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RESUMO

Para o entendimento da configuracdo das relacdes diadicas entre empresas fornecedoras e
compradoras, dois fatores sdo preponderantes - a dependéncia entre parceiros de troca e a
forga desse relacionamento. O compartilhamento de informacdes estd presente como pratica
naturalmente esperada em um relacionamento entre empresas parceiras e, independente das
caracteristicas das informacgoes, ¢ colocado como um fator essencial na determinag¢ao dos
resultados praticos e operacionais frente ao mercado no qual as empresas parceiras estao
inseridas. No entanto, a literatura sobre canais de marketing predominantemente investiga a
dependéncia e o compartilhamento de informag¢des em apenas um lado da diade, seja o
fornecedor ou comprador, ndo enfatizando nas andlises a for¢ca no relacionamento dos
parceiros. Dessa forma, o objetivo desse estudo foi analisar como a dependéncia e a forga
relacional entre parceiros de troca influenciam na performance de vendas da empresa
compradora por meio do compartilhamento bidirecional de informagdes. Fundamentado na
base teorica da Economia dos Custos de Transagdo, quanto aos pressupostos da
racionalidade limitada e do oportunismo, ¢ proposto que o efeito da interdependéncia entre
os parceiros diadicos na performance de vendas da empresa compradora ¢ moderado pela
forca na relacdo e mediado pelo compartilhamento de informagdes maior por parte do
comprador. Para testar as hipdteses definidas foi utilizado estudo empirico no ramo de
reparacdo automotiva, com 135 diades formadas por empresas compradoras e seus
respectivos fornecedores principais, sendo que os dados foram coletados concomitantemente
nos dois parceiros diddicos. Todas as hipdteses propostas foram confirmadas e os resultados
obtidos mostram que a forca no relacionamento diadico, obtida a partir da alta frequéncia de
transacdo, aumenta a predisposicdo em compartilhar informagdes por parte da empresa
compradora em situacao de alta interdependéncia. Além disso, os resultados revelam ainda
que, nessa configuracdo de alta interdependéncia e alta forca no relacionamento, a
performance de vendas do comprador ¢ melhor quando este compartilha mais informacdes
com o fornecedor. Assim, essa pesquisa contribui com a teoria evidenciando que o
compartilhamento de informagdes com o fornecedor principal, mesmo em situagdes de
dependéncia, reflete numa melhoria da performance de vendas do comprador; e no ambito
gerencial, o fortalecimento da relacdo da empresa compradora por meio do aumento da
frequéncia de compras com o fornecedor, contribui para que haja um ambiente transacional
propicio para que o parceiro se sinta seguro para também compartilhar informagoes,
melhorando os resultados organizacionais.

Palavras-Chave: Relacionamentos  diddicos. Dependéncia. Forca  relacional.
Compartilhamento bidirecional de informagdes. Performance.



ABSTRACT

In order to understand the configuration of dyadic relationships between supplier and
purchaser companies, two factors are preponderant - the dependence between exchange
partners and the strength of this relationship. The sharing of information is present as a
naturally expected practice in a relationship between partner companies and, regardless of
the characteristics of the information, it is placed as an essential factor in determining the
practical and operational results in the market in which the partner companies are inserted.
However, the literature on marketing channels predominantly investigates the dependence
and sharing of information on only one side of the dyad, either the supplier or the buyer, not
emphasizing in the analyzes the strength in the partners' relationship. Thus, the objective of
this study was to analyze how dependence and relational strength between exchange partners
influence the sales performance of the buying company through bidirectional information
sharing. Based on the theoretical basis of Transaction Cost Economics, regarding the
assumptions of bounded rationality and opportunism, it is proposed that the effect of
interdependence between the dyadic partners on the purchasing company's sales
performance is moderated by the strength in the relationship and mediated by the sharing of
knowledge. more information from the buyer. To test the defined hypotheses, an empirical
study was used in the field of automotive repair, with 135 dyads formed by purchasing
companies and their respective main suppliers, and the data were collected concomitantly in
the two dyadic partners. All the proposed hypotheses were confirmed and the results
obtained show that the strength in the dyadic relationship, obtained from the high frequency
of transactions, increases the predisposition to share information on the part of the
purchasing company in a situation of high interdependence. Furthermore, the results also
reveal that, in this configuration of high interdependence and high strength in the
relationship, the buyer's sales performance is better when the buyer shares more information
with the supplier. Thus, this research contributes to the theory, showing that the sharing of
information with the main supplier, even in situations of dependence, reflects an
improvement in the buyer's sales performance; and at the managerial level, the strengthening
of the purchasing company's relationship by increasing the frequency of purchases with the
supplier, contributes to a transactional environment conducive to the partner feeling safe to
also share information, improving organizational results.

Keywords: Dyadic relationships. Dependency. Relational strength. Two-way information
sharing. Performance.
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1 INTRODUCAO

Ao buscar implementar estratégias de administragdo que possam lhes proporcionar
respostas mais eficientes as constantes variagdes de demandas, exigéncias do mercado e
preferéncias do consumidor, as organiza¢des podem tender a direcionar seus esforcos para
o fortalecimento das relagdes com seus fornecedores, ajustando seus comportamentos no
sentido de obter uma maior eficiéncia na utiliza¢do dos recursos € uma maior possibilidade
de aprendizado organizacional.

Considerando o contexto das relagdes interorganizacionais diddicas entre empresa
fornecedora e a respectiva empresa compradora, dois fatores sdo preponderantes, 1) a
dependéncia entre as empresas parceiras de troca em uma cadeia de suprimentos e 2) a forga
desse relacionamento, no que tange os vinculos estabelecidos e as percep¢des de seguranca
e reciprocidade. A dependéncia ¢ definida como a necessidade que uma empresa possui de
se manter em um relacionamento de canal para alcangar seus objetivos (Frazier, 1983) e a
forga relacional ¢ definida como a consisténcia de um relacionamento conexo e reciproco
entre comprador e fornecedor (Villena et al., 2011).

Na literatura empirica de vendas, por exemplo, a dependéncia, tanto do fornecedor
quanto do comprador ¢ analisada como mediadora das relagdes entre compartilhamento de
informacgdes e investimentos especificos na satisfagdo com os resultados operacionais das
empresas (Badraoui, Van der Vorst & Boulaksil, 2020). Em outro contexto, com empresas
compradoras de fornecedores ndo estatais, Yang, Jiang e Xie (2019) constatam que a forca
relacional ¢ um preditor que afeta positivamente a capacidade de marketing do comprador,
que por sua vez, exerce um papel crucial na performance de mercado.

Como pratica naturalmente esperada em um relacionamento entre empresas
parceiras, estd o compartilhamento de informacdes, sendo que, independente das
caracteristicas das informagdes recebidas e fornecidas, a literatura o coloca como um fator
importante na determinacao dos resultados praticos e operacionais das empresas junto a seus
clientes e na atuacao geral no mercado no qual estdo inseridas.

O compartilhamento de informagdes ¢ definido como sendo a troca de informagdes
relevantes, precisas, completas e confidenciais entre os parceiros de troca para planejar e
controlar as operacdes da cadeia de suprimentos (Simatupang & Sridharan, 2005; Cao &
Zhang, 2011). O compartilhamento das informagdes ¢ posicionado como um mediador dos
efeitos da dependéncia, que melhora o desempenho dos compradores em termos de recursos,

produgdo e flexibilidade (Yigitbasioglu, 2010). Assim, o tema delimitado para essa pesquisa
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¢ formado pela atuacdo do compartilhamento de informagdes na diade, composta pela
empresa fornecedora e compradora, na relagcdo entre a configuragdo dos relacionamentos
interorganizacionais e os resultados organizacionais.

Na sequéncia, ¢ apresentada a literatura sobre os aspectos investigados, bem como

0s objetivos e as justificativas para a realiza¢ao desse estudo.

1.1 ENQUADRAMENTO NA LITERATURA

Essa pesquisa se enquadra em trés correntes que investigam os relacionamentos
diadicos na cadeia, mas que predominantemente sao abordados de maneira isolada.

No que se refere ao primeiro grupo de estudos, ¢ predominante na pesquisa a
investigacao da dependéncia em apenas um lado na diade, seja do fornecedor (Jia, Cai & Xu,
2014) ou do comprador (Scheer, Miao & Garrett, 2010), sendo escassas as pesquisas que
investigam a dependéncia dos dois lados da diade e abordando os mesmos fatores e
dimensdes, ou seja, a interdependéncia.

Nesse contexto, ¢ mais comum a investigacdo da dependéncia conjunta abordada a
partir da perspectiva dos parceiros de troca, mas com os dados coletados apenas com um
parceiro. Esta Tese explora essa escassez ao abordar a dependéncia, que em sua esséncia ¢
oriunda da especificidade de ativos impostas como condicdo no relacionamento,
investigando o fendmeno com dados coletados tanto do fornecedor (em relagdo a sua
dependéncia do comprador) quanto do comprador (em relacdo a sua dependéncia do
fornecedor) simultancamente.

Portanto, a partir das medidas de dependéncia de um membro da diade em relagdo ao
outro, considera-se nas andlises a interdependéncia entre os parceiros (Vinhas, Heide, & Jap,
2012; Jap & Ganesan, 2000), colocando esse construto como um preditor nas relagdes
analisadas.

Quanto ao segundo grupo de pesquisas, as investigacdes sobre o compartilhamento
de informag¢des abordando os dois lados da diade simultaneamente sdo raras. Algumas
variantes da tematica sdo encontradas, como a avaliagdo da transparéncia das informagdes
compartilhadas pelos dois parceiros como elemento consequente (Kim, Ryoo & Lee, 2015),
mas que ndo abordam a predisposi¢ao dos parceiros em compartilhar informagdes; e também
a investigagao sobre a percep¢ao do compartilhamento de informagdes pelo fornecedor, mas
com os dados sendo coletados apenas com o comprador (Lee & Ha, 2018), o que pode nao

proporcionar uma interpretacdo abrangente sobre a real intencdo e pratica de
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compartilhamento de informagdes na diade, considerando que as empresas podem ter
posturas diferentes para disponibilizar suas informacgdes restritas aos parceiros de troca.
Assim, esta Tese trata o construto do compartilhamento de informacdes de maneira
bidirecional, ou seja, com os dados coletados sob as mesmas condi¢des, tanto no fornecedor
quanto no comprador, atuando como fator mediador dos efeitos das configuracdes dos
relacionamentos diddicos no desempenho da empresa compradora.

Terceiro, no que se refere a forga relacional, ndo foram encontradas pesquisas que
consideram esse construto como um moderador nas relagdes. Analisado como preditor, o
construto referente a forga relacional ¢ abordado com o célculo resultante da média dos
valores das diades formadas pelo mesmo comprador com cada um de seus fornecedores
(Yang, Jiang & Xie, 2019); e também como preditor de modo relativo onde a forga relacional
da diade ¢ obtida subtraindo a forca relacional média de outros relacionamentos na mesma
rede de fornecedores do comprador (Yang, Zhang & Xie, 2017). De outra maneira, ¢
respeitado ainda como mediador, mas considerando os relacionamentos de maneira geral e
nao focando na diade, abordando o construto como capital social ou relacional (Lee & Ha,
2018).

Assim, essa pesquisa se encaixa na literatura ao investigar os relacionamentos entre
empresas compradoras e fornecedoras inserindo a forga relacional especificamente na diade
como um moderador do impacto da dependéncia inerente as relagdes no compartilhamento
bidirecional de informagdes. Para tanto, ¢ considerando que a consisténcia dos
relacionamentos interfere na disposi¢cdo dos parceiros em compartilhar informagdes, a qual
naturalmente, pode ser reduzida em situagdes de dependéncia devido a inten¢do que os
membros tém de se proteger de possiveis oportunismos no comportamento do parceiro que
recebe as informagaoes.

Quanto ao contexto empirico, conforme descrito na Tabela 10 (Apéndice A), essa
pesquisa insere a investigacdo das relagdes entre esses construtos em uma conjuntura de
empresas do ramo de reparagdo automotiva, sendo varejistas no comércio e prestacdo de
servicos, investigando as relacdes nao apenas em um dos parceiros de troca, mas
considerando a diade, de empresas compradoras e seus respectivos principais fornecedores.

Vale ressaltar que as obras elencadas na Tabela 10 consistem em uma seleg¢do das
principais obras representativas que embasaram a construg¢ao do referencial tedrico e que os
principais achados dos trabalhos elencados para compor a referida tabela, sao referentes ao

conjunto dos construtos analisados nessa pesquisa.
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1.2 PROBLEMA DE PESQUISA

Em qualquer relacionamento entre organizagdes, as situagdes de dependéncia podem
emergir sendo que, muitas vezes, o proprio inicio de um relacionamento ja ¢ condicionado
ao estabelecimento de uma dependéncia, oriundo de um investimento em ativos especificos,
sejam eles fisicos, de localizacdo, dedicados ou mesmo humanos (Williamson, 1983).

A dependéncia de um parceiro de troca € um dos principais fatores que interferem no
compartilhamento de informagdes, uma vez que oferece uma percepgao de risco de que o
parceiro que recebe as informagdes restritas possa utiliza-las oportunisticamente em
beneficio proprio (Kumar, Scheer & Steenkamp, 1995), associando o compartilhamento de
informacdes a perda de controle dos recursos investidos (Clemons & Hitt, 2004).

Essa constatacdo se aplica bidirecionalmente nos dois sentidos do fluxo de
informagdes na diade, considerando que as empresas parceiras tém motivagdes distintas para
compartilhar ou reter as informagdes restritas, sendo que, para se proteger do oportunismo
do parceiro, pode ser que nenhuma empresa disponibilize suas informagdes (Park & Ungson,
2001). Contudo, apesar das implicagdes negativas que a dependéncia inerente a relagao pode
ter no compartilhamento de informagdes, as empresas necessitam constantemente tomar
decisdes que devem ser pautadas em informacdes oportunas e precisas, recorrendo para esse
fim, aos parceiros da cadeia de suprimentos no sentido de obter essas informagdes
(Yigitbasioglu, 2010).

Sob a optica da Economia dos Custos de Transacdo (ECT), os relacionamentos
consistentes sdo favoraveis a obtencao de vantagens competitivas e reducao de custos (Huo
et al., 2016), assim, um relacionamento forte em uma diade promove a confianga e afasta a
preocupacdo de um comportamento oportunista de um parceiro em utilizar em beneficio
proprio as informacgdes obtidas em detrimento ao beneficio mutuo (Boddy, Macbeth &
Wagner, 2000).

Dessa forma, denota-se que situagdes que envolvam dependéncia dificilmente podem
ser alteradas sem a integracdo vertical ou mesmo uma completa mudanca no ramo de
atuacdo, no entanto, acdes que implementam a forga relacional na diade e estimulem o
compartilhamento de informagdes sdo possiveis de serem desenvolvidas e aperfeigoadas.

Assim, a configuracao das relagdes diddicas no que tange a situacdo de dependéncia
e das atitudes que fortalecem os relacionamentos, apesar das insegurancgas proprias causadas

pela dependéncia, podem afetar a capacidade da empresa compradora. Isso, se referindo a
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possibilidade de adaptagdo as alteragdes ambientais, afeta o seu desempenho econdémico
resultante da performance de suas vendas.

Nesse contexto, o compartilhamento bidirecional de informacgdes se configura como
um caminho promissor para conferir & empresa uma perspectiva ambiental favoravel para
planejar e controlar as operagdes da cadeia de suprimentos objetivando, por consequéncia, a
obtencdo da maxima eficiéncia nas trocas (Bian, Shang & Zhang, 2016).

Diante do exposto, ¢ definido como problema de pesquisa nesse trabalho a
investigacao de: “Como a dependéncia e a for¢a relacional entre os parceiros diadicos
interferem na performance de vendas da empresa compradora por meio do

compartilhamento bidirecional de informacgoes.”

1.3 OBJETIVOS DA PESQUISA

1.3.1 Objetivo Geral

O objetivo principal dessa pesquisa ¢ analisar como os relacionamentos diddicos
entre parceiros de troca, no que tange a dependéncia e a forga relacional, influenciam na
performance de vendas da empresa compradora por meio do compartilhamento bidirecional

de informagades.

1.3.2 Objetivos Especificos

- Examinar o efeito da dependéncia do comprador e do fornecedor no
compartilhamento bidirecional de informagdes;

- Examinar o efeito da dependéncia do comprador e do fornecedor na performance
de vendas da empresa compradora;

- Analisar a acao mediadora do compartilhamento bidirecional de informagdes no
efeito da dependéncia na diade sobre a performance de vendas da empresa
compradora;

- Investigar a acdo moderadora da forga relacional na diade no efeito exercido pela
dependéncia entre os parceiros no compartilhamento bidirecional de

informacgdes.
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1.4 JUSTIFICATIVAS

No que tange os aspectos teoricos e praticos, a realiza¢dao desse trabalho se apoia

nas justificativas apresentadas nos topicos a seguir.

1.4.1 Justificativa Teodrica

As relagdes de dependéncia em uma diade de parceiros de troca, comumente sao
pautadas nos investimentos feitos em ativos especificos, que segundo a ECT podem variar
entre a especificidade de local de instalagdo da empresa, ativos fisicos propriamente ditos,
ativos humanos referentes a habilidades e treinamentos além de ativos dedicados
(Williamson, 1983), o que gera inseguranga na empresa que depende da outra devido a
constante incerteza de que o favorecido pela informagao possa se aproveitar dessa situagdo
para obter vantagens indevidas.

O compartilhamento de informagodes ¢ identificado como um fator critico de sucesso
no desempenho da cadeia de suprimentos (Du ef al., 2012) devendo as pesquisas buscarem
o entendimento das condicdes que se fazem necessarias para que essa pratica se concretize
(Sousa & Voss, 2008) e de modo bidirecional, equilibrando assim, os dois fluxos de
informacao a jusante e a montante (Lee & Ha, 2018).

Nesse contexto, a literatura sobre canais de marketing ao investigar as relacdes de
dependéncia, predominantemente foca nas andalises em apenas um lado da diade
separadamente, seja o fornecedor ou comprador. Essa pesquisa coloca no centro da analise
a dependéncia tanto das empresas fornecedoras quanto das compradoras. Da mesma forma
a pesquisa sobre o compartilhamento de informagdes também possui lacunas, uma vez que
investiga o fenomeno predominantemente da perspectiva de apenas uma parte da diade
(Kim, Ryoo & Lee, 2015). A proposta desse trabalho ¢ a investigacdo do compartilhamento
bidirecional de informagdes, com os dados coletados simultaneamente nos dois parceiros de
troca.

Assim, essa pesquisa se justifica por contribuir com a teoria ao investigar
concomitantemente, sob as mesmas condi¢des, os efeitos da dependéncia vista pelas duas
perspectivas da diade no compartilhamento de informagdes bidirecional, ou seja, tanto o
fornecedor quanto o comprador oferecendo e recebendo informagdes do parceiro, uma vez
que as empresas podem mostrar diferencas em suas percepgdes ou padroes de

comportamento, de acordo com o fato de estarem fornecendo ou recebendo informagdes,
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com base no imperativo de evitar comportamentos oportunistas de seus parceiros (Lee &
Ha, 2018).

