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RESUMO

No Distrito Federal, a atividade avicola alternativa ¢ formada por arranjos
produtivos e comerciais os quais utilizam, ou ndo, intermedidrios nas transacdes entre
fornecedores e consumidores. O propdsito do artigo ¢ analisar os custos de transacdo na
distribui¢ao e compara as estruturas de governanga dos canais de distribuicao. O referencial
teorico baseia-se na Teoria dos Custos de Transagdo. Os resultados indicam a existéncia de
de varias estruturas de governanca de mercado e incipiente integracao vertical.

Palavras Chave: Teoria de Custo de Transagao; Canais de Distribui¢do; Frango Alternativo;
Comercializagao.

ABSTRACT

The alternative poultry production, in the Federal District, is composed
arrangements which use, or not, intermediaries on the transactions among seller and



consumers in the market channel, meanwhile depicts and analyze why the mediator is so
necessary on the transactions. As a way to attain this objective, this study is base on the
Transaction Cost Theory. The results show the diferents kinds of arrangements under
marketing spot and incipient vertical integration governance structures.

Key Words: Transaction Costs Teory; Marketing Channel; Alternative Poultry; and
Commercialization.

1 Introducao

A convergéncia de novos processos produtivos as tendéncias alimentares, como
opgoes de estratégias de distribui¢do e consumo, vinculadas a atributos de dimensao local e
territorial diferenciam produtos alimentares e apresentam oportunidades aos agricultores
familiares do Distrito Federal - DF de criar condi¢do de obtencdo de renda.

O frango alternativo ¢ produzido pelo método de Sistema Alternativo de producao
de aves de corte de exploragdo intensiva associados a métodos extensivos, sem restricao de
linhagens, criadas sem o uso de antibidticos, promotores de crescimento, quimioterapicos,
ingredientes de origem animal na dieta alimentar, assim, pode ser caracterizada como “um
meio termo” entre a producdo industrial (intensiva) e a produg@o “artesanal” ou “caipira”
(extensiva). E, também, ¢ caracterizado como um bem de consumo perecivel.

A comercializagdo e a distribui¢do do frango alternativo no mercado exigem dos
agricultores familiares/fornecedores a inser¢@o e a estruturagao de canais de distribui¢ao. A
coordenagdo da oferta do produto, de forma a serem capazes de atingir os pontos de venda
no mercado de varejo, em tempo e em quantidades certas, ao menor custo possivel, ¢ um
elemento do processo de coordenacao.

No processo de coordenacdo, os produtores podem utilizar ou intermediarios ou
optarem pela venda direta ao mercado. A decisdo de decentralizagdo do processo de
distribuicao leva a estruturacdo de canais de distribuicdo. O grau de coordenagdo das
transagdes torna-se mais complexo, quanto maior for o nimero de tarefas a serem
realizadas pelo coordenador do processo de distribui¢do e o niimero de atores utilizados



para a distribuicdo. Essa coordenagdo de tarefas consiste em: transformagdo do produto,
armazenagem, logistica de distribuicao, negociagdo, venda, faturamento, investimentos em
ativos especificos, dentre outros, pelas quais sao efetivadas transagdes entre os agentes do
canal até o consumidor final.

2 Métodos e Materiais

A pesquisa utiliza como base dados informagdes primarias e secundarias. A fonte de
dados primarios ¢ obtida por intermédio dos atores da cadeia entrevistados, por meio de
questiondrio semi-estruturado, focando o questionamento sobre as variaveis qualitativas,
quantitativas e fatores do ambiente interno e externo dos agentes/atores dos canais de
distribuigao.

O mapeamento dos fluxos fisicos e financeiros das opera¢des de producdo e de
distribuicdo, possibilita uma andlise do encadeamento das transacdes, desde a propriedade
produtora até o consumidor final.

A pesquisa de campo selecionou e distribuiu um ntimero de amostras (Tabela 1), de
grupos de atores/agentes atuantes nos canais de distribui¢do do frango alternativo, por meio
do estudo dos pontos de venda existentes e seus fornecedores, geograficamente limitados a
area do Distrito Federal. Dessa forma, foi possivel levantar a venda direta e indireta dos
agricultores familiares a montante dos distribuidores intermediarios ¢ dos intermediarios
finais.

Tabela 1 — Amostras por Tipo de Ator na comercializacido do frango alternativo

Ator/Agente Amostras
Frigorificos 02




Redes de Supermercados 03
Feiras 10
Varejoes e Acougues 10
Restaurantes 10
Distribuidores (Intermediérios) 4
Total: 8 39

2.1 A Teoria dos Custos de Transacao e os Canais de Distribuicao

A origem da Economia dos Custos de Transacdo - ECT esta no classico artigo The
Nature of the Firm, de Coase, publicado em 1937, no qual o autor argumenta o seguinte:
para entender a extensdo da integracdo vertical devem ser considerados os custos de
transagao da coordenagdo entre firmas e intrafirma, pois as firmas (agentes) buscariam
maximizar seus lucros, por meio da realizagdo de atividade que resultassem em menores
custos, em relagdo a contratacdo de mercado. Esses custos estariam relacionados a busca de
informagao, negociagao, elaboragao e monitoramento de contratos formais e informais.

A transa¢do ¢ definida, por Williamson (1989 pag.28), como “ocurre una
transaccion cuando se transfiere um bien o servicio a través de uma interfase
tecnologicamente separable. Termina una etapa de la actividade y se inicia otra”.

