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RESUMO

O objetivo deste estudo foi descrever qual a percepcdo e o entendimento de
profissionais da area de panificacdo e confeitaria do Distrito Federal (DF) em relacao
ao conceito de rede de cooperacdo entre empresas e os efeitos e beneficios em
seus negocios. Neste trabalho foi feita uma analise teorica e conceitual, por meio de
pesquisa bibliografica em fontes secundarias, sobre rede de cooperacdo, sobre a
realidade das micro e pequenas empresas (MPE) no Brasil, da rede de cooperacao
dentro da realidade destas empresas, segmentando o estudo para o setor de
panificacdo e confeitaria, onde foi feita uma contextualizacdo da realidade deste
mercado, tendéncias e previsdes e qual a sua representatividade no mercado
regional do DF. Em sequéncia foram realizadas entrevistas em profundidade com
profissionais de MPEs do mercado de panificacdo e confeitaria do DF. A analise das
entrevistas mostrou as dificuldades por eles percebidas e 0 seu entendimento sobre
rede de cooperacao e seus efeitos. O resultado das entrevistas também demonstrou
que a maior dificuldade identificada pelos profissionais € em relacdo aos
fornecedores e que a rede de cooperagéo, caso implantada, poderia solucionar essa
dificuldade.
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1 Introducéo

As micro e pequenas empresas (MPE) no Brasil, apesar de
representarem, segundo o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas — SEBRAE, em dados de 2014, 27% do PIB brasileiro e 14,6 milhdes de

empresas, possuem uma taxa de 26,9% de faléncia para empresas apos dois anos.

Apesar do seu tamanho e capacidade de armazenagem e producao
reduzidas, as MPEs concorrem com empresas muito maiores, com grande poder de
negociacdo com fornecedores, variedade de produtos e oferta de pre¢cos menores.
Neste cenério, as MPEs, por vezes, apostam na sua capacidade de personalizar

seus produtos para se manter competitiva.
Camfield et al. (2005, p. 23), destacam:

O papel das pequenas empresas brasileiras € reconhecidamente
fundamental para a economia brasileira, oferecendo a grande maioria dos
postos de trabalho no pais. Dessa forma, € possivel constatar a importancia
de aprofundar conhecimentos na area que trabalha os fatores competitivos
associados a aliancas entre empresas, especialmente as pequenas e
médias.

Reconhecendo o valor das MPEs para o desenvolvimento das regibes em
que estdo inseridas e da economia brasileira é que se percebe a importancia do
papel exercido pelas redes de cooperacdo que as pode tornar igualmente

competitivas e capazes de atingir equilibrio econémico.

As MPEs sdo mais flexiveis e ageis nas fun¢cbes produtivas do que as
grandes empresas, mas ficam em desvantagem em outros aspectos, afirmam
Camfield et al. (2005). Segundo os autores, a rede de cooperagcdo vai unir 0s
conhecimentos de seus membros e trabalhar estes pontos fracos: consolidacao da

marca, logistica e tecnologia.

O mercado de panificacédo e confeitaria, acompanhando as tendéncias de
mudan¢ca no consumo, caminha para uma oferta de produtos cada vez mais
especializada e focada em um publico alvo especifico. Os diversos perfis de
consumidor exige um produto voltado para a sua necessidade e ndo aceita mais 0s
produtos generalizados, que tentam agradar a todos. Este consumidor mais exigente

cria no mercado um ambiente de competitividade e, para se destacar, as empresas



buscam uma vantagem, na qualidade e no preco ofertado pelos produto dentre

outras estratégias.

Para atingir o objetivo de descrever qual a percepcao do micro e pequeno
empresario do setor de panificacdo e confeitaria do Distrito Federal sobre rede de
cooperacao, este artigo esta estruturado da seguinte forma: a conceituagédo de rede
de empresas por cooperacao e algumas de suas classificacdes baseada na teoria
desenvolvida por Balestrin e Vargas (2004), por exemplo; a apresentacdo de dados
e do contexto das micro e pequenas empresas no Brasil, mostrando a sua forca na
economia do pais e a importancia do seu desenvolvimento; a atuacdo e o0s
beneficios da estruturacdo de uma rede de cooperagdo no cenério das MPEs; a
caracterizacdo do setor de panificacdo e confeitaria no Brasil e no Distrito Federal,
com dados e tendéncias do mercado; uma descricdo da metodologia usada na
pesquisa; uma reflexdo sobre o resultado das entrevistas, apontando as percepcoes
dos profissionais sobre suas dificuldades com fornecedores e em relacéo a rede de

cooperacao; e as conclusdes encontradas apds a pesquisa e analise.

