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RESUMO

As redes colaborativas sdo uma estratégia de pagj@emédias empresas do varejo para se
manterem vigentes no mercado, resistindo a conlmetiom as grandes redes varejistas. A
operacionalizacdo dessas redes se da pela assoqiagdpossibilita a compra conjunta de
mercadorias, elevando seu volume e, assim, alteramelacionamento com os fornecedores.
Tendo em vista o0 contexto abordado, 0 objetivo eldéssbalho € analisar a aplicacdo dos
conceitos de gestdo da rede de suprimentos a faor@e redes colaborativas do pequeno
varejo. Foi possivel identificar que a colaboragidre os associados possui um carater
transacional em um primeiro momento, mas essa \ésampliada pelos beneficios obtidos
pela formacéo de redes.

Palavras-chave:Redes colaborativas. Varejo. Fornecedores. Relagiento.
ABSTRACT

Collaborative networks are a strategy for small aretlium-sized retailers to stay current in
the market, resisting competition with large rew@hlins. This association allows to joint
purchase of goods, increasing volume and changilagionship with suppliers. The propose
of this research is to analyze if and how smalhitetollaborative networks alter the
relationships between its members and their sugplied was possible to identify that
collaboration between associates produces posgffects in the logistic performance
resulting in a greater level of competitiveness.

Keywords: Collaborative networks. Retail. Suppliers. Relasioip.
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1 INTRODUCAO

O varejo tem como uma das principais caractersst&er um setor dinamico e
altamente adaptavel as necessidades dos clienbeBrasil, esse setor é majoritariamente
formado por pequenas e médias empresas, embagaeai®s se concentrem em poucas e em
grandes empresas. A entrada de novas redes \asegjmtltinacionais nas ultimas décadas,
aliada a proliferacdo de novos formatos (vermdme, lojas especializadas, atacarejo, entre
outros), tornaram o setor ainda mais dinamico erdificado (MARQUI, 2011). Nesse
cenario, a competicdo se acirra, fazendo com queegeenas e médias empresas sejam
afetadas de forma mais profunda (LAS CASAS, 199RENTE, 2000).

Simultaneamente, ocorreram alteracées nos habdescdnsumidores, tornando a
satisfacdo da busca por conveniéncia e das resgrag®tempo fatores decisivos na compra. A
disponibilidade do produto no tempo e no lugarccex® consolidou como uma questéo
primordial (PARENTE, 2000). Essas tendéncias tambéram identificadas em uma
pesquisa realizada pelo instituto Euromonitor (20itBituladoGlobal Consumer Trends For
2015, em que a valorizacdo da conveniéncia por partecolesumidor se mostrou
determinante na decisdo de compra, resultando mergo das compras pela internet e na
volta dos consumidores ao comeércio de bairro.

No entanto, apesar do cenario de volta do consunaidl@omércio do bairro indicar
uma vantagem competitiva para 0 pequeno varejgrasdes redes ja estdo se deslocando
para o comeércio local, por meio da criacdo de loj@sores ou bandeiras especificas para
atuar nesse mercado. Esse é o0 caso da rede Cgropfewcriou a bandeira Carrefour Express
para operar nesse comeércio, com formato de lojas 200 m2, e cerca de 2,7 mil itens
basicos e de consumo rapido (EUROMONITOR, 2015).

Sobreviver nesse mercado competitivo se tornou esaftb para as pequenas e
médias empresas, que vém buscando novas altem@wa se manterem vigentes. Assim,
uma das alternativas encontradas é a formacéo deeada colaborativa através da associacao
com outras empresas do mesmo setor de atuaca@ &&tsatégia, a rede define objetivos em
comum como forma de alavancar a participacdo noccader dos membros associados,
compartilhando riscos e beneficios com os demambres (BALESTRIN; VERSCHOORE,
2016).

A unido de pequenos varejistas em uma rede colimrgode abrir novas
oportunidades, como adquirir mercadorias em coojudé¢ssa forma, a rede agrupa a compra
de pequenos volumes dos associados obtendo, amsior, poder de barganha diretamente
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com os fabricantes, e excluindo intermediarios at#e@ de distribuicdo, como atacadistas e
atravessadores (ZUCATTO, 2009).