As transagdes realizadas envolvem especificidades de ativos; as caracteristicas do
produto; a freqiiéncia das transacdes; a incerteza; e os contratos firmados ex-ante e ex-post
que articulam o ambiente institucional, no processo de distribuicdo e de comercializagao.

A partir dos pressupostos da ECT, o estudo dos canais de distribui¢do de frango
alternativo, no Distrito Federal, tem como instrumento de analise: a transagdo (T), como
unidade basica. Os canais de distribuicdo sdo agentes que interligam “industrias” ou setores
especificos, por meio de uma série de transagdes (T1, T2,... Tn) (ZYLBERSZTAIN, 1995).
Onde T1 representa a transagao 01 entre dois agentes e assim por diante T2, T3, Tn.

A coordenacdo de modos alternativos de organizacao da transagdo, ou de uma série
de transagdes entre agentes, que interligam “fabricantes/produtores” e setores, formando os
canais de distribui¢do define o modo de governanga. As estruturas organizacionais nas
quais se decide a integridade de uma transagao ou de um conjunto de transacdes significam
a forma de incentivo e monitoramento das relagdes comerciais ¢ de distribui¢do. Essa
governanga pode ser obtida pelo sistema de precos, pela integragao vertical ou por formas
“hibridas” de cooperacdo. Ao analisar o modo de governanca ¢ necessario entender que a
estrutura dos canais de distribui¢ao ¢ o meio de coordenagdo das atividades produtivas e de
distribuicdo, quer quando elas sdo construidas dentro da firma, ou quando sdo construidos
em parcerias interdependentes. O modo de governanca ¢ o tipo de coordenagao intrafirma e
interfirmas utilizado, com vistas a redugao dos custos de transagoes.



A coordenagdo de um conjunto de transacdes seja na relagao especifica de producao
e distribui¢do e seja por meio de externalidades (interagdo com agentes publicos e privados
na capacitacdo e inovagao tecnologica, gerencial, financeira etc.) provenientes das relacdes
interdependentes entre os agentes membros dos canais de distribui¢ao, em um determinado
local ou territorio, caracteriza um arranjo produtivo-comercial.

Nesse contexto, a analise das transagdes foca a transferéncia dos ativos
especificos, entre os agentes membros dos canais de distribui¢do, e sua transversalidade na
formacao dos mesmos, possibilitando a descri¢ao dos arranjos existentes e coordenagao dos
fluxos nos canais. Os canais de distribuicdo sdo estruturados com vistas a eficiéncia do
relacionamento interorganizacional; na suas funcdes e racionalidade econdmica; e nos
fluxos dos canais, a saber: de produto, de negociacdo, propriedade, informagdo e de
promocao (Rosenbloom, 2002).

O relacionamento interorganizacional, entre os grupos membros dos canais de
distribuicdo de frango alternativo até o consumidor final, ¢ a forma de estruturagdo dos
arranjos no que tange a criacdo e manuten¢do dos fluxos de distribuicdo. A coordenagado
dos fluxos estabelece uma estreita relagdo intraorganizacional na redugdo dos custos de
transagdo e aponta para arranjos mais ou menos organizados e eficientes, conforme as
caracteristicas das especificidades dos ativos envolvidos.

Dessa forma, os canais de distribuicdo podem ser vistos como “um conjunto de
organizacdes interdependentes envolvidas no processo de tornar o produto ou servigo
disponivel para consumo ou uso” (Stern, 1996, pag 1).

Berman (1996, p. 5) define canais de distribuicdo como “uma rede organizada de
agéncias e instituigdes combinadas, que desempenham as atividades mercadologicas
necessarias para ligar os produtores aos usudrios”. Conseqiientemente, a cada fluxo de
distribuicdo combinado, entre agentes econdmicos, forma-se um canal de distribuigdo.
Assim, o mesmo agente € capaz de tornar disponivel seu produto em diversos canais de
distribui¢do, nos quais os custos de transacao serdo transferidos, por meio da estruturacao
de uma rede atividades mercadoldgicas.

A estrutura dos canais de distribuicdo ¢ composta por grupos de membros deste,
ou por apenas dois membros, na qual foi alocado um conjunto de transagdes comerciais ¢
de distribui¢do. Diversos canais estruturados formam uma rede de distribuicdo nos quais
sao utilizados meios para minimizar os custos de transacdo nos seus fluxos. Em outras
palavras, os fluxos dos canais de distribuicdo sdo partes de um sistema integrado de
produgao, distribui¢do e consumo final. Por sua vez, esses fluxos sdo fatores geradores de
custos de transagdo, na medida em que as estrutura de governanga coordenam as atividades
econdmicas e os fatores de produgao.



Para isso, a atuacdo do intermediario apresenta uma racionalidade econdmica que
possui as seguintes caracteristicas:

a) o intermediario surge no processo de troca, ou de transacdo; na sua capacidade
de aumentar a eficiéncia do processo de distribui¢do, descentralizando a oferta; por
concentrar e disponibilizar uma variedade de produtos e sortimento de marcas em um s6
ponto; além de atender os consumidores individualmente;

b) os intermedidrios arbitram o processo de demanda e de oferta de suprimento,
principalmente, por meio da alocacdo de grandes lotes em lotes menores, entre outros
ajustes; no gerenciamento do tempo de espera e de entrega para consumo; homogeneizando
a oferta a demanda especifica em quantidade; e com praticidade;

c) as transagdes comerciais envolvem as seguintes etapas: comanda de pedidos; a
avaliacdo do produto; e o pagamento por servicos. O uso de intermedidrios permite a
especializagdo e a reducao de custos de transagdo, tais como: de vendas, de transporte, de
estoque, de armazenagem, de processamento de pedidos, de crédito e débito e de custos do
atendimento ao cliente (LAMBERT, 1998).