2 Rede de Empresas

Antes de falar sobre a importancia e o efeito da rede de empresas por
cooperacao, principalmente para 0os micro e pequenos empreendedores, é preciso

entender melhor o conceito deste modelo econémico.

Uma rede de empresas advém da identificacdo prévia de uma
necessidade mercadoldgica, ou um conjunto delas, que resulta na integracdo de um
grupo de empresas semelhantes ou com objetivos semelhantes, em busca de uma
solugcéo. Esta busca as leva a romper com o seu isolamento baseado apenas na

competicao para encontrar um modelo cooperativo (VALE; AMANCIO; LIMA, 2006).

A rede é uma configuracdo organizacional menos dispendiosa que surge
como alternativa a investimentos internos que ndo garantem retorno financeiro
imediato. Assim, empresas se associam externamente a outras em busca de uma
solugdo compartilhada, representando uma vantagem mutua para oS integrantes
(FEITOSA, 2003).



Neste modelo de associacdo ndo ha fusdo, aquisicdo nem dominacao de
uma empresa sobre a outra e nem prejuizo a independéncia de cada negdcio
(FEITOSA, 2003).

Segundo Marques (1998 apud FEITOSA, 2003), os tipo de associacdo em
rede podem ser genericamente divididos em horizontais e verticais, simples ou
complexos, contratuais ou societdrio e por acordos que podem ser utilizados em
qualquer setor ou para um setor especifico. O que difere uma rede de um conjunto
de acordos sdo os seus vinculos reciprocos e um sistema mais ou menos partilhado

na definicdo das funcdes e responsabilidades de cada membro (FEITOSA, 2003).

Os beneficios percebidos pela associacdo por rede parecem refletir,
diretamente, ndo sO na capacidade competitiva das empresas, mas também no
desenvolvimento da competitividade sistémica da propria regido onde esta inserida
(VALE; AMANCIO; LIMA, 2006).

De acordo com Verschoore e Balestrin (2008), a ideia central do
estabelecimento de uma rede de cooperacdo é reunir atributos que permitam uma

adequacao ao ambiente competitivo em uma estrutura.

A combinacdo entre o consumidor exigente do século XXI, a expansao
global dos mercados, a rapidez dos avancos tecnoldgicos, a maior facilidade na
troca de informacdes e o fim das vantagens competitivas estaveis fez da
concretizacdo de uma associacdo colaborativa em rede um diferencial no contexto
empresarial VERSCHOORE; BALESTRIN, 2008).

As rede reunem a flexibilidade e a agilidade das empresas de menor porte
com a escala e o poder das grandes corporacdes. Uma articulacdo entre as
empresas, fortalecendo o0s envolvidos, onde o0s custos relativos sao
proporcionalmente partilhados e com interesse comum no desenvolvimento muatuo
(FEITOSA, 2003).

Jarillo (1988 apud VERSCHOORE; BALESTRIN, 2008, p. 1047)

conceitua:

As redes de cooperagdo sdo, portanto, arranjos de longo prazo entre
empresas que permitem a obtencdo ou a sustentacdo de diferenciais em
face dos competidores fora da rede. Por conseguinte, os ganhos
competitivos obtidos coletivamente s&8o fatores cruciais para o0 seu
estabelecimento.
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Neste associativismo 0 objetivo € conseguir estabelecer uma parceria
entre empresas que até o momento trabalhavam individualizadas, desfavorecidas
ante a concorréncia e resistentes a parcerias, mesmo que esta representasse

alguma vantagem competitiva (CAMFIELD, et al., 2005).

