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RESUMO

Um desafio significativo para muitas empresas gtifiear os recursos que podem ser
utilizados para moverem-se das relacbes caraaeszaor forte poder de compra e posicao
de barganha para parcerias baseadas na coope@g@&acionamento colaborativo entre
comprador e fornecedor tem sido reconhecido comoirportante critério para alcancar
resultados positivos. A teoria do capital sociabrénece que as relacfes podem ser uma fonte
de recursos fisicos e informacionais. Assim, tent@®o objetivo analisar a relacdo das
dimensdes do capital social com o desempenho opeshcda empresa compradora. O
modelo proposto sustenta que o desempenho opeambaom custo, qualidade, entrega,
flexibilidade e inovatividade estdo positivamentacionados com as trés dimensdes —
relacional, cognitiva e estrutural — do capital isbd~oram amostradas plantas, no setor
industrial téxtil e de confeccionados brasileirtt€ye-se uma lista das empresas cadastradas
como fabricantes nacionais de vestuario e acess®o Guia TexBrasil da Associacao
Brasileira de Industria Téxtil (ABIT). Sorteou-se fbrma aleatdria simples uma amostra
probabilistica de mil empresas. Contatou-se cada por telefone, e coletaram-se 503
enderecos eletrénicos diretos validos de gestoneshvddos diretamente com fornecedores. O
guestionario foi elaborado com base no desenvohtionge escalas e composto por itens tipo
Likert com as medidas de cada construto do cagitzibl e do desempenho de operacdes. O
questionario foi revisado por executivos de duapresas do mesmo setor industrial e por
trés especialistas da area de operacfes. O peéftesdplicado em uma amostra de 17
executivos de formacdo semelhante a dos resposdettsou-se Andlise Fatorial
Confirmatéria (CFA) para validar as escalas. Ajdsta questionario, empregou-se um
formuléario on-line, enviado e monitorado durantereses de novembro e dezembro de 2013
para os enderecos eletronicos previamente ideaddie Utilizou-se o método similar ao
proposto por Dillmann (2002) e guiou-se umavey Obtiveram-se 117 respostas, 102 das
quais vdlidas. Conduziu-se CFA para avaliar a wdid e confiabilidade das respostas.
Testaram-se as hipoteses com regressado linearplall€onstatou-se que as medidas do
desempenho operacional do comprador relacionane-dertha distinta com cada dimensao
do capital social. Os resultados revelam que assagé relacionamento entre comprador e
fornecedor que envolve a avaliacdo de desempendyoropriabilidade, o compartilhamento
de informacé&o, o desenvolvimento do fornecedor édsao estrutural) e a visdo e valores

compartilhados (dimenséo cognitiva) estdo positesaten relacionados com o desempenho



operacional do comprador. O fator positivamentaciehado com o desempenho em custo é
a dimenséao estrutural (avaliagdo do desempenhaopragbilidade). O fator positivamente
relacionado com o desempenho em qualidade é a simesstrutural (apropriabilidade). O
fator associado com o desempenho em entrega € enshim cognitiva (visdo e valores
compartilhados). O fator associado com o desempamhoflexibilidade é a dimenséo
cognitiva (visdo e valores compartilhados). O faamsociado com o desempenho em
inovatividade € a dimenséo estrutural (desenvoltmeo fornecedor, compartilhamento de
informacdes e apropriabilidade). Em suma, a peaquisstra que as empresas compradoras
podem aproveitar a relacdo comprador-fornecedora paelhorarem seu desempenho
operacional, se as dimensdes apropriadas do capdial forem fomentadas.

Palavras-chave Capital Social. Desempenho Operacional. RelaginpZador-Fornecedor.



ABSTRACT

A significant challenge to many companies is totdg the resources that can be used
to move up the relationships characterized by sgtiomying power and bargain position to
cooperation based partnerships. The collaboragilionship between buyer and supplier has
been recognized as an important criterion to aehpositive results. The social capital theory
recognizes that relationships can be a source ydigdl and informational resources. In this
sense, one aims to analyze the relationship ofdiheensions of social capital to the
operational performance of the buyer company. Thepgsed model supports that the
operational performance in cost, quality, delivefigxibility and innovativeness related
positively to the three dimensions — relationafritive and structural — of social capital. We
sampled plants in the textile industry and Bramilimanufactured. We obtained a list of
companies registered as domestic manufacturergppdral and accessories in TexBrasil
Guide of the Brazilian Association of Textile Indiuss (ABIT). One has drawn up a simple
random sample composed by1000 companies. Each cgym@s contacted by telephone and
we collected 503 valid direct e-mail addresses ahagers involved directly with suppliers.
The questionnaire was based on the developmerhtdss and composed by items like Likert
with the measures of each social capital and coectstof the performance of operations.
Executives from two companies in the same industeator and three experts in operation
area reviewed the questionnaire. We applied thagstein a sample of 17 executives with
similar training to the one of the respondents. Wged a Confirmatory Factorial Analysis
(CFA) to validate the scales. Adjusted the questkine, we used an on-line form, sent and
monitored during the months of November and Decen20d3 for the e-mails previously
identified. We used a similar method to that pra@gbdy Dillmann (2002), and guided a
survey. We obtained 117 valid answers, 102 of thesne valid. CFA was conducted to
assess the validity and reliability of the respenddultiple linear regressions tested the
hypotheses. We verified that the buyer’'s operatipeagformance measures relate differently
to each dimension of social capital. The resulswslthat the relationship actions between
buyer and supplier that involve evaluating perfanoe appropriability, information sharing,
supplier development (structural dimension) and shared vision and values (cognitive
dimension) related positively to the buyer’s operal performance. The factor positively
related with performance in cost is the structuimhension (performance evaluation and

appropriability). The factor positively related tviperformance in quality is the structural



dimension (appropriability). The factor associat@dh performance in delivery is the
cognitive dimension (shared vision and values). Tdator associated with performance in
flexibility is the cognitive dimension (shared \dasi and values). The factor associated with
performance in innovativeness is the structuralesision (supplier development, information
sharing and appropriability). In short, the reskastiows that the buyer companies can
leverage the buyer-seller relationship to improweirt operational performance, if the

appropriate dimensions of the social capital acmeraged.