As redes colaborativas podem assumir diferentesdims, dependendo do nivel de
integracdo definido pelas empresas participantesia@ comum € que 0s membros da rede
decidam se unir apenas com a finalidade de obteornpoder de barganha junto aos
fornecedores, por meio de compras compartilhadassdN situacdo, os associados se
identificam para os fornecedores e clientes comtepeentes a uma rede; no entanto, cada
varejista permanece com a sua individualidade etasvatividades da empresa (MACERO
al., 2017; BALESTRIN; VERSCHOORE, 2016).

Dentro desse contexto, o presente artigo apresemiadiscussdo tematica acerca do
relacionamento na rede de suprimentos entre fodoeeg e empresas de pequeno e médio
porte que estdo associadas a redes colaborativestu@o propde uma discusséao tedrica sobre
a aplicacdo dos conceitos de gestao da rede densmpos ao fendmeno recente de formacao
de redes colaborativas de varejo.

Este artigo esta organizado da seguinte formac@os2, busca descrever o fenémeno
das novas redes de varejo. Aborda ainda os coaceiteorias que formam a base conceitual
sobre relacionamentos em redes de suprimentos.cd0s® apresenta o caso das redes
colaborativas de varejo. A secao 4 apresenta urseusbao interpretativa de como o
fenbmeno de redes colaborativas do varejo podegaicado pelos conceitos relativos a
gestdo e relacionamentos nas redes de suprimgmeseatados no artigo. Por fim, traz-se
uma breve conclusdo sobre os achados deste tralaltivecionamentos para futuras
pesquisas.

Podemos considerar que o0 tema proposto seja rédevaara a academia, O
empresariado e a sociedade, visto que a tematsceedas colaborativas ainda é um assunto
recente sendo, portanto, carente de novas pesquugsaornecam um conhecimento mais

profundo acerca do tema.

2 REVISAO DA LITERATURA
2.1 Relacionamentos na rede de suprimentos

A estratégia competitiva apoiada em redes de septivs surgiu da necessidade das
empresas em reduzir seus custos operacionais pordaealiminuicdo dos niveis de estoque

de producédo. Contudo, a reducdo de estoque crica sitnacdo de alto risco para as
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empresas, que passaram a depender fortementerdesddores para manter ativa sua linha
de producéo (ZINN, 2012).

O conceito de rede de suprimentos surge como uoiagéo do conceito de logistica,
incorporando as funcdes do ultimo e ampliando seop®. A gestdo da rede de suprimentos
pode ser definida com a coordenacdo estratégidsteamatica das funcbes de negdcios e
taticas no &mbito dessa rede (BALLOU, 2006; MENTZER! ., 2001).

Para Ballou (2006, p.28), significa “colocar osdartms ou servigos certos no lugar
certo, no momento certo e nas condicdes desejadasilo, a0 mesmo tempo, a melhor
contribuicdo possivel para a empresa”. Assim, é&antomplicado separar a logistica das
empresas das atividades da rede de suprimentosremst praticos.

A cadeia deve ser vista como emaranhado de foroezedle diversas camadas
(fornecedores de fornecedores) e multiplos clie(temo também, clientes de clientes), a o
conceito de cadeia pode ser entendida com umaate@egente (CHRISTOPHER, 2007).
De acordo com Christopher (2007, p. 5), o concdigocadeia de suprimentos pode ser
entendido como “uma rede de organizacfes conectadaterdependentes, trabalhando
conjuntamente, em regime de cooperacdo mutua, quariaolar, gerenciar e aperfeicoar o
fluxo de matérias-primas e informacgéo dos fornemeipara os clientes finais”.

A estratégia da rede de suprimentos envolve naoaapes transacdes comerciais entre
as empresas participantes, mas também a integde;@oocessos e a colaboragdo entre as
organizacdes atraves de um fluxo de servicos, poeduinformacdes. Por isso, a importancia
de gerenciar os relacionamentos dentro da promike.rO segredo do sucesso desse
gerenciamento é estabelecer um relacionamento a@lu@adentre clientes e fornecedores
(HARLAND, 1996). Para isso, apenas fatores comdiaoga e comprometimento podem
nao ser suficientes isoladamente. De acordo comaydadas e Rangan (2004), o
relacionamento se mantém no longo-prazo apenagiguespartes percebem que a relagcéo
traz ganhos para ambas.

