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VIABILIDADE ECONOMICA NO CANAL DE DISTRIBUICAO:
ESTUDO DE CASO EM EMPRESA ATACADISTA

Adriano Manicoba da Silva (FALS)

RESUMO: Empresas atacadistas t€ém como principal fun¢@o intermediar
transagOes entre fabricantes e varejistas. Duas tendéncias tém ameagado a
posicdo de empresas atacadistas em um canal de distribui¢do, que sdo:
integracdo vertical e o desenvolvimento das redes varejistas. Neste contexto
esta pesquisa objetivou analisar um canal de distribuicdo onde o varejista
concentra a maioria de suas compras diretamente fabricantes para verificar a
viabilidade economica de intermediacio da empresa atacadista. Os
resultados foram analisados com a utilizacio da regressdo multivariada
indicando que parcela dos produtos apresentaram viabilidade econdmica
para a empresa atacadista confirmando a importancia de tais instituicdes em
um canal de distribui¢@o.

PALAVRAS-CHAVE: Atacado, Canais de Distribuicdo, Viabilidade
Econdmica.

ABSTRACT: Wholesale’s function consists in intermediate transactions
between manufacturers and retailers. This industry has great importance on
Brazil’s economy and is very expressive on national commerce. Two trends
threats the wholesaler in a channel of distribution: vertical integration and
chain stores. The present study aims to analyze a channel of distribution that
a retail store concentrates most of products purchase in manufactures, to
evaluate the economic viability of wholesale operation in its channel. To
evaluate this process a model was developed to investigate the total cost of
acquisition between a manufacturer and a wholesaler. The result was
conducted by multivariate analysis and showed significance on variables:
inventory, turnover and wholesaler-manufacturer price difference as model
predictors. The study also noticed that part of products presented
wholesale’s economic acquisition viability that ensure its importance in a
distribution channel.
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1 Introducao

O ambiente cada vez mais competitivo leva as empresas constantemente a se tornarem
ageis e flexiveis na sociedade moderna (Achrol & Kotler, 1999). H4 uma permanente pressdao
ambiental de agregar valor para o sistema no qual estdo inseridas. A busca por um melhor
desempenho obriga as organizacdes a avaliar sua estrutura de custos e tomar decisdes para que,
com sua redugdo, possam garantir sua perenidade no ambiente globalizado atual. Assim, torna-se
oportuno direcionar estudos na questido da viabilidade econdmica das organizagdes em um canal
de distribuicao, validando, assim, sua atuacdo perante a sociedade.

Empresas atacadistas sdo organizac¢des intermedidrias que se situam entre a inddstria € o
varejo. Tém como principal func¢io ajustar as discrepancias entre producio e consumo permitindo
o aumento das economias nos custos de transacdo entre os elos produtor e consumidor. Duas
tendéncias t€ém ameagado a posi¢do intermedidria de empresas atacadistas, que sdo: o aumento
das centrais de compras no mercado varejista e a utilizagdo da distribui¢do direta por parte dos
fabricantes. Devido ao crescimento destes dois movimentos ha o risco de institui¢des atacadistas
serem suprimidas de um canal de distribui¢io (Rosenbloom & Mollenkof, 1993). Portanto,
questiona-se a utilidade econdmica da empresa atacadista para intermediar transacdes entre
fabricantes e varejistas em um determinado canal de distribuicdo.

A intermediacdo do atacadista em um canal de distribuicdo também € citada por aumentar
as chances de ocorréncia do “efeito chicote” ou “efeito Forrester”, ja que a eliminacdo do
intermedidrio seria uma das alternativas para minimizar tal fendmeno (Forrester, 1973). Saab e
Corréa (2005) destacam que outra ameaca a atividade de intermediacdo da empresa atacadista
surgiu com o desenvolvimento de equipamentos e tecnologias que reduziram os custos de
transacdo e possibilitaram o aumento da interacdo direta entre elementos mais distantes da cadeia
de suprimentos.

Porém ao contrdrio destas predi¢cdes, o setor representa papel importante na economia
brasileira coforme informagdes do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica [IBGE] (2005) e
tem apresentado nos ultimos anos crescimento na economia americana (Coughlan, Anderson,

Stern & El-Ansary, 2001; Rosenbloom, 1999).
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Busca-se, pois, com este trabalho estudar a viabilidade econdmica de uma empresa
atacadista em um canal de distribui¢cdo, mediante a andlise de custos logisticos envolvidos no
processo de aquisicdo de mercadorias de uma empresa varejista e verificar as condi¢des que

tornam vidvel a participacdo de uma empresa atacadista em um canal de distribuicao.

2 Revisao da Literatura

2.1 Origens do Intermediario, conceito e estrutura de um canal de distribuicio.

Intermedidrios num canal de distribuicdo podiam ser encontrados até mesmo nas
primitivas sociedades (Mccammon & Little, 1965). Rosenbloom (1999) coloca que o
questionamento sobre intermedidrios remonta aos antigos gregos.

O autor a realizar uma andlise detalhada, frequentemente citada na literatura, da atuacdo
do intermedidrio no canal de distribuicdo foi Alderson (1954). Este destaca que intermedidrios
emergem em um canal de distribuicdo porque eles aumentam a efici€éncia do processo de troca
entre produtores e consumidores.