Dentre as necessidades das micro e pequenas empresas que podem ser
atendidas pela rede de cooperacdo, Amato Neto (1999) cita:

e Combinar competéncias e know-how.

e Dividir o 6nus de pesquisas tecnolégicas compartiihando o

conhecimento adquirido;
e Partilhar riscos e custos de novas oportunidades;

e Oferecer uma linha de produto com melhor qualidade e maior
variedade;

e Maior poder de pressionar o mercado, aumentando a forca

competitiva em beneficio do cliente;
e Compartilhar recursos;
e Aumentar o poder de compra.

Em sua tese, Amato Neto (1999) cita a tipologia desenvolvida por

Grandori e Soda (1995) que classifica as redes interempresariais em trés tipos:

redes sociais, redes burocraticas e redes proprietarias, conforme detalhado no
Quadro 1.

Tipo de Rede Papel da Rede

Estabelecem relagfes informais, que nao
necessitam de acordos ou contratos
firmados e visa a troca de prestigio,
status.

Estabelecem contratos e acordos formais
gue regulam desde o fornecimento de

produtos a organizacdo da rede e o
relacionamento entre os membros.

Redes sociais

Redes burocraticas

Estabelecem  acordos  formalizados
Redes proprietéarias relativos ao direito de propriedade entre
0S membros.

Quadro 1 — Tipologias de Redes. Fonte: Amato Neto (1999 apud Grandori e Soda, 1995). Quadro da
Autora.



Balestrin e Vargas (2004) apontam que ha uma ampla variedade de
tipologias de redes interorganizacionais, podendo ser amplamente classificadas.

Dentre estas estdo as categoria de rede vertical e de rede horizontal.

As redes verticais possuem estrutura hierarquica, comumente utilizada
pelas grandes redes de distribuicdo e a relagdo estabelecida aqui é semelhante
aquela entre matriz e filiais, tendo as filiais pouca autonomia juridica e

administrativa.

As redes horizontais sédo as “redes de cooperacao interfirmas constituidas
por empresas que guardam cada uma sua independéncia, mas que optam por
coordenar certas atividades especificas de forma conjunta”, afirmam Balestrin e

Vargas (2004). Esta é a categoria de rede relevante para este estudo.

3 A Micro e Pequena Empresa no Brasil

No Brasil, 0 enquadramento de uma empresa ha classificacdo de micro ou
pequena ocorre por seu porte. De acordo com informacgédo fornecida no site do
SEBRAE (2015):

A microempresa serd a sociedade empresaria, a sociedade simples, a
empresa individual de responsabilidade limitada e o empresério,
devidamente registrados nos 6rgdos competentes, que aufira em cada ano
calendario, a receita bruta igual ou inferior a R$ 360.000,00.

Se a receita bruta anual for superior a R$ 360.000,00 e igual ou inferior € R$
3.600.000,00, a sociedade sera enquadrada como empresa de pequeno
porte. Estes valores referem-se a receitas obtidas no mercado nacional. A
empresa de pequeno porte ndo perdera o seu enquadramento se obter
adicionais de receitas de exportagdo, até o limite de R$ 3.600.000,00.

Em sua tese, Amato Neto (1999) conta a realidade vivida pelas micro e
pequenas empresa na década de 1990, o setor recebia estimulos timidos e em sua

maior parte financiados pelo setor privado.

As principais reclamac¢des dos micro e pequenos empresarios eram em
relacdo a falta de recursos, dificuldade com obtencdo de crédito, a burocracia para
efetuar o registro da empresa, a carga de impostos, a falta de conhecimentos

mercadolégicos e a falta de conhecimento sobre oportunidades estratégicas.



Passados dezessete anos, muitas destas demandas possuem solucdes acessiveis
oferecidas por entidades como o SEBRAE (AMATO NETO, 1999. p.164).

Os estimulos podiam ser poucos mas de acordo com Neto (1999), as
MPEs ja tinham forte impacto na economia brasileira, representando 99,3% dos
estabelecimentos existentes na época. Entre 1996 e 2002, representavam 88,3%
dos postos de trabalho criados, empregavam 57,17% dos trabalhadores formais,

contribuindo com 40% do Produto Interno Bruto — PIB.

Em dados atuais, o peso das MPEs na economia brasileira ndo mudou.
Segundo o SEBRAE (2015), “em dez anos, os valores da produgédo gerada pelos
pequenos negocios saltaram de R$144 bilhdes para R$599 bilhdes.” Estes negécios,

juntos, representam 27% do PIB brasileiro e nove milhdes de empresas (Figura 1).

