Relacionamento Interorganizacional no Varejo: Revisdes e Reflexdes

Resumo

O presente trabalho, por meio de uma revisao sistematica de literatura utilizando ferramentas
bibliométricas, visa demonstrar o estado da arte acerca das relagfes interorganizacionais
existentes entre varejistas e seus fornecedores. As pesquisas resultaram em 7 artigos nacionais
e 53 publicagbes internacionais, analisadas de maneira qualitativa e quantitativa,
respectivamente. Por meio da analise dos dados foi possivel identificar a evolugdo do nimero
de publicagdes, os principais paises de origem dos trabalhos, os peridédicos com maior nimero
de citac@es, as principais categorias em que 0s estudos estdo situados e as principais palavras-
chave utilizadas dentro desta tematica.

Palavras-chave: Relagdes interorganizacionais, Relacionamento no canal, Parcerias.

1. Introducao

O varejo esta presente em praticamente todas as nossas atividades cotidianas, desde a
compra do pdozinho para o café, o abastecimento do veiculo, compra de medicamentos ou ainda
a aquisicdo de mantimentos para a manutencdo do cotidiano domiciliar. Varejo pode ser
definido como “o conjunto de atividades que envolvem o processo de venda de produtos e

servigos no intuito de atender a uma necessidade pessoal do consumidor final” (PARENTE;
BARKI, 2014, p. 2).

O varejo é considerado um dos maiores setores da economia mundial (NIZZA, 2003).
Com o poder de compra de paises como Brasil, China e India, em franca expansio, estas regides
se transformam em mercados prioritarios para o varejo e bens de consumo (BARKI,;
BOTELHO; PARENTE, 2013). O mercado globalizado exige cada vez mais a preparacao das
empresas varejistas para que estas possam trazer ao consumidor final produtos e servigos de
qualidade e com preco competitivo. Esta preparacdo passa de forma especial pela academia,
gue através de pesquisas efetivas podem auxiliar no desenvolvimento deste importante setor da
economia. Vieira et al. (2012) salientam a importancia dos pesquisadores acompanharem a
realidade do mercado e ainda que os executivos ligados ao setor possam buscar na academia
suporte para o desenvolvimento do mercado.



Em uma analise ampla e criteriosa acerca da producéo relacionada ao varejo no Brasil,
Brito, Vieira e Espartel (2011) identificaram algumas lacunas no arcabouco de pesquisa acerca
do varejo, ou como melhor dito pelos autores alguns “esquecimentos académicos”, que
merecem atencdo especial. Dentre as lacunas apontadas, uma em especial despertou o interesse
deste pesquisador, e esta ligada ao relacionamento no canal de suprimentos. Ainda segundo
Brito, Vieira e Espartel (2011), o campo do varejo necessita de trabalhos que investiguem qual
o relacionamento existente no canal B2B.

Sendo assim, é salutar a investigacdo acerca do relacionamento interorganizacional
entre compradores e fornecedores no varejo, com o intuito de fomentar neste importante setor
da economia, alternativas estratégicas que visem uma melhora no processo de negociacao entre
os elos da cadeia, e consequentemente, uma melhora na qualidade dos produtos e servigos
prestados ao consumidor final.

Neste sentido, o objetivo deste estudo é investigar através de uma revisdo sistematica
de literatura, o estado da arte do estudo que envolve o relacionamento inteorganizacional entre
varejistas e seus fornecedores.

Este trabalho é subdividido em cinco etapas, incluindo esta introdutdria. Na secdo
seguinte sera realizada uma revisdo de literatura com referéncia ao tema varejo e relagdes
interorganizacionais. Na secdo 3 apresenta-se a metodologia utilizada para esta revisao
sistematica, apresentando as caracteristicas do estudo e os procedimentos metodoldgicos
utilizados. Na secdo 4 sdo apresentados os resultados e realizadas as analises pertinentes. Por
fim, a secdo 5 apresenta as consideracgdes finais com o intuito de compilar os principais achados,
apresentar as limitagOes do estudo e as perspectivas para pesquisas futuras.

2. Referencial Teorico

Com o intuito de apresentar os principais conceitos abordados nos artigos resultantes
desta revisdo sistematica, este referencial sera dividido em duas etapas. A primeira trard um
panorama conceitual acerca do tema ‘varejo.ja’ a segunda etapa apresenta de forma sucinta os
principais conceitos que abarcam 0s estudos sobre relacGes interorganizacionais entre
compradores e fornecedores.