O conceito de canais de distribuicdo ou “canais de marketing”, termo comumente citado
na literatura, pode ser confuso e dificil de definir (Mccammon e Little, 1965), pode também
assumir diferentes definicdes sob variadas perspectivas (Rosenbloom, 1999).

Coughlan et al. (2001) e Stern e El-Ansary (1988) conceituam um canal de distribuicdo
num conjunto de organizagdes interdependentes envolvidas no processo de distribuir um produto
Ou Servigo para 0 consumo.

Para McCammon e Little (1965) um canal de distribui¢do € um mecanismo institucional
que uma economia livre utiliza para realizar a dispersdo de produtos ou servigos. Notacdo
semelhante a Bowersox e Closs (2001) que destacam o canal de distribui¢do como um meio
através do qual um sistema de livre mercado realiza a transferéncia de posse de produtos e
Servicos.

Vaile, Grether e Cox (1952) destacam uma perspectiva diferente, onde a func¢do do canal

assume forma de fluxos de marketing. Sob este ponto de vista, pode-se entender um canal de
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distribui¢do como uma combinagdo de institui¢des pelas quais um ou mais fluxos se movem.
Estes fluxos podem ser: de posse fisica, propriedade, promogdo, negociacdo, financiamento,
risco, pagamento e pedido.

Com uma visdo diferenciada, McVey (1960) atenta para o fato de que o canal de
distribuicdo € um conjunto formado por instituicdes independentes que nem sempre estao
coordenadas em funcdo do todo. Esta afirmativa enfatiza a necessidade de entender o canal como
um agrupamento de organizagdes singulares que atuam muitas vezes em funcdo de seus proprios
objetivos em detrimento dos interesses do canal. McVey (1960) destaca que o conceito de canais
de distribuicdo como um conjunto de institui¢cdes interdependentes é puramente académico.

Um canal de distribui¢do pode assumir varios formatos diferentes. Dentre outras varidveis
podem-se encontrar arranjos que variam na quantidade de niveis, ou no tipo de institui¢des
envolvidas. H4 canais que podem ser longos, tendo diversos niveis como: fabricante,
representante, atacadista, varejista e consumidor, ou curtos tendo poucos niveis como: fabricante
e consumidor (Rosenbloom, 1999).

Stern e El-Ansary (1988) destacam que a estrutura de um canal emerge da jungdo das
decisdes da empresa referente aos quatro niveis de servico de Bucklin (1966) e das necessidades
do consumidor. Seguindo esta perspectiva a estrutura de um canal de distribuicdo € um embate
entre oferecer niveis de servigo lucrativos, sob o ponto de vista da empresa e buscar satisfazer as
necessidades do consumidor.

Com tal raciocinio, pode-se inferir um canal de distribuicdo como uma estrutura onde os
trade-offs estdo devidamente ajustados para beneficiar o elo produtor e o consumidor, buscando a
estrutura 6tima para cada ente da cadeia. Neste estudo foi analisado um canal com trés niveis
(fabricante, varejista e consumidor) e ainda, verficada a possibilidade econdmica de inser¢do do
atacadista no referido canal com base nos custos de aquisi¢do do varejista e do preco do

atacadista.

2.2 Consideracoes sobre o Setor Atacadista
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Segundo Kotler (1999) atacadista ¢ a unidade empresarial que compra e vende
mercadorias para varejistas ou usudrios industriais, institucionais e comerciais.

Rosenbloom (1987), Stern e El-Ansary (1988) e Hall (1950) enumeram um conjunto de
fungdes inerente a empresa atacadista e afirmam que a principal fun¢do é a disponibilidade
imediata de produtos. Para Alderson (1954) a principal funcdo da empresa atacadista estd na
tarefa do sortimento

Abordagem diferente é destacada por Torii e Nariu (2004). Os autores defendem que o
atacadista entra num canal de distribui¢do para lucrar na exclusividade da informacdo que eles
tém entre fabricante e varejista. Sob esta perspectiva o lucro do atacadista vem por meio da
mediacdo que o mesmo faz entre os dois elos do canal provendo com informacdo o espago que 0s
separa.

Torii e Nariu (2004) esclarecem que o atacado perde a importancia quando ou fabricantes
ou varejistas se tornam maiores e entdo diminui esta deficiéncia de informacdo entre estas duas
entidades do canal. Entdao conforme pensamento dos autores, quando um dos dois elos do canal se
torna grande o suficiente para conseguir esta informagdo por eles mesmos, a atividade atacadista
pode ser suprimida do canal. No caso do varejista, este precisard de uma equipe para conseguir 0s
contatos dos fabricantes, comprar em grandes quantidades, suportar os atrasos na entrega, e pagar
frete. No caso do fabricante, o0 mesmo precisard aumentar o nimero de representantes, processar
mais pedidos por um determinado volume, e contratar ou arcar com os custos da distribui¢ao.

Esta deficiéncia na informacdo surge no mercado em que estdo fabricantes e varejistas de
pequeno porte e numerosos. Portanto, nestas condicdes o atacadista emerge reduzindo os custos
de informacdo e de logistica que estas empresas precisariam incorrer por fazer os contatos

diretamente (Torii e Nariu, 2004).

