os clientes
que visitam este tipo de estabelecimento. Eles trabalham com menos interferéncia,
representando os produtos de maior giro nas lojas dos varejistas. Os clientes geralmente levam
os produtos por conta propria.

Operador Logistico: Trabalha diretamente com a industria, assumindo todas as tarefas
de distribui¢do, tais como receber mercadorias, armazenar, transportar e atender os clientes

Broker: ¢ o especialista responsavel pelo atendimento ao cliente em toda a area, que
melhora as vendas, melhora a prestacdo de servigos e o desempenho de produtos na loja.

2.4.1. Comércio atacadista de alimentos

Segundo Meira (2021) alguns cuidados devem ser considerados no processo de logistica
de produtos alimenticios, pois, se ndo estiverem em plenas condi¢des para consumo, podem
causar sérios problemas de saude. Tais cuidados estdo presentes em normas descritas na Portaria
n° 326 da Secretaria de Vigilancia Sanitaria, que estabelece prescri¢des e boas praticas de
higiene, fabricagdo e manuseio de alimentos, bem como a Resolugdo n® 275 da ANVISA, que
estabelece procedimentos padronizados a serem seguidos pelas empresas que lidam com o
comércio de alimentos.

Dessa forma, o armazenamento, manuseio e transporte de produtos alimenticios e,
principalmente, os pereciveis, devem obedecer aos padrdes regulatorios e as leis federais,
estaduais e locais.

O mercado de atacado constitui-se por todas as atividades que envolvem a venda de
bens ou servigos para aqueles que os compram para revenda ou uso industrial. Podemos chamar
de atacadistas aquelas empresas envolvidas na atividade de atacado e desempenham varias
funcdes: venda, promocao, compra e formagdo de sortimentos, quebra de lote, armazenamento,
transporte, financiamento, prestacao de servicos entre outros (Silva et al, 2010).

Segundo Albaneze e Barretti (1970), “o comércio atacadista estabelece ainda liga¢des
diretas entre os que exploram as matérias-primas e os varejistas”.

Dessa forma, ¢ possivel destacar a fungdo do comércio atacadista como um facilitador
do comércio. Os atacadistas sdo responsaveis por comprar grandes quantidades de produtos dos
produtores e revendé-los aos varejistas em menor quantidade. Isso permite que os produtores
alcancem um mercado maior e os varejistas oferecam uma variedade maior de produtos aos
consumidores.

2.5.Relacio entre atacadistas e seus clientes (varejistas)

J& para os servigos prestados pelos atacadistas aos seus clientes (varejistas), observa-se
a func¢do de disponibilidade de produtos, ou seja, em func¢do de sua proximidade, conseguem
oferecer a pronta entrega dos produtos requeridos; a conveniéncia no suprimento, simplicidade
nos pedidos e a facilidade de ter apenas um fornecedor; o fracionamento, venda dos produtos
em menores quantidades; a funcdo de crédito e financeira, podendo oferecer crédito e prazo
para o pagamento, facilitando o capital de giro do varejista e reduzindo a necessidade de
estoque; e o suporte técnico. (Enomoto e Lima, 2007).



Na figura 1, fica claro a relagdo entre a distribuicdo fisica e os canais de distribuicao,
entendendo que “um canal de distribui¢do representa a sequéncia de organizagdes ou empresas
que vao transferindo a posse de um produto desde o fabricante até o consumidor final”
(Rolnicki, 1998 apud Novaes, 2007).

Figura 1: Paralelismo entre canais de distribui¢do e distribuicao fisica.
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Fonte: Novaes, 2007.

Sabe-se que os atacadistas atuam como intermédio, ligando o fabricante ao varejista,
cabe ressaltar as preocupagdes que este deve ter para garantir a sinergia na prestagao e execugao
de seu papel, de forma eficiente, ja que para Santos e Costa (2008), o varejo engloba diferentes
atividades relacionadas a operagdo comercial. Essas atividades incluem a busca e selecdo de
produtos, aquisicdo dos mesmos, distribui¢do, venda e entrega aos consumidores.