A utilizagdo de agentes intermedidrios nos canais de distribuicdo pode ocorrer de
forma direta e indireta, formando canais curtos ou longos. Uma vez que os fluxos podem
ser realizados pelo agente produtor diretamente ao mercado esse canal ¢ um canal curto, ou
seja, a comercializagdo e a distribui¢do sdo realizadas apenas por uma transagao (T1).

Quando a distribuicdo e a comercializagdo sdo executadas indiretamente por
membros intermediarios, o canal alonga-se conforme novos agentes do canal participam da
transferéncia do produto, até a chegada do produto ao seu destino final. Por isso, a
complexidade do canal aumenta e a necessidade de coordenacdo torna-se maior, dado que
novas transacdes sdo efetivadas (T1, T2, T3, Tn). Por outro lado, quanto menor o nimero de
transagdoes maior sera a internalizacdo da atividade de comercializag¢ao e distribuicao pelo
agente fornecedor, elevando a incerteza por conta do aumento do risco assumido, por esse
agente, no processo de transferéncia dos custos de transag@o. Quando maior o numero de
transacOes maior sera a externaliza¢ao das atividades de comercializagdo e distribuigao,
menor sera o risco assumido, pelo agente fornecedor, por conta da reducao dos custos de
transagao transferidos a outros agentes de mercado.

Concomitantemente a ECT - a analise das transagdes como unidade basica - a
abordagem dos canais de distribuicdo revela niveis nas estruturas dos canais de
distribuicdo, apresentado na Figura 1, pag. 07. Os niveis de canais (N) representam os
grupos envolvidos na distribuicdo e o encadeamento seqiiencial, ou etapas, que um
determinado produto necessita transpor até chegar ao destino final, ou seja, a cada novo
grupo participante ou agente do canal, um nivel ¢ acrescentado ao canal.



Quanto menores os niveis de canal, menos intermediarios utilizados. Quanto
maiores os niveis de canal maior o numero de grupos de agentes envolvidos nos fluxos de
distribui¢do e maior a complexidade de coordenacdo. O canal ¢ mais curto quando o
produtor vende ao consumidor diretamente (N1). Quando o produtor utiliza-se de grupos de
intermediarios, esse novo agente introduz um novo nivel ao canal e assim sucessivamente
N2, N3, Nn, alongando o canal de distribuicao pela comercializagdo e distribuicao indireta.

Portanto, os niveis de canal (N) assemelham-se &s etapas em que as transagoes (T)
sdo efetuadas, entre os grupos de agentes membros dos canais de distribui¢do. Os niveis de
canal refletem as etapas das transagdes e o numero de vezes que esta ¢ efetuada, por grupos
de agentes envolvidos, ao longo do canal, ou seja, T1 = N1 (TIN1), T2=N2e T3 =N3, Tn=
Nn (TnNn), os quais representam o alongamento das transacdes diretas e indiretas, em
diferentes arranjos existentes, na mesma cadeia produtiva. Por essa logica, os modos de
governanca dos arranjos alongam as estruturas dos canais de distribuicdo pela capacidade
de organizacdo dos agentes envolvidos, caracterizando os niveis de canais nos quais os
custos de transacgao dos ativos especificos sao transferidos pelos fluxos de distribuigao.

3. Resultados e Discussoes

3.1 A Estrutura dos Canais de Distribuicido do Frango Alternativo no Distrito Federal

No Distrito Federal, a Cadeia Avicola do Frango Alternativo € estruturada por trés
tipos de arranjos: a) Arranjo Venda Direta; b) Arranjo Distribuidor ¢) e Arranjo Frigorifico
que estao representados na figura 1.

A figura 1 representa as estrutura dos canais de distribuicdo. Sdo apresentadas as
relagdes pelos fluxos dos canais recorrentes e o grau de especializagdo dos ativos utilizados,
ou seja, de Ko a K<, pela linha da esquerda para a direita. Dessa forma, a estrutura T4N4
possui um maior grau especificidade de ativos utilizados no nivel TIN1.

Figura 1. Arranjos e Niveis de Estrutura de Canal de Distribui¢io do Frango
Alternativo no Distrito Federal



1. Arranjo Venda Direta 2. Arranjo Distribuidor 3. Arranjo Frigorifico
Fluxos dos Canais: Produtos; Negociacido; Propriedade; Informacao; Promogao
kO " k<
Nivel 1 ‘ Nivel 2 Nivel 3 Nivel 4
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K = ativos especificos Consumidor

Fonte: Elaboragao Greenhalgh 2006.

No arranjo venda direta, nos casos em que o agricultor familiar tem o papel de
distribuidor, nivel 1 (N1T1), pode-se assumir que ha um processo internalizagao de todo o
processo distributivo, pois o transporte, o processo de negociagdo e a transferéncia do
produto € realizado por esse agente. Porém, mesmo auferindo precos mais vantajosos, pois
nao necessita dividir margem com o intermedidrio, a venda direta ao consumidor em feiras
livres, ou a domicilio, possui um custo de transagao de mercado concorrencial (spot), cujas
negociagdes e a transferéncia de propriedade de produto ndo garantem a freqiiéncia da
distribui¢do, conseqiientemente, o retorno dos ativos especificos investidos por esse ator.
Dado ao modo de coordenagdo desse agente, ndao hd garantia do pleno fluxo do canal de
distribui¢do a cada transagdo efetuada diretamente, por isso, a incerteza reflete no baixo
investimento em ativos especificos.