2.1 Varejo

O varejo esta presente em praticamente todas as nossas atividades cotidianas, desde a
compra do pdozinho para o café, o abastecimento do veiculo, compra de medicamentos ou ainda
a aquisicdo de mantimentos para a manutencdo do cotidiano domiciliar.

O setor varejista € de grande importéancia para qualquer economia do planeta. O varejo
pode ser definido como “o conjunto de atividades que envolvem o processo de venda de
produtos e servi¢os no intuito de atender a uma necessidade pessoal do consumidor final”
(PARENTE; BARKI, 2014). Esta defini¢do é compartilhada com a definicdo de Kotler e Keller
(2012) que completam dizendo que podemos denominar como “varejista” ou “loja de varejo”
qualquer empreendimento comercial que tenha seu volume de vendas atrelado ao varejo. O
varejo entdo € o elo entre os fabricantes ou fornecedores e o consumidor final.

Esta relacdo no canal de suprimentos é classificada por niveis. Parente e Barki (2014)
apresentam quatro niveis diferentes de intermediarios onde o primeiro nivel (nivel 2) é ilustra
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o relacionamento direto entre fabricante e consumidor, enquanto o nivel 3 envolve um
intermediério (neste caso o varejista), seguido dos niveis 4 e 5 que incluem atacadistas e
agentes, respectivamente entre os intermediarios na estrutura de fluxo de produtos. Para este
estudo é considerado o relacionamento interorganizacional entre compradores e fabricantes no
nivel 3 de relacionamento.

2.2  Relacionamento comprador-fornecedor

A gestdo estratégica da cadeia de suprimentos no varejo tem obtido especial atengdo nos
ultimos anos. A relacdo duradoura entre fornecedores e seus clientes merece atencao particular
(FREDERICO; PARENTE, 2008). O relacionamento existente entre estes atores envolve além
das transacfes pontuais de compra e venda, as transacGes recorrentes. (REZENDE; LIMA,;
VERSIANI, 2012). O processo de negociagdo entre os elos da cadeia busca solugdes que
satisfacam ambos os atores, que em geral, tem objetivos conflituosos (PARENTE; BARKI,
2014).

Surgem entdo neste sentido, aspectos relacionados a gestdo destes relacionamentos
interorganizacionais que vdo desde acordos informais a agdes que serdo desenvolvidas no
decorrer dos relacionamentos (OLIVEIRA; FILHO, 2011). Um destes aspectos que desperta
especial atencdo aos estudos de marketing, é o estudo da confianca como fator chave na
continuidade do relacionamento entre os fornecedores e seus clientes (FREDERICO;
PARENTE, 2008). A confianca e a reputacdo fundamentam-se em aspectos subjetivos, que
podem gerar resultados benéficos ou ainda maléficos em virtude de comportamentos
oportunistas ou pela ruptura dos acordos de forma abrupta (OLIVEIRA; FILHO, 2011).

Apesar de encontrarmos aspectos adversariais na construcdo das negociacdes, no
momento em que fornecedores e varejistas estabelecem um relacionamento de confianca e
compromisso mutuo sdo solidificadas relacdes de parceria que a longo prazo estabelecem um
sistema “ganha-ganha” que so traz efeitos benéficos para ambos os elos da cadeia (PARENTE;
BARKI, 2014).

3. Metodologia
3.1  Tipo de pesquisa

Este estudo se caracteriza como revisdo bibliogréfica sisteméatica quantitativa
utilizando-se de ferramentas bibliométricas. Segundo Vanti (2002) e Prado et al. (2016), a
bibliometria pode ser compreendida como o estudo dos aspectos quantitativos da producéo
cientifica, disseminacdo e uso da informacéo registrada ao longo do tempo. Por meio desta
metodologia, € possivel desenvolver “padrdes e modelos matematicos para medir esses
processos, usando seus resultados para elaborar previsdes e apoiar tomadas de decisdes”.

