GESTAO DOS CONTRATOS DE DISTRIBUICAO NA EMPRESA XEI
LABORATORIES DO BRASIL A LUZ DA TEORIA DOS CUSTOS DE TRANSACAO

RESUMO

O foco deste trabalho esta no gerenciamento de contratos comerciais com os distribuidores de
produtos e servigos do Segmento de Animais da empresa XEI Laboratories do Brasil (XEI-
Br). O estudo teve como objetivo propor alternativas de relacionamentos contratuais capazes
de fomentar a confianga e minimizar os custos de transagdo na empresa. A XEI-Br
comercializa seus produtos e servi¢cos em todo o territdrio nacional por meio de vendas diretas
com equipes proprias e com distribuidores credenciados, cuja relagdo comercial é estabelecida
por meio de contratos exclusivos. Constatou-se com o estudo que os tipos de contratos
estabelecidos com distribuidores sdo objetos de impasses e custos de transacdo, estes
decorrentes das assimetrias de informacao entre os parceiros e das praticas de terceirizacdo da
distribuicdo pelo distribuidor exclusivo. Propdem-se no estudo a adogdo de novas estruturas
de relacionamentos contratuais com os parceiros a fim de reunir melhorias no procedimento
de negociacdo, ter maior controle sobre as informacGes da area de distribuicdo comercial,
proporcionar a reducdo dos custos de transacdo e maior flexibilidade aos negdcios da XEI
Laboratories do Brasil.

PALAVRAS-CHAVE: Gestdo de contratos, Gestdo comercial, Custos de transagao

INTRODUCAO

A Teoria dos Custos de Transagdo (TCT) fundamenta e auxilia 0s gestores na compreensdo
dos mecanismos que contribuem para a eficiéncia das transacdes econémicas. A TCT
discrimina a forma como os agentes envolvidos nas transacfes se protegem contra 0s riscos
do oportunismo e minimizam os custos a ele associados.

Os custos de transacdo (CT) s@o descritos como aqueles gerados quando os agentes
econbmicos necessitam recorrer ao mercado para obter algum produto ou servico. Esses
custos séo influenciados por atributos das transagfes como a especificidade dos ativos, a
incerteza, a frequéncia das transacBes e, também, por aspectos comportamentais como a
racionalidade limitada e o comportamento oportunista (WILLIAMSON, 1985).

Na TCT preceitua-se a elaboracdo de contratos como forma de restringir o comportamento
oportunista e mitigar os CT entre 0os agentes. Com 0s contratos, apesar da racionalidade
limitada dos agentes, busca-se reunir maior previsibilidade as negociacbes e firmar
compromissos com garantias e respaldo juridico entre 0s parceiros, de maneira que 0S riscos
dos custos de transacao sejam reduzidos (WILLIAMSON, 1983).

Por outro lado, quando expectativas sdo construidas ao longo de relacionamentos baseados em
confianca, ambas as partes fazem com que algumas disposi¢des do contrato sejam relevadas
em funcdo de acordos e compromissos informais (DYER, 1998). Para a XEI-Br os
relacionamentos baseados em confiangca mutua sdo benéficos visto que geram progressos
entre as partes envolvidas ao mesmo tempo que dispdem maior flexibilidade e vantagens
contratuais no tratamento das necessidades ocasionais. Entretanto, a falta de confianga
aumenta os riscos e as chances de oportunismo, 0 que pode acarretar maior custo de transagdo
nas atividades empresariais (ZANINI, 2007).



As principais fontes de CT identificadas nos relacionamentos da XEI-Br com o0s seus
Distribuidores estdo relacionadas ao tipo de contrato que é utilizado no relacionamento e o
nivel de fornecimento de informacg6es comerciais pelo distribuidor.