Os relacionamentos na diade pautados pela dependéncia de um dos membros, de
acordo com a ECT, denotam que a dependéncia implica em menor compartilhamento de
informagdes, devido a inseguranca causada pelos pressupostos da racionalidade e do
comportamento oportunista (Ryu & Eyuboglu, 2007; Williamson, 2008).

Ao inserir na andlise a atuagdo moderadora da forca relacional, essa pesquisa avanga
na literatura ao investigar sua potencial acao atenuante no efeito negativo que a dependéncia
causa no compartilhamento de informagdes por conta dos pressupostos fundamentais
pautados pela ECT, que sdo a racionalidade limitada e o oportunismo, podendo implicar que,
mesmo em situacoes de alta dependéncia na diade, pode haver um maior compartilhamento
de informagdes levado pelo forte relacionamento entre as empresas.

Importante ressaltar que todas as andlises envolvendo os construtos de
compartilhamento de informacdes e dependéncia, serdo conduzidas sob a Optica dos dois
parceiros de troca na diade, o que contribui teoricamente com um panorama geral da

composi¢ao das relagdes entre parceiros do canal.

1.4.2 Justificativa Gerencial

O ambiente mercadoldgico, que pode frequentemente ser caracterizado pela
incerteza, imprevisibilidade e pelo dinamismo constante, faz que a compreensdo da
configuracdo das relagdes entre os parceiros envolvidos em trocas, bem como da disposi¢ao
para o compartilhamento de informagdes, sejam elementos fundamentais para que as
empresas tenham condi¢des de desenvolver sua capacidade de resposta ao mercado e
melhorar a performance.

E identificado que o compartilhamento de informagdes entre os parceiros de troca se
constitui em um fator critico de sucesso no desempenho da cadeia de suprimentos (Flynn et
al.,2010). A tomada de decisdo correta pelos gestores requer acesso a informagdes oportunas
e precisas e, para tanto, as empresas podem recorrer a seus parceiros da cadeia de
suprimentos como fontes de informacdes valiosas, sendo que ao contrario, a falta de
informagdes corretas pode interferir negativamente na tomada de decisdo dos gestores
(Yigitbasioglu, 2010). Assim, se um parceiro da diade ndo reconhecer a importancia do

compartilhamento bidirecional de informagdes ou relutar em compartilhar informagdes
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essenciais, a parceria e o desempenho de toda a cadeia de suprimentos se deteriorardo (Lee
& Ha, 2018).

Dessa forma, a realizagdo dessa pesquisa contribui com os gestores para o
entendimento de que a promog¢do das ag¢des que favorecam o compartilhamento de
informagdes pode auxiliar as empresas a vencerem as dificuldades impostas pelo ambiente,
como ¢ o caso da rapida alteracdo das preferéncias e necessidades dos consumidores, uma
vez que, com mais informagdes, pode-se otimizar os esfor¢os promovendo a performance
de vendas. Contudo, ressalta-se que, no contexto considerado nessa pesquisa, evidencia-se a
necessidade do compartilhamento bidirecional de informagdes, ou seja, os dois parceiros da
diade poderdo ter a clareza de que se faz importante para as tomadas de decisdo e para a
defini¢cdo de estratégias a inten¢do de se disponibilizar informagdes nos dois sentidos
simultaneamente.

Os reflexos negativos da falta de disposi¢ao para o compartilhamento de informacdes
entre os parceiros podem se acentuar em situacdes de dependéncia desigual ou quando ha
alta magnitude de interdependéncia, uma vez que a resisténcia em compartilhar informagdes
pode ser potencializada pelo impeto da empresa se proteger do possivel comportamento
oportunista do parceiro do qual depende sua atividade (Kim, Ryoo & Lee, 2015; Badraoui,
Van der Vorst & Boulaksil, 2020).

Dai decorre a importancia de as empresas aperfeicoarem suas relagdes
interorganizacionais, uma vez que a forca relacional construida ao longo do tempo e com
uma maior frequéncia de transagdes se configura em um fator determinante da confianga
entre os parceiros de troca do canal (Granovetter, 1985; Kale et al., 2000), ocasionando,
dessa forma, uma maior disposi¢ao dos tomadores de decisdo em se envolverem em uma
comunicagdo mais aberta mostrando uma maior transparéncia comportamental (Villena et
al.,2011).

Considera-se que o aumento da forca relacional entre os parceiros pode contribuir
para que a atitude de compartilhar informac¢des ndo seja dissolvida pela incerteza que
permeia relagdes caracterizadas pela dependéncia. Dessa forma, essa pesquisa auxilia os
gestores das empresas compradoras também no sentido de esclarecer que a implementacao
de agdes que possam fazer com que a forga na relagdo se desenvolva e se consolide, pode
tornar o ambiente no canal mais propicio para o compartilhamento bidirecional de
informacdes. Isso acarreta tanto de um lado da diade quanto do outro, independente da

natureza da relagao que possuem no canal no que tange a dependéncia, favorecendo assim,
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o desenvolvimento de potencialidades para atender de maneira mais consistente a demanda,

melhorando a performance de vendas.

1.5 TESE PRINCIPAL DO TRABALHO

Nesse trabalho ¢ defendida a tese principal de que, em uma relacdo diadica
caracterizada pela alta interdependéncia entre comprador e fornecedor, a forca relacional
entre os parceiros aumenta a performance de vendas do comprador por meio do
compartilhamento de informacdes.

Isso ocorre pelo fato de que, uma vez que o comprador compartilhe mais informacdes
restritas e uteis (como por exemplo, sobre as demandas dos clientes ou tendéncias de
mercado), a empresa fornecedora tera condi¢des de direcionar o fornecimento de produtos
mais adequado e especifico as particularidades do consumidor final, que € a parte de cadeia
que possui o contato direto com 0 mesmo.

Esse compartilhamento de informag¢des pode ser inibido pela situagdo de
dependéncia no relacionamento devido as possiveis consequéncias negativas do uso das
informagdes, no entanto, essa inibicdo ¢ atenuada por um relacionamento forte entre os
membros da diade.

Para examinar a tese, primeiramente, o efeito da interdependéncia entre parceiros nas
praticas de compartilhamento de informagdes na diade, ¢ moderado pelo relacionamento
fortalecido pela alta frequéncia de transagdes entre os parceiros, sugerindo entdo, que esse
efeito moderador atenua as insegurancas oriundas da dependéncia proporcionando uma
maior predisposicao dos parceiros em compartilhar informagdes.

Em seguida, o compartilhamento de informacdes medeia esse efeito moderado da
interdependéncia e da for¢a no relacionamento na performance de vendas da empresa
compradora, sendo assim sugerido que, a partir dessa moderagdo mediada, a empresa
compradora tera sua performance de vendas impactada 8 medida em que compartilhe mais
informacgdes uteis com seu fornecedor € que incremente o relacionamento por meio do

aumento da frequéncia de compra, ainda que esteja em situagao de dependéncia na diade.

1.6 ORGANIZACAO DO TRABALHO

ApOs esse primeiro capitulo introdutorio, o restante do trabalho esta organizado em

cinco capitulos, sendo que no segundo capitulo estdo apresentadas as bases teoricas no que
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tange os pressupostos abordados pela Economia dos Custos de Transagdo, as relagdes de
dependéncia entre os parceiros de troca, os conceitos em torno da incerteza que delineiam
as praticas de compartilhamento de informag¢des e as nogdes acerca da forga no
relacionamento.

No terceiro capitulo ¢ trazido o modelo conceitual que norteia a investigagao das
analises e as hipoteses que serdo testadas na pequisa. Na quarta parte do trabalho,
procedimentos metodologicos estdo descritos, desde a caracterizacdo da pesquisa até as
técnicas de analise dos dados.

No quinto capitulo os resultados obtidos sdo apresentados e no sexto e tltimo capitulo
ha as discussdes dos resultados e as contribui¢des tedricas e gerenciais que esse trabalho

oferece, além das limitagdes e sugestoes para pesquisas futuras.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 ECONOMIA DOS CUSTOS DE TRANSACAO E SEUS PRESSUPOSTOS

Os ambientes externos das empresas, em sua imensa maioria, sdo caracterizados por
forcas amplamente incontrolaveis as quais as empresas devem se adaptar estando sempre
pautadas por instrumentos que lhes proporcione condigdes de responder efetivamente as
demandas dos clientes. Para tanto, ¢ considerado sempre a diavida como uma caracteristica
permanentemente inerente a um mercado complexo e como um elemento criador de custos
de transacdo associados a condugdo de negociagdes em andamento, bem como a coleta e
processamento de informacdes (Paulin & Ferguson, 2010; Yang ef al., 2019).

De acordo com a Economia dos Custos de Transagdo — ECT, os comportamentos
observados nas cadeias produtivas sdo determinados pelas atuacdes de seus membros, no
que tange as estratégias por eles adotadas, além do ambiente no qual transcorrem as
transacgoes.

Esse contexto permeado pela incerteza ambiental examinado pela ECT, a qual
fornece bases para a pesquisa sobre comunicacao e relagcdes comerciais interorganizacionais
(Biggemann, 2012), se configura em um fator que dificulta a implementa¢do de mudangas
organizacionais apropriadas, bem como a otimizacao de acordos entre parceiros comerciais,
principalmente em ambientes mutaveis e dinamicos (Rindfleisch & Heide, 1997).

Conforme Su e Yang (2017), no que tange os estudos de marketing, a ECT ¢ uma
das lentes mais adequadas para expor o jogo diadico das relacdes de troca do canal focando
nos fatores que trabalham para conter o oportunismo, como poder, dependéncia gerada por
especificidade de ativos e fortalecimento dos relacionamentos entre os membros; assim
como também para examinar as insegurangas e suas implica¢des inerentes as caracteristicas
das relacdes que se formam nos canais de marketing (Jia et al., 2014; Frazier et al., 2009;
Kim, MacFarland & Griffith, 2011; Kim & Umanath, 2005; Li & Zhang, 2008).

E utilizada a ECT no que se refere aos dois pressupostos comportamentais bésicos
que sao a racionalidade limitada e o oportunismo, os quais influenciam a forma como as
transagdes sdo organizadas e que sdo intrinsecos aos parceiros envolvidos em transagdes
(Barney & Hesterly, 2004; Grover & Malhotra, 2003), no caso desse trabalho, as empresas
compradoras e seus respectivos fornecedores.

O pressuposto da racionalidade limitada se refere a suposi¢cdo de que as decisdes

das empresas tém limites em sua racionalidade (Yeung et al., 2013), uma vez que em
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ambientes incertos ¢ dificultada a especificagdo precisa de contingéncias ou a coleta de todas
as informagdes relevantes e necessarias a tomada de decisdo (Ryu & Eyuboglu, 2007).

Nesse contexto de variabilidade e imprevisibilidade das condi¢des de praticamente
todo mercado, dentro da estrutura da ECT, o conceito de racionalidade limitada introduzido
por Simon (1947) reconhece a existéncia de incerteza devido a falta de informagdes nos
processos de troca incorporando a suposicdo de que os individuos responsaveis pelas
tomadas de decisdo estdo constantemente sujeitos a restrigdes em suas capacidades
cognitivas e limitados em sua racionalidade onde, mesmo que busquem sempre agir
racionalmente, sua atuacdo pode ser prejudicada por sua capacidade limitada de
processamento e transmissdo de informagdes (Simon, 1997). Caso contrrio, possuindo
todas as informacdes necessarias, os membros da diade poderiam conduzir todas as
transagdes possiveis de maneira que pudessem obter sempre as melhores solugdes,
realizando o planejamento de todas as situacdes de complexidade ilimitada (Williamson,
1975).

Isso pode potencializar os problemas envolvidos nas trocas diante da incerteza
inerente ao ambiente (Jia et al., 2014), que ¢ tida como uma dimensao critica na ECT e ¢
apresentada por Beckman, Haunschild e Phillips (2004) como sendo a dificuldade que as
empresas tém em prever o futuro. Essa dificuldade abrange a incerteza ambiental, que ¢
quando nao se pode especificar ex ante as circunstancias exatas em um ambiente de troca
turbulento, como as relagdes pautadas em uma situacdo de dependéncia entre as empresas
resultantes de investimentos em ativos especificos ou da indisponibilidade de parceiros
alternativos; e a incerteza comportamental, que ¢ o que impede que o desempenho seja
facilmente previsto e verificado ex post.

Nesse interim, investimentos especificos de transagdo por parte do distribuidor (no
caso dessa pesquisa, as empresas compradoras) sao os gastos irrecuperaveis realizados para
apoiar as vendas dos produtos de um fornecedor, ao passo que os investimentos especificos
para transacdes por parte dos fornecedores sdo aqueles gastos irrecuperaveis que um
fornecedor realiza para apoiar as vendas de seus produtos por uma organizagao distribuidora
(Williamson, 1985).

Ainda que atualmente seja possivel contar com o auxilio de sistemas de informagao
apoiados por recursos computacionais, a abordagem desse pressuposto da racionalidade
limitada se torna cada vez mais importante, uma vez que, mesmo com a facilidade de acesso
e manuseio das informacgdes, o seu volume crescente e a rapidez com que se atualizam

contribuem para a dificuldade da sua completa eliminacao.
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O pressuposto do oportunismo ¢ definido por Williamson (1975) como a
possibilidade da busca pelo interesse proprio com asticia. Sua suposicdo ¢ de que os
envolvidos na troca tém a tendéncia a tomar decisdes que buscam servir seus proprios
interesses, sem considerar as consequéncias refletidas nos parceiros do canal (Yeung et al.,
2013), mostrando o oportunismo quando os ganhos esperados ao se comportarem dessa
forma excederem os ganhos potenciais por ndo se comportarem assim.

Também relacionado a assimetria de informacgdes nas transagoes, pode ser utilizado
de maneira intencional pela parte envolvida na troca como forma de obter vantagem sobre
0s parceiros em uma transacao, considerando-se assim, que hd um custo para identificar os
agentes afeitos ao oportunismo (Williamson, 1985).

Essa possibilidade de oportunismo pode dificultar a avaliagdo do parceiro de troca
na cadeia, uma vez que a situagdo de dependéncia pode limitar as alternativas do dependente.
O oportunismo também pode envolver engano e a auséncia de restrigado moral (Williamson,
1985), uma vez que os parceiros de troca podem reter ou distorcer deliberadamente
informacdes, evitar responsabilidades ou deixar de cumprir promessas e obrigagdes. Isso
ocorre especialmente quando as medidas de desempenho sdo ambiguas e quando os
objetivos dos parceiros da cadeia de suprimentos sdo incongruentes (Ouchi, 1980). Essa
retengdo de informagdes reduz a eficicia da troca de informagdes em uma cadeia de
suprimentos, derrotando potencialmente o objetivo do fortalecimento dos relacionamentos
interorganizacionais afetando, por consequéncia, o desempenho das empresas.

Em suma, a ECT explica que as empresas fazem escolhas estratégicas em resposta
as incertezas e as dificuldades impostas pelo ambiente, mas fornecem razdes diferentes para
as escolhas dos relacionamentos. O argumento da teoria ¢ que as preocupagdes com O
oportunismo do parceiro se constituem no principal impulso para as decisdes estratégicas,
enxergando as empresas como meros substitutos para estruturar transagdes quando os
mercados falham (Ghoshal & Moran, 1996) e os parceiros como fonte de obtencdo de

vantagens em prol do interesse proprio (Williamson, 1975).

2.2 ASPECTOS DA DEPENDENCIA NA DIADE

A dependéncia tem uma funcao central nos resultados comportamentais das empresas
afetando a dindmica do canal. A dependéncia de uma empresa ¢ sua necessidade de manter
um relacionamento de canal para alcangar os objetivos desejados (Frazier, 1983) e ¢ definida

como o nivel de valor que uma empresa pode obter de outra empresa em comparagdo com o
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valor que ela pode obter de empresas alternativas para atingir seus objetivos (Emerson,
1962).

E conclusivo que a dependéncia desempenha um papel critico nas relagdes de
marketing, afetando as estratégias adotadas, o comportamento dos membros e seus
resultados econdmicos (Scheer, Miao & Palmatier, 2015) ressaltando-se que, na maioria dos
relacionamentos de canal, os parceiros de troca ndo compartilham o mesmo grau de
dependéncia (Kumar, Scheer e Steenkamp 1995).

A dependéncia entre empresas ¢ determinada pela criticidade do recurso (Pfeffer &
Salancik, 1978; Sririam et al., 1992) e da disponibilidade de fornecedores e compradores
alternativos (Kim, 2001). A visdo relacional da empresa sob a lente da ECT sugere que as
empresas compradoras e fornecedoras compartilham sistematicamente informagdes (como
dados processados) e conhecimentos (oriundos da aprendizagem e experiéncia) entre si €
facam investimentos especificos ao relacionamento. Sempre objetivando a busca do acesso
ao lucro que s6 pode ser gerado trabalhando em conjunto com a empresa parceira em questao
(Dyer & Singh, 1998).

A especificidade do ativo pode ser considerada como um aprisionamento ou como
um determinante de algum nivel de dependéncia da outra empresa (Y gitbasioglu, 2010). Por
especificidade de ativos, entende-se como o grau de investimento feito pelo fornecedor ou
comprador de bens e/ou servigos para um parceiro especifico (Williamson, 1985) podendo
incluir a especificidade de local, especificidade de ativos fisicos, especificidade de ativos
humanos ¢ ativos dedicados (Williamson, 1983).

A dependéncia entre agentes do canal tem a especificidade de ativos como um dos
seus principais fatores e também considerada como uma das dimensdes que mais
influenciam os custos de transa¢do (Riordan & Williamson, 1985), uma vez que ela remete
a uma transacdo com especificacdes técnicas, competéncias dos recursos humanos e
localizacdo dos referidos ativos tangiveis de maneira muito particular, destacando-se que, na
medida em que aumenta o grau de especificidade de ativos, a condi¢do de dependéncia entre
as empresas intensifica-se (Faria et al., 2014), de forma que ocasione uma diminui¢ao das
alternativas de parceiros, fazendo com que essa transacdo se torne mais propicia ao
oportunismo (Grover & Malhotra, 2003).

Os relacionamentos que ndo sao marcados por dependéncia tendem a ser estaveis e
robustos por natureza e sao menos propensos a se dissolver ao longo do tempo, podendo
ocasionar o aumento dos beneficios do parceiro em promover o compartilhamento de

informacdes (Anderson & Weitz, 1989; Heide, 1994). Além disso, os riscos associados ao
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compartilhamento de informagdes devem ser reduzidos, uma vez que a percepcao de uma
interdependéncia organizacional torna improvavel que os parceiros do canal se envolvam
em comportamento oportunista, porque ambas as empresas teriam reais possibilidade de nao
obtengao do éxito desejado ou até de ocorrerem perdas (Kumar, Scheer & Steenkamp, 1995).