2.6. Contexto de Guanambi

De acordo com as informagdes do IBGE (2020), a cidade, situada a 796 km a sudoeste
de Salvador, apresentava uma populacdo estimada em 84.928 habitantes. Além disso, segundo
o site Logiscal (2023), a cidade desempenha um papel importante como municipio polo na
Microrregido de Guanambi, exercendo influéncia significativa no desenvolvimento comercial
e de infraestrutura em uma vasta area que abrange aproximadamente 400 mil habitantes.

Segundo Oliveira e Pereira (2010), Guanambi ¢ um importante centro comercial na
regido, com uma economia diversificada e forte. A cidade ¢ sede de um grande numero de
empresas de pequeno e médio porte, que atuam em diversos setores, como comércio, servigos,
industria e agronegocio. Guanambi também conta com uma infraestrutura solida de servigos
publicos e privados, incluindo empresas de telefonia, energia e agua, além de institui¢cdes
educacionais e de saude.

A atuacdo dos atacadistas e varejistas da regido, como a rede Assai Atacadista, Rede 7
Supermercados, Magazine Luiza e Casas Bahia, sio um dos fatores que contribuem para a
atracdo regional. Esses estabelecimentos oferecem uma ampla variedade de produtos e servigos,
que atendem as necessidades de uma populacao diversificada (Oliveira e Pereira, 2010).



3. METODOLOGIA

Este trabalho tem como base a realizagdo de uma pesquisa qualitativa que, para Silva e
Menezes (2005), “considera que ha uma relacdo dinamica entre o mundo real e o sujeito, isto
¢, um vinculo indissocidvel entre 0 mundo objetivo e a subjetividade do sujeito que ndo pode
ser traduzido em niimeros”.

A pesquisa bibliografica, do ponto de vista dos procedimentos técnicos, foi utilizada
para obter os dados necessarios para a elaboragdo da pesquisa. Markoni e Lakatos (2017)
definem que "A pesquisa bibliografica ¢ uma forma de investigagdo que utiliza fontes
secundarias de informagdo, ou seja, documentos escritos ou ndo escritos que ja foram
produzidos por outros autores". Portanto, isso significa que parte da pesquisa foi embasada em
materiais ja existentes acerca do assunto e tema a ser abordado.

Esse trabalho, do ponto de vista dos seus objetivos, destaca-se por ser uma pesquisa
exploratoria. Prodanov e Freitas (2013) dizem que, na fase preliminar da pesquisa, o objetivo ¢
fornecer mais informagdes sobre um determinado topico. Nesse sentido, foi possivel explorar
a sua definicdo e delimitacdo, o que facilitou o estreitamento do tema de pesquisa, orientando
a definicdo de metas e a formulag@o de hipoteses ou buscando uma nova abordagem do tema.

Além disso, as informagdes foram obtidas por meio de uma pesquisa de campo que, de
acordo com Gil (2008), tem como objetivo aprofundar o entendimento de uma realidade
especifica, sendo conduzido principalmente através da observacdo direta das atividades do
grupo em estudo e de entrevistas com informantes. Essas entrevistas tiveram o propoésito de
captar as explicagdes e interpretagdes do que acontece nessa realidade

Utilizou-se ainda como fonte de consulta as plataformas Econodata (2023) e
Empresometro (2023), o que possibilitou realizar o levantamento de um total de 289 empresas
atacadistas de diversos ramos operando em Guanambi-BA. Dentre essas empresas, optou-se
por realizar uma andlise mais detalhada sobre aquelas que atuam no segmento de alimentos,
dada a sua importancia como um setor essencial para a sociedade e também por representarem
o maior contingente de atacadistas, conforme apontado pela pesquisa.

Foi realizado um levantamento em campo visando localizar o publico alvo e identificar
se realmente exerciam como atividade principal o comércio atacadista de alimentos. Das
empresas encontradas, 11 delas de fato se enquadram no perfil desejado, das quais efetivamente
cinco das empresas aceitaram participar da pesquisa, enquanto as demais ndo deram retorno ou
ndo demonstraram interesse em participar deste estudo.