No que tange ao tipo de contrato, a XEI-Br tem a opcdo de utilizar as versdes para
comercializacdo com Distribuidor Exclusivo ou com Distribuidor N&o-exclusivo. O tipo de
contrato tem grande peso na geracdo de CT, uma vez que a rescisdo contratual geralmente é
morosa e burocratica, principalmente se o relacionamento for com distribuidores exclusivos,
pois essa modalidade de contrato impede que a XEI-Br estabeleca outros distribuidores para
comercializar seus produtos na mesma regiéo.

Como estratégia de apoio operacional os distribuidores exclusivos estabelecem
subdistribuidores com o objetivo de otimizar suas estruturas logistica e comercial para
alavancar os seus resultados. Contratualmente, o distribuidor s6 pode estabelecer ou utilizar
subdistribuidores, agentes de vendas ou outros representantes de terceiros, com o0
consentimento prévio da XEI-Br com a celebracdo de contratos individuais com cada
subdistribuidor.

Contudo, os acordos entre o distribuidor e subdistribuidor geralmente ndo seguem as
determinacGes da XEI-Br e, em alguns casos, sequer ha um contrato firmado entre eles. N&do
obstante, mesmo ndo autorizando formalmente essa relacdo, a XEI-Br esta ciente da utilizacéo
de subdistribuidores pelos distribuidores. Com isso, 0 mecanismo da confianga se faz presente
nas negociacles tanto entre a entre XEI-Br e o seu distribuidor principal, quanto entre o
distribuidor e seus subdistribuidores.

Esse cenério pode, a principio, minimizar 0s processos burocraticos e os custos de transacao
relacionados a elaboragdo do contrato (PONDE, 1997). Porém, manter o relacionamento
desse modo aumenta a ingeréncia em relacdo aos terceiros envolvidos devido a auséncia de
contratos para se estabelecer compromissos e garantias com respaldo juridico que restrinja
comportamentos oportunistas, reduzam o0s riscos e 0s custos de transagdo (WILLIAMSON,
1983). Dependendo do que ocorrer na relagdo com os subdistribuidores, os custos de
transacdo poderdo ser consideravelmente elevados.

Outra fonte de custo de transacdo que merece destaque esta relacionada a divulgacdo e ao
fornecimento de informacgdes por parte do distribuidor a XEI-Br. Mais especificamente, no
que diz respeito a sua relacdo com os distribuidores, percebe-se que as informacgdes das
vendas no final da cadeia (sell-out) sdo imprescindiveis para a XEI-Br compor a sua
compreensdo sobre o mercado em que atua e, para isso, depende da colaboragdo e
coparticipacdo do distribuidor no compartilhamento desses dados. Contudo, o fornecimento
das informacbGes ndo é cumprido fidedignamente como rege o acordo, tendo como
consequéncia as assimetrias de informagoes.

A assimetria ou a auséncia de informac6es pode gerar incertezas e a percepc¢do de incerteza
pode abalar a confianca nos relacionamentos e potencializar os comportamentos oportunistas
que desestimulam a cooperacgdo e criam uma maior necessidade de instrumentos normativos
na forma de contratos (DA SILVA; BRITO, 2013; DE FARIA, 2014; WILLIAMSON. 1985).
Com isso, grande parte dos desafios e das adversidades enfrentadas pela XEI-Br ao gerenciar
0s seus relacionamentos é fomentar a confianca entre os parceiros a fim de operacionalizar a
aquisicdo das informacdes, que sdo elaboradas, processadas e enviadas pelo proprio
distribuidor.

Portanto, uma eventual manipulacdo oportunista dos dados poderia gerar decisdes
equivocadas e, por conseguinte, aumento nos custos de transac¢do, o que requer da empresa
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maior atencdo com a elaboracdo e a gestdo dos contratos com os Distribuidores, envolvendo
as areas de Compliance, Juridica, Comercial e Geréncia Global de Distribuidores.

Tendo em vista as fontes de custos de transacdo que despontam na gestdo dos contratos com
os distribuidores de produtos e servicos do Segmento Animal da empresa XEI-Br, 0 objetivo
do presente estudo é propor alternativas de relacionamentos contratuais que fomentem a
confianca e minimizem os custos de transacéo identificados no estudo a luz dos pressupostos
e dimensdes da Teoria dos Custos de Transacdo (TCT).