Ao se abordar o termo rede estendida, como um emmada de fornecedores de
diversas camadas (fornecedores de fornecedoresltiplos clientes (como também, clientes
de clientes), a rede pode ser entendida como ame{(CHRISTOPHER, 2007). De acordo
com Christopher (2007, p.5), o conceito de redesu@imentos pode ser entendido como
“‘uma rede de organizacdes conectadas e interdepesderabalhando conjuntamente, em
regime de cooperacdo mutua, para controlar, gereeciaperfeicoar o fluxo de matérias-

primas e informacéo dos fornecedores para os efidimais”.
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Para Ambroset al. (2010), a compreensao do relacionamento podam®sada em
duas importantes teorias, a teoria do custo dedg#o e a teoria da troca social. A primeira
delas afirma que gerenciamento das trocas € cooealo com as especificidades de ativos
ou do grau do investimento envolvido, e da incerhz ambiente transacional. A teoria prevé
a adaptacéo e reducéo na incerteza, como chave pa@esso do relacionamento, reduzindo
a possibilidade de ocorrer agoes oportunistas aeatrede.

A teoria dos custos de transacao coloca o probé&madmico da organizacdo como o
foco central da contratacdo. Assim, compradoreslsancam o diferencial competitivo
guando tém um grande poder de barganha no merd&tld IAMSON, 1985; DYER,;
SINGH, 1998). O conceito de valor transacional dadoZajac e Olsen (1993) fortalece as
bases para a formacdo do entendimento da abordatgeional. Esses autores preconizaram
que a estratégia das empresas deve enfatizar animagéo dos valores gerados pelo
relacionamento, em vez de se empenharem em contbam@mmportamento oportunista e o
custo de transagéo.

A perspectiva do valor transacional é dominada pégedtese de que o impacto
negativo de um comportamento oportunista pode acasiperdas de negdcios no futuro. O
valor transacional gerado pela troca e pela inpend@ééncia das empresas € o fator inibidor do
comportamento oportunista e por consequéncia dw ales transacdo (ZAJAC; OLSEN,
1993).

Partindo do conceito de valor transacional, DyeBiegh (1998) apresentam o0s
pressupostos da visdo relacional que tém comoiwabjekplicar os desempenhos obtidos
pelas empresas: 1) investimentos em ativos relaisoespecificos: quando parceiros
comerciais investem em determinados ativos da @atkeialor, combinando os recursos de
maneira unica; 2) troca de conhecimento (inclui premadizagem conjunta); 3)
complementaridade de recursos; 4) governanca eficaz

A especificidade de ativos e a complementacao adeses e competéncias podem ser
exemplificadas com as aliangas entre organizagesvgm expandindo a sua importancia
desde o inicio da década de 1980. Essas aliangagsédos voluntarios entre empresas que
trocam, compartilham ou investem em recursos e pyagcam o co-desenvolvimento ou
fornecimento de produtos, servigos e tecnologids/(E, 2006; MIGUEL; BRITO, 2009).

A troca de conhecimentos € proporcionada pelo cditiizanento de informacéao
entre as empresas, somando a integracdo da rottizidades das empresas na rede de
suprimentos. Em suma, o relacionamento entre eampréspossivel, quando os parceiros

combinam, trocam e investem em ativos idiossimmwédti conhecimentos, recursos e
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capacitacdes além de empregar eficazes mecanisngsvernanca. A presenca e aplicacdo
da governanca implicam a diminuicdo da pratica dastos de transacdo nas relacdes
comerciais (DYER; SINGH, 1998; WILLIAMSON, 1985).

Dyer e Singh (1998) afirmam que uma unidade cadanvais forte para analisar e
compreender a vantagem competitiva esta no relaciento entre as empresas. Quando os
recursos e competéncias endodgenos da empresa sdloingados entre 0S parceiros
comerciais, isso pode gerar fonte de vantagem ditiapemaior que as empresas que

relutam em combina-los.

2.2 Os relacionamentos verticais e horizontais

A visao relacional é baseada na teoria baseadeenossos, visto que a mesma prega
as possibilidades de criagcdo de valor através @odaes recursos e da capacidade dos
parceiros, ndo apenas nos proprios recursos e ampaigrcapacidade (CHADDAD, 2005).
Portanto, a geracdo de vantagens competitivasgxidealém dos limites da firma.