Devido a dependéncia das organizagdes nos recursos umas das outras, cada empresa
procura controlar e influenciar o comportamento de outras empresas para maximizar seu
proprio beneficio (Parast, 2019). De acordo com Mohr e Nevin (1990), o nivel do
relacionamento de dependéncia tem implicacdes importantes para a interagdo entre
parceiros. Além disso, a atuagdo dos mecanismos para diminui¢do da incerteza em um
relacionamento da cadeia de suprimentos afeta diretamente a qualidade do relacionamento,
o que pode ter implicagdes no nivel de compartilhamento de informagdes na cadeia de
suprimentos (Yi et al., 2010).

Dessa forma, havendo uma relacdo de dependéncia desequilibrada na diade entre os
parceiros de troca, seja favorecendo o fornecedor, seja favorecendo o comprador, a
predisposicdo em se compartilhar informagdes entre esses parceiros pode ser afetada, ao
passo que um cenario caracterizado pela independéncia ou havendo interdependéncia se
configura mais propicio para que, a partir de um relacionamento mais estavel, as informagdes
sejam obtidas e fornecidas simultaneamente de maneira mais facil por ambos os parceiros

da diade.

2.3 COMPARTILHAMENTO DE INFORMACOES E A INCERTEZA

Diversos estudos sobre estratégias de marketing denotam que a capacidade de uma
empresa competir no ambiente turbulento depende, em grande parte, de sua capacidade de
obter informacdes sobre preferéncias do cliente, agdes do concorrente e comportamento dos
membros do canal (Day, 1994; Kohli & Jaworski 1990; Narver & Slater 1990), o que nem
sempre ¢ simples, visto a complexidade com a qual sdo construidas as relagdes no canal.
Além disso, a informagdo para ter utilidade para os tomadores de decisdes deve ter certas
caracteristicas que a tornam mais valiosa, devendo assim ser precisa, completa, estar
disponivel no tempo certo e ndo ser complexa demais para ser compreendida (Stair &
Reynolds, 1998).

De acordo com Yigitbasioglu (2010), abordar a dimensdo da incerteza do ponto de
vista da ECT pode fornecer informagdes fundamentais sobre o valor do compartilhamento

de informacgdes entre as organizacdes e como isso se configura nas relacdes de troca. O
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conceito de incerteza, que ¢ central para a ECT, assume que os individuos tém racionalidade
limitada e agem oportunisticamente, como ja explanado anteriormente, mas que a
colaboragdo facilitada pelo compartilhamento de informagdes pode reduzir os custos de
transagdo, € assim, fazer com que as empresas possam reduzir a incerteza inerente a cadeia
de suprimentos.

O compartilhamento de informagdes se refere a troca de informagdes relevantes entre
as partes colaboradoras para planejar e controlar as operagdes da cadeia de suprimentos e
desempenha um papel fundamental nas a¢des colaborativas, contribuindo para a redugado das
assimetrias de informagdo e riscos de transa¢do (Badraoui, Van der Vorst & Boulaksil,
2020), se fazendo necessario para a promog¢ao da integracdo dos agentes de uma cadeia de
suprimentos com o objetivo de se obter o maximo de eficiéncia nas trocas (Bian, Shang &
Zhang, 2016).

A ECT preconiza que as variagdes nos ambientes das empresas se constituem na
principal fonte de dificuldades de relacionamento com os membros da cadeia de suprimentos
(Williamson, 1975) e, para lidar com isso, o compartilhamento de informacdes se configura
como uma pratica fundamental, contudo, as preocupacdes com o risco que envolve a
transagdo podem dificultar o processo uma vez que, entre as fontes de risco de transagdo, o
compartilhamento de informagdes esta particularmente relacionado a perda de controle de
recursos, que ocorre se as informacodes transferidas para um parceiro da cadeia nao puderem
ser retornadas ou controladas durante o relacionamento (Clemons & Hitt, 2004). Além disso,
ha o fato de um parceiro poder obter uma vantagem de curto prazo por meio do oportunismo,
podendo estimular que o outro parceiro aja com oportunismo também (Park & Ungson,
2001), ocasionando assim, a possibilidade de que nenhum parceiro de troca esteja disposto
a compartilhar suas informacdes.

Apesar das muitas incertezas que enfrentam, as empresas precisam constantemente
tomar decisdes criticas de negdcios, como, por exemplo, em quais recursos € produtos
futuros investir, bem como o que, quando e quanto produzir. A tomada de decisdo correta
requer acesso a informacdes oportunas e precisas e, para esse fim, as empresas podem
recorrer a seus parceiros da cadeia de suprimentos para obter essas informagdes.

Compartilhar previsdes, tendéncias e planos sao fatores que podem reduzir estoques,
obsolescéncia, custos de logistica, entre outros beneficios. Portanto, os tomadores de decisdo
podem considerar a importancia de trabalhar mais de perto com seus parceiros de troca a fim
de manter e melhorar sua competitividade, assim, a pratica do compartilhamento de

informagdes implica que os parceiros de troca percebam as vantagens dessa colaboragao,
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que se trata fundamentalmente de um fendmeno relacional entre os envolvidos na diade em
questdo e significa mais do que simplesmente estabelecer vinculos de comunicacao fisica
entre as partes (Yigitbasioglu, 2010).

As organizagdes que enfrentam incerteza buscam incrementar a coordenagao, uma
vez que ela fornece flexibilidade para lidar com essa situacdo (Poppo & Zenger, 2002).
Assim, uma coordenagdo intensiva, bem como o aumento da percepcdo de incerteza do
mercado, requer maior compartilhamento de informagdes (Simatupang et al., 2002; Fiala,
2005; Li & Lin, 2006) que ¢ um dos principais modos de coordenagao (Simatupang et al.,
2002). Contudo, a ECT sustenta que o compartilhamento de informacdes restritas com os
parceiros da cadeia de suprimentos pode expor a empresa que oferece as informacdes a riscos
de comportamento oportunista do parceiro que as recebe, devido a tentacdo deste em buscar
seus proprios interesses (Shuen, 1995).

Essa possibilidade de correr risco pode levar a retencdo e ndo ao compartilhamento
de informacgdes restritas por parte da empresa em questdo (Kim, Ryoo & Lee, 2015) uma vez
que os motivos e interesses em compartilhar informagdes podem ser diferentes entre os
parceiros de troca.

Nesse contexto, tanto as empresas fornecedoras quanto as compradoras recebem
informagdes que demandam dos parceiros e fornecem informagdes necessarias aos parceiros,
dessa forma, a percep¢ao de assimetria entre entrada e saida de informagdes por parte de
uma empresa pode disparar um processo que dificultaria a cooperagao informacional com
um parceiro da cadeia de suprimentos arruinando a confianca mutua (Ha et al., 2011).

De acordo com Lee e Ha (2018), a bidirecionalidade (ou seja, recebimento e
fornecimento) de fluxos de informagdes, mesmo se configurando em um elemento
fundamental ou mesmo se considerando o volume de pesquisa sobre o compartilhamento
cooperativo de informacdes na cadeia de suprimentos, ¢ frequentemente negligenciada,
especificamente no que tange a andlise do contetido e da extensdo do compartilhamento
bidirecional de informagdes, bem como das percepcdes e comportamentos relevantes das
organizagoes.

Entdo, levando em consideragdo a abordagem dos estudos que definiram o
compartilhamento de informagdes em uma cadeia de suprimentos como "trocas" de
informagdes importantes entre parceiros (Heide & Miner, 1992; Zhou & Benton, 2007), o
compartilhamento de informagdes deve abranger as duas dire¢des, ou seja, fornecimento e
recebimento de informacdes ao mesmo tempo, investigando e analisando as diferencas de

informagdes compartilhadas de entrada e saida (Lee & Ha, 2018).
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Em suma, o compartilhamento de informagdo ndo reside em simplesmente
estabelecer um fluxo de informagdes de maneira automatica e formal entre os parceiros de
troca, 1sso acontece naturalmente em qualquer processo de troca no canal, o que ¢ ainda mais
potencializado e facilitado pelo acesso aos suportes de recursos computacionais.

Nesse contexto, o compartilhamento bidirecional de informacdes envolve a
predisposi¢do mutua entre os parceiros em oferecer informagdes no intuito de ajudar a outra
parte, seja sobre algum evento que esteja ocorrendo no ambiente mercadolégico ou sobre
alteragcOes relativas ao canal que possa afetar o parceiro negativa e positivamente,

independentemente da posi¢do que o parceiro ocupa na troca, seja fornecedor ou comprador.

2.4 FORCA DO RELACIONAMENTO DIADICO

Muitas sdo as possibilidades de configuracdo das relacdes interorganizacionais na
cadeia de suprimentos, sendo variavel a motivagdo que suscita a necessidade das empresas
se relacionarem, as razdes que fazem com que esse relacionamento seja cultivado, bem como
a consisténcia e a intensidade presente nesse relacionamento.

A forga e as caracteristicas de um relacionamento entre dois atores componentes de
uma diade no canal podem ser estudada sob diversas Opticas tedricas. Na proposta desse
trabalho, a ECT, que ¢ bastante explicita em seu uso da “transacdo” individual como a
unidade de analise (Williamson, 2005), direciona a pesquisa empirica com o foco nas
caracteristicas de nivel de relacionamento, conforme Vinhas, Heide e Jap (2012).

Nesse interim, os argumentos pautados pela ECT denotam que, ao enfrentar a
situagdo inerente de incerteza no mercado, as empresas coordenam mais estreitamente suas
atividades buscando enfrentar essa incerteza (Pfeffer & Salancik, 1978) no intuito de
aumentar a forca em seu relacionamento com parceiros do canal (Galaskiewicz & Shatin,
1981, Gulati, 1995), sendo que, quanto maior a incerteza no ambiente de tarefas das diades
dos canais de marketing, maiores os esforcos para aumentar o nivel de coordenagao vertical
dentro da diade (Achrol, Reve & Stern, 1983, Celly & Frazier, 1996). Isso ocorre porque as
organizagdes que enfrentam incerteza ¢ o aumento da dinamica do mercado tendem
naturalmente a buscar a homogeneidade (Hogg & Terry, 2000) através do aperfeigoamento
das parcerias na cadeia de suprimentos de varejo (Poppo & Zenger, 2002; Mentzer, Min &
Zacharia, 2000).

Do ponto de vista da ECT, os relacionamentos estaveis ajudam os atores a reduzir

custos e obter vantagens competitivas. No entanto, o oportunismo nas relagdes pode impedir
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que ambos os parceiros mantenham um relacionamento cooperativo e alcancem essas
vantagens (Huo et al., 2016).

Este estudo considera que a forca relacional se motiva pela necessidade desenvolvida
pelos parceiros de troca de se alinharem no que tange seus comportamentos dentro da cadeia
em questdo, sendo que essa forca relacional ¢ regida pela logica de que, um forte
relacionamento diddico aumenta a confianca entre fornecedor e comprador, aliviando a
preocupagdo de ocorrer um comportamento oportunista de que um parceiro possa usar as
informacdes compartilhadas para beneficio proprio em detrimento ao beneficio mutuo
(Boddy, Macbeth & Wagner, 2000).

De acordo com Wuyts e Geyskens (2005), a frequéncia das transagdes, ou a extensao
em que as transagoes se repetem, fornece um incentivo para as empresas parceiras redigirem
contratos detalhados ou selecionarem um parceiro proximo, porque o custo indireto da
manuten¢do do relacionamento sera mais facil de recuperar no caso de haverem transagdes
recorrentes, uma vez que uma maior frequéncia nas transacgdes se traduz em um importante
fator de confianca entre os parceiros de troca do canal (Granovetter, 1985; Kale et al., 2000),

Podem existir varias configuracdes de construgdes de relacionamentos observaveis
pela optica da ECT que poderdo culminar na ampliacdo da frequéncia das trocas.

No que tange o comprador, podem ser estabelecidos didlogos com o fornecedor no
sentido de orientar o pessoal responsavel pelas compras, promog¢dao do incentivo da
cooperacao entre as empresas € estabelecimento de metas e expectativas claras do que o
fornecedor pode fazer pelo comprador, melhorando a confianca e atenuando possiveis
problemas (Sweeney & Webb, 2007).

Ja o parceiro fornecedor pode ajudar a fortalecer o relacionamento com o comprador,
desenvolvendo recursos diferenciados e adequados de produtos, servigos e conhecimentos,
vinculando suas capacidades de valor agregado diretamente & melhoria do desempenho da
producdo da empresa compradora (Fink ef al., 2008).

Conforme descrito por Véazquez (et al., 2007) também pode acontecer que tanto
fornecedor quanto comprador incrementem simultaneamente o processo de
desenvolvimento de um relacionamento forte e reciproco através de investimentos
especificos em ativos para as transacdes, ou seja, aqueles ativos que tém pouco ou até
nenhum valor fora do relacionamento da diade em questdo, podendo tais ativos serem
tangiveis, como equipamentos personalizados, ou intangiveis, como procedimentos e
treinamentos especificos para a transagao; o que traduz compromissos crediveis de ambas as

partes vinculando-os a um acordo bilateral de relacionamento reciproco (Li ef al., 2013).
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Por fim, independente da natureza da relacdo em uma diade no canal, seja ela pautada
por uma forte dependéncia que favorece um ou outro membro da diade, seja composta por
membros interdependentes, para esse trabalho a for¢a do relacionamento € considerada um
importante fator que contribui para a redugao dos custos e obtengdo de vantagens
competitivas, impactando na predisposi¢ao dos parceiros do canal em compartilhar suas
informagdes e, assim, diminuir os efeitos nocivos da dependéncia e da imprevisibilidade do

ambiente, por meio de agdes conjuntas visando a solugdo de possiveis problemas.
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3 MODELO CONCEITUAL E HIPOTESES

3.1 MODELO CONCEITUAL

A Figura 1 apresenta o modelo conceitual e as relagdes entre as variaveis que dao
origem as hipoteses que sdo investigadas.

Como varidvel preditora nesse modelo, considera-se a magnitude da
interdependéncia entre os parceiros da diade exercendo um efeito direto na performance de
vendas da empresa compradora. Esse efeito ¢ analisado também a partir da acdo
moderadora da for¢a no relacionamento, que ¢ obtida a partir da frequéncia com que as
transagdes ocorrem na diade, ¢ da mediacdo do compartilhamento bidirecional de
informacgdes entre os parceiros.

Sao consideradas também possiveis corre¢des nos efeitos analisados na variavel de
resultado a partir das varidveis de controle que sdo, a duragdo do relacionamento, o tamanho
da empresa compradora obtido a partir do nimero de empregados, bem como a idade em

anos de fundacao, também da empresa compradora.
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Figura 1. Modelo Conceitual Proposto
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3.1.1 Definicao Conceitual das Variaveis

Nessa se¢do, sdo trazidas as conceituacdes das variaveis (preditora, mediadora e

moderadora) cujas relagdes sdao investigadas nessa pesquisa.

Magnitude da interdependéncia. A dependéncia desempenha um papel critico nas
relagdes de marketing, afetando a estratégia, o comportamento e os resultados econdomicos
(Scheer, Miao & Palmatier, 2015).

A dependéncia ¢ o nivel de valor que uma empresa pode obter de outra empresa em
compara¢do com a vantagem que ela pode obter com outras op¢des de empresas para atingir
seus objetivos (Emerson, 1962).

Complementando o conceito de dependéncia, podem ser consideradas duas
motivagdes para a manutencdo de relacionamentos, as positivas, que trata dos beneficios
liquidos insubstituiveis, atualmente realizados e manifestos, que resultam do relacionamento
em andamento (Scheer, Miao & Garret, 2010); ou negativas, que denota a necessidade de
manter o relacionamento por causa dos novos custos que serdo incorridos se o
relacionamento terminar focando no negativo latente e atualmente inativo (Williamson,
1975, 1985).

A magnitude da interdependéncia, utilizada nesse trabalho, ¢ conceituada como
sendo a dimensdao em que um fornecedor e um comprador dependem do relacionamento
estabelecido entre eles no canal (Gundlach & Cadotte, 1994), assim, havendo uma alta
magnitude da interdependéncia, cada parceiro de troca ¢ altamente dependente do outro,
ocasionando uma dependéncia equilibrada, refletindo portanto, uma relagdo de troca na qual
a empresa compradora e a fornecedora sdo altamente importantes uma para a outra e estao
equiparadas em termos de comprometimento (Frazier et al.,2009).

Para mitigar a possibilidade de interpretagdo ambigua nos termos adotados nessa
pesquisa, assume-se que ‘“Dependéncia do Comprador” se refere as situacdes em que o
comprador ¢ dependente do fornecedor, da mesma forma, “Dependéncia do Fornecedor” ¢
utilizado para apontar as situagdes em que o fornecedor ¢ dependente do comprador.

Assim, a investiga¢do incluindo a magnitude da interdependéncia como variavel
preditora considera os dois lados da diade formada pelo comprador e pelo fornecedor e ¢

obtida pelo produto da dependéncia do comprador e da dependéncia do fornecedor.
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Compartilhamento de informagoes. O compartilhamento de informagdes
desempenha um papel fundamental nas agdes colaborativas, contribuindo para a redugdo das
assimetrias de informacao e riscos de transagdo (Chen et al., 2011) sendo, portanto, de suma
importancia na obtencdo de beneficios de colaboragdo (Badraoui, Van der Vorst &
Boulaksil, 2020).

Esse construto do compartilhamento de informagdes ¢ definido como a troca de
informacdes relevantes, precisas, completas e confidenciais entre as partes colaboradoras
para planejar e controlar as operagdes da cadeia de suprimentos (Simatupang & Sridharan,
2005; Cao & Zhang, 2011) e apresenta-se como elemento essencial para que os parceiros
entendam os processos uns dos outros, planejem com precisdo atividades colaborativas e
desenvolvam mecanismos de resolug¢ao de conflitos (Chen et al., 2011).

Para tanto, essa pesquisa considera o compartilhamento de informagdes como
variavel mediadora considerando os dois lados da diade simultaneamente, uma vez que os
parceiros de troca podem perceber as agdes relativas ao compartilhamento de informagdes
de maneiras diferentes conforme as informagdes sdo oferecidas ou recebidas do parceiro,
sempre buscando evitar comportamentos oportunistas da outra parte (Lee & Ha, 2018).

Para as analises nesse trabalho, é considerada a diferenga entre os valores obtidos no
compartilhamento de informacdes na diade, formando assim, uma varidvel delta pela

subtragdo entre compartilhamento do comprador e do fornecedor, onde:

- Valores com sinal negativo (-) significam um compartilhamento maior por parte
do fornecedor,
- Valores com sinal positivo (+) significam que o compartilhamento de

informagdes ¢ maior por parte do comprador.

For¢a Relacional entre fornecedor e comprador. Fatores como a reciprocidade da
confianga e possiveis san¢des que podem ser aplicadas com base na reputacdo dos membros
estdo subjacentes a forga relacional entre as duas partes (Day, Fawcett, Fawcett & Magnan,
2013; Lawson, Tyler, & Cousins, 2008; Moran, 2005), que no caso dessa pesquisa, ¢
considerado o sentido vertical, ou seja, fornecedor e comprador, onde, um parceiro ndo estara
disposto a compartilhar informagdes com o outro a menos que sinta seguranga no
relacionamento (Dyer & Chu, 2003, Li & Zhang, 2008).