CONTEXTO E REALIDADE INVESTIGADA

A XEI Laboratories ¢ um dos lideres mundiais em vendas de técnicas de diagndstico e
solucdes de tecnologia da informacdo para cuidados veterinarios. Com sede nos Estados
Unidos da América (EUA), a empresa emprega mais de 7.000 colaboradores e oferece
produtos para clientes em mais de 175 paises.

A empresa foi fundada em 1983, com cinco funcionérios, para atender um novo nicho de
mercado relacionado a deteccdo de doengas em animais de criacdo como aves, vacas, porcos e
galinhas. Dentro de poucos anos, se distinguiu como lider em kits de imuno ensaio, também
conhecidos como Rapid Assay. Em 1991, a XEI tornou-se uma empresa de capital aberto e,
nos ultimos 25 anos, cresceu para se tornar a lider mundial no desenvolvimento e fabricacdo
de instrumentos de diagnéstico veterinario e servicos de laboratdrio de referéncia, além de
testes e diagndsticos para leite e dgua.

Além de fornecer produtos para testes de diagnostico, a empresa estd empenhada com a
prosperidade das praticas veterindrias, apoiando mudancas e melhoria continua com
tecnologia avancada de compartilhamento de informac6es, educacdo e conhecimento. Isso é
realizado por meio de sistemas de gerenciamento de praticas e canais de educagdo, como o
Centro de Aprendizado (XEI Learning Center).

A missdo da XEI é melhorar a salde e 0 bem-estar de pessoas e animais de estimacdo. Para
tal, a empresa cumpre 0s objetivos por meio de um processo de inovagdo que produz um fluxo
constante de novos produtos e servicos. Entretanto, a empresa ndo se resume a ciéncia e a
engenharia. Suas instalagdes nos EUA compreendem a sede global e os principais centros de
fabricacdo, pesquisa e desenvolvimento. Por essa razdo, os planos de carreira para 0s
funcionarios incluem vendas, marketing, manufatura, tecnologia da informacdo, financas,
juridico, recursos humanos, administracao e outras especialidades.

Os funcionéarios da XEI em todo o mundo também estdo comprometidos com os principios
orientadores que determinam como eles lidam com seu trabalho diario, a saber: alcangar e
sustentar a lideranca do mercado; exceder as expectativas dos clientes; capacitar e
recompensar os funcionarios; inovar com inteligéncia; cultivar espirito empreendedor; e
contribuir para as comunidades.

A sustentabilidade é levada a sério na empresa por meio de uma abordagem que se alinha aos
objetivos de negdcios, garante a responsabilidade social e das partes interessadas e demonstra
a responsabilidade ambiental. Em 2012, a empresa foi homenageada nos EUA com o prémio
Governor’s Award for Environmental Excellence por suas realizacbes em tornar a
sustentabilidade um fator chave nas decisdes de negdécios.

A area de Animais da Companhia ajuda mais de 50 mil clinicas veterinarias em todo o0 mundo
a melhorar os cuidados com a saude dos animais, a produtividade da equipe e aumentar a
lucratividade do local de atendimento através de um portfolio de produtos integrados, com
exames diagnosticos a pequenos animais, equipamentos para diagnostico imediato, servicos
de laboratorios de referéncia, radiografia digital e solu¢Bes para gerenciamento da clinica. A
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empresa também € o principal fornecedor mundial de testes de diagndstico e sistemas de
supervisdo sanitéria para o controle da seguranca da agua.

No mercado brasileiro a XEI-Br esta presente com a linha de Animais de Companhia desde
2014. Essa éarea é dividida em trés linhas de produtos ou servigos: VetLab, Rapid Assay e
Reference Laboratories. A linha VetLab engloba equipamentos analisadores de diagndstico
para serem utilizados em clinicas ou hospitais veterinarios. A linha Rapid Assay possui testes
rapidos e descartaveis para diagnostico de doencgas especificas. Finalmente, a linha Reference
Laboratories é responsavel pelo servico de diagndstico e consultoria de medicina interna
através de um moderno laboratorio na cidade de Sdo Paulo com amplo portfolio de exames,
incluindo testes exclusivos.