3.2  Procedimentos metodoldgicos

O procedimento adotado para orientar esta revisdo bibliografica sistematica e buscar
transparéncia nos resultados assim como o rigor cientifico necessario, foi obtido através do
estudo proposto por Prado et al. (2016). Neste sentido, o0 Framework de pesquisa € apresentado
no Quadro 1 e detalha os passos a serem executados.
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Etapa Procedimento Descricao
1.1 Escolha da(s) base(s) cientifica(s) ou periédicos
1.2 Delimitacdo dos termos que representam o campo
1.3 Delimitacdo de outros termos para apurar os resultados
2.1 Title (termo do campo) AND topic (direcionamento)
2.2 Utilizagdo de underline: expressao exata
Procedimentos de busca 2.3  Filtro 1: Delimitagdo em somente artigos
(filtros) 2.4 Filtro 2: Todos 0s anos
2.5 Filtro 3: Todas as areas
2.6 Filtro 4: Todos os idiomas
3.1 Download das referéncias - software EndNote
3.2 Download das referéncias em formato planilha eletrnica
Procedimentos de selecdo 3.3  Download das referéncias para utilizagédo no CiteSpace
(Banco de dados) 3.4 Organizacdo das referéncias no EndNote
3.5 Organizacdo de matriz de analise em planilha eletronica
3.6 Importacdo dos dados para softwares de analise
4.1 Eliminagdo dos artigos duplicados no banco de dados
Adequacdo e organizacdo 4.2 Eliminag8o de artigos por meio de leitura flutuante
dos dados 4.3 Eliminagdo por meio da analise da polissemia dos termos
4.4 Busca dos artigos completos em .pdf
5.1 Andlise do volume das publicagdes e tendéncias temporais
5.2 Andlise das referéncias e artigos mais citados
5.3 Analise do pais de origem
Andlise da producéo 5.4  Andlise dos periddicos
cientifica 5.5 Analise da autoria e coautoria
5.6 Andlise das categorias (&reas) das publica¢fes
5.7 Andlise das palavras-chave
5.8 Descrigdo, estudo das relagdes e tendéncias.
Quadro 1: Framework de analise bibliométrica.
Fonte: Prado et al. (2016).
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Para a realizacdo do estudo, foram escolhidas duas bases dados: a SCIELO e a Web of
Science da Thomson Reuters. Optou-se pela pesquisa em ambas as bases de dados para que se
obtivesse uma melhor analise sobre o estado da arte do tema pesquisas. A pesquisa em ambas
as bases incluiu artigos publicados em qualquer periodo e em varias areas do conhecimento. Os
termos escolhidos para a pesquisa foram determinados de forma que se obtivesse resultado de
artigos ligados diretamente a area do varejo e que explorassem o relacionamento
interorganizacional entre varejistas e fornecedores em seus estudos.

As palavras-chave escolhidas para o filtro na base SCiELO foram ‘“varejo” ou
“supermercados” nos titulos e “Relacdes interorganizacionais” ou “Relagdo comprador
vendedor” ou “parcerias” ou “relacionamento no canal” ou “negociacao B2B” ou “fornecedor”
no corpo do texto, como pode ser observado na Figura 1. J& na base Web of Science foram
consultados artigos que continham as palavras-chave “Retail” ou “Supermarket” no titulo e
“Interorganizational relation” ou “Seller Buyer relation” ou “Partneship” ou “Supply channel
relation” ou “B2B deal” no corpo do texto, como pode ser observado na Figura 2.
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Figura 1. Termos utilizados no procedimento de busca na base SciELO.
Fonte: Elaborado pelos autores.
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Figura 2. Termos utilizados no procedimento de busca na base Web of Science.
Fonte: Elaborado pelos autores.
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A pesquisa na base SCIELO resultou em 7 artigos e a pesquisa na base Web of Science
resultou em 53 artigos, de acordo com os termos utilizados. Desta forma, optou-se por fazer
uma andlise qualitativa para os artigos obtidos através da base SCiELO e uma analise
quantitativa dos artigos obtidos através da base Web of Science. A partir dai, os resultados foram
exportados para o software Endnote e posteriormente exportados para o software Cite Space,
qgue permite a identificacdo de padrBes entre os artigos do campo pesquisado através dos
metadados coletados (CHEN, 2006).