Assim, a forca relacional em uma relagdo diddica na cadeia de suprimentos, que nessa

pesquisa ¢ moderadora da relagdo entre a magnitude da interdependéncia e o
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compartilhamento bidirecional de informacdes, refere-se a consisténcia e a integracdo de um
relacionamento conexo entre comprador e fornecedor, onde ambas as partes estdo
entrelacadas para formar um relacionamento de vinculo reciproco e restritivo (Villena et al.,
2011).

Nessa tese, a variavel moderadora forca no relacionamento ¢ obtida pela frequéncia
que as transagdes ocorrem, ou seja, o nimero aproximado de compras efetuadas do
fornecedor em questdo em um ano, assumindo que, uma maior frequéncia de transagdes se
configura em um fator determinante da confianca entre os parceiros de troca do canal

(Granovetter, 1985; Kale et al., 2000).

3.2 HIPOTESES

3.2.1 Dependéncia e Performance de Vendas

Propde-se que, em situagdo relacional em que comprador e fornecedor dependem
mutuamente um do outro, ha condi¢ao para uma melhor performance do comprador.

A dependéncia ¢ caracterizada pela especificidade de algum ativo que a empresa teve
que adquirir ou desenvolver para que sua atividade fosse otimizada, ou até mesmo possivel
de ser explorada, assim, as dependéncias do fornecedor e do comprador podem ter
motivacdes diferentes e dificilmente ha a possibilidade de se alterar com facilidade o quadro
de dependéncia, como € o caso do desenvolvimento de relacionamentos mais consistentes e
de atitudes que levam ao compartilhamento de informagdes.

Um exemplo concreto da dependéncia ¢ quando empresas focadas em vendas
possuem apenas um unico fornecedor viavel dos produtos, ou do principal produto, que sdo
vendidos, fazendo com que a manutencao das suas atividades comerciais s6 seja possivel a
partir desse fornecedor. Assim, a dependéncia de uma empresa ¢ sua necessidade de manter
um relacionamento de canal para alcangar os objetivos desejados (Frazier, 1983).

Quando hé alta magnitude de interdependéncia na relagdo diadica, significa que o
relacionamento estabelecido ¢ essencial para o atingimento dos objetivos tanto do comprador
quanto do fornecedor e, por consequéncia disso, esses relacionamentos sdo, em geral,
altamente estaveis e pautados por colaboragdo mutua (Pfeffer & Salancik, 1978).

Dessa forma, a medida que o fornecedor deve se esforcar para aprimorar a qualidade
de seus produtos e servigos para atender melhor as necessidades de um mercado pautado

sempre por incertezas (Pfeffer & Salancik, 1978), ¢ de se esperar que o comprador, em
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situagdo de interdependéncia atue para garantir que a incerteza ambiental ndo atrapalhe os
possiveis beneficios recebidos por se estar em um relacionamento de troca importante
(Frazier et al., 2009).

Além disso, os relacionamentos caracterizados por alta magnitude de
interdependéncia t€ém menos probabilidade de se deteriorar com o tempo mesmo em
ambientes onde ha alta incerteza, podendo as empresas reagirem as mudangas nas condigdes
ambientais apoiadas nas parcerias estabelecidas (Pfeffer & Salancik, 1978).

Assim, por causa da interdependéncia, a performance tende a melhorar devido ao
estabelecimento de colaboragdo mutua, uma vez que as salvaguardas oferecidas por um alto
nivel de magnitude de interdependéncia podem contribuir com a tendéncia de se reduzir
riscos € manter a flexibilidade diante de alta incerteza (Young-Ybarra & Wiersema, 1999).

Dessa forma tem-se que:

H;. A interdependéncia entre os membros da diade afeta positivamente a

performance do comprador.

3.2.2 Dependéncia e 0 Compartilhamento de informacdes

Propde-se que, em uma relagdo diddica, em situacdo de alta interdependéncia entre
comprador e fornecedor, este tende a compartilhar mais informagdes do que o parceiro de
troca.

De acordo com a ECT, a incerteza ambiental que ¢ caracteristica das relacdes
pautadas em dependéncia de um dos membros da diade, se configura como um dos principais
fatores que causam dificuldades no relacionamento com a cadeia de suprimentos
(Williamson, 1975).

Essa circunstancia inibe que os parceiros cultivem o relacionamento a partir de
transacdes confidveis, repetidas e afastadas da incerteza restringindo as trocas de
informacdes (Ryu & Eyuboglu, 2007), uma vez que as empresas que recebem mais
informacdes tendem a agir com oportunismo quando os ganhos esperados ao se
comportarem assim excederem os ganhos potenciais por ndo agirem dessa maneira
(Williamson, 1985), ou seja, atuar no sentido de obter alguma vantagem ao perceberem que

possuem mais informacgoes.
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Dessa forma, mesmo que o compartilhamento de informagdes seja necessario para
lidar com a incerteza ambiental, o risco inerente a transag¢ao pode dificultar essa pratica entre
os parceiros de troca (Kim, Ryoo & Lee, 2015).

Esse risco, potencializado pela natureza de uma relagdo de dependéncia se relaciona
particularmente a possivel perda de controle sobre os recursos, que pode ocorrer se as
informagdes fornecidas para o parceiro de troca ndo puderem ser retornadas ou controladas
durante o relacionamento (Clemons & Hitt, 2004).

O fato de um parceiro obter uma vantagem por meio do oportunismo, pode estimular
0 oportunismo do outro parceiro também (Park & Ungson, 2001), o que torna plausivel que
nenhuma organizacdo contribua para o compartilhamento de informagdes (Kim, Ryoo &
Lee, 2015).

Além disso, os beneficios do compartilhamento de informagdes geralmente sdo
distribuidos de maneira desigual devido ao desequilibrio de poder oriundo das situagdes de
dependéncia entre os parceiros da cadeia (Corsten & Kumar, 2005).

De acordo com os pressupostos preconizados pela ECT no que tange a racionalidade
limitada e o comportamento oportunista, onde ha situagdes de desigualdade de dependéncia
em que um dos lados depende mais do que o outro, embora pareca que o compartilhamento
de informagdes traga consideraveis beneficios (como mitigar a incerteza, reduzir o risco das
empresas, otimizar o estoque, a produgdo e o planejamento da capacidade), pode também
aumentar simultaneamente o risco de transagao, pois niveis mais altos de transparéncia nos
negocios podem levar a um eventual comportamento oportunista do parceiro, afetando o
incentivo das empresas para compartilhar informagdes (Yigitbasioglu, 2010).

Exemplos de dependéncia desigual sao os casos de determinado fornecedor ter varios
compradores ¢ um desses compradores ter apenas esse fornecedor para determinado produto,
ou ao contrario, um comprador especifico poder ter varios fornecedores possiveis e viaveis,
mas um desses fornecedores ter apenas esse comprador para seu produto.

Assim, o compartilhamento de informagdes restritas e particulares com os parceiros
da cadeia de suprimentos, pode expor a empresa focal a riscos de comportamento oportunista
do parceiro. Isso se deve a tentagao deste parceiro em buscar seus proprios interesses (Shuen,
1994), o que pode levar a retengdo e ndo ao compartilhamento de informacgdes restritas por
parte da empresa focal (Kim, Ryoo & Lee, 2015).

Entretanto, onde ha dependéncia equilibrada ou proporcional, hd uma tendéncia de

os relacionamentos serem estaveis e robustos por natureza. Como consequéncia espera-se



38

uma menor propensao a se dissolver ao longo do tempo, o que deve aumentar os beneficios
do compartilhamento de informacdes (Frazier et al., 2009).

Nesse caso, também os riscos associados ao compartilhamento de informagdes
devem ser reduzidos, uma vez que uma situagao de dependéncia mutua torna improvavel
que os parceiros do canal se envolvam em comportamento oportunista, porque ambas as
empresas tém algo a perder (Kumar, Scheer & Steenkamp, 1995).

Como exemplo de dependéncia equilibrada temos o caso de tanto comprador quanto
fornecedor possuirem varios outros parceiros de troca viaveis para realizar suas transacoes,
0 que € o caso de uma baixa interdependéncia. Ou de outro modo, comprador e fornecedor
ndo possuem outros parceiros vidveis ou facilmente acessiveis a nao ser o parceiro diadico
em questao, que se configura em um caso de alta interdependéncia.

E posto que as condi¢des estabelecidas de imprevisibilidade e variabilidade inerentes
ao mercado sdo determinantes das alteracdes de preferéncias do consumidor, volatilidade de
demanda e até de mudangas de comportamento e postura dos concorrentes e que, diante
disso, ha uma necessidade das empresas em adotar uma postura colaborativa e compartilhar
informacgdes com os parceiros do canal (Jia et al., 2014).

Assim, diante da possibilidade de um fornecedor concorrente conquistar a
preferéncia da empresa compradora, o fornecedor precisa se antecipar e atender as
necessidades de informacgdes que seu comprador possui, 0 que pode ser ainda mais presente
em relacionamentos em que ha alta magnitude de interdependéncia.

Dessa forma tem-se que:

H>. Em relacionamentos pautados por alta magnitude de interdependéncia entre os
membros da diade, o compartilhamento de informagoes sera maior por parte do

fornecedor.

3.2.3 Compartilhamento de Informacdes e Performance de Vendas

Indica-se que o compartilhamento de informagdes maior por parte da empresa
compradora afeta positivamente a sua performance de vendas.

O resgate dos pressupostos basicos trazidos pela ECT, que se referem a assuncdo de
que os individuos sdao dotados de racionalidade limitada e que agem de maneira oportunista,
fornece bases adicionais sobre o valor do compartilhamento de informacdes entre as

organizagdes (Y gitbasioglu, 2010), o qual se configura como um elemento vital para o



39

desenvolvimento de relacionamentos interorganizacionais eficazes na cadeia de suprimentos
(Carr & Pearson, 1999).

O planejamento eficaz e a integracdo da cadeia requerem o compartilhamento de
informacdes, as quais, relacionadas a cadeia de suprimentos, tém um impacto direto nas
praticas organizacionais, como eficiéncia e capacidade de resposta (Li et al., 2013),
facilitagdo da entrega pontual de pedidos e aumento da qualidade dos produtos e servigos; o
que melhora os processos organizacionais, reduz os custos indiretos e os custos de estoque
culminando na melhora do desempenho organizacional (Cai et al., 2010), uma vez que
facilita a tomada de decisdes colaborativas em toda a cadeia de suprimentos (Parast, 2019).

Além disso, a comunicacdo presente na postura dos membros da diade de
compartilhar informagdes pode mitigar tanto os conflitos como os custos operacionais, como
também aprimorar a cooperacao entre empresas (Anderson & Narus, 1990) e melhorar a
qualidade dos servigos inerentes ao suprimento (Mentzer, Min & Zacharia, 2000) gerando,
por consequéncia, resultados positivos para a empresa compradora.

Outra consequéncia positiva do compartilhamento de informagdes ¢ o alivio do efeito
chicote, que se configura como a amplificagdao da variabilidade da demanda a medida que
os pedidos sobem na cadeia de suprimentos, reduzindo a assimetria e a incerteza das
informagdes, favorecendo uma entrega pontual, flexibilidade e reducdo de custos

(Yigitbasioglu, 2010), portanto:

H3s: O compartilhamento bidirecional de informagoes maior por parte da empresa

compradora aumenta significativamente sua performance de vendas.

3.2.4 O Papel Moderador da For¢a Relacional

Sugere-se que a forga relacional estabelecida entre os parceiros da diade por meio da
frequéncia com a qual transacionam, modere o efeito da interdependéncia no
compartilhamento de informagdes.

Os gerentes responsaveis pela interface entre a empresa e seus parceiros da cadeia de
suprimentos devem perceber que, para alcangar avangos em aspectos como melhoria de
processos, o compartilhamento de informacdes ¢ exigido para que as organizacdes se
esforcem no sentido de atenuar as insegurancas, principalmente em decorréncia de situagdes
de dependéncia, sendo para tanto, imprescindivel a implantacao de agdes que desenvolvam

os relacionamentos mais consistentes e relevantes com seus parceiros de troca (Parast, 2019).
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A forca relacional, que se refere a consisténcia de um relacionamento de vinculo
entre os parceiros de troca, ocasiona que, a medida que um relacionamento entre os membros
se torna mais consistente, eles possam tender a confiar mais nos padroes estabelecidos por
meio da experiéncia especifica do relacionamento com o parceiro (Vinhas, Heide & Jap,
2012), propiciando dessa forma, uma mitigacdo dos efeitos nocivos da dependéncia e
possibilitando maior inten¢ao de compartilhamento de informag¢des mesmo em situagdes de
dependéncia do relacionamento.

No que tange a interdependéncia entre os parceiros, se por um lado, o uso de
estratégias de influéncia coercitiva resulta em maior conflito entre os membros do canal, por
outro, com o uso de estratégias de influéncia ndo coercitiva (ou seja, racionalidade, troca de
informacdes, recomendagdes e solicitacdes) baseadas na persuasdo e nao na coergdo, ¢
provavel que a dependéncia nao seja uma das principais preocupagdes do dependente (Payan
& Mcfarland, 2005).

Do mesmo modo, um relacionamento sélido entre fornecedor e comprador pode
facilitar a transferéncia tacita de conhecimento, uma vez que a disposi¢ao para compartilhar
informacdes nas duas vias, ndo ¢ determinada necessariamente apenas pela disposi¢ao de
compartilhar, mas também pela capacidade que os parceiros tém de entenderem a
informacdo que estd sendo passada, o que requer mais do que apenas a transferéncia direta
na diade, mas também esforcos de sinergia e coordenagdo no relacionamento (Yang et al.,
2017; Yang et al., 2019).

Dessa forma, dentro dos argumentos pautados na ECT, estd preconizado que em
ambientes imersos em incertezas como ¢ uma situagcdo de dependéncia no ambiente das
diades dos canais, os esfor¢os para aumentar o nivel de coordenagao dentro da diade seriam
maiores (Achrol, Reve & Stern, 1983; Celly & Frazier, 1996), uma vez que as organizagdes
tenderiam naturalmente a buscar a aproximagdo com o parceiro (Hogg & Terry, 2000)
fortalecendo os lagos relacionais e ocasionando assim, um maior compartilhamento de
informagdes, que ¢ um dos principais modos de coordenagdo (Simatupang et al., 2002).

Obtendo €xito em aumentar os lagos relacionais com seu fornecedor, a empresa
compradora pode se sentir mais segura em compartilhar mais informag¢des com o parceiro
fornecedor, uma vez que a forca relacional sendo regida pelo aumento da confiabilidade e
seguran¢a na diade, deve ocasionar a diminui¢do da preocupagao de que o parceiro possa, a
partir de um comportamento oportunista, fazer uso das informag¢des compartilhadas para
beneficio proprio (Yang et al., 2017), como, por exemplo, repassar as essas informagdes a

concorrentes da empresa compradora.
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Isso posto, tem-se que:

Hys A for¢a relacional entre os parceiros da diade modera o efeito da
interdependéncia proporcionando um maior compartilhamento de informagoes

por parte da empresa compradora.

3.2.5 A Media¢ao do Compartilhamento de Informacoes

Argumenta-se que, em uma relacdo diddica a alta interdependéncia entre os parceiros
de troca afeta o compartilhamento de informagdes por parte do fornecedor, o qual como
mediador aumenta a performance da empresa compradora.

Na literatura ¢ posto que as condicdes estabelecidas de imprevisibilidade e
variabilidade inerentes ao mercado sdo determinantes das alteragdes de preferéncias do
consumidor, volatilidade de demanda e até¢ de mudangas de comportamento e postura dos
concorrentes € que, diante disso, hd uma necessidade de que as empresas adotem uma postura
colaborativa e compartilhem informagdes com os parceiros do canal (Jia ef al., 2014).

Assim, no que tange a necessidade de adaptabilidade, o compartilhamento de
informagdes ajuda a resolver problemas e melhorar as solugdes de maneira mais eficaz e
criativa (Davenport, 2009), aumentando a possibilidade da aplicacao de solucdes diferentes
em resposta as diversas solicitagdes de clientes (Mu ef al., 2018). A empresa também pode
desenvolver a capacidade de mobilizar recursos por meio do compartilhamento de
informacdes além dos limites da empresa (Day, 2011), estendendo a capacidade da empresa
em acessar os recursos de seus parceiros (Mu et al., 2018).

O modo como as relagdes diadicas se configuram, no que tange a situagdo de
dependéncia e das insegurancas por ela causadas, pode afetar a empresa compradora quanto
a possibilidade de adaptacdo as alteragdes ambientais interferindo no seu desempenho
econdmico resultante da performance de suas vendas, sendo que o compartilhamento de
informacdes pelo parceiro se configura como um caminho promissor para conferir a empresa
uma perspectiva ambiental favordvel para planejar e controlar as operagdes da cadeia de
suprimentos no sentido de melhorar sempre a eficiéncia (Bian, Shang & Zhang, 2016).

Por conseguinte, o compartilhamento de informagdes auxilia a empresa a responder
as incertezas além de se apresentar como uma fonte de vantagem competitiva fundamental
(Jia et al., 2014), sendo que, com mais informacdes, maiores sao as possibilidades de

flexibilidade e adaptabilidade dos recursos pela empresa, desenvolvendo as capacidades e
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adquirindo maior possibilidade de atender de maneira mais satisfatoria as demandas dos

consumidores. Portanto:

Hs: Quando ha interdependéncia entre os membros da diade, a mediagdo de um
compartilhamento de informagoes maior por parte do fornecedor aumenta a

performance de vendas do comprador.

3.2.6 A Moderacio Mediada

Sugere-se também que hd uma relagdo moderada e mediada entre a magnitude da
interdependéncia dos parceiros da diade e a performance do comprador, sendo que em um
relacionamento diadico forte, mesmo em situacdo de alta interdependéncia entre os
parceiros, a performance de vendas da empresa compradora serd maior quando esse se
prestar a compartilhar mais informagdes com o parceiro fornecedor.

Quando o relacionamento entre dois parceiros apresenta alta forca, neste caso
examinada através da frequéncia com que transacionam, os efeitos nocivos da dependéncia
estabelecida sdo atenuados proporcionando uma maior predisposi¢cdo em cooperar.

Os relacionamentos consistentes sdo favordveis a obtencdo de vantagens
competitivas e reducao de custos (Huo et al., 2016), assim, um relacionamento forte em uma
diade promove a confianca e afasta a preocupagao de um comportamento oportunista de um
parceiro em utilizar em beneficio proprio as informagdes obtidas em detrimento ao beneficio
mutuo (Boddy, Macbeth & Wagner, 2000), como ¢ o caso da possibilidade do fornecedor
que recebe as informacgdes repassa-las a um concorrente da empresa compradora.

Especificamente no que tange as informagdes, a colaboragdao facilitada pelo
compartilhamento de informagdes pelos parceiros de troca pode reduzir os custos de
transacao (em particular os custos de coordenac¢ao).

Nessa situagdo, com mais informagdes, as empresas podem reduzir a incerteza na
cadeia de suprimentos o que refletiria na redugdo do custo da contratacao (Yigitbasioglu,
2010).