O mercado PET (animais de estimacao) no Brasil foi responsavel por um faturamento de R$
19 bilhdes em 2016, posicionando o pais como o terceiro maior mercado mundial, atras de
Estados Unidos e do Reino Unido, ganhando de paises como Franca, Japao e até da China,
pais que possui mais animais de estimagdo no mundo.

Em relacdo a populacdo de animais de estimacéo, o Brasil ocupa a 42 posi¢do no ranking, com
cerca de 132 milhdes de pets segundo um levantamento realizado em 2013 pelo Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE) sendo que 52,2 milhdes sdo cdes e 22,1 milhdes
séo gatos.

DIAGNOSTICO DOS PROBLEMAS

As trés principais fontes de custos de transacédo identificadas e objetos deste estudo se referem
a definicdo do tipo de contrato (ndo-exclusivo ou exclusivo); a utilizacdo de subdistribuidores
pelo distribuidor principal e; o compartilhamento de informacbes comerciais pelo distribuidor.

A celebracdo de contratos exclusivos torna as empresas mais proximas e interdependentes
gerando maior custo de transacdo no caso de rompimento do acordo (DAI; KAUFFMAN,
2003). Nesse tipo de contrato, os Distribuidores obtém a exclusividade para a
comercializacdo e distribui¢do dos produtos da XEI-Br em um determinado territério, onde a
venda para os clientes finais fica restrita ao distribuidor local.

Portanto, na regido em que ha distribuidor exclusivo a XEI-Br ndo pode realizar transacdes
comerciais diretamente com o cliente final, nesse caso com as clinicas e hospitais veterinarios,
mesmo que o distribuidor ndo esteja desempenhando sua funcéo de atendimento ao cliente de
forma qualitativa. Com isso, cria-se uma dependéncia e uma restricdo de atuacdo no mercado.

Ao rescindir um contrato dessa natureza, ha diversas implicagdes contratuais que dificultam
ou, pelo menos, retardam o processo de transicdo para novos distribuidores, como por
exemplo, o estoque remanescente, 0s pagamentos pendentes, as datas de notificacdo e
caréncia para o encerramento da parceria em definitivo. Entretanto, a op¢do por um contrato
exclusivo ainda é utilizada devido a dois fatores principais.

O primeiro é a data de celebracdo do contrato. Os contratos mais antigos e remanescentes de
outras gestdes foram, em sua maioria, celebrados de forma exclusiva para o distribuidor. O
segundo fator é a forma de negociacdo, onde o distribuidor, aléem de possuir poder de
barganha devido sua atuacdo na regido, tem capacidade financeira e estrutura organizacional
para apresentar uma proposta comercial teoricamente vantajosa para a XEI-Br a fim de ser um
agente exclusivo, fato que nem sempre se torna realidade. O contrato, nesse aspecto, ainda
apresenta poucas garantias a um eventual ndo cumprimento de metas pre-estabelecidas.

A utilizacdo de subdistribuidores é outro ponto importante de custo de transagdo. Os
subdistribuidores sdo empresas contratadas pelos Distribuidores para desempenhar as mesmas
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funcbes de compra, armazenagem, logistica, venda e suporte ao cliente, porém, focadas em
uma determinada &rea, dentro da regido total do distribuidor principal.

Os distribuidores se valem desse tipo de alianca estratégica a fim de otimizar os seus esforcos
em certas regides onde possuem limitacfes de atuacdo comercial ou logistica, mantendo ou
aumentando, portanto, sua presenca no mercado. A utilizacdo de subdistribuidores por parte
dos Distribuidores deve ser informada, decidida e compartilhada por escrito com a XEI-Br.
Entretanto, muitas vezes isso ndo ocorre como é esperado, gerando custos provenientes de ma
gestdo interna ou ma atuagdo comercial.