O numero total de artigos utilizados nesta anélise, portanto foi delimitado em 60 no
total. No software CiteSpace foram realizadas as seguintes analises: artigos citados, paises de
origem, periddicos, autoria, categorias das publicacdes e palavras-chave. O resultado destas
analises € apresentado amplamente no topico seguinte para permitir a criacdo de um panorama
extensivo do campo.

4. Andlises e Discussoes
4.1  Publicacbes nacionais

Nesta secdo apresentamos de forma descritiva os 7 artigos obtidos através da pesquisa
realizada na base SCiIELO. A primeira publicacdo data de 1999 e a mais atual foi publicada no
ano de 2016. Desta forma, optou-se pela apresentacéo dos trabalhos por ordem cronolégica de
publicagéo.



O primeiro artigo intitulado “Impacto da tecnologia de informagao no supply chain
management: um estudo multicaso sobre a adog¢do de EDI entre varejo e industria
agroalimentar” foi desenvolvido pelos autores Andrea Lago da Silva e Adalberto A. Fischman
e trata da adocdo da tecnologia de informacdo EDI como ferramenta de coordenagdo entre
varejistas e industrias agroalimentares (SILVA; FISCHMANN, 1999). O estudo conclui que a
adocdo desta tecnologia tem relacdo com a melhora na gestdo de estoques e dimensionamento
de vendas e contribui para a melhora na confianca nos relacionamentos interorganizacionais a
medida em que melhora o fluxo de informagdes entre os atores envolvidos. Nos dias atuais esta
ferramenta é amplamente utilizada no setor.

Os autores Fagundes e Yamanishi (2002) estudaram os principais fatores envolvidos na
comercializacdo do mamé&o em supermercados e varejdes na cidade de Brasilia-DF utilizando-
se da aplicacdo de questionarios com os responsaveis pelos estabelecimentos. Os resultados
obtidos sdo relacionados principalmente com os aspectos de comercializacdo e
operacionalizacdo da venda do produto desde o CEASA (principal fonte fornecedora) até o
consumidor final.

O estudo de Fagundes e Yamanishi (2002) foi ampliado na publicagcdo com outros
autores no ano de 2003. A publicagdo com o titulo “Perfil do mercado varejista e consumidor
de mamao dos grupos “solo” e “formosa” do Distrito Federal — DF” obtiveram resultados mais
aprofundados em relacéo a pesquisa anterior, incluindo os aspectos do relacionamento entre 0s
fornecedores e os compradores varejistas (RANGEL et al., 2003) , tema de principal interesse
do presente estudo.

Costa e Santos (2008) estudaram as a¢Oes sociais desenvolvidas por empresas varejistas
brasileiras por meio de uma pesquisa empirica. Os resultados gerados por seus estudos
mostraram uma forte relacdo entre as caracteristicas relacionadas a porte e parcerias
desenvolvidas com o valor social e econémico gerado por estas acdes.

J& Salgado Janior et al. (2011) desenvolveram um trabalho semelhante ao de Silva e
Fischman (1999) analisando a melhoria na gestdo de estoques e no fluxo de informacdes na
cadeia de suprimentos através do sistema de informacédo e-SCM. Os resultados apontaram para
uma melhora em todo o processo a partir da utilizagdo da ferramenta.

Em 2013, Iglesias e Damasceno (2013) investigaram a percepc¢do dos consumidores
sobre as estratégias de persuasdo utilizadas pelo varejo. O estudo baseia-se principalmente nas
relacBes de consumo entre o varejista e o consumidor final.

O trabalho mais recente oriundo da pesquisa em periodicos nacionais desenvolve um
pensamento através da difusdo l6gica financeira sobre o varejo nacional, estudando 0s novos
arranjos organizacionais que surgiram a partir das parcerias realizadas entre empresas varejistas
brasileiras e instituicdes financeiras. Saltorato et al. (2016) concluem o estudo mostrando o
qudo proximos estdo os formatos organizacionais entre instituicbes financeiras e empresas
varejistas.

Ao fim desta analise, 0 que se pode observar foi uma pulverizagdo dos campos de
estudo, sendo que ndo foram encontrados estudos na bibliografia nacional diretamente
relacionados ao problema de pesquisa. Observa-se, portanto, uma lacuna nos estudos
relacionados ao relacionamento interorganizacional entre varejistas e fornecedores.