O arranjo venda direta, ao nivel N2 T2, representa a atuagdo direta do produtor na
venda e distribuicdo aos intermediarios finais — restaurantes, agougues, sacoldes, etc, ou
seja, varia o tipo de consumidor e o canal alonga-se. Nesse caso, também, a verticalizagao
da logistica, a transformacgdo do produto e a comercializagdo requerem ativos humanos,
mercadolégicos e temporais. Esse ¢ um canal em que o fornecedor utiliza o intermedidrio
final com o poder de centralizar a venda e administrar os prazos de compra e venda aos
consumidores finais. Esse grupo de membros do canal demanda volume de produto,
freqliéncia e entrega, por conta da oferta e demanda ao mercado, assim, a complexidade do
interrelacionamento requer ativos especificos dedicados a essa nivel de transagdo, a qual
oferece um menor nivel de incerteza.



Os custos de transacdo podem ser reduzidos pela quantidade de transferéncia do
produto e negociacao efetuada. Pois, a quantidade de pontos de venda independentes, por
membros dos grupos de atores distribuidos geograficamente como: restaurantes, varejoes e
sacoldoes aumenta os custos de transa¢do do fornecedor e do distribuidor, por expd-los as
particularidades das transacdes e negociagdes exigidas pelo intermedidrios finais. Assim,
quanto maior o numero de intermedidrios finais, também, maiores os custos de transagao,
pois envolve incertezas inerentes negociacdo de quantidades, assimetria de informacao e
promog¢ao comercial. Isso exigirda uma maior complexidade de coordenagdo, por grupo de
atores envolvidos. Os fluxos de distribuicao serdo estruturados conforme a capacidade dos
atores em atender a esses seguimentos, o que em ultima instancia refletira nos investimento
em ativos especificos, para que a freqiiéncia de transacdes seja mantida e reputagdo sirva
como referencial.

O arranjo distribuidor € caracterizado como uma estrutura de canal de nivel N3T3.
O canal de distribuicio ¢ estruturado pelo fornecedor, um agente “distribuidor-
intermediario” e os pontos de venda final. O agente distribuidor centraliza a coordenagao de
distribui¢do aos pontos de venda final, ou seja, potencializa a estratégia de distribuicdo do
agente fornecedor. Esse agente, neste arranjo, ¢ responsavel pela interrelagdo entre os
agricultores familiares/fornecedores e os pontos de venda. O distribuidor ¢ o agente que
coordena as transagoes, reduzindo o niumero de negociagdes. Assim, possui a capacidade de
reduzir a assimetria de informag@o e conduz os fluxos de produto e propriedade entre os
agricultores familiares e aos pontos de venda. Nesse caso a estrutura de canal alonga-se.

O arranjo distribuidor tem um papel de coordenador em determinados canais, pois
como intermedidrio administra a oferta e a demanda; concentra em si a negociacao
fragmentada no territério e transforma o produto, ou ndo, conforme as exigéncias dos
intermedidrios finais (restaurantes, sacoldes, etc). A complexidade da desse arranjo esta no
risco da adequacdo entre a oferta dos fornecedores e demanda dos pontos de venda. Para
atuar em meio a essa complexidade, o distribuidor necessita investir em ativos especificos
humanos, dedicados, temporais e, muitas vezes, mercadoldgicos para garantir um poder de
barganha, que possibilite a transferéncia dos custos de transacdo a outros grupos de atores
do canal. A incerteza da diminuicdo da freqiiéncia das transagdes referente a oferta, por
parte dos agricultores familiares, e a demanda, por parte dos intermediarios finais, somados
ao risco de internalizar atividade de transformacdo e negocia¢do requer um nivel de
coordenagdo mais complexo do que os dois ultimos arranjos apresentados.

O “arranjo distribuidor” (N3T3) e o “arranjo venda direta” (N2T2) disputam canais
de distribuicao semelhantes, quando se trata dos intermedidrios finais locais como os
restaurantes, agougues, sacoldes, etc. Essa competicdo € conceituada como canais de
comercializagdo intertipos, pois utilizam grupos de atores em canais de distribui¢do
semelhantes.



Em relagdo ao modo de governanca, nos arranjo venda direta e o arranjo
distribuidor, as relacdes entre os agentes do canal sdo concorrenciais € possuem
caracteristicas de mercado Spot, o que gera custos de transagdo maiores por conta do
nimero de consumidores, quando estdo em feiras livres, € um maior intermediarios finais
necessarios aos agricultores familiares e aos distribuidores transacionarem seu produto, de
forma a obter retorno ao seu investimento em ativos especificos.

O arranjo frigorifico, em nivel N4T4, ha dois tipos de cooperacdo de
comercializagdo e distribuicdo: a) de integracdo; b) de cooperagdo hibrida. No tipo de
integragdo vertical, ha a coordenagao das acdes contratuais de distribui¢do, venda e
padronizacdo de qualidade, acordados com redes de supermercados de nivel nacional e de
articulagdes de fornecimento com as redes locais. No aspecto produtivo, ha a coordenacao
de integracdo de outros produtores e a integracdo dos processos de distribuicdo dos
produtos. Nesse arranjo, o agente principal ¢ um frigorifico, ator externo ao territorio do
DF, sendo o expoente da governanca contratual para o atendimento ao mercado
consumidor, segmentado em grandes e médias lojas de varejo — os supermercados.