Segundo Williamson (1991), os contratos sdo realizados de forma incompleta por causa da
racionalidade limitada dos agentes, uma vez que ndo possuem ou ndo podem processar todas
as informacdes disponiveis. Um exemplo sdo os custos gerados com a quebra de contrato
desses terceiros (subsdistribuidores) como o caso de uma situa¢do onde um Distribuidor da
Ameérica Central desfez seu acordo com um subdistribuidor da Guatemala. Este, por sua vez,
responsabilizou também a XEI-Br por eventuais prejuizos com a quebra desse contrato, ao
contrario do que deveria ser estabelecido se todas as partes tivessem corretamente firmado os
devidos acordos.

A terceira fonte de custo de transacdo analisada é atribuida a falta, dificuldade e restricdo de
fornecimento e compartilhamento de informac6es por parte do distribuidor da XEI-Br, apesar
de existir no contrato uma clausula que discrimina o dever do revendedor enviar mensalmente
a XEI-Br informacGes relativas ao neg6cio, porém, na maioria das vezes ndo ha, por parte do
distribuidor, o cumprimento dos requisitos contratuais.

Isso ocorre basicamente devido a dois aspectos. O primeiro esta relacionado a baixa qualidade
da gestdo do distribuidor, tanto no componente administrativo quanto no componente
tecnoldgico. H& empresas que apresentam ainda baixo nivel de capacidade de gestdo dos
indicadores e baixo nivel de administracdo interna que acabam se refletindo na coordenacéo
de dados internos e externos.

O segundo aspecto, aparentemente 0 mais relevante nesse caso, reside no fato do distribuidor
deliberadamente restringir a divulgacdo total das informacdes de vendas devido a sua
preocupacdo e inseguranca com a utilizagdo desses dados por parte da XEI-Br. A
desconfianca deve-se a ideia que o revendedor pressupde que a XEI-Br pode utilizar essas
informacOes para apropriar-se do mercado, valendo-se da parceria momentadnea com o
distribuidor. Entende ainda que as informacdes cadastrais de seus clientes, seu desempenho de
vendas e o comportamento do mercado em que atua possuem grande valor.

A limitacdo em relacdo ao acesso as informacgdes de mercado torna-se mais um problema
gerador de custo de transacdo, dado que as estratégias comerciais, 0 entendimento do
mercado, o acompanhamento dos resultados do negdcio e a confianca entre as partes
dependem do nivel de informag&o disponivel.

PROPOSTA DE SOLUCAO DO PROBLEMA

Em relacdo ao tipo de contrato recomenda-se como norma a aplicagdo de um acordo com
formato de ndo-exclusividade. Um contrato ndo-exclusivo tem a vantagem de dispor de maior
flexibilidade e opgOes praticas e imediatas em caso de uma eventual necessidade de
abastecimento a determinados clientes ou em uma circunstancial troca de distribuidor. A
empresa com maior flexibilidade para estabelecer outros parceiros para importar,
comercializar e vender produtos no territério de um mesmo revendedor, além de maiores
ganhos também reduzira os custos de transagao.



Em relacdo aos maiores ganhos hd a possibilidade de se criar uma concorréncia entre
distribuidores disponibilizando uma mesma area para mais de um revendedor. No entanto, o
principal beneficio em utilizar o contrato ndo-exclusivo € a reducdo dos custos de transacao
que seriam gerados com algum eventual problema de atendimento ao mercado,
relacionamento malsucedido ou rescisdo de contrato.

A restricdo a um distribuidor especifico aumenta a probabilidade de maior impacto no caso de
uma conduta oportunista ou quebra do contrato, uma vez que a interdependéncia dos agentes
interrompe por maior tempo o servigo prestado, até uma nova sele¢cdo no mercado (PONDE,
1997).