Para a coleta dos dados, as ferramentas de pesquisa utilizadas foram as entrevistas
semiestruturadas, o que tornou possivel coletar os dados necessarios para a pesquisa e ter uma
maior flexibilidade para a obtencdo de dados adicionais que sejam relevantes para o estudo,
pois de acordo com Laville e Dionne (1999) a entrevista semiestruturada ¢ definida como "série
de perguntas abertas feitas oralmente em uma ordem prevista, mas na qual o entrevistador tem
a possibilidade de acrescentar questdes de esclarecimento”.

4. RESULTADOS

A pesquisa contemplou cinco empresas no ramo do comércio atacadista de alimentos
em Guanambi, sendo possivel obter os dados e informagdes por meio de entrevistas presenciais,
possibilitando compreender com mais detalhes o tema pesquisado e visualizar outros aspectos
fisicos de organizacdo e estrutura empresarial.

Considerando o primeiro objetivo proposto: compreender a relacdo entre as empresas
atacadistas de alimentos de Guanambi e as empresas de varejo (clientes), foram identificadas
algumas caracteristicas dessa relagcdo, bem como a percepc¢ao de algumas associagdes entre elas.



Segundo Parente (2000), o comércio atacadista consiste no processo de venda a clientes
institucionais, que compram para revender ou para utilizacdo como matéria-prima na produgao
de outros produtos ou servicos.

Tal fato foi confirmado pelas empresas entrevistadas, que afirmaram ter sua carteira de
clientes composta quase que em sua totalidade por pequenos supermercados e mercearias que
atuam na revenda de produtos, e lanchonetes e restaurantes, que transformam a matéria-prima
em produtos para o consumidor final.

Dentre os entrevistados, trés sdo caracterizados como distribuidor atacadista e dois
como atacadistas de balcao. Segundo Rosalem e Santos (2010), o distribuidor atacadista possui
equipes de vendas externas para ir até os clientes, o que possibilita atender o atendimento em
maior escala, além de possuirem grande variedade de produtos e a maioria de suas vendas serem
parceladas. J4 o atacadista de balcdo possui uma equipe de vendas interna que atenderd os
clientes que irdo em busca do estabelecimento. Nessa modalidade, os varejistas buscam o
atacadista com maior frequéncia, uma vez que os produtos adquiridos possuem giro rapido,
além disso, também costumam levar os produtos consigo.

Identificou-se que os distribuidores atacadistas possuem seus proprios veiculos para
realizarem as entregas, bem como seus representantes de vendas que iam em busca dos clientes
varejistas para realizarem as vendas. Além disso, também possuem uma area de atuagdo mais
abrangente e maior variedade de produtos quando comparado com outro tipo de atacadista
entrevistado.

Da mesma forma, os atacadistas de balcio mostraram uma atuagao condizente com o
que foi mostrado na teoria, principalmente quando se trata de o varejista ir em busca do
estabelecimento para realizar as compras. Foi observado que os atacadistas de balcdo realizam
uma quantidade de entregas por conta propria bem menor quando comparados aos
distribuidores atacadistas.

De acordo com Moutella (2002), a fidelizagdo de clientes consiste em reter
consumidores, impedindo sua migragdo para concorrentes. Esse processo continuo busca
conquistar a lealdade, pois a fidelidade ndo ¢ um comportamento ocasional. Além disso, ¢ mais
custoso conquistar novos clientes, demandando de cinco a sete vezes mais investimento do que
manter os clientes ja existentes.

Partindo desse pressuposto, as entrevistas revelaram uma relacdo estreita entre os
varejistas e as empresas, onde a fidelidade dos clientes depende da capacidade do distribuidor
atacadista em cumprir prazos e quantidades acordadas.

Para muitas empresas, a venda para varejistas ¢ uma fonte de receita essencial,
representando até 100% do faturamento em alguns casos. Essa estratégia apresenta vantagens,
como a fidelidade dos clientes, a compra em grande escala e a reducdo de custos. No entanto,
também envolve riscos, como a exigéncia de prazos maiores de pagamento e a inadimpléncia,
que podem prejudicar o caixa da empresa.

Segundo Silva et al (2010), os atacadistas sdo intermedidrios entre os fabricantes e os
varejistas. Eles compram produtos em grandes quantidades dos fabricantes e os vendem em
pequenas quantidades aos varejistas.