COMPRE DO PEQUENO NEGOCIO

@n o 22k

| EMPREGOS
MICRO EPEQUENOS (v (ARTEIRA ASSINADA

ESTAO PEQUENOS

27DO0PIB N0OSNEGOCIOS

Figura 1. Fonte: Ministério do Planejamento, Orcamento e Gestdo — MPOG, Portal Brasil.

Observando por setor, oS micro e pequenos negoécios representam
grande parte do PIB de cada um deles e em determinado setor, se aproximando da

representatividade das médias empresas, conforme detalha o Grafico 1.
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Grafico 1 - % do PIB por setor de atividade. Fonte: SEBRAE/IBGE 2015.

Luiz Barretto, presidente do SEBRAE, em entrevista para a matéria “Micro e
pequenas empresas geram 27% do PIB do Brasil”, ainda destaca que sozinho um
pequeno negdcio pode representar pouca coisa, mas que juntos contabilizam 52%

da méo de obra formal no pais e 40% dos salarios pagos.

Segundo dados do SEBRAE (2015), em relacdo ao nimero de empresas, as
MPEs representaram, em 2011, nas atividades de servicos e de comércio,
respectivamente, 98% e 99% do total de empresas formalizadas no pais.

O SEBRAE, objetivando a continua melhoria do ambiente de negdcio das
MPEs, oferece cursos para inspirar o espirito empreendedor, capacitar e aperfeicoar
0 empresario e ensinar a gestao do negdcio, tudo disponivel vitualmente. Aléem disso
o conteudo no site da empresa esta dividido em temas de gestdo e em segmentos
de mercados, o que possibilita ao empreendedor o acesso as informacdes

especificas sobre o seu negdcio.



4 Rede de cooperacao entre micro e pequenas empresas

E fato que a capacidade das grandes empresas de negociar e promover
seu produtos € maior que a das pequenas empresas e € para alterar esse contexto e

deixar as empresas em situacao de igualdade que a associacdo em rede aparece.

Garcia (2007, p. 131), afirma em seu estudo que o “incentivo as MPEs é
um importante instrumento de politica econdmica para reduzir desigualdades
regionais, e também no sentido de promover o desenvolvimento econdmico.” Dai
tamanha a importancia dos programas que estimulam o desenvolvimento destas

empresas e reduzem a sua taxa de mortalidade.

De acordo com Balestrin e Vargas (2004, p. 210), em relacdo as

dificuldades da micro e pequena empresa, apontam:

[...] inseridas em um ambiente hipercompetitivo, as PMES, na maioria das
vezes, apresentam certas dificuldades, tais como obter melhores precos e
vantagens na compra de matérias primas e componentes, custos de
participagcdo em feiras, custos de campanhas publicitérias, custos de
reciclagem e treinamento da mao-de-obra, atualizacdo tecnoldgica, acesso
a linhas de crédito e financiamento, custos de aluguel, custos envolvidos na
exportacdo etc. Estes problemas dificiilmente desaparecerdo; contudo
podem ter seus efeitos neutralizados ou amenizados pela agéo coletiva das
PMEs.

A formacdo de uma rede de cooperacgdao, significa a ampliacédo da forca de
acdo de uma empresa a partir da sua unido com outras. Assim, elas passam a ter
maior poder de negociacdo com seus fornecedores e a possibilidade de ampliar a
sua fatia de mercado (CAMPBELL; GOOD, 1999 apud VERSCHOORE;
BALESTRIN, 2008).

O sucesso adquirido pelas grandes empresas, muitas vezes creditado ao
controle de mercado exercido por elas, passa a estar acessivel a pequena empresa

a partir da estruturagéo de uma rede de cooperacao.

A caracteristica que sobressai na rede de colaboracdo de MPEs € a
possibilidade de negociar e comprar diretamente dos fabricantes, a um menor prego
e podendo oferecer ao consumidor produtos com valor competitivo com o mercado.
Contudo, é muito importante lembrar que apesar de ser uma das maiores
dificuldades do pequeno negdcio, ndo é o unico beneficio possivel em uma rede que
resulte em lucro. Ferreira Junior e Teixeira (2007), também destaca o marketing em

conjunto como grande oportunidade para 0s micro e pequenos negocios. Ele cita



que acbes de marketing sdo onerosas, de alto custo e assim, inviaveis para uma
MPE.