3 Metodologia

Neste estudo pretende-se utilizar a abordagem econdmica e estrutural para estudar o canal

em andlise. Stern e El-Ansary (1988) afirmam que a racionalidade da emergéncia de

intermedidrios em um canal de distribuicdo € primeiramente econdmica, depois tecnoldgica,
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politica e por fim pode depender de fatores sociais. A orientacdo econdmica dos canais de
distribui¢do tem sido pouco explorada em pesquisas académicas - estas tém dado maior énfase a
aspectos sociolégicos do tema (Rangan, Menezes & Maier, 1992; Frazier & Lassar, 1996;
Rodriguez, Scaraboto, Vieira, Zilles & Nonohay, 2005; Gattorna 1978; Gaski 1996).

Entende-se que a andlise econOmica seja satisfatoria, pois a literatura aponta que a
existéncia de uma rede de empresas em um canal de distribui¢do indica a priori que estas
organizacOes podem realizar atividades com menor custo em comparacdo com outras empresas
participantes do canal. Esta prerrogativa se baseia nos conceitos de economias externas de Stigler
(1951) e na teoria da firma de Coase (1937), na qual este ultimo destaca que a empresa somente
realiza atividades onde seja possivel executd-las a um custo interno menor que os precos de
mercado. Ambas as abordagens baseiam-se em custos para explicar as decisdes da empresa em
delegar ou perfazer as atividades de distribuicdo (Mccammon e Little, 1965).

O presente trabalho apresenta-se como estudo de caso de cardter exploratdrio e qualitativo
que serd operacionalizado com foco na andlise de um canal de distribuicdo especifico. Para
atender ao objetivo delineado, optou-se por realizar a pesquisa com uma abordagem qualitativa.
Aliado ao problema de pesquisa e ao objeto em estudo, tem-se que a metodologia qualitativa é
indicada onde seja necessdrio investigar as varidveis e condi¢cdes de certo fendmeno particular
(Yin, 2001).

Com relacdo a forma de coleta foram utilizadas as seguintes ferramentas: exame de
registros existentes e entrevistas semi-estruturadas, indicadas para andlise qualitativa (Mattar,
1996; Malhotra, 2001).

A escolha das empresas consiste no fato de elas apresentarem caracteristicas favordveis
para a pesquisa atingir seus objetivos. Ou seja, uma empresa varejista que concentra a maioria de
suas compras diretamente de fabricantes, e uma empresa atacadista que comercializa itens
semelhantes aos que sdo comprados pelo varejista dos fabricantes. Estas duas condic¢des, aliadas
ao acesso que o pesquisador tem as informagdes necessdrias, possibilitard a pesquisa atingir os

objetivos delineados. A figura 1 apresenta a unidade de andlise do estudo.

Figura 1 - Unidade de analise a ser pesquisada
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Fabricas

Atacadista Varejista

Analise da viabilidade econdmica

Fonte: os Autores

3.1 Caracterizacio das empresas em analise

A empresa varejista foi fundada em 1997, localizada na cidade de Sao Vicente/SP,
atualmente emprega 17 funciondrios. Segundo informagdes da empresa possui 7 mil itens, sendo
que destes cerca de 60% sao adquiridos diretamente de fabricantes, e o restante de 40% adquirido
de empresas atacadistas e distribuidores. Tem uma 4rea de vendas de 400m2, e armazenamento de
150m”.

A empresa atacadista foi fundada em 2007, conta com cinco funciondrios internos e seis
representantes de vendas. Tem uma atuacdo regional que compreende as cidades da regido da
Baixada Santista: Bertioga, Guarujd, Cubatdo, Santos, Sdo Vicente, Praia Grande e Mongagua.
Em junho de 2008 contava com um portifélio de 1195 produtos diferentes de 110 fabricantes.
Neste mesmo més de referéncia, possuia 415 clientes cadastrados dos quais cerca de 300 eram
ativos, efetuavam compras no minimo uma vez ao més, a um pedido médio de R$ 472,02 por
cliente. O pedido minimo € de R$ 100,00, e o prazo de entrega é de no maximo trés dias uteis.

Buscou-se para esta pesquisa selecionar fabricantes com base no seguinte critério: ser
fornecedor de ambas as empresas, varejista e atacadista. Constatou-se que todos os fabricantes
fornecedores da empresa atacadista também eram fornecedores da empresa varejista. Entdo para
esta pesquisa identificou-se a populagdo de fornecedores a ser analisada que serd dos

fornecedores da empresa atacadista: 110 fabricantes que fardo parte da pesquisa. Localizados em
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sua maioria na cidade de Sao Paulo, 60%, no estado de Sdo Paulo, 30%, e outros estados, 10%.
Todos dispdem de pedidos minimos que variam de R$ 500,00 a R$ 1000,00. A maior parte dos
fabricantes despacha produtos por transporte terceirizado e pago pelo cliente, 87%, outras
utilizam transporte proprio, 3%, e ainda hd os que t€m transporte pago pelo fabricante, 10%.
Alguns fabricantes exigem que na primeira compra seja efetuado o pagamento com depdsito

antecipado, 15%. Os 85% restante concedem prazo que variam de 15 a 60 dias.