No tipo de cooperacdo hibrida, ha dois tipos de relagdo de distribuigdo:
a)fornecedor e intermediarios finais de médio e grande porte (supermercados) cujos custos
de transagdo sao reduzidos pela concentragdo da transagdo em um unico agente, ou poucos,
com poder de descentralizagdo da oferta pela coordenacao da distribui¢ao em varios pontos
de venda e b) a utilizagdo de distribuidores locais focados em outros intermediarios finais
de menor porte, ou seja, a utilizagdo de diferentes tipos intermedidrios reduz os custos de
transacdo, por reduzir o numero de transacoes e acessa distintos niveis de canal (Tn = Nn).
Nesse arranjo hibrido, do tipo N3T3 e N4T4, ¢ concebida a estratégia de expansdo de canal.
O frango alternativo ¢ disponibilizado em diferentes canais.

Assim, ao nivel quatro no canal (N4 = T4), o arranjo frigorifico atende os varejdes,
acougues e restaurantes, por meio de um distribuidor. O arranjo frigorifico reduz o nimero
de contatos de mercado com os consumidores, utilizando esse intermediario, o qual opera
em outros pontos de venda no canal de varejo, competindo com os arranjos locais. A
complexidade do arranjo frigorifico € representada pelos niveis de estrutura de canal, a qual
demonstra a extensdo do canal, pelo nimero de etapas e grupos de atores dos canais
envolvidos na transferéncia dos custos de transagado até o consumidor final.

3.2 As Caracteristicas da Distribuicao e Comercializacio do Frango Alternativo

Nesse topico sdo analisados e discutidos os dados que caracterizam a distribuigao e
a comercializa¢do no mercado avicola alternativo sobe a 6tica dos custos de transagdo, no
que tange as relagdes entre os pontos de venda; a comercializagao do produto, os pregos
praticados e a distribui¢do (transporte e estoques), com vistas de se obter uma analise
qualitativa dos arranjos e a relagdo entre os agentes dos canais, bem como os ativos
especificos envolvidos.



3.2.1 Os pontos de vendas

Os agentes dos canais de distribui¢do do frango alternativo, no varejo, sao todos
considerados como pontos de venda, pois todos realizam transa¢des comerciais com outros
pontos de venda diretamente e indiretamente ao consumidor. Um fornecedor ¢ um ponto de
venda, na medida em que desenvolve transagcdes com outros pontos de venda distribuidores
e intermediarios finais, na comercializagdo do seu produto at¢ o consumidor final.
Analisando a Tabela 2, as relagdes comerciais entre os agentes do canal de distribuigao sao
complexas, pois existem relacdes comercias de fornecimento exclusivo, entre os agentes,
como por exemplo, os supermercados que transacionam 100% do frango alternativo com
frigorificos de um outro Estado; bem como os frigorificos e os distribuidores do DF tém
como fonte de compra os produtores DF e do Entorno. O arranjo distribuidor destaca-se por
altas taxas percentuais na utilizacdo de mais de um agente nas suas transagdes comerciais.

Tabela 2 — Utilizacao entre os Agentes na Compra do Frango Alternativo (em %)

P:}lztl(:(sife Super. | Frigorificos | Distrib. Ilif\l}l:: le(;'lf Produtores
Supermercados 0 100 0 0 0 0
Frigorificos DF 0 0 0 0 0 100
Distribuidor 0 0 0 0 0 100
Feiras Livres 0 0 40 0 0 60
Var.e Acougues 0 10 50 0 0 40
Restaurantes 0 10 60 10 0 20

Fonte: dados da pesquisa de campo.

Por outro lado, ¢ possivel observar a presenga de fornecedores, principalmente
produtores do DF e do Entorno e intermediarios finais utilizando-se de diferentes agentes
na comercializag¢do do frango alternativo.

Sob a dtica dos custos de transag¢do, quanto maior o numero de agentes envolvidos
na comercializacdo, maior os custos de transa¢do, pois maiores serdo os custos de
transferéncia nos fluxos no canal de distribui¢ao. Dessa forma, os custos de transacdo no
arranjo frigorifico sdo menores do que nos arranjos venda direta e distribuidor. Além desse
aspecto, tem-se o nimero de agentes de ponto de venda que se forem em grande numero e
geograficamente distribuidos elevam os custos de transagao, ao longo do canal.

Portanto, mesmo que os arranjos realizem suas transa¢des em niveis de canal
semelhante, o nimero de agentes, nos grupos atores, dos canais implica em maiores custos.
Assim, distribuir e negociar com um ponto ¢ venda que possua uma abrangéncia geografica
maior, por meio de filiais de pontos de venda ¢ uma estratégia reducao dos custos de
transagao.
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Um aspecto importante na relagdo entre os pontos de venda ¢ a freqiiéncia das
transacdes entre os agentes dos canais. A freqiiéncia reflete e reforca o interesse na
manutencao das parcerias comerciais, criando reputaciao e confianga entre os agentes. Isso
reduz os custos de transacao, pelo nimero de vezes que os mesmos negociam e transferem
a propriedade, pois a troca de informagdo ¢ construida ao longo do tempo, o que em tltima
instancia reduz o custo de aprendizagem.