De acordo com Dyer e Singh (1998), existem quattencias fontes de vantagens
competitivas vindas dos relacionamentos interomgaionais: ativos especificos de
relacionamento; rotinas de compartiihamento de ecintentos; recursos e competéncias
complementares; e governanca efetiva. Os ganhosas@wetizados quando ocorre reducao
no custo de transacao ou combinacao de ativoseconénto ou competéncias.

O trabalho conduzido por Skjoett-Larsen et al. @Qflbode verificar que 0s aspectos
relevantes da colaboracgéo interorganizacional s&watlos da teoria dos custos de transacao
e da perspectiva das redes. Os autores chegaram anjunto de variaveis avaliadas na
seguinte ordem de importancia: (1) confianca, (Bjas em comum, (3) troca de dados, (4)
contratos formais, (5) transagcfes de informacapdépendéncia muatua, (7) transacbes de
produtos, (8) transa¢fes de pagamentos, (9) redagiéais e (10) investimentos especificos.

A rede de suprimentos colaborativa tem sido esmdadensivamente, dada a sua
amplitude de aplicacdo (SIMATUPANG; SRIDHARAN, 200BUSTAMANTE, 2004,
MACEDO et al., 2017). Assim, € comum diferenciarede de suprimentos colaborativa em
termos de sua estrutura: a colaboracdo verticablaboracdo horizontal e a colaboracao
lateral (SIMATUPANG; SRIDHARAN, 2002; BUSTAMANTE,Q0D4).

A colaboracao vertical ocorre quando duas ou majanizacdes que desenvolvem
atividades complementares (como o fabricante, wildlisdor, o transportador e o varejista)
compartilham responsabilidades, recursos e infaiimde desempenho para atender o cliente

Rev. FSA, Teresina, v. 15, n. 3, art. 8, p. 162;18&i./jun. 2018 www4.fsanet.com. br/renilaoeg



Efeitos da Rede Colaborativa do Pequeno Varejo em &&Relacionamentos com Fornecedores 169

final. Alguns exemplos da estrutura colaborativativel sédo Estoque Gerenciado pelo
Vendedor Yendor Management Inventory - VMI), Resposta Eficiente ao Client&fficient
Consumer Response - ECR), e Planejamento e Previsdo ColaborativiRéabastecimento
(Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment - CPFR) (SIMATUPANG,;
SRIDHARAN, 2002; HUNDNURKAR et al., 2014).

Os objetivos relevantes da colaboragdo vertic@loeginculados as reducdes: 1) dos
custos de informacao e de comunicacéo; 2) do redagionado a inclusdo de novos produtos
no mercado; 3) do tempo necessario de transferéeciana inovacdo do laboratério para o
mercado (BUSTAMANTE, 2004; DEBOQA; MARTINS, 2015).

J4 a colaboracdo horizontal ocorre quando duas ais rarganizacdes, nao
relacionadas ou concorrentes, cooperam para artitformacdes ou recursos particulares.
Esse tipo de colaboracdo pode, ainda, aconteaer @mfanizacdes com 0 mesmo porte, que
trabalham em um mesmo segmento e pode envolverétambstituicdbes que oferecam
suporte a atividade empresarial (como, por exengd@ssociacdes empresariais e sindicatos
entre outros) (DEBOCA; MARTINS, 2015; SIMATUPANG; REDHARAN, 2002;
BUSTAMANTE, 2004).

Um exemplo de colaboracdo horizontal € um centrdlisigibuicdo Unico para dois
varejistas, e seus principais objetivos sdo: 1)rdimos custos de transacao; 2) desenvolver
estratégias compartilhadas dhaarketing; 3) compras coletivas de matérias-primas; 4)
compartilhamento de instalacdes, equipamentoenaicées sobre o mercado; 5) associacéo
no desenvolvimento de novos produtos e/ou proce$BEBOCA; MARTINS, 2015;
SIMATUPANG; SRIDHARAN, 2002; BUSTAMANTE, 2004).