3.2 Desenvolvimento do modelo de apuracio do custo adotado

Apés a correta formulacdo do modelo de custo em funcdo da demanda, pretende-se
utilizar os dados de demanda da empresa varejista e verificar se tais quantidades justificam o
atual processo de aquisi¢do, e se hd viabilidade econdmica do atacadista na unidade em andlise.
Com base nas informagdes de uma entrevista preliminar, podem-se destacar na figura 2 os custos

envolvidos em cada tipo de compra pela empresa varejista.

Figura 2 - Custos envolvidos na compra direta da indudstria e na compra de produtos de

4 A2 4
Custos envolvidos na aquisicdo de produtos da Custos envolvidos na distribuicdo atacadista
industria

Custo Unitério

Pedido @
Custo de Custo Unitdrio
Total oportunidade Total
A
Ead ) ek

- - S——— b custos,

os quais ndo incidem na compra de atacadistas, porém, segundo afirmacdo da empresa a um

preco final menor que o praticado por estas tltimas.
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Stern e El-Ansary (1988) destacam que o preco € uma forma de mensurar o desempenho
de um canal de distribui¢do, havendo assim precos menores quando os pedidos s@o feitos em
grandes lotes e com demora na entrega, e precos altos quando temos entregas em pequenos lotes
e com maior rapidez. Porém os autores destacam que em muitos casos os descontos conseguidos
por se comprar diretamente de fabricantes sdo inferiores ao custo de compra, movimentacio e
armazenamento. Neste caso os custos de se comprar de atacadistas sdo menores que o de se

comprar de fabricantes.

3.2.1 Operacionalizacao das variaveis

Neste ponto busca-se desenvolver o construto dos custos logisticos que aplicado ao estudo
de caso permitird inferir sobre a viabilidade atacadista no canal em questdo. Pela andlise dos
conceitos logisticos inerentes, tem-se que o estudo objetiva principalmente verificar se os custos
envolvidos na compra direta de fabricantes (manuten¢do, armazenagem e oportunidade) sdo
justificdveis a ponto de suprimir a empresa atacadista no processo de fornecimento.

O preco unitdrio utilizado como parametro foi o preco médio para igualar variacdes
durante os meses. A taxa para apuracdo do custo de oportunidade foi a média das taxas mensais
divulgadas pelo Banco Central do Brasil [BCB] (2008) no periodo de andlise e teve como
resultado 11,59%.

O total de despesas que compde o custo total anual de pedidos incluiu a mao-de-obra para
emissdo e processamento, o material utilizado e custos indiretos como telefone, luz, dentre
outros.

A taxa de armazenamento foi calculada mediante a divisdo do estoque médio do
fornecedor sobre o estoque médio total. O estoque médio foi apurado como a média aritmética do
estoque médio dos 12 ultimos meses.

A equagdo (1) apura o custo de aquisi¢do de fabricantes:

[(Cp+Cf))xQOpf 1+ Coe+Ca
Da

PFa+1)+ 1)

Onde:
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Pf : Preco unitdrio do fabricante

I : Imposto sobre Produtos Industrializados (IPI)

Cp : Custo do Pedido

Cf: Custo do frete

Opf: Quantidade de Pedidos do Fabricante

Coe : Custo de oportunidade do estoque

Ca : Custo de Armazenagem

Da: Demanda real do varejista

A equacgdo (2) determina o custo da aquisicdo de Atacadistas:

Pa+ (CpxQpa) 2)

Da

Onde:

Pa : Preco Unitdrio do Fabricante

Opa : Quantidade de pedidos do Atacadista

Cp: Custo do pedido

Da: Demanda real do varejista

O ponto de interesse ao estudo € onde os custos de aquisi¢do do fabricante se igualam ao
custo do atacadista, portanto submetendo as equagdes (1) e (2) a uma relacdo de igualdade tem-
se:

[(Cp+Cf))xQOpf 1+ Coe+Ca — Pa+t (CpxQpa)

Pra+1)+
7 ) Da Da

Resolvendo temos:

(Cp+Cf)><(prD—Qpa)+C0e+Ca L PF+T)—Pa=0 (3)
a

f(Da) =
Na equacdo (3) temos, portanto, a fun¢do da demanda que igualada a zero mostra a

quantidade do ponto de equilibrio onde os custos de aquisicdo por meio de fabricantes se igualam

aos custos de aquisicao de atacadistas.

Substituindo as expressdes por coeficientes para facilitar os calculos, temos a equacao (4):

f(x)=ax"+b €]

10



[YREVELA

Periédico de Divulgacio Cientifica da FALS
Ano III - N° VI- Out2009/Jan2010 - ISSN 1982-646X

a=(Cp+Cf)x(Qpf —0Qpa)+Coe+Ca
b=Pf(1+1)-Pa
Para se determinar a quantidade 6tima, onde as duas formas de aquisi¢do t€m o mesmo

custo, basta igualar a equacdo (4) a zero e resolver a equagdo que retornard a equagdo (5),

representada por (Q*). Aplicando a quantidade 6tima (Q*) a fungdo f(DA), a mesma deve ter

como resultado zero.

__a
0*=-4 5)

Para atestar a validade da equacao (4), fizemos um teste com a coleta dos dados de um
produto aleatdrio, € o aplicamos a equacdo em uma planilha eletronica. A varidvel (DA) foi

testada variando seu valor de 0 a 1000. Podemos ver o resultado na figura 3.