Além disso, os compradores e seus parceiros da cadeia de suprimentos teriam
condicdes de tomar decisdes mais acertadas, melhorando seu desempenho (Parast, 2019),
nesse sentido, a medida que o comprador repassa informagdes ao seu fornecedor, tera

condicoes de atender mais satisfatoriamente a demanda, direcionando efetivamente as agdes
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e decisdes uma vez que ¢ o agente da cadeia que possui maior contato com o consumidor
final.

Presume-se entdo que, um relacionamento mais forte e estavel, mesmo em situacao
de alta interdependéncia, ird melhorar a performance do comprador a medida que este

compartilhe mais informagdes com seu fornecedor. Portanto:

Hs: O efeito indireto da magnitude da interdependéncia na performance de vendas
do comprador, moderado pela for¢ca na relagdo, é mediado pelo maior

compartilhamento de informagoes pelo comprador.
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4 METODOLOGIA

4.1 CARACTERIZACAO DA PESQUISA

Essa pesquisa se caracteriza como descritiva conforme Richardson (2008), pois se
propde a descrever as caracteristicas do fendmeno no contexto em que o objeto de estudo
esta inserido. Segundo Gil (1999) as pesquisas descritivas t€m como objetivo primordial a
descricdo das caracteristicas de determinada populagdo, fendmeno ou, entdo, o
estabelecimento de relagdes entre as variaveis, que € a intengdo proposta com esse trabalho.

Com relagdo ao aspecto temporal, opta-se nesse trabalho por um corte transversal,
uma vez que a coleta dos dados se darda em um determinado momento (Malhotra, 2012)
objetivando-se examinar o fendmeno em particular naquele instante especifico (Churchill &
Iacobucci, 2006), ou seja, as relagdes do compartilhamento de informag¢des com os demais
construtos elencados.

O tratamento dos dados coletados ¢ apoiado por softwares especificos e para tanto,
sdao utilizados procedimentos estatisticos proprios para andlise quantitativa de dados
diaddicos, contando com analises descritivas e de frequéncia, elaboragdo de matriz de
correlacdo, regressdo, analise de caminhos, modelagem de equagdes estruturais e demais

analises necessarias para testar a confiabilidade dos dados.

42 POPULACAO E AMOSTRA

A populacao definida para essa pesquisa ¢ composta por empresas que atuam no
ramo de reparagdo automotiva, sendo no comércio ou prestacao de servigos. Optou-se por
essa delimitagdo devido a intencdo de se investigar o efeito das relagdes entre os construtos
na performance de vendas da empresa compradora.

O construto performance nessa pesquisa se refere a relacdo especifica com o
fornecedor membro da diade e ¢ o resultado da percep¢ao da empresa compradora
particularmente na relagdo com o fornecedor em questdo, sendo composta por fatores que
sdo predominantemente determinados pelo consumidor final, conferindo um impacto
primeiramente no setor varejista.

O estudo empirico foi conduzido em empresas do ramo de reparagdao automotiva,
abordando empresas e seus respectivos fornecedores principais. De acordo com

levantamento feito pela Central de Inteligéncia Automotiva (CINAU), o ramo de reparagdo
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automotiva foi menos afetado pela pandemia de COVID-19 em comparacdo com outros
ramos. Tem-se que, depois da redugdo provocada pelos lockdowns de abril de 2021 o
movimento nessas empresas cresceu 12,9% em relagdo a média historica, assim, com esse
resultado de maio de 2021 e considerados os primeiros cinco meses do ano, foi registrado
4,6% de crescimento no movimento das empresas, fechando o ano de 2021 com 12,8% de
crescimento.

Em comparagdo com outros setores por exemplo, de acordo com a Associacao
Brasileira de Promotores de Eventos (ABRAPE), o setor de eventos foi atingido em 97%
deixando de faturar ao menos R$ 90 bilhdes em 2020 e R$140 bilhdes em 2021; ao passo
que, conforme a Associacdo Brasileira de Bares e Restaurantes (ABRASEL), s6 nos
primeiros quatro meses de 2021 o prejuizo do setor foi de R$ 60 bilhdes, o que corresponde
a mais de 25% de queda no faturamento.

Mais especificamente, sdo adotados alguns critérios para a extragdo da amostra no
intuito de buscar empresas compradoras que ja tenham definido ao menos um fornecedor
principal e tenham sido capazes de desenvolver uma certa estabilidade no relacionamento
com ele (Yang, Jiang & Xie, 2019), o que proporciona uma maior condi¢ao para as empresas
avaliarem com precisdo as particularidades da relagdo comprador-fornecedor (Yang, Zhang
& Xie, 2017). As equipes de coleta de dados também foram orientadas a nao incluir na
amostra as empresas que possuissem exclusividade, tanto na compra quanto na venda de
produtos com o parceiro diadico.

Assim, sdo consideradas na populacdo as empresas compradoras que foram
fundadas ha um ano ou mais, ponderando da data de inicio da coleta dos dados e que possuam
um fornecedor apontado como principal com o qual mantenha as principais atividades de
transagao ha pelo menos um ano.

Para compor a diade, conforme ilustrado na Figura 2, a coleta foi feita com o
fornecedor principal indicado pela empresa compradora focal, atendendo aos critérios
definidos. Para tanto, foi solicitado que a empresa focal indicasse os trés fornecedores mais
importantes, para que, caso o primeiro ndo fornecesse os dados ou, caso os dados nao
pudessem ser utilizados na pesquisa, que a coleta fosse feita entdo com o segundo ou o
terceiro, para que assim, pudesse ser aproveitada a coleta com a empresa compradora e

formar a diade para compor a amostra.
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Figura 2. Posicionamento da diade na cadeia.

Assim, a amostra para esse estudo ¢ composta por empresas do ramo de reparagao
automotiva que atuam nas mais diversas categorias, como por exemplo, motor, cambio,
suspensao, parte elétrica e repintura automotiva. Cada unidade participante ¢ composta por
uma empresa compradora e seu respectivo fornecedor principal de primeiro nivel, portanto,
cada “n” considerado na pesquisa ¢ composto pela diade formada por uma empresa
compradora e seu fornecedor. No total sdo 135 diades (n=135), ou seja, 270 empresas,
localizadas em 49 municipios distribuidos em 6 estados da federacao, a saber, Mato Grosso,

Minas Gerais, Sao Paulo, Parana, Santa Catarina ¢ Rio Grande do Sul.

4.3 PROCEDIMENTOS DE COLETA

A coleta dos dados para essa pesquisa foi feita por meio de um questionario
estruturado, sempre que possivel impresso, mas tendo sido por e-mail quando necessario. A
aplicacdo foi feita sempre apds um agendamento e uma explicagao dos objetivos da pesquisa
e do questionario pelo pesquisador ao respondente, sendo este sempre um gestor ou
responsavel direto pela interface relacional entre as empresas.

As empresas compradoras responderam as questdes referentes a todos os construtos
que compdem a investigacdo além dos dados relativos as covaridveis, ao passo que seus
principais fornecedores responderam as questdes referentes a dependéncia e ao
compartilhamento de informacdes.

Com excecdo da coleta das covaridveis, que se referem a descrigdo de
caracteristicas da empresa compradora, ¢ da forca relacional que mostra a frequéncia
aproximada de trocas em um ano, todas as outras escalas sdo intervalares do tipo Likert,
onde os respondentes indicam seu indice de concordancia através de sete pontos, variando
de 1 (discordo totalmente) a 7 (concordo totalmente), conforme Vieira (2011). Os itens de

medicao de cada escala estao descritos no topico subsequente.
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As atividades de aplicagdo dos instrumentos de coletas de dados ocorreram de
fevereiro a julho de 2021 e contou com a atuagdo de trés empresas juniores de trés
Universidades diferentes, as quais receberam treinamento sobre as caracteristicas e o0s
objetivos das perguntas realizadas.

Primeiramente foi conduzido um teste piloto para que fosse testada a construgdo e
o entendimento semantico do instrumento de coleta e, como ndo houve necessidade de
corregdes ou adequagdes, procedeu-se a coleta principal.

Em sua maioria, os questiondrios foram aplicados presencialmente, direto com o
responsavel pela compra (na empresa compradora) e pela venda (na empresa fornecedora)
para que a taxa de resposta fosse potencializada, procedimento que foi dificultado pela
necessidade de sucessivas interrupcdes do atendimento dos comércios e paralisagdao das
atividades das universidades contratadas devido a situacdo de emergéncia sanitaria, sendo
necessarios esforcos adicionais no sentido de reagendar as aplicagdes, principalmente
quando ja se havia coletado em um membro da diade e alguma interrupgdo ocorria antes de
se ter coletado com o outro membro.

O procedimento de coleta teve seu inicio com uma primeira abordagem na empresa
compradora, onde a mesma se identificava e indicava seus trés principais fornecedores em
ordem de importdncia. Num segundo momento, a coleta era feita no principal fornecedor
indicado, que respondia o questionario especificamente sobre a empresa compradora que o
indicou. Por fim, a coleta voltava para a empresa compradora que respondia o questionario
sobre o fornecedor que participou da pesquisa.

Assim, os dados que sdo relativos aos aspectos de dependéncia e compartilhamento
de informacdes, foram coletados levando em consideracao o relacionamento especifico entre
o comprador e o fornecedor, ponderando que, as opinides de um ator da diade sao
direcionadas especificamente ao relacionamento diddico com o outro ator que compde a
mesma diade em questdo.

De acordo com Chang et al. (2020), a variancia do método comum (common method
variance - CMV) pode gerar uma falsa consisténcia interna dos dados de origem comum,
podendo estabelecer uma correlagcdo aparente entre varidveis. Assim, foram tomadas
providéncias no sentido de minimizar eventuais efeitos da CMV (Podsakoff ez al., 2012).

Nesse sentido, ja na construcdo do instrumento de coleta foram evitados termos
ambiguos, vagos ou desconhecidos, formulando o questionario de forma mais clara e concisa
possivel, objetivando assim, evitar respostas equivocadas. Isso foi criteriosamente verificado

e confirmado pelo teste piloto. Ainda quanto ao instrumento de coleta, para evitar o viés de
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CMV as perguntas foram dispostas de modo que o respondente ndo pudesse combinar
cognitivamente os itens relacionados para produzir um padrao de respostas.

Os aplicadores também foram orientados a conduzir a coleta garantido o anonimato
dos participantes ¢ a confidencialidade do estudo, deixando claro que ndo havia respostas
certas ou erradas, de modo que os respondentes ficassem seguros para responder de maneira
mais honesta possivel.

De acordo com Podsakoff et al. (2012), esses procedimentos proporcionam uma
redugdo na preocupagao das pessoas, diminuindo a propensao em direcionar suas respostas
para serem mais socialmente desejaveis, afaveis, concordantes e consistentes com a forma

que elas acham que o pesquisador quer que seja respondido.

4.4 DEFINICAO OPERACIONAL DOS CONSTRUTOS E MENSURACAO

Dependéncia do comprador e do fornecedor. A investigacao da dependéncia se da
com a aplicagdo do questionario para coleta dos dados nos dois parceiros da diade. E
denominado Dependéncia do Comprador o construto que busca capturar o nivel de
dependéncia que o comprador possui do fornecedor indicado. Do mesmo modo, o construto
denominado Dependéncia do Fornecedor refere-se ao nivel de dependéncia que o fornecedor
tem em relacdo ao comprador correspondente.

Sao utilizadas as escalas de Frazier (et al., 2009), com adaptacdes nos termos, para
melhor se adequarem ao contexto pesquisado e na disposi¢do dos itens, que tem que ser a
mesma para os dois componentes da diade para se adequar ao método de analise de dados.
Apos a coleta dos aspectos referentes a dependéncia dos parceiros da diade, ¢ feito o calculo
da magnitude da interdependéncia através da multiplicagao dos valores relatados (Vinhas,
Heide, & Jap, 2012; Jap & Ganesan, 2000). Compostas por quatro itens cada, as escalas

buscam avaliar os aspectos conforme as Tabelas 1 e 2 a seguir:

Tabela 1. Dependéncia do comprador

Item Descrigao

(1)  Contribui¢do do fornecedor para as vendas da empresa

(2)  Contribui¢ao do fornecedor para os lucros da empresa

(3) Contribuicao do fornecedor para o crescimento a longo prazo da empresa
(4) Importancia geral do fornecedor para a empresa

Nota. Adaptado de Frazier, G. L., Maltz, E., Antia, K. D., & Rindfleisch, A. (2009). Distributor sharing of strategic
information with suppliers. Journal of Marketing, 73(4), 31-43.



49

Tabela 2. Dependéncia do fornecedor

Item Descrigao

(1)  Contribui¢ao do comprador para as vendas da empresa

(2) Contribui¢do do comprador para os lucros da empresa

(3) Contribui¢ao do comprador para o crescimento a longo prazo da empresa
(4) Importancia geral do comprador para a empresa

Nota. Adaptado de Frazier, G. L., Maltz, E., Antia, K. D., & Rindfleisch, A. (2009). Distributor sharing of strategic
information with suppliers. Journal of Marketing, 73(4), 31-43.

Compartilhamento bidirecional de informa¢oes. O compartilhamento de
informacdes nesse trabalho ¢ um construto que também ¢ investigado nos dois sentidos, ou
seja, a jusante e a montante, com os dados coletados igualmente tanto no comprador quanto
no fornecedor.

O compartilhamento bidirecional de informagdes entre a empresa compradora e a
empresa fornecedora ¢ obtido por meio da diferenca entre os valores do compartilhamento
de informacdes apontados pelos dois atores da diade, ou seja, compartilhamento do
comprador menos o compartilhamento do fornecedor, dessa forma, quando o valor obtido
for com sinal “+” o compartilhamento de informagdes ¢ maior pelo comprador, quando for
“-* o compartilhamento de informagdes ¢ maior por parte do fornecedor, ao passo que zero,
indica um equilibrio nas praticas de compartilhamento de informagdes entre os atores da
diade.

Para tanto, os respondentes, tanto a empresa compradora quanto fornecedora,
indicam seu indice de concordancia com cada um dos quatro itens que compdem o
instrumento de coleta originalmente utilizado por Heide e John (1992), no intuito de se
averiguar a disposicdo das empresas em fornecer proativamente e voluntariamente

informacdes uteis para a outra parte, conforme demonstrado na Tabela 3.

Tabela 3. Compartilhamento de Informagdes entre fornecedor e comprador

Item Descrigao

(1) Nesse relacionamento, espera-se que qualquer informacdo que possa ajudar a outra
parte seja fornecida

(2) A troca de informacgdes nesse relacionamento ocorre com frequéncia e informalidade,
e nao apenas de acordo com um contrato pré-especificado

(3) Espera-se que as partes fornegam suas informagdes restritas se puderem ajudar a outra
parte

(4)  Espera-se que nos mantenhamos informados uma a outra sobre eventos ou mudangas

que possam afetar a outra parte B
Nota. Fonte: Heide, J. B., & John, G. (1992). Do norms matter in marketing relationships? Journal of marketing, 56(2),
32-44.
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Forga relacional. A forca na relagdo foi medida de acordo com a frequéncia com
que as transagdes de compra e venda entre os parceiros da diade se repetem durante o periodo
de um ano, o que pode afetar a intengdo das empresas em compartilhar informagdes, uma
vez que, com transagdes mais frequentes os parceiros podem naturalmente se comunicar

mais uns com os outros, aumentando a confianga (Wuyts & Geyskens, 2005).

Performance de vendas do comprador. Nesse trabalho esse construto foi posicionado
como variavel de resultado no modelo tedrico e sua investigagao foi direcionada apenas a
empresa compradora, onde a pesquisa buscou averiguar o quao satisfatoria a performance
de vendas tem sido para a empresa compradora com base no seu relacionamento com o
fornecedor em questdo. (Jap & Ganesan, 2000), ou seja, os efeitos na performance obtidos a
partir das relagdes de dependéncia, da for¢a no relacionamento e do compartilhamento de
informagdes investigados no relacionamento diddico especifico. Assim, procedeu-se a coleta
utilizando uma escala tipo Likert de sete pontos composta por quatro itens que buscam
capturar a opinido da empresa compradora no que tange o sucesso da associagdo com o
fornecedor indicado e o desempenho geral atribuido a esse relacionamento, bem como, de
maneira especifica, a opinido quanto ao desempenho de vendas e lucratividade, conforme

demonstrado na Tabela 4.

Tabela 4. Performance do comprador

Item Descrigao

(1) Nossa empresa e esse fornecedor possuem uma associacdo bem-sucedida

(2) O desempenho geral com o fornecedor nos ultimos tempos estd muito bom.

(3) O desempenho com o fornecedor nos tltimos tempos em vendas tem sido excelente.

(4) O desempenho com o fornecedor nos ultimos tempos em lucratividade tem sido muito
satisfatorio.

Nota. Adaptado de Jap, S. D., & Ganesan, S. (2000). Control mechanisms and the relationship life cycle: Implications for
safeguarding specific investments and developing commitment. Journal of marketing research, 37(2), 227-245.

Covariaveis. A pesquisa considera a incidéncia de covariaveis sobre a performance
de vendas do comprador, no intuito de averiguar as possiveis alteragoes nos efeitos devido a
influéncia circunstancial dessas varidveis, conforme conceituagdo a seguir:

- Duragdo no relacionamento: Buscou-se averiguar se o tempo que as empresas
transacionam interfere nas relagdes hipotetizadas. Essa varidvel refere-se ao
nimero de anos que o comprador focal trabalha com o referido fornecedor
(Vinhas, Heide & Jap, 2012), sendo que sdo considerados os relacionamentos

que estejam ao menos no segundo ano, pelo entendimento de que ¢ um tempo
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suficiente para que sejam estabelecidas as bases de um relacionamento estavel
entre comprador e fornecedor (Yang, Jiang & Xie, 2019).

- Tamanho da firma: E indicado pelo nimero de funcionarios, uma vez que as
empresas com maior numero de funciondrios, por terem mais recursos €
processos estabelecidos, podem ter sua capacidade de consolidar
relacionamentos aumentada (Lahiri & Narayanan, 2013), assim, o objetivo de se
controlar os resultados pelo tamanho da firma ¢ verificar se hd alguma diferenca
nos resultados de empresas com maior ou menor nimero de funcionarios.

- Idade da Firma: Medida em anos, sdo consideradas empresas que estejam no
minimo no seu segundo ano de fundagdo, uma vez que empresas mais jovens
podem ainda ndo serem capazes de desenvolver relacionamentos estaveis com
os fornecedores e avaliar com precisao as relagdes comprador-fornecedor (Yang,
Zhang & Xie, 2017), assim, empresas com mais tempo de atuacao no mercado
poderiam ter desenvolvido mecanismos que facilitariam o estabelecimento de

relacionamento mais estaveis e, portanto, mais fortes.

4.5 ANALISE DOS DADOS

Um ponto fundamental que caracteriza as analises conduzidas nesse trabalho ¢ a
consideracao da diade. Por defini¢do, uma diade ¢ formada por um par de atores, se
configurando em um sistema dindmico, no qual um elemento constantemente influencia o
outro (Kenny et al., 2006), sendo que, nessa pesquisa, refere-se ao relacionamento
comprador - fornecedor.