Morgan e Hunt (1994) exemplificam situa¢gOes decrefmmentos horizontais, citando
as parcerias com 0s concorrentes, com empresagirsehucrativos e com o governo. Os
exemplos de parcerias com concorrentes sdo ali@s@@tégicas como aliancas tecnoldgicas
e globais. Ja as parcerias com empresas sem firai s, como sindicatos e associagoes,
podem ser evidenciadas por ac¢des publicas commipagdo em feiras, congressos, entre
outros. As parcerias com 0 governo sdo motivadap@squisa e desenvolvimento do setor
ou area de atuacao.

A colaboracao lateral tem como objetivo ganharsmigxibilidade por meio da
combinagédo e do compartilhamento de recursos enoguwd modos, verticais e horizontais
(SIMATUPANG; SRIDHARAN, 2002). A intensidade da abbracédo depende do horizonte

de impacto do desempenho na rede de suprimentos:
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1) A colaboragao no curto prazo (efeitos sobreréopaance operacional dentro de um
ano) refere-se principalmente a cooperacao entdifeientes membros da rede que visam
satisfazer as necessidades comuns e incomunspeat@rodutos, quanto para servigos;

2) A colaboracdo no médio prazo (efeitos sobrerBopeance operacional de um a trés
anos) envolve a partilha de responsabilidades pareronizar o projeto do produto e
capacidade de logistica para lidar com as ofertisy&andas crescentes para o mercado.

3) A colaboracdo em longo prazo (efeitos sobre réfopeance operacional de dois a
cinco anos) visa a criacdo de um servico superiardefinicdo de prioridades conjuntas e a
partilha de recursos (SIMATUPANG; SRIDHARAN, 2002).

2.3 Redes Colaborativas No Varejo

Os primeiros estabelecimentos com carater vargpgiaimo aos moldes do varejo
tradicional surgiram no inicio do século XX no Bka8penas na segunda metade do século
foi que o varejo ganhou dinamismo, com a vinda aties estrangeiras e 0 surgimento de
formatos mais complexos, como lojas especializagias)des redes varejistas, o atacarejo,
entre outros (MATTAR, 2011).

De acordo com Couglan et al. (2002), o conceitwatejo pode ser definido como as
atividades envolvidas na venda de bens e serwizado o seu consumo pessoal. Portanto,
o varejista pode ser qualquer instituicdo que tgmandinalidade vender bens ou servi¢os para
o consumidor final.

E importante entender o peso econdmico que 0 sei@jista possui no cenario
nacional. Na ultima década, o setor cresceu apgiadaumento da renda da classe média. O
aumento do volume de negocios do setor varejistiaus@7z, 9% entre 2001 a 2016, acima do
avanco do PIB no periodo, de 45,9% (IBGE, 20163ekexpressivo crescimento refletiu em
geracdo de vagas que, nesse mesmo periodo subiBi mihdes de empregos formais diretos
para 7,7 milhdes (IBGE, 2013).

As mudancas no varejo nas Ultimas décadas naaricegstritas apenas ao aumento
da receita. De acordo com Parente (2000), o settnay mais dinamismo e as instituices
varejistas diversificaram muito seu formato de @lva O setor varejista possui a
caracteristica de ter o volume de negdcios cora@miEm poucas e grandes empresas.

Como dito anteriormente, o setor do varejo € umrdas importantes para o pais.
Além do seu papel econdmico e social, esse sedbroede interesse académico devido as

grandes alteracdes sofridas nas Ultimas décadaas Edteracdes sdo importante fonte de
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informacBes sobre a definicdo das estratégias @aetor e formacdo de futuras politicas

publicas de desenvolvimento:

Ao longo das Ultimas décadas, as instituicGes igtaisj vém atravessando um
intenso ritmo de transformacdo. Se viajasse deayvqielo tdnel do tempo, e
desembarcasse em uma metrépole brasileira da ddeafia, se ficaria surpreso ao
verificar que a maioria dos atuais formatos de hdja existia naquela época. N&o se
encontrariam shopping centers, ou hipermercadoslojas de conveniéncia, ou
clubes de compra ou autosservicos de material dstragdo, ou lanchonetes fast-
food, ou restaurantes por quilo, ou redes de fiasouu locadoras de video ou pet
shops, nem lojas de informatica, nem empresas Igtadas como o Carrefour,
C&A, Wal-Mart. Ao longo desses 40 anos, muitos nhoslele lojas foram cedendo
lugar aos novos formatos, mais eficientes e matg@tos as novas necessidades
do mercado consumidor (PARENTE, 2000, p. 15).