Figura 3 - Teste de validade da funcao f(DA)

Custo *]
Unitario
3

b

O T T T I T T I T I I I I T T T T

19 17 25 33 41 49 57 65 73 81 89 97 105 113
Quantidade

Pode-se verificar na figura 2, a linha tracejada (a) representa o custo de aquisi¢cdo de

atacadistas, e a linha (b) representa o custo de total de compra de fabricantes. Podemos verificar

11
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que variando a quantidade e mantendo as outras varidveis constantes hd um ponto em que as duas
curvas se cruzam dependendo da quantidade vendida. Vale ressaltar também que a curva de custo
de aquisi¢do atacadista quase nio varia em funcdo da quantidade. Portanto apds o ponto de
cruzamento serd econOmica a compra direta de fabricantes, e este custo vai-se reduzindo

conforme a quantidade.

4. Resultados da Pesquisa

Primeiramente foram coletados os dados das empresas e posteriormente procedeu-se para
a andlise dos dados mediante o uso da estatistica descritiva para sumarizar as varidveis. Num
segundo momento procedeu-se a verificacdo da capacidade preditiva das varidveis mediante o
uso de técnicas de estatistica inferencial como andlise de correlacdes e modelos de regressdao
multivariada. Os dados foram tabulados no Excel e analisados no SPSS para Windows, versao

13.0.

4.1 Coleta dos Dados

Os dados foram coletados por meio do software de controle da empresa varejista, notas
fiscais de venda de produtos dos fabricantes a empresa varejista e minutas de entregas de
transportadoras para a empresa varejista. Da empresa atacadista foi preciso apenas a lista de
precos dos produtos.

ApOs a coleta dos dados verificou-se sua consisténcia, ou seja, procedeu-se para a
verificacdo de valores extremos. Dos 1195 produtos cadastrados na empresa atacadista 622
apresentaram consisténcia logica com o periodo de andlise da pesquisa, ou seja, os 573 produtos
rejeitados apresentaram valores extremos. Apds uma comparagdo com as datas de cadastro de
produtos no software da empresa verificamos que estes produtos foram introduzidos na empresa

varejista posteriormente ao periodo de inicio do intervalo de andlise (01/06/2008) apresentando

assim parametros discrepantes e insuficientes para a andlise e foram retirados da amostra.

12
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Portanto a amostra consistiu em 622 produtos, 52% do total de produtos da empresa
atacadista, 8,9% do total de produtos da empresa varejista. Considerando apenas os produtos que
o varejista compra diretamente de fabricantes, 4200 produtos, a amostra representou 14,8%
destes.

Dos 622 produtos analisados, 12,5%, ou seja, 78 apresentaram resultado positivo
(f(DA)>0), portanto, indicaram viabilidade econdmica de aquisi¢do por meio de atacadistas do
que fabricantes.

O restante dos produtos, 87,5%, teve como resultado f(DA) negativo, indicando que estdo

sendo adquiridos economicamente de fabricantes.

4.2 Resultados da Estatistica Descritiva

Ap6s a aplicagdo dos dados no modelo o primeiro passo para a andlise foi o uso da
estatistica descritiva, procedimento recomendado para sumarizar os dados (Aaker, Kumar & Day,
2001).

Para se ter uma visdo geral dos dados e explorar a relacdo entre as varidveis, além das
descritas na equacgdo (4) foram relacionadas novas varidveis descritas a seguir:

* (EST_DA): relagado entre estoque médio e a demanda anual ambas em unidades;

¢ (GIRO): relacdo entre demanda anual e estoque médio, também conhecido como giro dos
estoques (Gitman, 2004);

¢ (PA_PF): razdo entre o precgo praticado pelo atacadista e preco direto do fabricante;

¢ (CTF_PF): razdo entre custo total da aquisicdo direta e preco do fabricante, expressas em
preco unitdrio;

® (CTA_CTF): razdo entre o custo total atacadista e custo total do fabricante, ambos unitario;

* (DA_Q*): relacdo entre a quantidade vendida anual e a quantidade 6tima.

Com o uso destas novas varidveis serd possivel melhorar as andlises comparativas, dado o
caso que a andlise contempla apenas uma empresa.

Pela andlise dos resultados descritivos as varidveis apresentaram consisténcia com o

resultado geral da funcdo. A média da fun¢do f(DA) permaneceu negativa (-0,11) refletindo,
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portanto que no geral a empresa utiliza uma politica econdmica de aquisi¢do. A mesma varidvel
apresentou ainda ponto minimo de (-0,42) e valor maximo de (0,83), o que nos permite inferir
preliminarmente que, dos produtos que obtiveram f(DA) positivo obtiveram valor maximo maior
do que os produtos que indicaram compra econdmica de fabricantes.

Com relagdo a representatividade do estoque médio na empresa varejista, aqui analisado
como razdo da demanda anual, a média obtida foi de (0,337), indicando assim que a empresa
possui em estoque 33% de sua demanda. O valor maximo foi de (0,98) indicando neste ponto que
ha produtos que obtiveram baixa rotatividade, apenas 2%. O valor minimo foi de (0,02),
indicando produtos que obtiveram alta rotatividade.