4.2 Publicacdes internacionais

A seguir, sdo apresentadados os resultados da pesquisa realizada com as publicacdes
internacionais, Em primeiro lugar, sera analisado o volume de publicacdes na area por ano, logo
apos sdo apresentadas as analises de artigos da amostra mais citados, artigos mais citados pelos
artigos da amostra, rede de artigos por paises de publicacdo, periddicos mais citados pelos
artigos da amostra, categorias mais utilizadas nas publicacdes, seguido da anélise das principais
palavras-chave utilizada pelos artigos da amostra.

4.2.1 Volume de publicagdes por ano

A Figura 3 apresenta a evolugdo no numero de publicacbes de acordo com a pesquisa
realizada. A seguir apresentam-se as analises pertinentes.

0

1996 1997 1999 2000 20010 2002 2003 2004 2007 2008 2008 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Figura 3: publica¢des da amostra por ano.
Fonte: Elaborado pelos autores.

Como pode ser observado, a producdo cientifica relacionada ao tema proposto neste
estudo ndo apresenta uma quantidade alta de artigos, contudo apresenta uma projecdo de
crescimento no numero de publicacdes ao decorrer do tempo.

A producdo referente ao tema proposto no presente estudo tem inicio no ano de 1996
com a publicacdo Buying' power - Interpreting retail change in a circuits of power framework
dos autores (HALLSWORTH; TAYLOR, 1996). A quantidade de publicacdes ndo ultrapassou
0 namero de 3 até 0 ano de 2012, em que houve um aumento significativo de textos acerca do
tema pesquisado. O tema passa a ter a partir de entdo uma maior relevancia em termos
quantitativos de producdo e desde entdo tem obtido um numero significativo de publicacdes,
sendo que a linha de tendéncia tracada na Figura 3 uma forma ilustrativa do crescimento
esperado em publicagOes deste tipo.

4.2.2 Artigos mais citados da amostra

De acordo com os resultados obtidos na pesquisa com os periodicos internacionais, foi
possivel estabelecer uma classificagdo dos artigos que obtiveram o maior nimero de citagoes.
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A Tabela 1 apresenta os 5 artigos mais citados desta amostra e a seguir apresenta-se as
principais observagoes.

Tabela 1: artigos mais citados da amostra
Titulo Autor/Ano Citacdes

Co-op advertising models in manufacturer-retailer supply chains: A
game theory approach

Managing retail channel overstock: Markdown money and return

Huang & Li (2001) 126

oolicies Tsay (2001) 83
Cooperative advertising, game theory and manufacturer-retailer Li, Huang, Zhu & 78
supply chains Chau (2002)

Global retail lending in the aftermath of the US financial crisis: Puri, Rocholl & 70
Distinguishing between supply and demand effects Steffen (2011)

Trust transference in brick and click retailers: An investigation of the
before-online-visit phase

Fonte: Elaborado pelos autores com base em analise realizada pelo software CiteSpace.

Kuan & Bock (2007) 48

O artigo mais citado da amostra, denominado Co-op advertising models in
manufacturer-retailer supply chains: A game theory approach, publicado no periddico
European Journal of Operational Research do ano de 2001, utiliza da abordagem da teoria dos
jogos para analisar os modelos cooperativos de publicidade na cadeia de suprimentos entre
fabricantes e varejistas (HUANG; LI, 2001).

O segundo artigo mais citado da amostra, aborda o gerenciamento de excessos de
estoques no varejo, a gestdo de pregos e retorno financeiro, abordando a negociacgao entre o
varejista e o fabricante para rebaixas de precos com incentivos oferecidos pela industria para
diminuir os custos com perdas e devolugGes de mercadorias (TSAY, 2001).

O artigo Cooperative advertising, game theory and manufacturer-retailer supply chains
que ocupa a Terceira colocacao nesta analise, faz uma anélise muito semelhante a do artigo
classificado na primeira colocacdo, propondo modelos de andlise dos resultados das
publicidades cooperativas desenvolvidas entre fabricantes e varejistas (LI et al., 2002).

Ja o artigo Global retail lending in the aftermath of the US financial crisis:
Distinguishing between supply and demand effects estudou os efeitos financeiros da crise norte
Americana na oferta de empréstimos pelo varejo na Europa (PURI; ROCHOLL; STEFFEN,
2011).