As analises diddicas visam compreender a atua¢do conjunta das empresas,
entendendo que aspectos relativos a conducao de uma empresa podem estar, em maior ou
menor grau, associados a aspectos do parceiro de troca, com o qual o relacionamento €
estabelecido. Da mesma forma, a analise do relacionamento interorganizacional pode ficar
suscetivel a erros se for considerado apenas a perspectiva de um dos atores sobre a outra
parte (Andrade et al., 2017).

Estruturalmente, a estatistica da anélise diddica ¢ embasada no pressuposto de que os
dados oriundos de individuos componentes de uma diade (no caso, fornecedor e comprador)
sdo interdependentes e que esses dados sdo mais similares entre eles do que se forem

comparados com os dados de individuos que ndo sdo parte do mesmo relacionamento



52

existindo, portanto, uma ligacdo entre os valores dos dados dos integrantes de uma mesma
diade (Kenny et al., 2006).

As peculiaridades das analises diadicas comecam pela coleta dos dados, que foi feita
de maneira individual, ou seja, separadamente na empresa compradora e no seu principal
fornecedor, mas observando-se que o questiondrio possua os mesmos itens e dispostos da
mesma maneira.

Seguindo para a organizagao e registro dos dados, foi feita pela forma de estrutura
diadica (standard dyadic design), na qual cada linha da planilha que contém os dados
representa uma diade e ndo um individuo (Kenny et al., 2006). Dessa forma, o nimero de
observagdes considerado nessa pesquisa € igual ao numero de diades obtido na coleta. Nas
colunas da planilha s3o colocadas as informagdes das variaveis da diade correspondente,
sendo que cada varidvel foi repetida para conter os dados de cada um dos membros da diade.

Essa organizag¢do de dados foi feita com softwares como o MS Excel® e SPSS®.
Esse tipo de estrutura de organizagdo dos dados favorece, além das anéalises descritivas como
média e desvio padrao (Andrade et al., 2017), a aplicacdo de modelagem por equagdes
estruturais e path analysis, uma vez que as variaveis de um dos participantes podem associar-
se com as variaveis do outro participante da diade (Kenny et al., 2006).

Por fim, ao utilizar esse método, de acordo com Hair et al. (2009) foi adotada a
utilizagdo de indices de ajuste como: qui-quadrado ()?), Indice de ajuste comparativo
(Comparative Fit Index — CFI), Raiz quadrada média do erro de aproximagdo (Root Mean
Square Error of Aproximation — RMSEA) e Indice de qualidade do ajuste (Goodness-of-fit

Index — GF1), além de outros, no intuito de atestar a adequag¢ao do modelo.
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5 APRESENTACAO DOS RESULTADOS

5.1 ANALISE DESCRITIVA

Primeiramente, na Tabela 5, estdo apresentados os valores de confiabilidade das
escalas utilizadas no instrumento de coleta dos dados, estimados pelo coeficiente alfa de
Cronbach (a)) onde todos apresentaram um bom indice de confiabilidade. Em seguida estao
as quantidades da amostra, sendo que para todos os elementos analisados ndo foram
identificados valores ausentes (N = 135).

Importante ressaltar que, para cada N nas varidveis Dependéncia do comprador,
Dependéncia do fornecedor, Compartilhamento de informag¢des do comprador e
Compartilhamento de informagdes do fornecedor, sdo consideradas as duas empresas
formadoras da diade, ou seja, os dados foram coletados considerando-se a circunstancia
relacional com a empresa indicada especificamente, sendo a empresa compradora e seu
respectivo fornecedor principal. As demais variaveis tiveram os dados coletados na empresa
compradora.

Nas colunas subsequentes da Tabela 5 estdo apresentados os valores das médias (M),
Mediana (Md), Desvio padrao (DP), valor minimo (Min) e valor méximo (Méx).

Também estao expostas as estatisticas descritivas para as variaveis de controle, que
se referem ao comprador; para a preditora Magnitude da Interpendéncia (M = 30,46; DP =
10,47), formada a partir da multiplicagdo dos valores da Dependéncia do fornecedor (o =
.92) e da Dependéncia do comprador (a0 = .83); para a varidvel moderadora Forga no
relacionamento (Min = 3; Méax = 1000; M = 160,64; DP = 152,83), que se refere a frequéncia
de transacao; também para a mediadora Delta compartilhamento de informagao, formada a
partir do Compartilhamento de informag¢des do fornecedor (o = .87) subtraido do
Compartilhamento de informacdes do comprador (o = .78); e, por fim, da variavel de
resultado Performance do comprador (o = .86).

A mediadora traduz como se apresentam as praticas de compartilhamento de
informacdes nas diades objetos desse estudo, podendo ser observado pela média muito
préxima de zero (M =-0,0259; DP =2,01) que o compartilhamento entre os atores estd perto
de um equilibrio, podendo-se dizer que ha uma leve tendéncia de que o fornecedor, de
maneira geral, compartilhe mais informacdes do que o comprador.

Outro ponto a se observar ¢ a amplitude nos valores minimos ¢ maximos das

covariaveis, o que traduz a variedade de caracteristicas das empresas compradoras, onde,
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quanto ao tamanho, a firma pode ter de 1 até 125 funciondrios (M = 5,48; DP = 11,08),
havendo tantas empresas muito jovens com apenas um ano de fundac¢do, determinado como
minimo para essa pesquisa, como também empresas com 68 anos de existéncia (M = 17,04;
DP = 13,84). A mesma diversidade ocorre quanto a duragdo do relacionamento que vai de
um até 42 anos de relacionamento estabelecido (M = 9,62; DP = 8,92).

A Tabela 6 apresenta a matriz de correlagdes e suas respectivas significancias, na
qual pode-se observar que a variavel de resultado Performance do comprador ¢ fortemente
e significativamente correlacionada com a preditora Magnitude da interdependéncia (r = .43;
p <.001) e também com o Delta compartilhamento de informagdes (r = .41; p <.001), cuja
distribui¢do dos dados ¢ demonstrada na Figura 3. J4 as covaridveis ndo apresentaram
correlagdes significativas com a variavel de resultado sendo, Duracao do relacionamento

(r=-.09; n.s.), Tamanho da firma (r = .05; n.s.) e a Idade da firma (r =-.08; n.s.).
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Figura 3. Histograma de distribuicao do Delta compartilhamento de informagdes.
Nota: Valor negativo referente ao compartilhamento maior pelo fornecedor e positivo referente ao
compartilhamento maior pelo comprador



Tabela 5. Estatisticas descritivas e confiabilidade das escalas

Alfa de N Valores Desvio

Variaveis Cronbach (amostra) Ausentes Média Mediana padrio Minimo Maximo
Dependéncia do comprador .83 135 0 5.60 5.75 1.21 1.75 7
Dependéncia do fornecedor .92 135 0 5.43 5.75 1.46 1 7
Magnitude da interdependéncia - 135 0 30.46 31,5 10.47 4 49
Compartilhamento de informagdes do comprador 78 135 0 5.60 5.75 1.34 1.5 7
Compartilhamento de informacgdes do fornecedor .87 135 0 5.63 6.25 1.45 1 7
Delta compartilhamento de informagoes - 135 0 -0.0259 0 2.01 -4.75 5.25
Forga do relacionamento - 135 0 160.64 140 152.83 3 1000
Performance do comprador .86 135 0 5.86 6.25 1.06 2.25 7
Duragao do relacionamento - 135 0 9.62 6 8.92 1 42
Tamanho da firma - 135 0 5.48 3 11.08 1 125
Idade da firma - 135 0 17.04 13 13.84 1 68

Nota: Delta compartilhamento de informagdes = Compartilhamento de informagdes do comprador — Compartilhamento de informag¢des do fornecedor, portanto, valor
negativo referente ao compartilhamento maior pelo fornecedor e positivo referente ao compartilhamento maior pelo comprador.
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Tabela 6. Matriz de Correlagdes

Variaveis 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1. Dependéncia do comprador —

2. Dependéncia do fornecedor 0.02 —

3. Magnitude da interdependéncia 0.63  FFx (. 77H** —

4. Compartilhamento de informagdes do comprador 0.63 ***  .0.05 0.36%** —

5. Compartilhamento de informagdes do fornecedor 0.10 0.53%%** 0.43***  .0.04 —

6. Delta compartilhamento de informagoes * 0.35  *F*  _041*%*  -0.08 0.69*** -0 75%** —

7. Forga do relacionamento -0.12 0.18* 0.06 -0.16 0.18* -0.24%%* —

8. Performance do comprador 0.71  ***  .0.03 0.43%%* 0.62%** 0.00 0.41***  -0.14 —

9. Duragao do relacionamento -0.09 -0.19% -0.20* -0.02 -0.12 0.08 0.04 -0.09 —

10. Tamanho da firma 0.03 0.09 0.09 0.07 0.04 0.02 0.05 0.05 0.03 —
11. Idade da firma -0.04 -0.07 -0.08 0.04 -0.10 0.10 0.03 -0.08 0.74%%* 0.03

Nota: * p <.05, ** p <.01, *** p < .001.
2 Delta compartilhamento de informagdes = Compartilhamento de informagdes do comprador — Compartilhamento de informagdes do fornecedor, portanto, valor negativo
referente ao compartilhamento maior pelo fornecedor e positivo referente ao compartilhamento maior pelo comprador.
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5.2 MEDIDAS DE CONFIABILIDADE

Além dos indices de confiabilidade especificos para os itens das escalas utilizadas na
coleta de dados, promoveu-se também os exames de confiabilidade geral do modelo
configurado para as andlises de caminho (2 = 85.58; gl = 13; p <.001) os quais
demonstraram um bom ajuste do modelo utilizado.

A raiz quadrada média dos residuos padronizada (Standardized Root Mean Square
Residuals — SRMR = .025) estd abaixo do parametro de .08 (Brown, 2015), indicando,
portanto, que o modelo se adequa aos dados da amostra. O erro médio quadrado de
aproximacgao (Root Mean Square Error Of Approximation — RMSEA = .000) proximo de
zero esta abaixo do parametro de .06 (Brown, 2015), mostrando que o modelo se ajusta bem
a populacao.

Para os indices Tucker Lewis (TLI = 1.008) e de ajuste comparativo (Comparative
Fit Index — CF1 = 1) os valores estdo acima de .95 e, sendo que valores mais altos indicam
um melhor ajuste, sdo, portanto, considerados adequados (Bentler & Bonett, 1980). Quanto
ao indice de qualidade de ajuste (Goodness-of-Fit Index — GFI = .999) mostra uma boa
propor¢ao de variancia-covariancia explicada pelo modelo, uma vez que valores encontrados
sdo maiores que .90 e, portanto, sdo considerados como indicativos de elevada adequagao
ao modelo (Tanaka, 1993).

Na tabela 7, estdo expostos os valores do teste de Wald ou Teste Qui-Quadrado de
Wald para a varidvel mediadora Delta compartilhamento de informagdes (Wald y*> = 13.1; p
=.004) e para a variavel de resultado Performance do comprador (Wald %> =91.1; p <.001),
0s quais, uma vez que sdo significativos e diferentes de zero, indicam que as varidveis
explicativas contribuem para o modelo (Gregory & Veall, 1985). Estao também
demonstrados os valores da variancia explicada da variavel mediadora (R? = .089) e de
resultado (R? = .40), o que indica que o modelo testado, considerando-se as relagdes
estabelecidas de moderacdo e de mediagdo incluidas, explica que 40% da variancia da

performance do comprador se deve as relagdes testadas nessa pesquisa.

Tabela 7. Variancia Explicada

95% I.C.
Variavel R? Inferior  Superior Wald »? gl p
Delta compartilhamento de informagoes 0.0887 0.018 0.197 13.1 3 0.004

Performance do comprador 0.4029 0.272 0.527 91.1 5 <.001
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5.3 MODELO ESTRUTURAL

Esse topico esta organizado para ser apresentado em quatro partes, sendo, os efeitos
diretos, a moderagdo, a mediacao e, por fim, o efeito oriundo da moderacdo mediada. Na
Tabela 8 estdo expostos os efeitos diretos estimados a partir do modelo estrutural proposto,
se referindo a H;, H», H3, bem como, os resultados das covariaveis inseridas nas analises, ao
passo que na Tabela 9, constam os resultados referentes a moderacao (Hs), a mediacao (Hs)
e a moderagdo mediada (Hs). Nas colunas dessas duas tabelas, além da descricao dos
parametros analisados, constam também, o coeficiente beta (B), o erro padrao, os intervalos

de confianga inferior e superior, o coeficiente padronizado (), o teste z e a significancia (p).

Tabela 8. Efeitos Diretos Estimados do Modelo Estrutural

95% I.C.

R Erro . .
Parametros B Padrio Inferior Superior S z p

(Hi) Magnitude da interdependéncia =

Performance do comprador 0.05 0.01 0.03 0.06 0.47 6.83 <.001
(H2) Magnitude da interdependéncia =

Delta compartilhamento de

informagdes * -0.05 0.02 -0.09 0.00 |-0.24] -2.01 0.044
(Hs) Delta compartilhamento de

informagdes = Performance do

comprador 0.24 0.04 0.17 0.31 0.45 6.79 <.001
Covariaveis
Duragao do relacionamento =

Performance do comprador 0.01 0.01 -0.01 0.03 0.08 0.75 0.455
Tamanho da firma = Performance do

comprador 0.00 0.01 -0.01 0.01 0.00 -0.04 0.972
Idade da firma = Performance do

comprador -0.01 0.01 -0.03 0.00 -0.15 -148 0.138

Nota: B = Estimativa; = Coeficiente padronizado; * Se Delta negativo o compartilhamento de informagdes ¢
maior pelo fornecedor.

Em seguida, na Figura 4, ¢ trazido o modelo conceitual com as relagdes entre as
variaveis definidas na pesquisa, acrescido dos efeitos referentes as hipoteses e as covariaveis,
sendo que os valores sdo referentes ao coeficiente padronizado (f), os efeitos diretos

representados pelas linhas continuas e os efeitos indiretos pelas linhas pontilhadas.
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Tabela 9. Efeitos Indiretos Estimados do Modelo Estrutural

95% I1.C.

A Erro . .
Parametros B Padrio Inferior Superior S z p

Moderacao
(H4) Magnitude da interdependéncia *
Forga do relacionamento = Delta
compartilhamento de informagdes 0.00023 0.00011 0.00001 0.00045 0.58 2.067 0.039

Mediacao
(Hs) Magnitude da interdependéncia =
Delta compartilhamento de
informagdes = Performance do
comprador -0.01101 0.00571 -0.0222 0.00018 |-0.11] -1.928 0.054

Moderac¢ao Mediada
(Hs) Magnitude da interdependéncia *
Forga do relacionamento = Delta
compartilhamento de informagodes =
Performance do comprador 0.00006 0.00003 0.00001 0.00011 0.265 1.977 0.048
Nota: B = Estimativa; = Coeficiente padronizado; Se Delta negativo o compartilhamento de informagdes ¢
maior pelo fornecedor.
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Figura 4. Efeitos diretos, indiretos e respectivas hipdteses.
Nota: Valores referentes ao coeficiente padronizado (5). N/S = ndo significativo.

5.3.1 Efeitos Diretos

Inicialmente, foi presumido que quando hé interdependéncia entre os membros da
diade, a performance da empresa compradora ¢ afetada positivamente, conforme descrito na

hipétese Hi, o que suporta a hipdtese ao mostrar que o efeito ¢ positivo e altamente
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significativo (f = .47; p < .001). Esse resultado ¢ consistente com a literatura (Frazier et al.,
2009) no que tange a expectativa de que o comprador, em situagdo de interdependéncia com
seu fornecedor, procura preservar os beneficios de estar em um relacionamento de troca
importante, uma vez que o fornecedor deve procurar atender melhor ao mercado buscando
o aperfeicoamento de seus produtos e servigos (Pfeffer & Salancik, 1978).

Também foi proposto na hipotese Ha, que em uma situagdo em que comprador e
fornecedor dependem mutuamente um do outro, hd uma tendéncia de que o
compartilhamento de informacdes seja maior por parte da empresa fornecedora, devido a
necessidade desta em se antecipar frente aos fornecedores concorrentes no atendimento das
demandas da empresa compradora. Os resultados suportam a H> e mostram que esse efeito
¢ significativo (f = |-.24|; p = .04), observando-se que o valor negativo do coeficiente esta
reportado em moddulo devido ao fato de que o sinal indica a direcdo em que ocorre maior
compartilhamento de informacgdes na diade, sendo que, no caso analisado, o sinal de negativo
(-) indica o fornecedor.

Esses resultados referentes a esses dois construtos, gerados no contexto de ineditismo
dessa pesquisa no que tange a coleta dos dados ter sido feita sob as mesmas condigdes nos
dois membros da diade, estendem a literatura que afirma que os riscos atribuidos a pratica
de compartilhamento de informagdes com o parceiro diddico devem ser mitigados em uma
situagdo de dependéncia mutua, por se tornar improvavel que haja comportamento
oportunista de quem recebe as informagdes (Kumar, Scheer & Steenkamp, 1995). Isso
confirma a intengdo de que o fornecedor busca se antecipar aos seus concorrentes no
atendimento das necessidades de informacdes de seu comprador, o que ¢ atribuido a
necessidade de que os parceiros do canal adotem uma postura mais colaborativa
compartilhando informacdes. (Jia ef al., 2014).

O terceiro e ultimo efeito direto contido nas analises prevé, que o compartilhamento
de informagdes maior por parte do comprador, ird lhe proporcionar uma melhor
performance. Os resultados confirmam essa afirmagdo (f = .45; p < .001) suportando a
hipoétese Hs. Isso contribui com a teoria que versa sobre o valor do compartilhamento de
informacdes entre as organizagdes (Yagitbasioglu, 2010), no sentido de melhorar a
capacidade de resposta ao mercado (Li et al., 2013), o aumento da qualidade dos produtos e
servigos, dos processos organizacionais, promovendo a reducdo de custos e, por
consequéncia, melhorando a performance da empresa (Cai ef al., 2010).

Com relacao as covaridveis incluidas nas analises para controlar as relagdes, cabe

ressaltar que ndo tiveram efeitos significativos, conforme observa-se na Tabela 8. Assim,



61

denota-se que, o tempo de duracdo do relacionamento, o tamanho da firma quanto ao numero
de funcionarios, bem como a idade de fundag¢do da empresa compradora, ndo se configura
como elementos que trardo alteragdes nas posturas e comportamentos das empresas parceiras
no que tange os construtos analisados. Essas covaridveis, conforme demonstrado
anteriormente na Tabela 5, possuem uma grande amplitude nos valores minimo e méaximo,
o que indica que a natureza das empresas varia bastante no que se refere esses aspectos, mas
que, contudo, ndao sao fatores relevantes para a alteracdo da configuragdo dos

relacionamentos diadicos.

5.3.2 Moderacao

A necessidade de que o relacionamento entre as empresas componentes de uma diade
no canal seja fortalecido ¢ abordada na literatura como um aspecto fundamental para que o
compartilhamento de informagdes possa reduzir as incertezas ambientais e dar condi¢des de
avangos e aperfeicoamentos dos processos (Parast, 2019).