E importante apresentar as vantagens que o distribuidor teria com a opgdo pelo padrio
contratual ndo-exclusivo, como por exemplo, a diminui¢do da burocracia, maior flexibilidade
e rapidez na transicdo de seu modelo de negdcio e a possibilidade de ampliar seu portfélio de
produtos, uma vez que se valendo de um contrato ndo-exclusivo, o distribuidor pode trabalhar
com um conjunto maior de marcas, ficando menos dependente de um fornecedor.

Para uma melhor utilizacéo de subdistribuidores pelo distribuidor, sugerem-se duas propostas.
Na primeira, recomenda-se a gestdo em conjunto do processo de escolha e contratacdo dos
subdistribuidores. Atualmente a escolha e contratacdo sdo feitas exclusivamente pelo
distribuidor, sendo que a XEI-Br ndo participa do processo. A responsabilidade pela gestdo
continua a cargo do distribuidor principal, mas o procedimento de contratacdo passaria a ser
realizado em conjunto, dando a XEI-Br uma visdo maior da negociacdo realizada entre 0s
terceiros, acesso ao contrato entre as partes e a possibilidade de recusar, sugerir ou alterar
algum ponto de interesse buscando reduzir potenciais custos de transagéo.

A segunda proposta € incluir o subdistribuidor no processo de homologacdo da XEI-Br, o
International Distribution Excellence que consiste em um processo de varias etapas para
validar e qualificar o parceiro comercial, mitigando riscos de uma contratacdo equivocada.
Mesmo o subdistribuidor tendo um acordo contratual com o distribuidor principal e ndo com a
XEI-Br, a passagem por esse processo interno conduzido pelas areas de Compliance e
Juridica ofereceriam maior credibilidade e confianca no processo de escolha e autenticacdo
desses parceiros comerciais.

No tocante a limitacdo e restricdo do compartilhamento de informacdes, a proposta sugerida
esta relacionada a utilizacdo de um software para extracdo, visualizacdo e andlise de
informacdes. Este sistema seria instalado no servidor de dados do distribuidor e integrado
com uma aplicacdo onde seria possivel trabalhar com as informagGes coletadas. Por exemplo,
seriam disponibilizadas informacgdes como sell-out, cadastro de clientes, precos praticados,
nivel de estoque, entre outros. Deve-se, portanto, incluir no contrato de distribuicdo uma
clausula alusiva ao processo de instalacdo e utilizacdo do software de captacdo e extracdo de
dados referentes as vendas dos produtos da XEI-Br.

O compartilhamento de informacGes € vantajoso para ambas as partes, pois, um melhor
entendimento do mercado, do comportamento das vendas e dos clientes finais oferece
condi¢cBes para um trabalho estratégico de maior qualidade, gerando agbes efetivas de
crescimento de mercado e maior lucratividade.

Ao desenvolver relacionamentos baseados em confianca, com trocas de informacao e preparo
técnico e possivel tornar-se mais competitivo (MEDEIROS, 2009). Mediante a colaboragéo
entre empresas e fornecedores pode-se reduzir custos de transacdo e aumentar a
produtividade. Esses argumentos podem ser apresentados ao distribuidor e seus gestores a fim
de convencé-los dos ganhos que ambos podem obter ao otimizar esse compartilhamento de
dados comerciais. Na Tabela 1, a seguir, apresenta-se a consolidacdo e a disposi¢édo final dos
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custos de transacdo identificados no estudo relacionados as dimensfes da transacdo, 0s
problemas identificados e as solugdes propostas.

Tabela 1 — Resumo dos custos de transacdo identificados e solugdes propostas

Gerador de Custo Fontes de Custo Problemas ~
. ~ ; B Propostas de Solucéo
de Transacéao de Transacéao Diagnosticados
" Racionalidade L ~ L
Tipo de Contrato . Exclusividade Contrato de ndo-exclusividade
Limitada
Utilizag&o de Oportunismo Ingeréncia Gestédo e homologacéo + Contrapartidas
Subdistribuidores P 9 compartilhada Comerciais
Fornecimento de Assimetria de Falta de Software de
dados comerciais Informagéo informacgéo compartilhamento automatico

Fonte: Elaboracéo dos autores.