O mesmo pode se afirmar pela andlise da varidvel (GIRO), a média (4,19) representa que
a demanda da empresa € de quatro vezes o estoque médio, apresentando valores (0,72) de minimo
e (48) de méximo, indicando neste ultimo item uma boa politica de gestdo de estoques.

Com relacdo a diferenga de precos entre a empresa atacadista e o fabricante, a média € de
24%, com maximo de 107% e minimo de 5%.

Comparando o preco do fabricante, e o custo total da aquisi¢do unitaria (CTF_PF), o
resultado foi um incremento médio de 13%, com valores maximos de 172% e minimo de 1%.

Comparando o custo total da aquisicdo pelo atacado e o custo total da aquisicdo direta
(CTA_CTF), o resultado foi uma diferenca média de 10%, com valores maximo de 92% e
minimo de -54%.

Com relacdo a diferenca da quantidade vendida anual e a quantidade 6tima, onde os
custos sdo iguais, a empresa vende em média 66% a mais da quantidade 6tima, obtendo valor

maximo de 20 vezes e minimo de 86% da quantidade onde os custos se igualam.

4.3 Anélise inferencial e preditiva

4.3.1 Verificacdo da Correlacao
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Para se analisar a correlacdo entre as varidveis, escolheu-se o coeficiente r de Pearson,
visto que sua utilizacdo é recomendada para dados paramétricos (Malhotra, 2001). As correlagdes
entre as varidveis sdo apresentadas no apéndice A.

O resultado da fungdo apresentou correlacdo significativa com as varidveis da
representatividade do estoque sobre as vendas (r=0,748; p<0,001), negativamente relacionada
com a varidvel giro dos estoques (r=-0,422; p<0,001), altamente correlacionada com as varidveis
diferenca do custo total do fabricante em relacdo ao preco do fabricante (r=0,807, p<0,001), e
diferenca custo total atacadista e custo total fabricante.

Sendo também negativamente correlacionada com as varidveis: demanda anual (r=-0,168;
p<0,001), diferenca do preco entre atacadista e fabricante (r=-0,20; p<0,001), os custos de
armazenagem e de oportunidade dos estoques respectivamente (r=-0,106, r=-0,126; p<0,001), e
pela diferenca da demanda anual e a demanda 6tima (r=-0,545; p<0,001).

Conforme exposto as varidveis maiores correlacionadas com o modelo foram (CTF_PF) e
(CTA_CTEF). Observa-se também que estas varidveis apresentam correlacdes altas e significativas
com as varidveis (EST_DA) e (DA_Q¥*), havendo, portanto indicio que estas duas ultimas
varidveis sejam as mais representativas para explicar o comportamento da funcao.

Podemos verificar que a varidvel f(DA), obteve correlagc@o linear positiva e negativa com
diversas varidveis que podem hipoteticamente explicar seu resultado. Mas a significancia de uma
correlagc@o positiva ou negativa nio € o bastante para explicar relagdes de dependéncia entre as
varidveis (Cooper e Schindler, 2003). Portanto para validar as relacdes de dependéncia procedeu-

se com as regressoes multiplas.
4.3.2 Resultado das Regressoes

Com o objetivo de predizer o comportamento das varidveis que obtiveram alta
correlacdo com f(DA), (CTA_CTF) e (CTF_PF), procedeu-se para andlise da regressao multipla.

Esta andlise teve como objetivo verificar quais varidveis poderiam predizer o comportamento da

fungdo. A construcdo dos modelos de regressdao multivariada, adotou o método stepwise, este
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método acrescenta varidveis que mais explicam as mudancas nos coeficientes de determinacao
(R?).

Nesta pesquisa a regressao multipla € utilizada para responder ao problema de pesquisa,
ou seja, identificar quais varidveis sdo significativas para representar a varidvel dependente

f(DA). As tabelas 1 e 2 apresentam os resultados dos modelos de regressao da varidvel f(DA).

Tabela 1 — Coeficientes das variaveis explicativas da variavel f(DA)

Unstandardized | Standardized 95% Confidence Interval | Collinearity
Coefficients Coefficients for B Statistics
Std. Lower Upper
Model B Error Beta t Sig. Bound Bound Tolerance VIF
1 Constant | -0,25 {0,005 -50,36 0 -0,257 -0,237
CTF_PF |0,945(0,031 0,775 30,062 |0 0,884 1,007 1 1
2 (Constant) | -0,14 {0,009 -16,679 |0 -0,16 -0,126
CTF_PF |0,987(0,028 0,81 35,861 0 0,933 1,041 0,988 1,012
PA_PF -0,44 10,031 -0,314 -13,902 |0 -0,5 -0,376 0,988 1,012

a. Dependent Variable: FDA

Tabela 2 — Modelos de Regressao da variavel f(DA)

Change Statistics
Adjusted | Std.  Error
R R Square Sig. F
Model | R R of the F Change | df1 df2
Square Change Change
Square | Estimate
1 , 775" 10,601 0,600 0,065 0,601 903,707 | 1,000 |600,000 [0,000
2 836" 10,698 |0,697 0,057 0,097 193,260 (1,000 |599,000 [0,000
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a. Predictors: (Constant), CTF_PF
b. Predictors: (Constant), CTF_PF, PA_PF

Os resultados da andlise indicaram a permanéncia das varidveis (CTF_PF) e (PA_PF), as
quais explicaram 69,8% da variancia na fun¢do f(DA), (R2:0,698; F=693,27;p<0,001). Com
impacto positivo, a varidvel que mede a diferenca do custo total do fabricante sobre seu preco
unitdrio obteve poder de predi¢do (=0,81; t=35,86; p<0,001) e com impacto negativo a diferenca
entre o preco praticado pela empresa atacadista e o fabricante ($=-0,314; t=-13,90; p<0,001).
Portanto o maior preditor da funcdo que nos revela a compra econdmica € a diferenca entre o
custo total unitdrio e o preco unitdrio da aquisicao diretamente de fabricantes (CTF_PF).