Embora esse setor no Brasil seja formado por peguempresas, a receita do mesmo
€ altamente concentrada em poucas e grandes agdesz Inicialmente, as vendas eram
realizadas apenas com o varejo tradicional, afisjea. A criacdo e popularizacdo de novos
meios de comunicagao e distribui¢éo, viabilizaraverada por meio do telefone, do correio e
da internet, sempre criando novos formatos pardgneltender as novas necessidades dos
clientes finais (LEVY; WEITZ, 2000; PARENTE, 2000).

Os consumidores brasileiros também estdo alteraeds habitos de compra de

alimentos e preferindo o varejo que oferece mais@aéncia e rapidez nas compras:

In the largest cities of Brazil, the trend of buyifood in convenience stores and
small grocery retailers, such as traditional netghbod markets, remains strong, as
consumers increasingly seek convenience and padittic Thus, they frequent
smaller stores close to home or work, which offenia of fresh and packaged food
to meet the consumption needs of one day or weeakmst (EUROMONITOR,
2014).

A competicdo do varejo brasileiro ficou mais agkesentre os varios formatos
disponiveis no mercado. Isto porque, os produtddoedisponiveis ao consumidor em
diferentes canais de distribuicdo, oferecendo atopade do consumidor de realizar suas
compras nos varejos tradicionais, nas lojas vstoaina venda direta (NOVAES, 2007).

O crescimento do varejo de bairro pode ser ideatiib em uma série de acodes
empreendidas por diferentes redes varejistas. & @arefour, por exemplo, ja esta inserida
no comercio da vizinhanca desde 2010, com a ban@srrefour Bairro. Em 2014, deu-se
inicio a uma nova investida, agora sob a bandearaet®ur Express. Outros grupos, como o
Pao de Acucar e a espanhola Dia%, ja se inseriessenmercado e planejam se expandir
(EUROMONITOR, 2015).
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A entrada das grandes redes varejistas no comdéedi@irro pode ser desastrosa para
as pequenas e médias empresas, tendo em vista grimairas contam com maior eficiéncia
operacional e maior maturidade no mercado. Senditargo, a associagdo em uma rede
colaborativa uma estratégia para se manter vigeatenercado (MACEDO et al., 2017;
BALESTRIN; VERSCHOORE, 2016).

As redes colaborativas, também conhecidas pelo®w#etsociedade de empresas” ou
“redes associativas”, consistem em um agrupamenanrgpresas. O principal objetivo € gerar
competitividade para os associados, fortalecendoatasdades de cada membro sem,
necessariamente, estabelecer lacos financeiros sintou seja, mantendo-os independentes
(RIBAULT et al., 1995).

A rede se constitui juridicamente como uma asséoiapossuindo CNPJ (Cadastro
Nacional de Pessoa Juridica) proprio, diretoridjettvos comuns. O tipo de objetivo de uma
rede é definido internamente, sendo que os lagdsmp@ssumir aspectos técnicos, bem como
mercadoldgicos (BAGGIO, 2009; RIBAULT et al., 1995)

De acordo com Baggio (2009), pesquisas realizadas eampresarios sugerem com
quem as redes oportunizam troca de experiéncidspmaacao de instalacdes, melhoria da
marca, acbes promocionais conjuntas, além do niagkepbmpartiihado com os demais
participantes da rede. As redes de empresas sypsgemmeio do agrupamento formal de
empresas autbnomas, com o objetivo de realizadatles comuns, permitindo que elas se
concentrem apenas em suas atividades principaise dmusiness (BALESTRIN;
VERSCHOORE, 2016; SEBRAE, 2004).

Um aspecto comum de muitas redes € a criacdo de aamtral de compras
compartilhada entre as empresas participantes.afgEsa negociacdo e compra ocorrerem
em conjunto, as mercadorias adquiridas sdo ensegjuetamente nas lojas de cada um dos
associados (BAGGIO, 2009). Pode-se ressaltar aiaia,alguns dos pequenos varejistas
sequer possuem acesso direto com fornecedoresmlgegoorte quando estao fora da rede.