A freqiiéncia nas transagdes de compra, na sua maioria, ¢ de quatro vezes ao més.
Assim, os frigorificos do DF, os restaurantes, os distribuidores e as redes de supermercados
transacionam semanalmente com seus parceiros comerciais. Outros pontos de venda, como
os varejoes e agougues, variam na freqiiéncia das suas transagdes, sendo que, na sua
maioria, 80% demandam semanalmente, e 10% compram o frango apenas duas a trés vezes
no meés, respectivamente. As feiras, por sua vez, sdo temporarias € permanentes € possuem
uma variada freqiiéncia de transagdes, sendo 60% de 4 vezes por semana, 20% de 2 vezes e
10% 3 vezes por semana.

Tabela 3 — A Freqiiéncia das Transacoes de Compra por Més (em %)

Pontos de Venda 2 vezes 3 vezes 4 vezes Variavel
Varejio e Agougues 10 10 80 0
Frigorificos do DF 0 0 100 0
Feiras Livres 20 10 60 10
Restaurantes 0 0 100 0
Distribuidor 0 0 100 0
Supermercados 0 0 100 0

Fonte: dados da pesquisa de campo.

A tabela 3 demonstra que os pontos de venda intermedidrios finais (agougues,
varejoes, restaurantes) realizam de duas a quatro compras por més. Isso significa que em
algum momento as vendas ndo serdo efetuadas, principalmente para o arranjo distribuidor e
venda direta. O mesmo ndo ocorre com o arranjo frigorifico, de fora do DF, e os
supermercados, que demandam apenas desse fornecedor.

A incerteza da efetivacdo da venda, principalmente nos arranjos venda direta e
distribuidor com os agougues, varejoes e nas feiras livres, ¢ um aspecto que eleva os custos
de transagdo, por conta da interrup¢ao dos fluxos de negociacdo e transferéncia dos
produtos que por sua vez afetam negativamente nos investimentos em ativos especificos.

No caso do arranjo frigorifico essa incerteza ¢ eliminada, por conta da previsao de

oferta determinada contratualmente, assim o fluxo das transagdes permite sustentar os
investimentos nos ativos especificos.

3.2.2 O Nimero de Fornecedores por Agente do Canal



O ntimero de fornecedores interagindo nas transa¢des comerciais ¢ um meio de se
discutir os custos de transa¢do no canal de distribuicdo e as estruturas de governanca
existentes, bem como as caracteristicas competitivas do mercado.

Como os custos de transacdo estdo relacionados aos custos de informacao,
negociagdo, compensacao, elaboragdo e monitoramento de contratos formais e informais,
quanto maior o nimero de fornecedores acessados pelos agentes maiores serdo os custos de
transacao.

Tabela 4 — Niumero de Fornecedores por Agente do Canal (em %)
Pontos de Venda 1 2 3 4 5 Producgiaoe> | >10
5
Varejdo e Agougues 60 40 0 0 0 0 0
Frigorificos do DF 0 0 0 0 0 50 50
Feiras Livres 40 10 0 10 10 20 10
Restaurantes 90 10 0 0 0 0 0
Distribuidor 10 0 0 0 0 0 90
Supermercados 100 0 0 0 0 0 0

Fonte: dados da pesquisa de campo.

Nesse caso, o nimero de fornecedores representa a quantidade de transagdo por
nivel de canal. As feiras livres, varejoes, agougues e restaurantes, atendidos pelo arranjo
venda direta e distribuidor, bem como o agente frigorifico do DF, sdo aqueles
intermedidrios que possuem maiores nimeros de fornecedores por agente do canal, como ¢
apresentado na tabela 4. A razdo inversa acontece com o arranjo frigorifico e
supermercados, os quais propiciam um mercado exclusivo e contratual. Os custos de
transagdo das feiras livres e do frigorifico do DF sdao coordenados pelo mercado spot, haja
vista o numero de fornecedores transacionando nesse segmento, no sentido inverso do
arranjo frigorifico estd sob uma governanca de integracdo de distribuicao.

3.2.3 A Relacao Contratual entre os Agentes do Canal

As relagdes contratuais, formais e informais, indicam o grau de investimentos em
ativos especificos e o modo de governanga dos arranjos e seus canais de distribui¢do. A
elaboracdo de contratos previne os agentes dos canais de agdes oportunistas, as quais
podem causar prejuizos ou dolo.

Tabela S — A Relacio Contratual por Agente do Canal (em %)

Pontos de Venda Sim Nao Formal Informal
Varejdo e Agougues 20 80 0 100
Frigorificos do DF 0 100 0 100
Feiras Livres 0 100 0 100
Restaurantes 0 100 0 100




Distribuidor | 0 | 100 | 0 | 100
Supermercados | 70 ‘ 30 ’ 70 ‘ 30

Fonte: dados da pesquisa de campo.

Os contratos informais sdo construidos ao longo do processo de freqiiéncia das
transacdes, mesmo que estas sejam varidveis, o que acarreta, relativamente, em uma
reducgdo da incerteza, apenas a consolidagao da reputagao do agente ofertante ¢ demandante
ndo garante o fluxo do canal, no que tange aos compromissos negociados.

Em relacio aos arranjos existentes no DF, apenas no arranjo
frigorifico/supermercados com as redes abrangéncia nacional ha existéncia de uma relagado
contratual (tabela 5). Nos demais arranjos a contratacdo ¢ informal o que impede
monitoramento, controle das atividades, a redug¢do da incerteza, a manutengdo da
freqliéncia de venda, que em ultimo aspecto inibe o investimento em ativos especificos.