Como esperado, os varejistas sdo clientes que fazem pedidos pequenos e frequentes, de
acordo com a demanda de seus clientes. Isso porque eles ndo tém muito espago para estoque.
As formas de pagamento mais comuns entre varejistas sao cartdo de crédito/débito, dinheiro,
transferéncia Pix e boleto, pois ajudam a manter o fluxo de caixa constante.

Sabendo de algumas limitagdes que os clientes do varejo enfrentam, Chaves (2002) traz que o
comércio varejista deve negociar prazos de pagamento com os fornecedores, € que sejam
compativeis com o seu ciclo de vendas, para evitar custos financeiros e excedentes de estoque.

Constatou-se que os prazos de pagamento oferecidos pelos atacadistas tém forte relagdo
com seu porte. Quanto maior a empresa, maior seu capital de giro e, consequentemente, maior



capacidade de oferecer melhores condigdes de pagamento. Essas condigdes podem ser
oferecidas através de cheques, sendo possivel, em alguns casos, a divisdo em parcelas, com um
prazo total de até 35 dias.

Com relagdo a identificagdo dos principais desafios enfrentados na distribuigdo fisica
pelas empresas participantes da pesquisa, foi possivel verificar que alguns deles estavam em
conformidade com o que foi encontrado no referencial tedrico, no entanto, outros desafios
especificos da regido foram identificados, como por exemplo a entrega em locais de dificil
acesso.

A tabela 1, mostra quais foram os principais desafios citados pelas empresas
entrevistadas, e a quantidade de empresas que confirmaram a existéncia desses problemas.

Tabela 1 — Os principais desafios enfrentados pelas empresas atacadistas de Guanambi-Ba.

Desafios levantados No, de empresas que (%)
citaram o desafio
Custo de transporte/ entrega 5 100%
Sazonalidade da demanda 4 80%
Alta taxa de impostos 4 80%
Manutengao da frota 3 60%
Investimento alto para armazenagem 3 60%
Validade dos produtos 3 60%
Infraestrutura das estradas locais 3 60%
Legislagdo 2 40%

Fonte: Os autores.

Segundo Braga (2008) uma preocupacdo logistica ¢ assegurar a disponibilidade de
produtos no mercado. Isso demanda um planejamento logistico robusto para garantir o fluxo
em conformidade com a demanda.

Sabendo que as empresas atacadistas atuam como um intermedidrio, foram citadas por
alguns entrevistados como uma “ponte” que interliga o fornecedor/fabricante ao varejo e,
consequentemente, ao consumidor final. Sendo assim, o maior desafio apontado ¢ a empresa
manter o fluxo funcionando continuamente entre os elos da cadeia de suprimentos, pois, se este
fluxo ocorre normalmente, os demais problemas se resolvem com mais facilidade.

Figueiredo (2003) aponta que a atual situacdo brasileira da matriz de transportes de
cargas ¢ paradoxal, pois, enquanto as empresas investem cada vez mais em seu sistema de
distribuicdo, a infraestrutura do setor ¢ precaria, o que dificulta o escoamento da producao e
aumenta os custos logisticos.

Verificou-se que o processo logistico da distribui¢do fisica, a manutencdo das frotas ¢
um desafio para pequenos e médios atacadistas distribuidores. Isso porque, ao contrario dos
grandes atacadistas, que podem escolher os pedidos que mais atendem as suas rotas, os
pequenos e médios precisam atender a todos os pedidos, mesmo que sejam em locais remotos
ou com estradas ruins.

Para Ballou (2006), o transporte de cargas representa a maior parte dos custos logisticos
(cerca de um a dois ter¢os). Logo, os custos logisticos com a frota sdo elevados, a ponto de um
dos entrevistados mencionar que, em alguns casos, ¢ mais viavel uma empresa optar por perder
dez caminhdes por ano do que pagar seguro para 150 veiculos.