O trabalho desenvolvido por Giollo, Witschinski e Rossi (2008), abordou
os integrantes de uma rede de pequenas e médias empresas, sobre os beneficios
percebidos, consequentes a associacdo. Os aspectos apontados como influenciados
positivamente pela cooperacdo foram a reducdo dos custos e 0 acesso a novos
mercados. As principais dificuldades percebidas foram a falta de apoio

governamental e a desconfianca entre os membros da rede.

A confianga é caracteristica essencial em uma rede, sem ela ndo é

possivel estabelecer um ambiente de cooperacao.

5 Setor de Panificacéo e Confeitaria

De acordo com o estudo de tendéncias realizado pela parceria entre o
SEBRAE e a Associacdo Brasileira da Industria de Panificacdo e Confeitaria — ABIP
(2009), a forma de consumir mudou e passou a exigir um produto quase que
personalizados. Este estudo mostra que apesar da crise econdmica e da retragéo na

industria, o setor do varejo permanece estavel.

O mercado de panificacdo e confeitaria no Brasil € constituido em sua
maioria por micro e pequenas empresas. Com aproximadamente 63,2 mil

empreendimentos, 96,3% destes estdo configurados como MPEs.

Para exemplificar o crescimento do setor, em 1999 este comércio atendia
36,4 milhdes de pessoas por dia, em 2008 este numero subiu para 40,42 milhdes de

clientes atendidos por dia no Brasil, conforme detalha o Grafico 2.
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Gréfico 2. Fonte: ABIP, 20009.

O momento é de oportunidade de crescimento para o setor e as
empresas estdo buscando instrumentos, tecnologias e capacitagdo para a sua
cadeia produtiva. O relatério da ABIP apresenta um crescimento de 11,04% para
essas empresas enquanto as grandes redes de supermercado apresentaram

crescimento entre 8,1% e 8,5%.

O setor é constituido por 63,2 mil empresas em todo o pais, sendo 60 mil
MPESs, reunindo 127 mil empresarios e mais de 700 mil empregados. A regido com
maior ocorréncia € a sudeste e 45% do faturamento total destas empresas é de
produtos de fabricacdo propria (ABIP, 2009). A ocorréncia destas empresas pelas
regides do Brasil podem ser observadas conforme o Gréfico 3 e sua densidade pela
regido centro-oeste no Grafico 4.
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Gréfico 3. Fonte: ABIP 2009.
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Gréfico 4. Fonte: ABIP, 2009.
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Dos produtos consumidos no pais, 86% correspondem a producao

artesanal e de fabricacdo propria, representando 48% do faturamento dessas

empresas. Nesta preferéncia, Brasilia estd em quinto lugar no ranking dos principais

mercados do produto no pais, conforme mostram os Gréficos 5 e 6.
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Gréfico 5. Fonte ABIP, 2009.

No Grafico 6 pode ser observado os mercados de panificacdo e
confeitaria onde a preferéncia do consumidor é por produtos artesanais e de
fabricacao prépria e quanto deste mercado essa preferéncia representa.

Principais Mercados de Produtos Artesanais

Belém

Belo Horizonte
Fortaleza
Recife

Brasilia

Salvador

Sdo Paulo

- . . Belo ,
Sdo Paulo Salvador Brasilia Recife Fortaleza . Belém
Horizonte

Série 1 85,00% 88,40% 91,70% 91,80% 93,20% 93,20% 97,20%

Gréfico 6. Fonte ABIP, 2009.

A unido do setor de panificacdo e confeitaria com a mudanca no habito de
consumo faz com que as empresas deste mercado busquem formas de se destacar
da concorréncia e captar novos clientes. Um diferencial na apresentacdo de uma
vitrine, em embalagens, decoracdo do ambiente da loja, ingredientes de melhor
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qualidade, melhoria nos processos etc., significa investimento no negd6cio e nao

necessariamente retorno financeiro imediato.

6 Metodologia

Segundo Marconi e Lakatos (2003, p. 83), “0 método € o conjunto das
atividades sistematicas e racionais que, com maior seguranca e economia, permite

alcancgar o objetivo.”

