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RESUMO

As organizagdes buscam cada vez mais desenvolver vantagem competitiva e uma das formas de conseguir obté-la é por
meio de uma boa gestdo dos canais de distribui¢do. Um canal de distribuicdo envolve o conjunto de empresas
(industrias, atacadistas e varejistas) que desenvolvem uma série de atividades garantindo que os produtos estejam a
disposicéo para clientes finais. O objetivo deste artigo consiste em levantar na literatura existente quais sdo os principais
servigos prestados pelos atacadistas para industrias e varejistas no canal de distribui¢do. Para atingir os objetivos
definidos, foi utilizada uma pesquisa bibliografica com livros, artigos cientificos, revistas setoriais, entre outros
materiais. Foi identificado que os principais servicos prestados pelos atacadistas sdo: compras e formacgdo de
sortimento, vendas e promocdo, fracionamento de lotes, armazenagem, transporte, fornecimento de informacbes de
mercado, financiamento, servicos de gerenciamento e consultoria e por fim, assunto de riscos.
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1. INTRODUCAO

As organizacdes possuem diversos mecanismos em busca de vantagem competitiva
sustentavel, ou seja, um diferencial competitivo que ndo pode ser copiado em curto prazo pela
concorréncia. Nesse sentido, surgem as estratégias de canais de distribuicdo que consistem no
conjunto de organizacgdes interdependentes envolvidas no processo de tornar um produto ou servico
disponivel para uso ou consumo (COUGHLAN et al., 2012). Em geral, a maioria dos fabricantes
ndo vende diretamente para os consumidores finais. Entre essas duas pontas, varios intermediarios
realizam diversas funcGes para que o produto esteja disponivel ao cliente final. Entre as
organizagOes intermediarias no canal de distribuigdo estdo os atacadistas, distribuidores e varejistas,
cada qual com atividades, fungdes e tarefas especificas em um sistema complexo e dinamico
(SANDHUSEN, 1998).

Dentro desse contexto, 0 objetivo deste artigo consiste em levantar na literatura existente
quais sdo os principais servigos prestados pelos atacadistas para industrias e varejistas no canal de
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distribuicdo. O artigo esta estruturado da seguinte forma: primeiramente é realizada uma pequena
fundamentacdo teOrica sobre os atacadistas, em seguida, €é discutida as consideracdes
metodoldgicas, posteriormente, os resultados e discussdes e por fim, consideragdes finais e

referéncias.

2. FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 Organizacdes atacadistas

Compondo o canal de distribuicdio como membro intermediario, estdo os Atacadistas,
conhecidos também como Distribuidores (DAS; TYAGI, 1994), que se referem aos
estabelecimentos comerciais que nao vendem produtos em um ndmero significativo aos
consumidores finais, basicamente realizam a venda para estabelecimentos como varejista,
comerciantes, usuarios industriais, institucionais e comerciais (ROSENBLOOM, 2002;
COUGHLAN etal., 2012; KOTLER; KELLER, 2012; LAU, 2012).

Atacadistas estdo em posicdo intermediaria entre o setor industrial e o setor de varejo e
consequentemente constituem elo importante no canal de distribuicdo (DAS; TYAGI, 1994;
RIEMERS, 1998; MUDAMBI; AGGARWAL, 2003). Varios tipos de intermediarios atacadistas
operam em diferentes canais de distribuicdo, ndo somente oferecem extensas linhas de produtos,
como também proporcionam diversos servicos como logistica e pos-venda (BOONE; KURTZ,
1998; RIEMERS, 1998). Os atacadistas transferem as condi¢Ges de venda dos bens dos
fornecedores em condi¢des que os compradores sdo capazes e dispostos a comprar (RIEMERS,
1998).

3. MATERIAL E METODOS

Este artigo sob o ponto de vista da abordagem pode ser considerado qualitativo. Foi
realizado uma pesquisa bibliografica para construir a revisao de literatura. De acordo com Rowley e
Slack (2004) a revisdo de literatura identifica e organiza os conceitos relevantes do tema em estudo.
Em geral, o objetivo de uma revisao de literatura é permitir que o pesquisador mapeie o territorio
intelectual existente (TRANFIELD; DENYER; SMART, 2003; ROWLEY; SLACK, 2004). De
acordo com Seuring e Gold (2012) as revisOes de literatura sdo fundamentais em todos os trabalhos
académicos e permitem que a fundamentacédo seja realizada sob a Gtica do estado atual da arte sobre
determinado tema de estudo. Neste estudo, foram feitas buscas em diversas fontes como livros,
artigos cientificos, revistas do setor atacadista entre outros materiais. Os artigos foram advindos das

plataformas cientificas como Scopus, Web of Science, Science Direct, EBSCO, ProQuest e Scielo.
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4. RESULTADOS E DISCUSSOES

Por meio da pesquisa bibliografica realizada foi possivel construir o Quadro 1 abaixo
identificando os principais servigos prestados pelos atacadistas para clientes varejistas (V) e
produtores/industria (I). Percebeu-se que sdo desenvolvidas nove grandes areas de servicos

prestados.