Segundo Mecalux (2023), “as empresas que precisam armazenar mercadoria com
temperatura controlada buscam solu¢des que garantam a manutenc¢do da cadeia de frio, mas
sem aumentar o consumo energético”. Dentre as empresas estudadas, trés delas atuam como
atacadistas de produtos pereciveis, enfrentando como principal desafio os custos associados ao
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armazenamento refrigerado. Manter os produtos em camaras frias requer investimento inicial
significativo, seguido por despesas continuas de manutengdo e consumo de energia.

Um ponto critico ¢ o tempo de validade curto dos produtos, segundo Filho (2015) “os
resfriados tém um fator como ponto negativo em relagdo ao congelado, o prazo de validade ser
extremamente curto, sendo que o produto que possui maior prazo é de 90 dias”. E o caso dos
produtos lacteos, frios e embutidos, que tém um ciclo rapido. O principal desafio encontrado
para os atacadistas que manuseiam frios ¢ garantir que o produto se desloque do fabricante até
o eles e seja comercializado e consumido dentro do prazo de validade e nas condi¢des de
qualidade ideais.

Uma dificuldade observada, estd no processo de estocagem e armazenamento, que para
Sousa (2013) “as estruturas de estocagem ajudam a manter os locais de forma adequada, pois
acaba dando suporte na organizacao dos itens estocados, mantendo-os conservados e seguros”.
Nas empresas entrevistadas, a classificagdo e disposi¢ao dos produtos no estoque € um processo
importante. Essa divisdo impacta diretamente na agilidade do carregamento dos caminhdes,
pois facilita a localiza¢do dos produtos e a separagdo dos pedidos. Além disso, compreende-se
que isto impacta na rotatividade dos produtos, pois permite que os produtos mais proéximos da
data de validade sejam vendidos primeiro, minimizando as perdas por vencimento.

Diante do exposto, foi almejado compreender como a gestdo das empresas atacadistas
de produtos alimenticios de Guanambi atuam em relacdo a distribui¢do fisica, examinando as
estratégias adotadas e as medidas aplicadas para superar os desafios mencionados
anteriormente.

De acordo com a tabela 2, as principais estratégias empregadas pelas empresas
pesquisadas para superar os desafios logisticos e da distribuicdo fisica foram as seguintes:

Tabela 2 — Principais estratégias adotadas pelas empresas atacadistas de Guanambi-Ba.

Estratégias Adotadas N° de empresas que (%)
citaram a estratégia
Utilizacao de sistemas de informacgdes 5 100%
Roteirizagdo de entregas 4 80%
Rastreamento dos caminhdes 3 60%
Pagamentos de seguros 3 60%
Monitoramento dos armazéns 2 40%

Fonte: Os autores.

Entre as ferramentas mais importantes citadas pelos entrevistados, foi a utilizacdo de
sistemas de informagdes. Todos relataram possuir ao menos um sistema que fornecesse
informagdes bdsicas para o auxilio na tomada de decisdes, sendo crucial para a gestdo
empresarial.

Dessa maneira, Rezende (2005) traz que sistemas de informagdo sdo sistemas que
coletam, armazenam, processam e distribuem informagdes. Essas informagdes sdo utilizadas
para apoiar a tomada de decisdes, a execugdo de atividades e a comunicagao.

Foi observado que alguns sistemas de informacdo sdo abrangentes e fornecem dados
essenciais, como o monitoramento dos niveis e reposi¢cdes de estoque, informacgdes sobre
entregas, compras e quantidades vendidas, relatorios de faturamento, cadastros e fluxo de
clientes, registro de fornecedores e geracdo automatica de pedidos. Em algumas situagdes,
mencionou-se que a empresa ndo consegue explorar todas as funcionalidades desses sistemas,
evidenciando uma falta de conhecimento na utilizagdo dessas ferramentas.

Segundo Toigo, Filho e Lavratti (2007), o interesse em reduzir os custos de transporte
de cargas tem levado empresas a buscarem solugdes otimas para o desafio da roteirizagdo de
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veiculos. Tal interesse existe devido ao potencial de minimizacdo dos custos associados ao
transporte.

Acreditamos que uma das estratégias mais eficazes para a reducdo de custos dos
processos logisticos, especialmente dos distribuidores atacadistas, ¢ a roteirizagdo de entrega e
distribuicdo dos produtos aos clientes. Em uma situagdo, a empresa trabalha com uma rota
programada que acontece a cada 21 dias. Durante esse periodo, o representante de vendas visita
os clientes habituais, assegurando um fluxo continuo de vendas e um volume adequado de
entregas.