Nesse sentido, presume-se nesse trabalho que a for¢a no relacionamento entre os
parceiros diadicos, obtida pela alta frequéncia de transagdo, aumenta a predisposi¢ao de um
maior compartilhamento de informagdes por parte do comprador, ainda que em situagdes de
alta interdependéncia, conforme detalhado na hipotese H4, a qual foi confirmada pelos
resultados obtidos (= .58; p =.03).

Esse resultado ressalta um aspecto de suma importdncia na configuracdo dos
relacionamentos diaddicos, uma vez que, conforme demonstrado anteriormente no efeito
direto assumido na H», a magnitude da interdependéncia ocasiona um maior
compartilhamento de informagdes por parte do fornecedor (S = |-.24|; p = .04), contudo,
quando inserida a for¢a no relacionamento, esse resultado, além de ampliado, troca o sentido
e demonstra um maior compartilhamento de informagdes por parte do comprador.

Esse efeito pode ser melhor visualizado no grafico da Figura 5, onde, em
consequéncia do aumento da forca do relacionamento (linha preta) juntamente com o
aumento da magnitude da interdependéncia, o sentido da variavel Delta compartilhamento
de informagdes ¢ alterada da posicdo indicada com sinal negativo, que representa o
fornecedor, para a posicao de sinal positivo, que representa o comprador.

Isso denota a importancia de se construir relacionamentos fortes na cadeia e amplia
0 que ¢ preconizado na literatura de que, com o €xito em aumentar os lagos relacionais com

seu fornecedor, o comprador obtém maior confianca e seguranca, mitigando a preocupagao
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de que o parceiro possa se valer de um comportamento oportunista e utilizar indevidamente

para beneficio proprio as informagdes compartilhadas (Yang et al., 2017).
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Figura 5. Efeito moderador da for¢a do relacionamento

5.3.3 Mediacio

A importancia do compartilhamento de informagdes entre os parceiros de troca da
diade ¢ apontada na literatura evidenciando, por exemplo, a resolucdo de problemas
(Davenport, 2009), a melhoria das respostas as diversas solicitagdes dos clientes (Mu et al.,
2018), mobilizag¢do de recursos da empresa (Day, 2011) além do acesso aos recursos dos
parceiros (Mu et al., 2018).

Assim, em situagdes de interdependéncia entre os membros diddicos, o
compartilhamento de informag¢des sendo mais evidente por parte do fornecedor melhora a
performance do seu parceiro comprador, conforme trazido na hipétese Hs e confirmado pelos
resultados das analises (f = |-.11|; p = .054), o que reforca a literatura que aponta o
compartilhamento de informagdes como fonte de vantagem competitiva que auxilia a
empresa a responder as incertezas ambientais e comportamentais (Jia et al., 2014).

Dessa forma, a empresa compradora tendo mais informagdes do fornecedor, pode
atender a demanda do varejo de maneira mais eficiente, obtendo o maximo do

aproveitamento do produto vendido, ou dos materiais utilizados na prestagao do servigo.
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No entanto, nota-se que esse efeito ¢ significativo em um intervalo de confianca de
90% indicando, portanto, uma probabilidade maior de se cometer Erro Tipo I, que ¢ a
situagdo em que se obtém um resultado apontado como estatisticamente significativo

quando, na verdade, esse resultado pode ter acontecido por mero acaso.

5.3.4 Moderacao Mediada

A préatica de trocar informagdes relevantes com o parceiro no canal pode, até certo
ponto, ser razdo de inseguranca devido as preocupacdes com o0s riscos que envolvem a
possibilidade de o parceiro obter alguma vantagem por meio do oportunismo (Park &
Ungson, 2001).

No entanto, conforme presumido na hipotese Hs, mesmo em situacdo de
interdependéncia, quando considerada a for¢a na relacdo, a performance do comprador sera
melhor quando este compartilha mais informacgdes com seu parceiro. Os resultados
significativos confirmam essa hipotese (f =.26; p =.048) e revelam que, em relacionamentos
fortes o comprador estara mais confortdvel para compartilhar mais informagdes com o
fornecedor. Com mais informagdes a respeito do comportamento da demanda e preferéncias
do cliente final, esse fornecedor podera alinhar suas agdes a essas necessidades, resultando
assim, na melhora da performance do comprador.

Esse resultado também esclarece que, ao se inserir a forca na relagao nas analises, a
pratica do compartilhamento de informagdes por parte do comprador, supera a do fornecedor
(de p = |-.11] passa para f = |.26]), o que demonstra que a influéncia do medo do
comportamento oportunista ¢ atenuado, estendendo a literatura que explica que em um
relacionamento diddico forte, a confianga aumenta entre os membros, diminuindo a
preocupacdo de que um parceiro possa usar as informacdes compartilhadas para beneficio

proprio em detrimento ao beneficio mutuo (Boddy, Macbeth & Wagner, 2000).
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6 DISCUSSOES GERAIS E CONCLUSOES

Primeiramente, em termos especificos, buscou-se examinar os efeitos das situagdes
de dependéncia entre os parceiros na pratica do compartilhamento de informagdes e na
performance de vendas da empresa compradora e, com a sustentagdo das hipdteses definidas
para esses efeitos diretos, esses objetivos foram cumpridos.

Depois, buscou-se investigar a acdo moderadora da forca relacional no efeito da
magnitude da interdependéncia no compartilhamento bidirecional de informagdes, o que foi
atingido, uma vez que os resultados confirmam significativamente os efeitos argumentados,
bem como ao que se refere a acdo mediadora do compartilhamento bidirecional de
informacgdes nos efeitos da magnitude da interdependéncia na performance de vendas do
comprador, o que foi alcangado ressalvando-se a consideragao de um intervalo de confianca
menor, uma vez que a significancia foi observada em um intervalo de confianca de 90% (p
=.054).

Por fim, ao se investigar a moderagao da for¢ca do relacionamento mediada pelo
compartilhamento de informagdes, confirmou-se que, em relacionamentos fortalecidos pela
frequéncia de compras, a empresa compradora estard mais propensa a compartilhar

informagdes ao fornecedor, o que reflete em uma melhoria da sua performance.

6.1 CONTRIBUICOES TEORICAS

Relagoes de dependéncia na diade. Relacionamentos pautados pela dependéncia sao
naturalmente permeados pela inseguranca de que a outra parte favorecida possa tirar proveito
obtendo vantagens com essa situacdo (Williamson, 1983; Ryu & Eyuboglu, 2007).
Comumente, a literatura pautada pela ECT que aborda o tema de dependéncia entre parceiros
de troca analisa a dependéncia separadamente, sendo o comprador dependente (Scheer, Miao
& Garrett, 2010) ou o fornecedor dependente (Jia, Cai & Xu, 2014; Yang, Jiang & Xie,
2019). Ainda outros trabalhos analisam a dependéncia de modo conjunto, mas considerando
esse construto como uma covariavel (Vinhas, Heide & Jap, 2012) ou como um mediador
(Kim, Ryoo & Lee, 2015).

Essa pesquisa contribui com a literatura, especificamente com o aporte da ECT que
estuda relacdes de dependéncia, ao considerar como preditora a magnitude da
interdependéncia entre os membros da diade. Dessa forma, sendo os dados coletados

concomitantemente nos dois lados, pode-se extrair os reflexos da dependéncia
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especificamente do parceiro em questdo. Em outro aspecto, contribui também por ser
possivel verificar, a partir dos resultados, as implicagdes da alta magnitude da
interdependéncia, ou seja, quanto os dois parceiros dependem muito um do outro, como
também da baixa magnitude, quando os parceiros dependem pouco do relacionamento
diadico.

Assim, sendo notdria a importancia que a dependéncia possui na formatagdo dos
relacionamentos diadicos, essa pesquisa estende os apontamentos da ECT ao ter suas
analises partindo da dependéncia como preditora, uma vez que uma possivel mudanga dessa
situacdo entre os parceiros pode ser improvavel, devido ao fato de o proprio relacionamento
diadico ja ser, muitas vezes, condicionado a uma relacdo de dependéncia (Williamson,
1983).

Compartilhamento de informagoes. Esse aspecto possui uma funcdo central nas
acdes colaborativas, levando a reduc@o das assimetrias de informagdes e, por consequéncia,
dos riscos envolvidos na transagao (Badraoui, Van der Vorst & Boulaksil, 2020). Abordar o
compartilhamento de informagdes entre as organizagdes ¢ fundamental para o entendimento
das configuragdes das relagdes de troca (Yigitbasioglu, 2010) uma vez que promove a
integragdo dos agentes de uma cadeia de suprimentos levando a busca da maxima eficiéncia
nas transagdes (Bian, Shang & Zhang, 2016). Contudo, diante do risco ao qual estd exposta
a empresa que oferece informacdes (Shuen, 1995), pode ocorrer a retengdo em vez de o
compartilhamento de informagdes (Kim, Ryoo & Lee, 2015).

O tratamento do compartilhamento de informagdes na literatura é feito, na imensa
maioria dos trabalhos em apenas um lado da diade, seja com o compartilhamento do
comprador (Frazier et al., 2009; Yigitbasioglu, 2010) ou do fornecedor (Jia, Cai & Xu, 2014;
Scheer, Miao & Garret, 2010), ou ainda com dados coletados com um parceiro mas sobre a
sua percep¢ao do compartilhamento do outro (Lee & Ha, 2018), o que pode ser atribuido a
dificuldade inerente em se coletar dados simultaneamente com os dois parceiros.

Esse trabalho contribui com a teoria, especificamente a ECT, ao se pautar pela coleta
dos dados nos dois sentidos da diade, buscando assim, preencher a lacuna que existe nos
estudos no que tange a bidirecionalidade do fluxo de informagdes, ou seja, fornecimento e
recebimento de informag¢des ao mesmo tempo (Lee & Ha, 2018).

Além disso, as contribui¢des desse estudo, também estdo no ineditismo do
posicionamento do compartilhamento bidirecional de informagdes como mediador dos
efeitos das caracteristicas dos relacionamentos na performance de vendas da empresa

compradora. Esse fator oferece um valioso aporte para o entendimento dos relacionamentos
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na cadeia, uma vez que contribui com as discussdes da ECT que apontam as variagdes nos
ambientes empresariais como importante fonte de problemas de relacionamentos, tendo o
compartilhamento de informagdes como uma pratica fundamental para se trabalhar com isso.

Forg¢a no relacionamento diadico. Nesse trabalho, a for¢a relacional foi analisada
considerando-se a frequéncia com que os parceiros da diade transacionam (Wuyts &
Geyskens, 2005), sendo que a alta frequéncia de troca pode ocasionar o aumento da
confianca entre os parceiros mitigando a preocupacgdo de que ocorra um comportamento
oportunista de quem recebe a informacao ao utiliza-la em beneficio individual ao invés do
beneficio da diade (Boddy, Macbeth & Wagner, 2000). Isso ocorre porque, com transagdes
recorrentes, o custo indireto da manuten¢do do relacionamento serd mais facil de recuperar
devido a presenca de confianga entre os parceiros (Granovetter, 1985; Kale ef al., 2000). No
entanto, a consideragdo da forca relacional referente a frequéncia de troca nao ¢ tdo comum
nas pesquisas que buscam o entendimento dos relacionamentos, ainda mais pautando-se o
compartilhamento de informagdes. Nas raras situagdes em que a forca relacional ¢ inserida,
¢ abordada por exemplo, como capital relacional e tratada como mediadora (Lee & Ha. 2018)
ou, no caso de ser considerada a frequéncia da transacdo, ¢ inserida como covariavel (Jia,
Cai & Xu, 2014).

Nesse sentido, este trabalho avanga na literatura referente 8 ECT ao demonstrar os
efeitos moderadores de se buscar fortalecer o relacionamento, conforme considerado nesse
caso, com a ampliagdo da frequéncia das trocas, uma vez que a estabilidade nos
relacionamentos ¢ promotora de reducdo de custos e obtencao de vantagens competitivas
(Huo et al., 2016).

Tais efeitos ficam evidentes tanto na analise isolada da moderacdo da dependéncia
no compartilhamento de informagdes, quanto na analise expandida através da moderagdo
mediada. Em ambos os casos, o efeito foi ampliado, revelando também que, em
relacionamentos fortes, o compartilhamento de informagdes ¢ maior por parte da empresa
compradora.

Performance de vendas. Dentre as inimeras variaveis de resultado que sdo
comumente encontradas na literatura, a performance de vendas da empresa compradora
elencada para compor as analises dessa pesquisa ¢ um aspecto relacionado diretamente com
a interface da cadeia com o consumidor final. Nesse sentido, a performance de vendas ¢
impactada pela maneira como as relagdes diddicas sdo configuradas quanto a
interdependéncia entre os parceiros e quanto a for¢a no relacionamento, sendo que o

compartilhamento de informagdes ¢ uma ferramenta importante para que a empresa possa
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obter a maximizagdo da eficiéncia nas trocas (Bian, Shang & Zhang, 2016). Na literatura
raramente a performance ¢ abordada dessa forma, sendo que em termos de variavel de
resultado ¢ abordado mais comumente o desempenho operacional apenas do fornecedor (Jia,
Cai & Xu, 2014) e, quanto a resultados do comprador, tratado da sua capacidade de
marketing, mas ainda com dados referentes a apenas um lado da diade (Yang, Jiang & Xie,
2019); o que reforca a importancia das contribui¢des aqui oferecidas para seu entendimento.

Essa pesquisa contribui com a literatura ao investigar a performance do comprador
sob o ponto de vista da relacdo especifica com o fornecedor indicado na pesquisa, no que
tange os aspectos de sucesso nessa relacao, no entendimento de que os negocios realizados
a partir desse relacionamento foram satisfatérios, além da avaliagcdo perceptiva quanto as
vendas e a lucratividade também a partir desse relacionamento especifico.

Esse trabalho também estende a literatura ao oferecer os resultados consistentes de
que a performance tende a melhorar em decorréncia de uma colaboragdo mutua com o
parceiro, ainda que em situacdes de alta magnitude de interdependéncia, j& que nessas
situagoes, as salvaguardas oferecidas podem contribuir com a tendéncia de se diminuir os
riscos inerentes a relagao (Ybarra e Wiersma, 1999). Assim, de acordo com os resultados
obtidos, 40,29% (R? = .4029; p <.001) da performance de vendas da empresa compradora
pode ser explicada pelas relagdes aqui analisadas.

Portanto, os achados dessa pesquisa contribuem para a literatura de gestao da area de
vendas de modo geral, mostrando que o compartilhamento de informagdes com o fornecedor
principal, mesmo em situa¢des de dependéncia, reflete na melhoria da performance de
vendas do comprador. O que ocorre uma vez que, com mais informagdes especificas sobre
a demanda final, o fornecedor pode se adaptar no sentido de atender melhor a empresa
compradora que, por consequéncia, tera mais €xito no atendimento do consumidor final.

De tal modo essa pesquisa, executada nesse contexto empirico especifico, estende a
literatura que traz outras constatagdes dos beneficios do compartilhamento de informagdes
na performance (Scheer, Miao & Garrett, 2010; Jia, Cai & Xu, 2014; Parast, 2019) e aponta

caminhos para futuras investigacdes, como sera discorrido a diante.

6.2 CONTRIBUICOES GERENCIAIS

Os resultados dessa pesquisa oferecem algumas contribui¢des que podem ser tuteis
para apoiar a tomada de decis@o na administracdo de maneira geral ou especificamente na
gestdo de vendas, no sentido de que as empresas tenham condi¢cdes de melhorar sua

performance a partir do desenvolvimento da capacidade de adaptacdo ao mercado,
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atendendo mais satisfatoriamente as necessidades das demandas do consumidor final, o que
no ramo de reparacao automotiva, podem ser bastante especificas e peculiares.

Primeiramente, a dependéncia que pauta os relacionamentos entre os parceiros pode
estar, em maior ou menor grau, relacionada a especificidade de ativos ja consolidada para a
génese e manutengdo do relacionamento (Dyer & Singh, 1998; Li et al., 2013), ou seja, a
parceria diadica s6 existe e se mantém devido a existéncia desses investimentos especificos
que propiciaram a formacao do relacionamento.

Nessas situagdes, dirimir ou atenuar os riscos que envolvam a tomada de decisao
pelos gestores requer acesso, entendimento e uso de informagdes oportunas e precisas,
buscando a redugdo das incertezas e aumento da confianga (Yi et al., 2010). Para tanto, as
empresas devem recorrer a seus parceiros da cadeia de suprimentos como fontes de
informacdes valiosas, para que a falta de informagdes nao interfira negativamente na tomada
de decisdo dos gestores (Yigitbasioglu, 2010).

Assim, os parceiros da diade devem reconhecer a importancia do compartilhamento
de informagdes no intuito de que o desempenho possa ser otimizado, em especial no que
tange a empresa compradora, uma vez que nesse contexto, esse parceiro ¢ o que possui a
interface direta com o consumidor final. Isso pode ser feito através do estabelecimento de
canais de comunicagdo entre as empresas, utilizando-se desde canais informais, como
conversas cotidianas que envolvem a transacao, até meios digitais em portais ou aplicativos
de mensagens, onde as informacodes ficam registradas para andlises posteriores.

Em segundo lugar, se referindo & empresa compradora, além do desempenho em
recursos, producdo e flexibilidade (Yigitbasioglu, 2010), os resultados dessa pesquisa
demonstram que a promoc¢ao do compartilhamento de informagdes melhora também o seu
desempenho das vendas. Nesse sentido, para que as informagdes uteis € oportunas possam
ser oferecidas aos fornecedores, os gestores podem buscar fazer junto aos atendentes e
vendedores um levantamento das opinides, preferéncias e reclamacdes que o cliente final
tenha manifestado, podendo ser através do registro cotidiano ou de pesquisas direcionadas a
1sso, tornando essa pratica uma constante na empresa.

Dessa forma o comprador, ao disponibilizar essas informagdes ao fornecedor, pode
direcionar suas ag¢des no sentido de aprimorar o fornecimento de itens mais alinhados as
especificidades da demanda. A empresa compradora deve entdo repassar informagdes ao
fornecedor no sentido de demonstrar onde estao os problemas e fragilidades dos produtos
fornecidos, bem como ressaltar os pontos positivos, ainda mais em se tratando de um

relacionamento forte. Isso resulta para o fornecedor na possibilidade de alteracdo dos
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produtos fornecidos que possam estar apresentando problemas, corrigindo falhas,
aprimorando as caracteristicas técnicas ou ainda, mantendo os produtos apontados como
positivos.

Em terceiro, ainda quanto a empresa compradora, os gestores devem cultivar o
relacionamento e fortalecé-lo por meio do aumento da frequéncia de compras com o
fornecedor.

E intuitivo considerar a tendéncia natural do comprador em buscar o fornecedor que
ofereca os produtos com pregos mais baixos, ainda mais em se tratando de produtos
similares, no entanto, outros fatores importantes além do pre¢o podem incentivar a transa¢ao
com esse fornecedor, como a prontiddo em atender as necessidades rapidamente, a
disposic¢ao para flexibilizar a oferta dos tipos, marcas e modelos dos produtos, facilidade que
o comprador pode ter quanto ao acesso direto com os vendedores desse fornecedor ou ainda
a negocia¢do de condigdes de pagamentos melhores.