Com as contrapartidas comerciais ao distribuidor busca-se ampliar os argumentos de
persuasdo e convencimento, visando uma maior taxa de sucesso na implantacdo dessas acoes.
As contrapartidas estariam ligadas as demandas comerciais como politica diferenciada de
descontos para compra de produtos, ampliacdo de prazo de pagamento, promogfes pontuais,
acOes de marketing em conjunto, apoio em feiras e congressos, treinamentos para equipe
comercial e técnica, consultoria compartilhada de gestdo e comercial.

Portanto, objetivo principal com as contrapartidas é atrair e alcancar a aceitacdo das propostas
apresentadas no estudo pelo distribuidor. Ao consolidar as propostas busca-se uma evolugédo
dos negdcios da XEI-Br com aproximacao gerencial dos agentes envolvidos e também para
salvaguardar interesses mediante a criacdo de expectativas de ganhos futuros.

CONCLUSOES

O proposito do presente estudo foi, a luz dos pressupostos e dimensdes da Teoria dos Custos
de Transacdo (TCT), propor alternativas de relacionamentos contratuais com os distribuidores
de produtos e servicos do Segmento de Animais da empresa XEI-Br para fomentar a
confianca e minimizar os custos de transagao na empresa.

Devido a subjetividade e a complexidade para quantificar os custos de transacdo, esses
frequentemente passam desapercebidos nas andlises efetuadas pelos gestores. Entretanto, a
partir das informacdes coletadas na propria empresa, foi possivel identificar as suas principais
fontes nos processos comerciais da empresa, custos esses relacionados com o tipo de contrato
estabelecido, com a utilizacdo de subdistribuidores e com a limitacdo de informacdes
comerciais.

Foi possivel identificar no estudo um vinculo entre o relacionamento comercial da empresa
com seus parceiros revendedores e 0s pressupostos comportamentais da TCT como a
racionalidade limitada, que dificulta a elaboracdo de contratos e 0s comportamentos
oportunistas decorrentes de assimetrias de informacdo. Observou-se ainda as acbes dos
agentes econdmicos sdo impulsionadas pela busca do interesse préprio utilizando-se as
lacunas e omissdes contratuais em detrimento do parceiro.

Com as solugdes propostas, uma vez implantadas, acredita-se que os resultados da XEI-Br
sejam aprimorados consideravelmente. No ambito do tipo de contrato, ao instituir a nao-
exclusividade, a empresa atingirda um nivel de flexibilidade muito importante
estrategicamente, tendo ganhos diretos no mercado com a minimizacdo dos impactos aos
clientes finais em eventuais situacdes de mudanca ou ruptura de atendimento por meio do
Distribuidor.



A gestdo conjunta da contratagdo e do gerenciamento do desempenho do subdistribuidor
aproximarad a XEI-Br ainda mais do processo de gestdo do distribuidor e da escolha de seus
parceiros comerciais. Trata-se de um processo fundamental para gerar beneficios a marca
junto a empresa que trabalhara na etapa final com os clientes.

As contrapartidas comerciais, na forma de promocdes, descontos, apoio em consultoria de
gestdo empresarial e de negocios agregarao valor, aproximardo 0s parceiros para uma gestdo
conjunta e contribuirdo para o sucesso da implementagéo dessas propostas, uma vez que esses
topicos sdo habitualmente pontos necessarios de melhoria aos distribuidores com que a XEI-
Br mantém seus negocios.

Espera-se com essas propostas sugeridas uma evolugdo, ndo s6 nos pontos aqui especialmente
identificados como principais fontes de custos de transacdo, mas também no que diz respeito
ao contato e convivio institucional entre os parceiros comerciais que compdem esse processo
corporativo. Entende-se que ndo havera apenas ganho financeiro e material, mas que também
viabilizardo o progresso desse relacionamento empresarial e atenuardo os comportamentos
oportunistas comumente presentes na natureza humana e reduzirdo com isto os custos de
transacao.
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