Por fim, o artigo Trust transference in brick and click retailers: An investigation of the
before-online-visit phase estudou como a confianca do cliente off-line interfere na confianca
para compras on-line do varejista que atua em ambos os canais (KUAN; BOCK, 2007).

4.2.1 Artigos mais citados pelos artigos da amostra

A anélise deste topico demonstrou um nimero muito baixode citagbes em comum feitas
pelos autores dos artigos da amostra, o que pode ser observado pela pulverizacdo de publicacdes
visto na Figura 4.



SZMEREKOVSKY JG (2009)
CHARNES A (1995)
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Figura 4: rede dos artigos mais citados pelos artigos da amostra.
Fonte: Elaborado pelos autores com base em analise realizada pelo software CiteSpace.

As publicacdes mais citadas obtiveram, no maximo, 4 citagdes em comum, como pode
ser observado na Tabela 2.

Tabela 2: Artigos mais citados pelos artigos da amostra.

Artigo Autor Citac0es
- . .. . . Szmerekovsky &
Pricing and two-tier advertising with one manufacturer and one retailer Zhang (2009) 4
Retailer-buyer supplier relationships: The Japanese difference Chung, Sternquist 3
) & Chen (2006)
Power, conflict, and cooperation: The impact of guanxi in Chinese Zhuang & Tsang
. 3
marketing channels (2010)
Information-Theory as unifying statistical approach for use in marketing- Charnes et al. 3
research (1995)
Channel bargaining with retailer asymmetry Dukes, Gal-or & 3

Srinivasan (2006)
Fonte: Elaborado pelos autores com base em analise realizada pelo software CiteSpace.

O artigo com o maior numero de ocorréncias nesta analise € o Pricing and two-tier
advertising with one manufacturer and one retailer dos autores Szmerekovsky e Zhang (2009).
Este artigo estuda de forma quantitativa os anuncios publicitarios realizados por fabricantes e
varejista de forma conjunta, avaliando os beneficios e os revezes desta a¢do. O artigo mostrou
que o compartilhamento da publicidade entre os dois elos da cadeia ndo é benéfico ao
fornecedor, que deve fazer o anuncio de forma individual e em contrapartida melhorar os precos
de venda do produto ao varejista.

Os demais estudos apresentados na Tabela 2 obtiveram 3 citagdes pelos autores da
amostra. O primeiro estudou o relacionamento com os compradores do varejo japonés e suas
particularidades culturais (CHUNG; STERNQUIST; CHEN, 2006). O estudo de Zhuang, Xi e
Tsang (2010) testou o impacto da proximidade emocional sobre os comportamentos
interorganizacionais em um canal de marketing chinés. Ja o artigo de Charnes et al. (1995)
propde a utilizacdo da teoria da informagdo como uma abordagem estatistica para a utilizacéo
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em pesquisas de marketing. Por fim, o artigo de Dukes, Gal-or e Srinivasan (2006) afirmam
que é possivel uma melhora no nivel de lucros dos fabricantes a partir do estudo do
relacionamento com grandes varejistas.

4.2.1 Publicagdo por paises

Nesta etapa € apresentada na Figura 5, a analise do nimero de artigos condensados pelos
paises de publicacdo.

SOUTH-KOREA

USA
GERMANY /" ENGLAND
TAIWAN

Figura 5: rede de artigos por paises.
Fonte: Elaborado pelos autores com base em analise realizada pelo software CiteSpace.

A partir da analise realizada, observa-se que os estudos relacionados ao varejo e as
relacBes interorganizacionais entre varejistas e fornecedores se concentram majoritariamente
nos Estados Unidos com 40 publicagdes, seguido da Inglaterra com 11 publicacfes, Coréia do
Sul com 9 artigos publicados, 6 artigos contabilizados com origem em Taiwan e por fim, 4
publica¢des originarias da Alemanha.

E importante destacar a discrepancia entre o volume muito superior de publicacdes
oriundas dos Estados Unidos, e ainda a relevante contribuicdo de publicacGes oriundas dos
paises asiaticos.