Com o objetivo de encontrar mais varidveis que possam indiretamente predizer a funcdo,

realizamos a regressao da varidvel (CTF_PF), os dados s@o resumidos nas tabelas 3 e 4.
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Tabela 3 - Coeficientes das variaveis explicativas da variavel (CTF_PF)

Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Std.
Model B Error Beta t Sig. Tolerance  VIF
1 (Constant) |-7,53E-03 0,003 -2,280 0,023
EST_VE [0,425 0,008 0,897 50,487 {0,000 |1,000 1,000
2 (Constant) | -1,88E-02 |0,006 -2,949 0,003
EST_VE [0,423 0,008 0,894 50,282 0,000 ]0,993 1,007
PA_PF 4,73E-02 [0,023 0,037 2,067 0,039 0,993 1,007
3 (Constant) |-1,33E-02 |0,007 -2,013 0,045
EST_VE |[4,00E-01 (0,011 0,845 35,865 10,000 |0,557 1,794
PA_PF 7,94E-02 (0,025 0,062 3,181 0,002 0,824 1,213
DA_Qx -3,47E-03 10,001 -0,760 -3,117 0,002 10,519 1,928
4 (Constant) [-9,11E-02 |0,009 -9,975 0,000
EST VE |[3,79E-01 (0,010 0,800 36,667 0,000 ]0,539 1,856
PA_PF 3,43E-01 0,033 0,266 10,537 {0,000 0,402 2,490
DA_Qx -3,17E-02 [0,003 -0,695 -11,765 (0,000 |0,074 13,579
GIRO 1,58E-02 [0,001 0,595 11,309 0,000 ]0,093 10,787

a. Dependent Variable: CTF_PF
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Tabela 4 — Modelos de Regressao da variavel (CTF_PF)

Change Statistics
Adjusted | Std. Error of | R Square Sig. F
R Square ) F Change |dfl df2
Model | R R Square | the Estimate | Change Change
1 ,897* 0,805 0,804 0,042 0,805 2548,957 1,000 [619,000 |0,000
2 ,898" 10,806 0,805 0,042 0,001 4,271 1,000 1618,000 [0,390
3 ,899° 0,809 0,808 0,041 0,003 9,716 1,000 1617,000 [0,002
4 917* 10,842 0,841 0,038 0,033 127,901 1,000 | 616,000 |0,000

a. Predictors: (Constant), EST_VE

b. Predictors: (Constant), EST_VE, PA_PF

c. Predictors: (Constant), EST_VE, PA_PF, DA_Qx

d. Predictors: (Constant), EST_VE, PA_PF, DA_Qx, GIRO

O modelo de regressao linear do custo total do fabricante sobre seu preco reteve como
preditores as varidveis de representatividade no estoque (EST_DA), diferenca dos pregos
atacadista e fabricante (PA_PF), diferenca da demanda para a quantidade 6tima (DA_Q¥*) e o giro
dos estoques (GIRO). As varidveis juntas explicaram 84,2% da variancia da varidvel dependente
com teste F significativo (p<0,001). As varidveis do modelo influenciam positivamente o
comportamento da varidvel dependente com excecdo do da demanda sobre a quantidade 6tima
(B=-0,695) que tem influencia inversa.

Os testes t foram significativos para as constantes e varidveis dos modelos indicando uma
relacdo linear entre as varidveis e rejeitando-se a hipétese nula de ndo significancia da predicao.
As estatisticas de colinearidade apresentaram-se satisfatorias com os modelos, apresentando
valores VIF de acordo com o indice de tolerancia.

Portanto sendo (CTF_PF) a principal varidvel preditora da varidvel f(DA), e a varidvel

(PA_PF) que permaneceu com significancia nos dois modelos, pode-se afirmar que as principais
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varidveis que influenciam a funcdo principal do estudo sdo: (EST_DA), (PA_PF), (DA_Q%*) e
(GIRO).

5. Consideracoes Finais

A literatura pertinente a canais de distribuicdo apresenta ainda incertezas quanto a atuacao
da empresa atacadista, tendo algumas correntes tedricas preconizado sua extin¢cdo. Mas o setor
ainda € representativo na economia brasileira e mundial apresentando evidencias de que sua
atuacdo € relevante. Os resultados deste estudo confirmam a importancia do setor atacadista
mesmo num contexto onde a aquisicdo de uma varejista € realizada na sua maior parte
diretamente de fabricantes. Pela andlise dos custos logisticos o estudo indicou que 12,5% dos
produtos analisados apresentaram viabilidade de fornecimento por meio de atacadistas.