Para o desenvolvimento deste artigo, que se baseou em pesquisa
exploratoria, foi utilizada pesquisa bibliografica em livros, periédicos e meio
eletrbnico, permitindo apresentar o conceito de rede de empresas e a modalidade de

rede por cooperacéo.

Revisando publicagbes do Servico Brasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas — SEBRAE foi possivel apresentar o ambiente das micro e

pequenas empresas, 0 panorama atual e sua importancia no economia do Brasil.

Os estudos de tendéncia, elaborados pela Associacdo Brasileira da
Industrias de Panificacdo e Confeitaria — ABIP em parceria com o SEBRAE,

permitiram expor dados e expectativas sobre o setor de panificacdo e confeitaria.

A pesquisa exploratéria consiste em encontrar mais informagéo sobre o
assunto que sera estudado, por meio de levantamento bibliografico e entrevistas
com pessoas que vivenciaram na pratica o problema abordado (PRADANOQV,
FREIRAS, 2013).

7 Resultados

Os resultados apresentados baseiam-se nos levantamentos bibliograficos

e na analise de entrevistas em profundidade realizadas na etapa final da pesquisa.

Foram entrevistados cinco empresarios do setor de panificacdo e

confeitaria do Distrito Federal, com registros de micro ou pequena empresa.
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A andlise feita sobre as respostas resultou nas observacdes descritas a

sequir:

Todos os entrevistados afirmam que ndo possuem estrutura para comprar
insumos diretamente dos fabricantes, restando aos empreendedores buscar no
varejo e por outros intermediarios, como distribuidoras, a compra dos seus insumos
por valores mais altos. O reflexo desta situacdo aparece nos precos finais dos
produtos e na rentabilidade das empresas que por competirem com empresas
maiores nado conseguem ser competitivos. Assim como apresentado na teoria do

estudo realizado neste artigo.

A proprietaria da confeitaria Amor a Torta, ainda aponta um outro aspecto.
Quando perguntada sobre as maiores dificuldades enfrentadas pelo seu negécio em
relacdo ao tipo de insumo ofertado, ele afirmou que “normalmente, a maior
dificuldade € com relagdo ao preco, mas ultimamente estamos tendo problema

também com falta de certos produtos”.

Todos os entrevistados apontam o fornecedor como a maior dificuldade
do negdcio. Amato Neto (1999), conforme apresentado anteriormente neste artigo, ja
havia apontado que uma das principais reclamac¢des do micro e pequeno empresario
€ com a falta de recursos. Os entrevistados citaram a variedade dos produtos,
disponibilidade, preco e quantidade como o0s aspectos mais problematicos em

relacdo aos fornecedores.

Sobre as dificuldade que encontra quando procura comprar diretamente
do fabricante, a representante da confeitaria Florentine Bolos e Doces conta que “o

pedido minimo é sempre muito superior do que a demanda real do meu negécio”.

Todos os entrevistados confirmaram que poder comprar diretamente do
fabricante os tornaria mais competitivos e daria acesso a produtos de melhor
qualidade. O acesso a recursos por uma valor menor permite que o valor ofertado
para o cliente no produto final também seja menor e consequentemente mais

competitivo.

Quatro entrevistados afirmaram conhecer pouco sobre rede de
cooperacdo, mas que gostariam de saber um pouco mais, conhecer os beneficios
para o negocio e avaliar se acham possivel aplicar as suas realidades. Esta falta de

conhecimento representa a principal barreira para as empresas estabelecerem a
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rede de cooperacdo ao até mesmo compreender 0s possiveis ganhos para o seu

negocio.

Apenas um entrevistado afirmou conhecer sobre o assunto e achar muito
interessante para 0 seu negocio. A representante da Florentine Bolos e Doces,
reforcando a importancia do fornecedor para a cadeia de suprimentos dos micro e
pequenos negocios, disse que com a rede de cooperagdo “poderia ter acesso a
matéria prima num preco menor, o que melhoraria o preco final para o consumidor,

além de ter acesso a matéria prima de qualidade superior e/ou exclusiva.”