3.2.4 As Caracteristicas de Comercializacao do Produto

A especificidade temporal do frango alternativo ¢ uma caracteristica do custo de
transagdo que requer ativos especificos que refletem a capacidade de transformagdo e
armazenamento dos agentes do canal. O frango alternativo, no DF, ¢ comercializado vivo e
abatido (servido inteiro e em cortes especiais). De um modo geral, o produto, para nao
perecer, deve ser vendido o mais rapidamente possivel. O frango vivo perde o valor de
venda, porque preso em gaiolas e alimentado de forma diferente da qual foi criado perde
peso. Quanto ao frango abatido, as caracteristicas da carne e cor da pele mudam de textura
e coloragdo, ndo se tornando atrativo aos consumidores, mesmo sendo congelado ou
resfriado. Portanto, no processo de transagdo do produto € necessarios ativos especificos,
voltados a manutengdo das caracteristicas intrinsecas e extrinsecas do produto, como
atrativo diferencial e sanidade alimentar.

Tabela 6 — Como os Pontos de Venda Vendem o Frango Alternativo (em %)

Pontos de Venda | Vivo Abatido inteiro Abatido em cortes especiais
embalado embalado
Supermercados 0 70 30
Frigorificos DF 0 100 0
Distribuidor 50 50 0
Feiras Livres 70 20 10
Var. e Acougues 0 90 10
Restaurantes 0 40 60

Fonte: dados da pesquisa de campo.

Na tabela 6, verifica-se um grande percentual de venda de frangos vivos nos
arranjos venda direta e distribuidor, por conta dos consumidores que preferem, muitas



vezes, comprar o frango em feiras livres e transformar o frango nas suas dependéncias. Os
restaurantes, por caracteristicas proprias, vendem o frango abatido inteiro ou em cortes
especiais, prontos para o consumo. Os supermercados vendem o frango inteiro e em cortes
especiais embalados e pré-temperados, customizando e agregando valor na decomposicao
de partes especificas do frango.

A forma como o frango alternativo ¢ vendido, aos intermedidrios e os consumidores
finais, indica a necessidade dos arranjos em investir em ativos especificos dedicados,
humanos e mercadoldgicos, com vistas a atender a demanda do consumo fora e dentro do
lar. Quanto menor a transformagao do produto, menor s3o os investimentos que garantam a
agregacdo de valor. Porém, aspectos culturais por parte dos consumidores caracterizam a
venda do frango vivo no canal de distribuigao da feira livre o que permite aos agricultores
familiares comercializar, por meio de investimentos ativos especificos de baixoa
complexidade e valor.

3.2.5 A Logistica de Transporte e os Estoques no Canal de Distribuicio

Na logistica, o transporte ¢ uma componente de interrelacionamento entre os
agentes, conforme demostrado na tabela 7, de tal forma que a utilizacdo desse servigo afeta
diretamente os fluxos de negociacdo, de propriedade e de informagdo, aumentando ou
reduzindo os custos de transagao.

Do total agentes pesquisados, 70% dos agentes entrevistados utilizam transporte do
fornecedor; 28% utilizam o seu proprio transporte; e apenas 2% variam entre ambos. Neste
aspecto, observa-se que ha uma integragdo da logistica, assumida pelos fornecedores,
quando esse executa a venda direta, seja na feira livre, seja quando vende aos restaurantes e
supermercados. A ndo integracdo total da logistica, para os agricultores, distribuidores
locais e frigorificos do DF, é um indicar que nao ha coordenacao na distribui¢ao dos atores
locais e que em tultima instancia ndo ha seguranga na manutengao da oferta. Por outro lado,
a total integracdo no arranjo frigorifico/supermercados indica uma coordenacdo das
atividades de logistica, pois o fornecimento previsto em contrato que reduz os custos de
transacdo, por conta da certeza que os investimentos serdo retornados.

Tabela 7 — Utilizacao de Transporte (em %)

Ponto de Venda Transporte Proprio Transporte do Fornecedor Ambos os Transportes
Varejao e Agouq. 20 80 0
Frigorificos do DF 50 50 0
Feiras Livres 80 20 0
Restaurantes 10 90 0
Distribuidor 70 10 20
Supermercados 0 100 0
Total dos PVs 28 70 2

Fonte: Dados da pesquisa de campo.



A utilizagdo de ativos especificos, relacionados a condicdo de estocagem do
frango, possui uma caracteristica distinta quando o frango ¢ fornecido aos pontos de venda.
A condigdo de estocagem ¢ um fator determinado pelos ativos especificos mercadolégicos,
tecnoldgicos e temporais.

Analisando o total de pontos de venda que estocam o frango alternativo, a
condicao de estocagem do produto € a seguinte: o congelamento ¢ praticado por 46% dos
entrevistados; 18% mantém o frango vivo em gaiolas; 13% mantém o produto tanto vivo,
como congelado; e 5% acondicionam o produto em camaras frias.

Tabela 8 — Condicio de Estocagem por Agente do Canal (em %)

Pontos de Nao . Vivo Vivo Vivo e
Congelado | Resfriado ~ em
Venda estoca Galpao . Congelado
Gaiolas
Varejio e Acouq. 20 80 0 0 0 0
Frigorificos do DF 0 0 0 50 0 50
Feiras Livres 10 10 0 0 50 30
Restaurantes 10 90 0 0 0 0
Distribuidor 0 0 0 50 0 50
Supermercados 0 0 100 0 0 0

Fonte: Dados da pesquisa de campo.