Mediante a andlise deste estudo de caso hd evidencia estatistica de que as varidveis que
mais contribuem para predizer a viabilidade econOmica da empresa atacadista sdo: a
representatividade dos estoques em relacdao a demanda, a diferenca de preco entre atacadista e
fabricante, e a demanda anual da empresa expressa pelo indice do giro dos estoques ou da
demanda em relacdo a quantidade 6tima.

Quanto a representatividade dos estoques em relacdo a demanda o estudo obteve como
média um valor de 33%, este valor pode sugerir uma politica congruente de manutencdo de
estoques, visto que com esta media a empresa em andlise obteve politica satisfatoria de aquisicdo.
Portanto em compras diretamente de fabricantes que possam incorrer em indice superior de
estoques em relagdo a demanda, pode ser analisada a alternativa de aquisicdo de empresas
atacadistas.

A diferenca do preco entre atacadistas e fabricantes também apresentou significancia nos
modelos f(DA) e (CTF_PF), indicando assim que esta diferenga também deve ser analisada pela
empresa varejista no momento de aquisi¢do. Este estudo de caso obteve valor mdximo de 107% e
minimo de 5,9%, indicando significativa diferenca entre os extremos, portanto passivel de andlise

no momento de aquisicao.
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Com relacdo a demanda os dois indices se referem a quantidade vendida. O giro dos
estoques indicou valor maximo de 48 e minimo de 0,98, mostrando-se portanto um indicador
favordvel para se analisar a politica de aquisi¢cdo, sendo recomendado adquirir de fabricantes
quando o produto apresentar alto giro, e de atacadistas quando o produto apresentar baixo giro.

Com relacdo aos fabricantes, produtos que indicaram viabilidade econOmica de
atacadistas apresentaram alto indice de estoque. Baseado neste fato pode-se presumir que isto se
deve as condi¢des da comercializagdo direta que muitas vezes tem como exigéncia a aquisicao de
pedidos minimos elevados. Outro indicador de interesse para este setor pode ser também a
diferenca de preco com o setor atacadista, se ndo for significativa, a aquisi¢ao atacadista se torna
mais propicia, pois exige pedido minimo menor.

Para o setor atacadista, as varidveis de interesse sdo o estoque, e a diferenca de pregos
entre atacadistas e fabricantes. Portanto empresas atacadistas podem adotar politicas para
melhorar estas duas varidveis. Recomenda-se também as empresas atacadistas tentar obter maior
conscientiza¢do de empresas varejistas sobre os beneficios da sua atuacdo, pois neste estudo de
caso uma parcela dos produtos adquiridos diretamente apresentou viabilidade atacadista,
indicando assim a necessidade de uma andlise detalhada do varejista na aquisicdo de tais
produtos.

Para empresas varejistas verifica-se como essencial a andlise de seus indicadores para
definir a melhor politica de aquisi¢do. As varidveis relevantes sdo: demanda dos produtos, os
custos de estoques, indicando uma anélise de pedidos minimos, e a diferenca e comparacdo dos
precos entre atacadistas e varejistas. Vale a pena ressaltar que mesmo o varejista de pequeno
porte que concentra a maioria de suas compras de fabricantes podem se beneficiar da atuacdo da
empresa atacadista.

Considerando outras varidveis constantes, restricoes de setor e metodoldgicas, infere-se
que o varejista de pequeno de pequeno porte, pode considerar adquirir mercadorias diretamente
de fabricantes, porém com a devida compara¢do com a alternativa atacadista. Portanto para a
empresa atacadista seu nicho de atuacao mais significativo pode ser considerado no ambito micro
empresas. Conclui-se que hd evidencias de que atuacdo do atacadista € essencial para o pequeno

varejo, confirmando pesquisas jé realizadas (SEBRAE, 2004).
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Uma das limitagdes do estudo consiste na utilizacdo exclusiva da metodologia de custos,
abordagem econdmica, ndo considerando aspectos socioldgicos de um canal de distribuicao.
Stern e El-Ansary (1988) e McCammon e Little (1965) colocam que a abordagem econ6mica ndao
¢ suficiente para explicar a estrutura de um canal de distribuic@o, € preciso considerar outros
fatores como: sociais, culturais e politicos. Com relacdo a apuracdo dos custos, o estudo ndo
considera alguns modelos logisticos como o ponto de pedido e o estoque de seguranca. E ainda
nao foram considerados os custos ocultos que podem assumir parcela significativa do custo total
(Lima, 2003).

Novos estudos poderiam contemplar a andlise do canal de distribui¢do onde fossem
incluidas varidveis como: restricoes de capital na aquisi¢do direta, informacao, espacgo fisico,
sazonalidade, perda de vendas, prazos de entrega, prazos de pagamento e disponibilidade
imediata nas aquisicOes diretamente de fabricantes e atacadistas. Alguns fatores tedricos
importantes ndo abordados nesta pesquisa que poderiam ser temas em estudos futuros sdo: o
porte dos fabricantes (Torii & Nariu, 2004), seu sortimento (Alderson, 1954), nivel de servico
(Bucklin, 1966), caracteristicas dos produtos (Copeland, 1923; Miracle, 1965) e comunicagdo
(Mcinnes, 1964).
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