Trés entrevistados ressaltaram ndo achar os fabricantes preparados para
atender as necessidades do micro e pequeno empreendedor e destacaram o volume
e 0 preco dos pedidos minimos como a principal dificuldade. Professor do Servico
Nacional de Aprendizagem Comercial — SENAC e chef patissier contou que 0s
fabricantes “na verdade excluem o microempreendedor, falta a visdo de empoderar
0 pequeno negdcio local.” Na teoria estudada ficou claro que o desenvolvimento das

MPEs ndo s6 desenvolvem o negdcios como também a regido em que esta inserido.

Trés entrevistados afirmaram s6 perceber beneficio da rede de
cooperacao na hora de comprar insumos. Durante a entrevista ficou claro que isto se
deve ao fato de ndo terem maiores conhecimentos sobre o assunto. Expostas
algumas outras possibilidades, como a troca de know-how e capacitacdo, os
entrevistados se mostraram mais interessados em conhecer mais sobre redes de

cooperacao.

Dois entrevistados apontaram a possibilidade de beneficios tecnoldgicos,
de armazenamento e de transporte com a rede de cooperagdo. A entrevistada da
confeitaria Florentine Bolos e Doces disse acreditar que “a cooperacado pode
acontecer nos processos administrativos, a cada fim de exercicio os cooperados
pagariam para um escritorio de contabilidade fazer o IR, por exemplo, ou até nas

solucdes de tecnologia, armazenamento e transporte”.

8 Conclusao
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O objetivo deste artigo foi verificar por meio de entrevistas com micro e
pequenos empreendedores do setor de panificagdo e confeitaria se as suas
percepcbes estavam em concordancia com a teoria. Os profissionais confirmaram
ter dificuldade em comprar insumos diretamente do fabricante, o valor e quantidade
dos pedidos minimos sdo muito altos, aliado ao pequeno poder de barganha das

pequenas empresas SO resta a elas os fornecedores no varejo.

A pesquisa realizada possibilitou compreender o que é uma rede de
cooperacao e como ela pode trabalhar em beneficio de seus membros, conhecer o
cenario das micro e pequenas empresas, sua representatividade na economia do

pais e principais dificuldades em comparacédo a forca das grandes empresas.

Uma conclusdo geral possivel é que os entrevistados ainda possuem
pouca visdo do que uma rede de cooperacdo entre 0s seus negdécios poderia trazer
de benfeitoria e apontam, em sua maioria, apenas a compra de insumos como

beneficio.

A conclusdo das entrevistas provou estar de acordo com o conteudo da
pesquisa feita neste estudo e também corroborou com uma das premissas do artigo
de que o conceito de rede de cooperacao, apesar de ser percebido como uma

vantagem estratégica, ndo é uma iniciativa perseguida pelos profissionais.

Os dados relativos ao setor de panificacdo e confeitaria no Distrito
Federal sdo escassos, as associacfes da regido que foram procuradas
disponibilizaram cartilhas, relatérios e estudos de tendéncias, mas nado foi

encontrado nenhum estudo especifico para o DF.

Relacionado a entrevista, a principal dificuldade foi em encontrar
profissionais interessados em participar. O principal argumento para néo participar

foi ndo conhecer e néo ter interesse em fazer parte de rede de cooperacgao.

Sobre os resultados das entrevistas, a amostra foi pequena, podendo ser
refeita para buscar um resultado mais significativo com um numero maior de
participantes. E interessante buscar o ponto de vista dos fornecedores e fabricantes,
guais as dificuldades por eles enfrentadas para ofertar produtos para o mercado e
qual a razdo de ndo haver o interesse ou a iniciativa de atender as micro e pequenas

empresas do DF.
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Cooperation Network as a Competitive Strategy for Micro and Small Business:

the perception of the bakery and pastry professional of Distrito Federal

ABSTRACT

The objective of this study were verify through an interview with professionals of the
bakery and pastry sector of Distrito Federal (DF) what is their perception and
understanding about the concept of cooperation network between companies and its
effects and benefits toward their business. In this work, a theoretical and conceptual
analysis is made by bibliographical research in secondary sources on cooperation
networks, on the reality of micro and small enterprises (MPEs) in Brazil and on
cooperation network within the reality of these companies. Taking the study to the
bakery and pastry sector, which will be a contextualization of the reality of this
market, trends and forecasts and what their representation in the regional market of
the Distrito Federal (DF). Following are the main points of the interviews with MPEs
of bakery and pastry market professionals of DF, showing the difficulty perceived by
them and their understanding of the cooperation network and its effects. The result of
the interviews shows that the main difficulty identified by the professionals is
associated to suppliers and the cooperation network would solve this difficulty.