As redes colaborativas podem suprir elementos egidtam na baixa competitividade
das pequenas e médias empresas varejistas. Complext&m-se, a reduzida escala de
producao, desconhecimento do mercado de atuacdwzide acesso as linhas de crédito
financeiro; mao de obra pouco especializada, bauxaexistente gestao da informacéo, entre
outras dificuldades (BALESTRIN; VERSCHOORE, 2016).

As dificuldades e limitacbes das pequenas e méaigmesas varejistas de competir
isoladamente as motivam integrar as redes colabasatComo salienta Meith (2010), a base
das redes, € unir esfor¢os individuais em funcametzessidade de operar em uma escala
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maior, que ofereca melhores condigcbes de negociapfio os fornecedores e maior
capacidade inovadora, garantindo viabilidade coitiyget Para isso € necessaria a
cooperacao.

A cooperacao se define pela capacidade das emppasasras em planejar, gerir e
executar estratégias e acdes em conjunto. Atragids @ possivel estabelecer ajuda mutua
entre as organizagoes, resultando em aumento diaropme da credibilidade. A cooperacgéo
produz beneficios ndo apenas para 0s seus membmas, a toda a sociedade
(BUTTENBENDER, 2009).

A possibilidade de expandir a capacidade individagbartir de uma expectativa
coletiva é considerada a principal contribuicdorelde. Além disso, ocorre o aumento do
poder de mercado, o que melhora as condi¢fes dsiggude mercadorias em termos de
valores, prazos, condicbes de pagamento e pri@idi entrega perante fornecedores
(ANTUNES; VERSCHOORE; BALESTRIN, 2010).

De acordo com Balestrin e Verschoore (2005), existeve principais atributos
estratégicos da cooperacdo em uma rede colaborapr@ndizagem coletiva; fluidez;
economias de escala; ampliacdo de mercado; acessouesos; reducdo dos custos de
transacdo; melhoria do processo de transagdo; pddermercado e credibilidade

organizacional.

3 METODOLOGIA

Esta pesquisa se baseou no método da revisdogodflca da literatura dos campos
de estudo do varejo, do relacionamento e das i@maborativas na cadeia de suprimentos.
Dessa forma, foi possivel estabelecer uma visadaamferecida pelos artigos seminais e de
literatura recente, a respeito das caracteristiodgpo de relacionamento entre fornecedores e
empresas de pequeno e médio porte, no contextoedas colaborativas. Sendo assim, foi
possivel entender mais claramente este fendbmeanteec

De acordo Gil (2002), o que caracteriza uma peagbibliografica é o seu
desenvolvimento a partir de trabalhos ja publicatd®se o tema proposto. Sendo assim, esse
tipo de pesquisa permite relacionar uma extensa dérabordagens utilizadas por diversos
autores, que seria inviavel serem relacionadas quiro meétodo. Portanto, a revisao

bibliografica da literatura pode resultar em unbatho totalmente original.
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4 RESULTADOS E DISCUSSOES

Por meio das bases tedricas e das discussOesddaamta literatura, € possivel montar
uma relagao entre as premissas que sustentanrias @@ gestao de redes de suprimentos e 0
novo fendbmeno de redes colaborativas no varejondtamente, na gestdo das redes de
suprimentos e nas redes colaborativas no vareje-pe identificar seus membros como
agentes autbnomos. Logo, por se tratar de ageantéscanos, mas com objetivos comuns
claramente definidos, é possivel verificar quespaiicdo de ganho individual ndo inviabiliza
a geracao de valor para a rede como um todo (ANTRNEERSCHOORE; BALESTRIN,
2010). Assim, ao participar de uma rede, a empresassita expandir seu foco e pensar além
dos seus limites estruturais.

O segundo ponto a ser destacado é a necessidadeegi@cdo de processos e de
colaboracdo dos agentes da rede, seja da redgpdmesntos ou em redes colaborativas do
varejo. Os objetivos individuais desses agentgzosi@m ser alcancados caso haja processos
coordenados entre eles; caso contrario, a eswatdgi rede de suprimentos pode ser
malsucedida. A base para uma maior coordenagédeslpsscessos nas redes de varejo seria a
extensdo do relacionamento entre os atores pentiesca rede (VILELAet al, 2016).