Quadro 1. Servicos prestados pelos atacadistas para clientes varejistas e produtores/indistria

SERVICO O]

Compras e Formagéo de Sortimento

Antecipa as demandas do cliente e possui conhecimento de fontes alternativas de suprimento; atua como agente X
de compras para os clientes. Os atacadistas sdo capazes de selecionar produtos e formar o sortimento que seus
clientes precisam.

Vendas e Promogado

Os atacadistas possuem uma forca de vendas que apoia os fabricantes a atingir diversos clientes, frequentemente
os clientes sdo visitados por vendedores que facilitam as vendas apresentando catalogos, demonstragdes e outros, X
um método considerado de baixo custo para atendimento de pequenos varejistas e usuarios empresariais.
Normalmente os atacadistas possuem mais contatos e passam mais confiancga a pequenos clientes.

Fracionamento de Lotes

Os atacadistas conseguem reduzir custos para seus clientes por meio da compra de grandes lotes e de sua posterior | X
divisédo em lotes menores.

Armazenagem

Desempenha a fungdo de armazenagem a um custo mais baixo do que a maioria dos produtores ou varejistas X X
poderia oferecer. Reduz riscos e o custo de manutencéo de estoque para os produtores e atende aos clientes com
servico de entrega imediata.

Transporte

Os clientes recebem uma entrega imediata em resposta as suas demandas, reduzindo seus investimentos em % %
estoques. Normalmente essa entrega mais rapida se deve aos atacadistas estarem situados geograficamente perto
de seus clientes.

Fornecimento de Informacgdes de Mercado

Serve como uma importante pesquisa de marketing para os produtores, através de contatos periodicos com
compradores atacadistas e varejistas. Fornece aos compradores informagdes sobre linhas de produtos, relatérios X X
das atividades dos concorrentes, tendéncias setoriais e recomendacdes relativas & mudanga de preco, alteracdes
legais e assim por diante.

Financiamento

Concede crédito que pode ndo estar disponivel se os clientes comprarem diretamente do fabricante. X X
Frequentemente financiam as vendas com prazo de 30, 60, 90 dias ao varejo. Presta assisténcia financeira aos
produtores comprando produtos com pagamento antecipado e através do pagamento imediato das contas.

Servicos de Gerenciamento e Consultoria

Frequentemente os atacadistas auxiliam os varejistas em suas operaces como treinamento de funcionarios de S
vendas, layout e exposi¢cdo de mercadorias nas lojas e controle de estoque.

Assunto de Riscos
Avalia o risco de crédito de numerosos clientes varejistas distantes de pequenos usuarios empresariais. Estende o X X

crédito aos clientes qualificados. O atacadista responsavel pelo transporte e armazenagem de produtos estocados
assume o risco de deterioracdo, roubo ou obsolescéncia.

Fonte: adaptado de Dias (1993); Mccarthy e Perreault (1997); Boone e Kurtz (1998); Kotler e Keller (2012)

5. CONCLUSOES

Esta pesquisa permitiu identificar quais os principais servigos prestados pelos atacadistas

para industrias e varejistas no canal de distribuicdo. Conhecer as atividades prestadas pelo
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atacadista se torna importante pois possibilita verificar se esses servi¢os estdo sendo prestados de
maneira efetiva ou ndo. Os servicos identificados nessa pesquisa possibilitam entender a existéncia
da organizacdo atacadista e sua importancia como um todo para o canal de distribuicdo. Por fim, o
bom relacionamento entre atacadistas, industrias e varejistas, além dos servicos prestados garantem
maior efetividade na disposi¢céo de produtos aos clientes finais. Sugere-se como pesquisas futuras
estudos que enfoquem nas estratégias de marketing e de operagdes dos atacadistas no canal de
distribuicdo. Por fim, pesquisas estudando o grau de alinhamento ou desalinhamento entre

organizacOes no canal de distribuicdo também podem ser fontes proliferas de estudos futuros.
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