Key words: Cooperation Network. Micro and Small Company. Bakery and Pastry.
Distrito Federal.
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APENDICE A — Roteiro de Entrevista semiestruturada

Gostaria de contar com a sua colaboracdo respondendo a este questionario. O
objetivo é identificar pelas suas respostas as suas necessidades como micro ou
pequeno empreendedor do setor de panificagdo e confeitaria.

Dados pessoais
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o Profissdo/empreendimento:

Perguntas

1) No seu negoécio, vocé compra ou gostaria de comprar diretamente do

fabricante?

a) Se sim, quais beneficios ou vantagens isto significa para o seu negaocio.

b) Se néo, justifique.

C) Se gostaria, aponte quais vantagens esta mudanca traria para o seu negocio.

2) As quantidades e valores de pedido minimo praticadas pelos fabricantes

do DF estdo de acordo com a capacidade do seu negocio?
a) Sim.

b)  Nao.

3) Como empreendedor, vocé acha que os fabricantes estdo preparados

para atender o tipo de demanda feita pelas pequenas empresas?

a) Se sim, vocé consegue apontar uma situacdo onde um fabricante conseguiu

atender as necessidades especificas de uma pequena empresa?
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b) Se nao, como vocé acha que os fabricantes poderiam se adaptar para

atender a essas necessidades?

4) Quais sdo as maiores dificuldades enfrentadas pelo seu negécio em
relacdo ao tipo de insumo ofertado pelo fabricante? Entenda “tipo” como
gualquer aspecto relacionado ao insumo como: quantidade, qualidade,

capacidade de armazenagem do seu negdcio, etc.

5) No seu negécio, vocé compra principalmente de lojas no varejo/atacado

ou do fabricante?
a) Varejo/atacado.

b) Fornecedores.

6) Vocé ja ouviu falar sobre Rede de Cooperagao?
a) Conheco pouco sobre o assunto.
b) Conheco e acho muito interessante para 0 meu negaocio.

C) N&o conheco.
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7) Uma Rede de Cooperacdo € uma associacdo entre empresas com um
objetivo em comum, buscando crescimento mutuo, de forma conjunta, sem
beneficiar uma em detrimento de outra e sem prejudicar a individualidade de
cada uma. Resulta em diminuicdo de custos e investimentos e maior
capacidade competitiva no mercado. Vocé acha que seria possivel aplicar ao

seu negé6cio?

a) Se sim, 0 que vocé acha que mudaria no seu nego6cio? Consegue apontar

beneficios decorrentes da cooperacéo?

b) Se ndo, aponte o porqué. Vocé vé desvantagens? Acha que para 0 seu

negdcio ndo haveria mudancas vantajosas? Justifique.

8) Se lhe fosse feita uma proposta de ingresso a uma rede de cooperacgéao
no segmento do seu negécio, para compra de insumos, Vocé teria interesse

em fazer parte ou conhecer melhor a proposta?

a) Sim, gostaria de fazer parte/conhecer melhor. Que beneficio vocé consegue

identificar para o seu neg6cio com esta compra coletiva?

b) N&o, acredito que no meu ramo de trabalho ndo me traria beneficio comprar

coletivamente 0os meus insumos. Quais sdo as desvantagens que voceé identifica?



23

9) Vocé vé como um risco ou como uma estratégia competitiva a compra
coletiva de insumos onde € pago apenas o valor relativo a sua cota de

produtos?

a) Risco. Como vocé entende que esta relacdo poderia prejudicar 0 seu

negécio?

b) Estratégia. Como vocé entende que esta relacdo tornaria 0 seu negdocio mais
competitivo?

10) Em que outros aspectos vocé acha que uma rede de cooperacao poderia
ser aplicada dentro do seu negd6cio? Vocé consegue enxergar outra aplicacéo

ou vé como viavel apenas a compra de insumos?

Obrigada por enriquecer este artigo com a sua opiniao.