A manuten¢do do frango alternativo vivo ou abatido requer equipamentos
diferenciados. Equipamentos tecnologicos especificos utilizados no acondicionamento,
manutencao das qualidades do produto, como camaras frias, moveis e iméveis, e variam de
acordo com as caracteristicas dos arranjos. Assim como pode ser observado na tabela 8, o
arranjo o frigorifico/supermercados exibe, na sua condi¢ao de estocagem, ativos especificos
de maior valor agregado, para manter o frango resfriado que permite manter as
caracteristicas extrinsecas ¢ intrinsecas do produto. Em contradi¢do o arranjo feiras-livres
cuja a estocagem dos frangos ¢ feita de varias maneiras, ou seja, ndo ha uma padronizagao
dos ativos especificos dedicados com funcdes de acondicionamento que garantam a
qualidade do produto.

3.2.6 O Preco e as Margens de Comercializacao

A formacao do preco final ao consumidor ¢ um resultado dos custos de transagdo
na medida em que os mesmos sdo repassados, desde o agente fornecedor até o
intermediario final. Quanto menor a coordenacao entre fornecedor e intermedidrios maior
sera o preco do frago alternativo, a ser vendido aos usudrios finais, pois além do repasse
dos custos, os agentes adotam uma margem de lucro capaz de remunerar os seus
investimentos.



Tabela 9 — As Variaveis Estatisticas dos Precos de Venda por local de abate

Ag:oug.u~es Frigorificos Ffelras Restaurantes | Distribuidor | Supermercados
e Varejoes DF Livres
Maéximo 11,20 6,70 11,20 17,90 11,20 6,90
Minimo 6,40 4,50 6,00 6,90 7,20 6,00
Amplitude 4,80 2,20 5,20 11,00 4,00 0,90
Moda 7,80 - 6,70 17,90 11,20 -
Média 7,86 5,60 8,32 14,04 9,40 6,53
Mediana 7,50 5,60 8,15 15,90 9,60 6,70

Fonte: Dados da pesquisa de campo.

Assim, observando as amplitudes de precos dos agentes dos canais, na tabela 9,
pode-se inferir que os precos praticados refletem a estrutura de governanga dos arranjos
existentes. Nesse aspecto, a coordenacdo via integragdo vertical possibilita um maior
controle sobre os precos de compra e de venda. Ao contrario, quando a estrutura de
coordenagao ¢ via mercado, mesmo com o aspecto concorrencial, os pre¢os possuem uma
variagdo maior, pois o preco ¢ estabelecido conforme as forcas de demanda e de ofertas
incertas e circunstanciais a0 momento da negociacao e transferéncia do produto.

4. Conclusao

A Cadeia Avicola Alternativa do DF ¢ composta, principalmente, por trés arranjos
alternativos: Venda Direta; Distribuidor e Frigorificos. Os arranjos sdo formados por sete
canais de distribuicao. Esses canais de distribui¢@o se integram de forma complementar no
mercado, formatando sistemas interdependentes, em niveis de canal semelhantes e
distintos.

A andlise dos custos de transacdo e dos niveis de canal propicia uma visao
sistémica do processo de comercializa¢do e distribui¢do. O conjunto dos arranjos e seus
canais de distribuicdo, estruturados pelos diversos agentes dos canais, forma a cadeia
produtiva do frango alternativo, no Distrito Federal, sob modos de governanga distintos e
semelhantes. A insercdo e a estruturacdo dos canais de distribui¢do impde adequagdes nos
processos de transferéncia do produto, exigindo investimentos em ativos especificos os
quais podem, ou ndo, sererm realizados pelo conjunto dos agricultores familiares,
conseqiientemente, delimitando o fluxo do produto no mercado e a geragao de renda desses
atores.



Os arranjos e seus canais de distribuicao estdo em constante evolucao. Em verdade,
constatam-se diferentes modelos evolutivos na organizacao dos fatores produtivos e dos
ativos especificos investidos neles. A partir do arranjo venda direta cuja coordenacdo ¢
predominante de mercado spot até a governanca da integragdo vertical no arranjo frigorifico
a evolucdo dos arranjos esta na utilizagdo e coordenagcdo dos niveis de canais de
distribuigdo, cujos os custos de transagdo podem ser transferidos a determinados segmentos
do mercado consumidor.

Os custos de transag@o nos canais de distribuicao da cadeia avicola alternativa sao
reduzidos pelas fung¢des dos distribuidores e intermedidrios finais, na medida em que a sua
utilizagdo concentra a oferta e permite as transferéncias pelos fluxos dos canais. Ao mesmo
tempo em que permite aos agricultores inserirem-se e estruturarem canais de distribuigao,
conforme os ativos especificos envolvidos na producao e na distribui¢dao, formando uma
rede de organizagdes interdependentes.

De acordo com o modo governanga do arranjo e sua estrutura de canais, os ativos
especificos viabilizam a eficiéncia nos fluxos nos canais de distribuicdo. Como os arranjos
se complementam no mercado de distribui¢do, aquele que possuir um conjunto de ativos
especificos coordenados terd maior poder de coordenagdo dos fluxos; expansdo geografica;
segmentagdo de mercado; e alongamento do canal. Por outro lado, aspectos culturais
sustentam os arranjos menos eficientes, em termos de coordenag@o dos atores da cadeia ao
longo do canal.

Portanto, a concorréncia de diferentes modos de governanga permite a existéncia de
diferentes arranjos produtivos e comerciais que cooperam, competem e se complementam
na oferta do frango alternativo no Distrito federal.
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