Sobre a roteirizagdo, o planejamento se inicia muito antes, no momento do
abastecimento dos caminhdes, em que as mercadorias sdo organizadas de modo que as ultimas
a serem carregadas serdo as primeiras a sairem, o que agiliza o processo de descarga do
caminhao nos destinos.

Segundo Freires (2000), os custos logisticos sdo todos os custos envolvidos no
planejamento, implanta¢do e controle do fluxo de materiais e servigos desde a origem até o
ponto de consumo. Dessa forma, para buscar a redugdo dos custos, € preciso buscar estratégias
que otimizem esses Processos.

Uma tatica utilizada para minimizar os custos de entrega ¢ a determinagdo de um valor
minimo de compras, o que garante a viabilidade para a empresa realizar o processo de entrega,
visto que isso encarece o valor do produto e diminui a margem de retorno.

No caso dos atacadistas de balcdo, quando o cliente solicita a entrega por parte da
empresa, como o tamanho dos pedidos normalmente e raio de entrega sdo menores, a 0pgao
utilizada ¢ a entrega por motocicleta, geralmente acoplada com caixa-térmica ou reboque,
visando a diminuigdo de custos e agilidade na entrega.

Para garantir a seguranga das cargas transportadas, ¢ importante identificar e controlar
os riscos operacionais que podem ocorrer durante o transporte. O gerenciamento de risco € o
processo que ajuda a fazer isso, identificando as ameagas, avaliando os riscos e implementando
acdes para reduzir sua probabilidade e impactos (Moura, 2004).

Quanto a mitigagdo de riscos, foi possivel verificar que algumas empresas se preocupam
em garantir mais seguranga e estar em condi¢des de resguardo, por outro lado, outras ndo se
adequam por verem isso como aumento de custos.

Para evitar riscos e perdas no transporte e entrega, as empresas t€ém tomado medidas
como o pagamento de seguros, o rastreamento de caminhdes, a terceirizacdo de tarefas e
obrigacdes para as seguradoras, € o uso de sistemas de seguranca por cameras de
monitoramento nos armazéns para prevenir furtos.

5. CONCLUSOES

O processo de distribuicdo fisica ¢ um fator critico de sucesso para os atacadistas, que
atuam como elo de ligacdo entre a industria e o varejo dentro da cadeia de suprimentos. Além
disso, esta pesquisa enfoca um tema pouco explorado na literatura, o comércio atacadista de
produtos alimenticios em Guanambi-Ba. Assim, o estudo pode trazer contribui¢des relevantes
para o entendimento desse setor.

Os resultados da pesquisa revelaram que entre os atacadistas e os seus clientes varejistas,
existe uma relacdo de proximidade e fidelidade, condi¢cdes facilitadas de negociacao,
rotatividade alta do fluxo de compras e o baixo nivel de estoques de ambas as partes.

Destacamos também que as empresas atacadistas de alimentos de Guanambi enfrentam
uma série de desafios logisticos, incluindo infraestrutura precaria das estradas da regido, os
altos custos dos processos logisticos envolvendo a armazenagem e o transporte, bem como a
sazonalidade e legislacdo para o comércio atacadista de produtos pereciveis.
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Para superar esses desafios, as empresas atacadistas adotam uma série de estratégias,
como a utilizagdo de sistemas de informagdes eficientes para auxilio na tomada de decisdes, a
roteirizagdo e planejamento do processo de entrega visando diminui¢ao de custos, e a busca de
atenuacao de riscos, através de seguro, sistemas de seguranca e monitoramento da frota.

Devido a falta de pesquisas aprofundadas sobre os desafios enfrentados e as estratégias
desenvolvidas por empresas, incluindo atacadistas e outras organizagdes, esperamos que futuras
pesquisas possam se basear nos resultados deste estudo. Isso pode contribuir para esclarecer e
aprimorar os processos logisticos das empresas em Guanambi, Bahia, de maneira geral.
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