A teoria de custos de transacdo, nas redes cotalasralo varejo, traz um aporte
tedrico importante que explica um ponto centralbdoeficio de se associar em uma rede:
adquirir poder de barganha no mercado. Tal teorévé questdes, como a reducdo de
incertezas, que ocorrem por meio de compras categvcom controle de um determinado
poder de barganha. Assim, as redes de varejo asgrseqraior previsibilidade sobre seus
custos com relacdo a concorréncia. Dessa forma, uemgrande incentivo para agir
conjuntamente com o0s outros agentes dessa redeJBUI@EBRITO, 2009).

Nesse sentido, o valor transacional relativo a neargdio dessas redes colaborativas
pode ser medida de acordo com o tipo de bens aduslnessas redes. Além disso, s6 sera
bem-sucedida a estratégia de rede se existirem nisgtas que permitam que haja
conhecimento compartilhado, investimento de resumnsdividuais na rede e mecanismos de
transparéncia e governanca eficazes. A clarezaalesacdes realizadas € fundamental para o
sucesso dessas redes (SIMATUPANG; SRIDHARAN, 2002).

Em termos de classificacdo entre relacionamentoscais, horizontais e laterais
destaca-se que essas redes de varejo, essencalpossuem relacionamentos horizontais.
Pode-se dizer isso, pois 0 seu objetivo principald® reducdo de custos de transacao, e tal
parceria se da entre possiveis concorrentes. Ressalporém, que, para que estratégias
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sejam duradouras, essas mesmas redes necessifannéo de relacionamentos verticais, ao
mesmo tempo (SIMATUPANG; SRIDHARAN, 2002).

Isto, porque o0s relacionamentos verticais com skewsecedores desenvolvem
atividades complementares, além de compartilh@oresabilidades, recursos e informacéao de
desempenho para atender o cliente final. No longzqy) o valor dessa parceria com
fornecedores é ampliado como resultado de um ajgeatwl simultaneo que se reflete em um
melhor gerenciamento de conflito e no aumento &lelrde confianca entre as organizacoes
(MARTINS, 2013).

Tal tipo de relacionamento pode ser fundamentah par competicdo ndo soé
momentanea com as grandes redes de varejo, madnapdia possibilidade de crescimento
desses novos grupos colaborativos compostos palepesg varejistas. Essa combinacédo de
relacionamentos pode ser benéfica para objetivo®rg prazo, como apresentado pelas
teorias trazidas neste artigo (MIGUEL, BRITO, 2009)

Adicionalmente ao valor transacional, é possivetgiger a importancia da visédo
relacional, pois as estratégias interorganizacton@vem prezar por beneficios reciprocos
entre os parceiros. Isso significa que o foco &greo é transferido do custo de transacéo

para o valor total gerado pela parceria.

5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente trabalho trouxe uma discussédo sobrkcagio dos conceitos de gestdo da
rede de suprimentos a forma organizativa das rddegrejo encontradas na atualidade. A
gestdo das redes de suprimentos, além de seusitosnsabjacentes, traz um aporte
consistente que néo s6 descrevem essas redespoom prescrever formas que melhorem
seus desempenhos.

Os custos de transacao, que podem parecer comedot@l de formacéo das redes
colaborativas do varejo, podem ser identificadas@ama peca de um objetivo maior. Isto
porque as redes colaborativas podem ser uma imperegtratégia para empresas de pequeno
porte. Como salienta Castells (1999), as drastinaslancas tecnoldgicas, associadas a
globalizacdo dos mercados, exigem uma constansdizatcio das empresas em termos de
informacdes sobre produtos e processos. As red&,endo servem aos membros apenas
para reduzir 0s custos com as compras e dividieassos, mas também sado uma importante

fonte de reducao de riscos e incertezas ao orgaagdas e investimentos de forma conjunta.
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Estudos futuros devem seguir adiante com o aprafmedto dos conceitos aqui
discutidos, e verificar a intensidade da influéragaalguns desses conceitos no desempenho
das firmas. Como foi exposto no estudo, o tema éxttema relevancia tedrica e empirica,
devido a abrangéncia econémica do varejo no Besdcente fendmeno dessas novas formas
associativas. No entanto, mais estudos devem g#tara o estudo dessas redes formadas
por pequenas firmas, uma vez quenainstream de pesquisa em administracdo tem maior

foco na gestdo de grandes firmas.
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