4.2.2 Periddicos mais citados pelos artigos da amostra

De acordo com os resultados obtidos na pesquisa, 0s periodicos mais citados entre 0s
artigos da amostra estdo identificados na Figura 6. O periddico com o maior nimero de citacfes
foi o Journal of Marketing, que foi citado 168 vezes e possui fator de impacto 3,9 na edicao
2015 do Journal Citation Reports (JCR). Em segundo lugar o periédico Management Science
Journal que possui fator de impacto 1,97 e obteve 88 cita¢cdes, mesmo numero de citacdes do
Journal ou Retailing que possui fator de impacto 2,014. Os demais periddicos mais citados
foram o Journal of Marketing Research e o Journal industrial Marketing Management com 85
e 69 citacOes, respectivamente.
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J RETAILING
EUR J OPER RES
J MARKETING

MANAGE SCI
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Figura 6: periodicos mais citados pelos artigos da amostra.
Fonte: Elaborado pelos autores com base em analise realizada pelo software CiteSpace.

Faz-se importante observar que apesar de 0s termos de busca ndo mencionarem o termo
marketing, a grande maioria dos artigos e periddicos citados, tem de certa maneira, alguma
ligacdo com o tema. Acredita-se que este fato pode desencadear um novo objeto de estudo que
envolve o marketing como perspectiva de anélise do relacionamento interorganizacional entre
varejistas e fornecedores.

4.2.3 Categorias com maiores publicacbes

As categorias com 0 maior nimero de citagdes identificadas no estudo foram Business
& Economics com 40 citagdes, seguidas de Management, Business e Operations Research &
Management Science, com 24, 22 e 14 citacBes respectivamente. Esta concentracdo é
demonstrada através da Figura 7.

BUSINESS|& ECONOMICS
BUSINESS

MANAGEMENT

—

\
OPERATIONS RESEARCH & MANAGEMENT SCIENCE

Figura 7: categorias mais citadas pela amostragem.
Fonte: Elaborado pelos autores com base em andlise realizada pelo software CiteSpace.

4.2.1 Palavras-chave mais utilizadas

O presente estudo, identificou ainda com o auxilio do software CiteSpace as principais
palavras-chave utilizadas pelos artigos da amostra. A Figura 8 exibe os principais termos
identificados.
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channel

supply chain

game theory
commitment

model

performance

Figura 8: palavras-chave mais utilziadas nos artigos da amostra.
Fonte: Elaborado pelos autores com base em analise realizada pelo software CiteSpace.

O termo com o maior numero de ocorréncias foi channel (neste caso utilizado para
identificar um dos elos da cadeia de suprimentos) com 16 mencdes. Os termos Model, Supply
Chain e performance obtiveram cada um, 9 utilizagdes. O termo Game Theory também obteve
um numero significativo de mences (7), o que leva a inferéncia que o estudo das relagdes entre
varejistas e fornecedores tenha relevancia de analise através desta teoria.

5. Consideracoes Finais

Por meio do estudo realizado e da andlise dos resultados obtidos, é possivel identificar
um importante crescimento no numero de publicacdes relacionadas ao varejo, especificamente
no que tange ao relacionamento interorganizacional existente entre os varejistas e 0S
fornecedores.

Os estudos relacionados ao tema se mostraram relevantes, contudo incipientes, sendo as
publicacbes relativas ao tema envoltas por diferentes abordagens como operacionais,
financeiras, dentre outras. As publica¢fes sdo oriundas principalmente de paises de lingua
inglesa como Estados Unidos e Inglaterra, e citam principalmente periédicos que abordam
temas relacionados ao marketing. As principais categorias relacionadas ao tema estdo ligadas a
area de negdcios e as principais palavras-chave utilizadas tem relacdo a cadeia de suprimentos
e canais de distribuicao.

As limitacOes deste estudo se restringem as linguas utilizadas nas buscas que resultou
em periddicos publicados apenas nestes idiomas. Sugere-se que novas pesquisas na area
abordem temas em idiomas diferentes uma vez que o varejo € um formato organizacional
utilizado em todo o planeta e, portanto, instiga o interesse de pesquisadores de quaisquer paises.

A partir das observacdes realizadas, o autor propde para que novos estudos sejam
realizados na area, incluindo as estratégias e ferramentas de marketing como perspectiva de
analise das relacdes interorganizacionais entre varejistas e fornecedores. A teoria de jogos
merece maior atencdo sob esta perspectiva, uma vez que foi citada com relevancia pelos
principais artigos da amostra e apareceu entre as principais palavras-chave.
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