Esses podem ser elementos que compensem o eventual preco mais alto do produto,
uma vez que, a partir de um fornecimento mais efetivo e confiavel, a empresa compradora
pode atender melhor e mais rapidamente o consumidor final.

Nesse contexto ainda, em se tratando de situagdes de dependéncia, pode haver uma
tendéncia de se buscar alternativas com outros parceiros para que os possiveis efeitos
negativos dessa situacdo possam ser atenuados (Emerson, 1962). Contudo, segundo os
resultados obtidos, um forte relacionamento, aperfeicoado pela alta frequéncia com que as
transacdes ocorrem, contribui para um melhor desempenho do comprador, assim, essa
pesquisa sugere aos gestores uma busca pelo fortalecimento do relacionamento por meio do
aumento da frequéncia de transacao.

Isso pode ser efetivado optando-se, sempre que possivel, pelo fornecedor principal
em questdo, analisando sempre o conjunto de fatores envolvidos na transagao além do preco,
como variedade de produtos, estoque disponivel, rapidez na entrega e suporte pds-venda e
condi¢des de pagamento.

Em quarto lugar, direcionando as contribui¢cdes também para a empresa fornecedora,
os gestores dessas empresas podem desenvolver acdes no sentido de promover a utilizagao
das informagdes compartilhadas pelo comprador em beneficio mutuo da diade em vez da
possibilidade do uso dessas informacdes em beneficio proprio (Boddy, Macbeth & Wagner,
2000), o que pode impactar positivamente na melhora do relacionamento, resultando por

consequéncia em um maior volume de compras ou mesmo na consolidacao da fidelizacao
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desse comprador, em decorréncia da diminui¢do da inseguranca propria oriunda das
situacdes de dependéncia (Bian, Shang & Zhang, 2016).

Ainda quanto ao fornecedor, de maneira pragmatica, os gestores poderiam resgatar a
oferta de cursos para os reparadores objetivando a apresentagdo e aperfeigoamento do uso
dos seus produtos, que podem ser, além de pecas de reposi¢ao, também materiais utilizados
na reparagao ou ainda ferramentas especificas para determinados fins. Uma pratica bastante
comum em anos anteriores, mas que, devido aos altos custos, foi sendo abandonada e hoje ¢
muito rara. Esses cursos seriam oferecidos em conjunto com as industrias de produtos e
autopecas, como era anteriormente, mas agora de maneira remota, utilizando-se os recursos
informacionais que estdo imensamente popularizados em decorréncia das necessidades
impostas pela pandemia, assim, os custos seriam muito reduzidos e a capilaridade do alcance
dessas formagoes seria muito maior.

Por fim, pode ndo haver possibilidade da empresa compradora interferir facilmente
e diretamente na intencdo do seu fornecedor em compartilhar informacdes, mas isso pode
ser alcancado ao implementar acdes no sentido de atenuar as insegurancas € aumentar a
confiabilidade, como compartilhar suas informagdes a respeito do consumidor final no que
tange preferéncias, satisfagdo com os produtos vendidos, indicando ao fornecedor marcas e
produtos que tenham maior aceitagdo pelo consumidor final, fortalecendo assim a relagao
por meio do aumento da frequéncia de compras com o fornecedor favorecendo a obtengao
de vantagens competitivas (Huo et al., 2016), o que contribui para que haja um ambiente
transacional propicio para que o parceiro se sinta seguro para também compartilhar

informacdes.

6.3 LIMITACOES DA PESQUISA

Esse topico ¢ direcionado a apresentar algumas limitacdes deste estudo. Antes,
contudo, cabe expor que foram transpostas dificuldades na execu¢do dessa pesquisa em
decorréncia da situacdo de emergéncia sanitaria que assolou, ndo s6 o pais, mas todo o
mundo, em virtude da pandemia nos anos de 2020 e 2021, isso, mesmo que nao tenha afetado
as analises e os resultados, impactou diretamente o cronograma do processo de coleta de
dados.

Para que se pudesse ter maior €xito na obtenc¢do das respostas a aplicacdo do
questionario foi feita na sua grande maioria de maneira presencial, assim, muitas vezes as

equipes ficaram impossibilitadas de executar os trabalhos de coleta por semanas devido as
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medidas necessarias de restri¢do da circulagdo de pessoas e abertura dos comércios, sendo
que, mesmo que o ramo de reparagdo automotiva tenha sido um dos que menos foram
prejudicados com essas circunstancias, as universidades das quais fazem parte as equipes de
coleta enfrentaram longos periodos de paralizacdo das atividades presenciais.

Ainda que este estudo ofereca contribuigdes gerenciais, que poderdo auxiliar nas
tomadas de decisdo nas organizagdes e contribui¢des tedricas, com potencial para auxiliar
pesquisas futuramente, ele possui limitagdes que devem ser levadas em consideragao.

Primeiramente, essa pesquisa aborda o compartilhamento de informagdes na diade
de maneira geral (Heide & John, 1992), mencionando no ato da coleta qualquer tipo de
informacgdo em relagdo ao parceiro que possa ser util para as empresas respondentes e
focando no ato de compartilhar informagdes, na frequéncia das trocas de informacao e na
perspectiva de que as informagdes recebidas sejam, de fato, informagdes importantes para a
empresa que as fornece; isso sem especificar o tipo de informa¢ao compartilhada, como por
exemplo, se ¢ uma informagdo formal ou informal, ou ainda se sdo informagdes a nivel
estratégico ou operacional.

Segundo, por critério de delimitagdo da pesquisa buscou-se nesse trabalho a
avalia¢do da performance de vendas apenas da empresa compradora focando na percepgao
que esta possui do desempenho obtido a partir do relacionamento com o fornecedor
considerado nas respostas ao instrumento de coleta (Jap & Ganesan, 2000), nao estando no
escopo a performance de vendas no ambito de lucros, unidades vendidas ou volume de
servigos prestados por exemplo.

Em terceiro lugar, optou-se por desenvolver essa pesquisa em um corte transversal,
0 que naturalmente pode, até certo ponto, limitar a profundidade da compreensao das
relagdes estabelecidas entre os construtos (Lee & Ha, 2018), uma vez que a configuragcdo
das relagdes diadicas esta pautada nos comportamentos dos atores que, por serem muito
complexos, podem variar ao longo do tempo e a medida que o ambiente mercadoldgico sofre
a influéncia dos mais diversos fatores, como econdmicos € politicos.

E finalmente, essa pesquisa se restringiu a um ramo especifico do mercado dentre os
que sofreram menos impacto com as dificuldades impostas pelas circunstancias sanitarias ja
abordadas aqui, isso, apesar da abrangéncia geografica alcangada (49 municipios em 6
estados da federacdo) e da diversidade de empresas obtida conforme relatado nas estatisticas
descritivas, indica cautela na possibilidade de generalizagdo dos resultados, principalmente

referindo-se a outros ramos de atividade.
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6.4 SUGESTOES PARA PESQUISAS FUTURAS

Considerando as limitagdes apresentadas, essa pesquisa pode ser estendida em
algumas dire¢des, conforme apontado a seguir.

Em primeiro lugar, quanto ao compartilhamento de informagdes, sugere-se que
pesquisas futuras possam também investigar se ha diferencga na inten¢ao de se compartilhar
as informagdes em relacao ao tipo de informacao compartilhada, como por exemplo, sobre
preferéncia ou tendéncias da demanda dos produtos comercializados, informacgdes internas
relativas as estratégias ou a processos gerenciais da empresa, ou ainda se t€ém o carater de
informagdes formais ou informais.

Nesse sentido, a informagdo formal ¢ aquela que se baseia em modelos e canais
determinados pela organizagdo, como por exemplo, informagdes fiscais. De modo geral, esse
tipo de informagdo ocorre por vias escritas e registradas, seja de forma fisica ou digital,
fluindo por um canal formal da empresa ja estabelecida previamente, como e-mail
corporativo, uma comunicagdo comercial oficial (memorando ou oficio) ou ainda algum
boletim informativo.

Ja a informacgdo informal ¢ entendida como aquela que ndo utiliza esses canais
oficiais da empresa e nem precisa obedecer a hierarquia ou a estrutura organizacional. Esse
tipo de informagdo flui predominantemente através do boca-a-boca, em conversas de
corredores, em situacdes fora do ambiente empresarial, em discussdes de equipes
comerciais, revendedores, ou ainda, de profissionais ligados diretamente ao reparo
automotivo (Mandjak et al., 2019).

Segundo, a especificidade de ativos também incentiva o compartilhamento de
informacdes na perspectiva do comprador (Yasgitbasioglu, 2010). Também chamada de
especificidade de recursos, a especificidade de ativos pode ocorrer de trés formas; sendo em
relacdo a especificidade do local, onde a localizagdo ¢ proxima ao parceiro de transacao
proporcionando economia de gastos com transporte e estocagem; especificidade de ativos
fisicos, que ¢ referente a necessidade de um equipamento especializado para a produgdo de
um determinado produto ou componente ¢ a especificidade de ativos humanos, que ¢
decorrente da experiéncia ou habilidade adquirida pela pratica, ou ainda, o dominio de
métodos e procedimentos ligados ao desempenho da atividade profissional (Williamson,
1981).

Assim, outros estudos futuros podem examinar com qual intensidade esse incentivo

ao compartilhamento de informagdes ocorre nos membros da diade comprador-fornecedor
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em funcdo do grau de especificidade de ativos (Kim, Ryoo & Lee, 2015), ou seja, investigar
se o compartilhamento de informagdes por um membro da diade com alto grau de
especificidade de ativos ocorre na mesma propor¢ao se comparado a um membro com um
grau menor de especificidade de ativos.

Em terceiro lugar, considerando que outros construtos também podem influenciar
nas construgdes relacionais além dos investigados por esse trabalho, pesquisas futuras
podem incluir diferentes elementos nas relagdes pautadas pelo compartilhamento de
informagdes.

Dado que ndo ¢ possivel identificar antecipadamente todos os riscos envolvidos nos
relacionamentos, mecanismos de governanca relacional tendem a ser desenvolvidos
(Bensaou e Anderson 1999), como a confianga ¢ o comprometimento (Bradaoui, Van der
Vorst & Boulaksil, 2020). A confianga refere-se a medida em que uma empresa acredita que
seus parceiros tém intengdes e motivos para cumprir suas obrigagdes (Nyaga, Whipple &
Lynch, 2010) e ¢ considerado como um mecanismo de governanga relacional que promove
a vontade de colaborar de maneira voluntaria, significando que os parceiros entendem que
podem obter beneficios com o relacionamento (Schotanus, Telgen & de Boer 2010). O
comprometimento ¢ a crenga dos parceiros de que o relacionamento ¢ tdo importante que
vale a pena investir na sua manuten¢do (Morgan e Hunt, 1994) e, uma vez que sdo alcangadas
melhorias no relacionamento quando os parceiros estdo comprometidos, ¢ esperado que o
comprometimento tenha influéncia direta nos resultados da colaboragao (Krause, Handfield
& Tyler 2007).

Dessa forma, pesquisas futuras poderiam investigar o compartilhamento de
informacdes em situagdes de dependéncia na diade, considerando a moderagdo da confianga
e do comprometimento entre os parceiros de troca.

Quarto, trabalhos adicionais podem investigar a configuracao das relagdes diadicas
entre compradores e fornecedores, mas em pesquisas com desenhos longitudinais, através
das fases do relacionamento (Jap & Ganesan, 2000).

Essas fases referem-se as principais mudangas na forma como 0s parceiros se
consideram (Dwyer, Schurr & Oh 1987), e consistem em: fase de exploracdo, que ¢ a busca
e julgamento onde as possiveis obrigacdes, beneficios e encargos da troca continuada sao
consideradas pelos parceiros (Holmes, 1991); fase de desenvolvimento, onde as empresas
experimentam um aumento continuo de beneficios e interdependéncia e os fatores de
confianca e satisfacao conjunta no relacionamento desenvolvidos podem levar ao aumento

do risco mutuo (Frazier, 1983); fase de maturidade, quando as partes implicitamente ou
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explicitamente se comprometem em continuar o relacionamento em uma base regular,
evidenciando um alto nivel de contribui¢do tangivel e intangivel para o relacionamento
(Blau, 1986) e ambas as empresas estdao recebendo niveis aceitaveis de satisfagdo e
beneficios; e, por fim, fase de declinio, quando pelo menos uma parte estd insatisfeita e
contempla o término do relacionamento, explorando relacionamentos alternativos e
comecando a comunicar uma inten¢do de terminar o relacionamento (Jap & Ganesan, 2000).

Portanto, investigacdes futuras podem analisar a dindmica da forca da relagdo e do
compartilhamento de informagdes em cada uma das fases, permitindo assim uma exploracao
mais profunda da evolu¢do do relacionamento diddico entre compradores e fornecedores no

ramo de reparag¢do automotiva.
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Tabela 10. Pesquisas sobre dependéncia, compartilhamento de informagdes e forcga relacional
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APENDICE B — Questionario da Empresa Compradora — Primeira Etapa

. ,‘(. P P A‘ Programa de P6s-Graduacao em Administracao
\ MESTRADO E DOUTORADO
Saudagdes! Meu nome ¢ Marcos Schebeleski e esta pesquisa ¢ parte integrante da
minha Tese de Doutorado em Administracdo pela Universidade Estadual de Maringd (UEM).
As respostas sdo confidenciais e destinadas exclusivamente para uso académico. Nao ha
resposta certa ou errada em nenhuma questao. Qualquer duvida, estou a disposicao pelo e-

mail marcosschebeleski@gmail.com e, desde ja, agradego imensamente sua disponibilidade
em participar.

Primeira Etapa

1. Informacdes gerais e caracteristicas da sua empresa.

INome da empresa: Cidade/UF:

Respondente: Fone:

e-mail

INumero de funcionarios IAno da Fundacdo (aproximado):

2. Indique 3(trés) fornecedores da sua empresa considerados importantes e com quem mantém relacionamento
comercial ha pelo menos um ano e também, se possivel, 0o nome do contato e o telefone.

Fornecedor 1.

Contato: Fone:

Fornecedor 2.

Contato: Fone:

Fornecedor 3.

Contato: Fone:
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APENDICE C - Questionario da Empresa Fornecedora

. ,‘(. P P A‘ Programa de P6s-Graduacao em Administracao
\ MESTRADO E DOUTORADO
Saudagdes! Meu nome ¢ Marcos Schebeleski e esta pesquisa ¢ parte integrante da
minha Tese de Doutorado em Administracdo pela Universidade Estadual de Maringd (UEM).
As respostas sdo confidenciais e destinadas exclusivamente para uso académico. Nao ha
resposta certa ou errada em nenhuma questao. Qualquer duvida, estou a disposicao pelo e-

mail marcosschebeleski@gmail.com e, desde ja, agradego imensamente sua disponibilidade
em participar.

1. Informagdes gerais e caracteristicas da sua empresa.

Nome da empresa: Cidade:
IRespondente: IFone:
e-mail IAno da Fundacdo (aproximado):

Nas questdes que se seguem, avalie o relacionamento entre sua empresa como fornecedora e a firma
compradora “[Nome da empresa que indicou esse fornecedor como importante]”, assim, ao responder, tenha
sempre em mente essa relacio.

Avali . u .
2. Avalie o relacionamento da sua empresa com o comprador mencionado
assinalando “1” para Nenhuma e “7” para Muito alta.

INenhuma Muito alta
1. A contribuicdo da empresa compradora para as vendas da nossa empresa ¢ 112345617
2. A contribui¢@o da empresa compradora para os lucros da nossa empresa ¢ 1213|4567
3. A contribuig¢do da empresa compradora para nosso crescimento a longoprazoé| 1 | 2 [ 3 | 4 | 5| 6 | 7
4. Importancia de maneira geral da empresa compradora para nossos negocios ¢ 112345617
3. A seguir, assinale “1” para Discordo Totalmente ¢ “7” para Concordo Discordo Concordo
Totalmente em cada um dos itens, considerando o comprador mencionado. Totalmente Totalmente
1. Na troca de informaqﬁo com a empresa .comprad.ora, espera-se que qualquer 1l1al3lalslel7
dado que possa ajudar a outra parte seja fornecida/compartilhada.
2. A troca de informagdes com a empresa compradora ocorre com frequéncia e 1l1al3lalslel7

informalidade e ndo apenas de acordo com um contrato pré-especificado.

3. Na troca de informag@o com a empresa compradora, espera-se que as duas
partes fornecam suas informagdes restritas e particulares para ajudar a outra 11234 |5]6]|7
parte.

4. Na troca de informagdo com a empresa compradora, espera-se que haja troca de
informag@o uma com a outra sobre eventos ou mudangas que possamafetara | 1 | 2 | 3 | 4 | 5| 6 | 7
outra parte.
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APENDICE D - Questionsrio da Empresa Compradora — Segunda Etapa

Segunda Etapa

NOME DO FORNECEDOR:

1. Considere o fornecedor indicado para responder o restante desse questionario, tenha sempre em mente o
relacionamento com esse fornecedor.

IH4 quantos ANOS a sua empresa compra desse fornecedor?

IAproximadamente, quantas vezes por ANO sua empresa compra desse fornecedor? vezes.
2. Avalie o relacionamento da sua empresa com o fornecedor indicado
assinalando “1” para Nenhuma e “7” para Muito alta. INenhuma Muito alta
1. A contribuigdo do fornecedor indicado para as vendas da nossa empresa é: 1{2(3|4|5]|]6]|7
2. A contribui¢do do fornecedor indicado para os lucros da nossa empresa €: 1234|567
3. A contribui¢do d9 fornecedor indicado para o crescimento a longo prazo da 112131als5l6l7
nossa empresa ¢:
4. A importancia do fornecedor indicado para o negocio da nossa empresa é: 12|34 |5]|6|7
3. A seguir, assinale “1” para Discordo Totalmente ¢ “7” para Concordo Discordo Concordo
Totalmente em cada um dos itens, considerando o fornecedor indicado. Totalmente Totalmente

1. Na troca de informagdo com esse fornecedor, espera-se obter qualquer
informacg@o que possa ajudar a nossa empresa.

2. A troca de informagdes com esse fornecedor ocorre com frequéncia e com
informalidade e ndo apenas de acordo com um contrato pré-especificado.

3. Na troca de informagdo com esse fornecedor, espera-se que as duas partes
fornecam suas informagdes restritas e particulares se puderem ajudaraoutra | 1 | 2 | 3 | 4 | 5] 6 | 7

parte.

4. Na troca de informagao com esse fornecedor, espera-se que nos mantenhamos
informados uma a outra sobre eventos ou mudangas que possam afetar a 12|34 |5]|]6|7
outra parte.

9. Nossa empresa e esse fornecedor possuem uma associacdo bem-sucedida 112131451617

10. O desempenho geral com o fornecedor nos tltimos tempos estd muito bom 11213141516

11. O desempenho com o fornecedor nos ultimos tempos em vendas tem sido
excelente.

12. O desempenho com o fornecedor nos ultimos tempos em lucratividade tem
sido muito satisfatorio.