Keywords: Social Capital. Operational Performance. Buyepgbier Relationship.
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1 INTRODUCAO

Mudancas na economia global estdo conduzindo asesagpa adotar mecanismos
para satisfazer as necessidades do mercado. N (dttcada, fabricantes e prestadores de
servicos moveram-se em direcdo a um modelo de itegat que eles dependem cada vez
mais da sua rede de fornecedores. Associado assoganizacdes tém aumentado o nivel de
confianca na sua rede de suprimentos (TERPEND.,e2@08). Como os clientes exigem
solucbes de maior valor e sofisticacdo, a natudez@adeia de valor esta evoluindo para
relacdes cada vez mais dificeis entre as emprestsipantes. Por diversas razdes, a gestdo
dessas relagfes é bastante complexa. Uma delas ésgempreséarios ndo parecem ter as
ferramentas que |hes permitam compreender adeqeatiara natureza da transferéncia de
conhecimento e da colaboracéo; tampouco parecerapares de quantificar os beneficios
dessa nova estrutura de negocio que se apresetadeeem relacionamentos colaborativos
(BUHMAN; KEKRE; SINGHAL, 2005).

Tanto os compradores quanto os fornecedores dasipagdes dependem fortemente
de sua cadeia de suprimentos para promoverem ggrvigrodutos de qualidade (BUHMAN;
KEKRE; SINGHAL, 2005). A gestdo dessas cadeias wj@imentos, portanto, pode ser
essencial para o sucesso de uma organizacdo, @ogelbasear-se em varios fatores. Em
primeiro lugar, a relacdo entre empresas compraderafornecedoras € amplamente
reconhecida por profissionais e académicos com@amponente critico para 0 sucesso de
uma cadeia de suprimentos. Segundo Langfield-Sen@heenwood, (1998), muitas empresas
tém reconhecido que existem fortes vantagens campstno desenvolvimento de parcerias
de cooperacdo com fornecedor. Em paralelo a issogdesafio significativo para muitas
empresas € identificar os recursos que podem Beadbs para moverem-se das relacdes
caracterizadas por forte poder de compra e posledloarganha para parcerias baseadas na
confiangca e na cooperacédo. E cada vez mais impertmsiderar os fatores que podem
influenciar o desenvolvimento de relacbes coopeaxatentre comprador e fornecedor e vice-
versa, tanto que a relagdo entre comprador e fedoedem sido foco de estudos desde a
década de 1980 até os dias de hoje (TERPEND €08ai8).

O relacionamento entre comprador e fornecedor pedeéividido em duas categorias
principais: transacional e relacional. As trocassacionais sdo normalmente de curto prazo e
regidas por contratos (POWELL, 1990). Consideraqui® uma troca relacional pode assumir

a forma de uma alianca estratégica ou de uma pmreptre empresas, muitas vezes essa
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combinacao resulta em um compromisso de longo peage os parceiros, e € mais regida
pela confianga do que pelos contratos.

O capital social fornece uma base tedrica solida eaplorar relacionamentos de
forma colaborativa, em longo prazo, que é o focstadestudo. Recentemente, 0 uso mais
significativo do capital social, na area de gestdmperacdes tem sido apontado na gestdo da
cadeia de suprimentos (MATTHEWS; MARZEC, 2012). ddan o capital social pode ser
usado para examinar varios niveis do processo,edesitidividuo até a organizacéo. Ele
também oferece uma estrutura para estudar quesbtd@sortamentais. A teoria do capital
social ainda aparece de maneira timida no campBed#do de Operacdes (GO), pois esse
campo tem comecado recentemente a reconhecer atamga de comportamentos no

desempenho das empresas.

O capital social tem sido sucintamente entendidoAutler e Kwon (2002) como a
benevoléncia fabricada nas relacfes sociais e gde ger utilizada para facilitar a acdo. O
capital social vem sendo analisado sob diferertie8nienos sociais e econdmicos, dentre 0s
quais se ressaltam: a troca de recursos entre desda a inovagdo de produtos (TSAI,
GHOSHAL, 1998); o desenvolvimento de capital intelal e de competitividade
organizacional (NAHAPIET; GHOSHAL, 1998); as redederorganizacionais (TSAI,
GHOSHAL, 1998); o relacionamento com fornecedor KER, 1990) e a aprendizagem
interorganizacional (KRAATZ, 1998).

A revista The Economis{2013) apresenta um exemplo interessante sobessuc

baseado no capital social:

Desde 1974 produtos da Natura foram distribuidos wendedores
independentes, um pouco como as vendedoras da Adoiteia era
conhecer melhor seus clientes e fornecer um sepdssoal, mas também
havia felizes efeitos colaterais: menos funciorsgddobertos pela legislacéo
laboral onerosa; menos necessidade de capital tdutan periodo de
hiperinflacdo; menos dependéncia de estradas wiNstura se concentrou
no mercado médio, beneficiando o surgimento de mowa e grande classe
média The EconomistSept. 28, 2013 — Tradugdo nossa).

O exemplo acima mostra uma empresa cujo sucess@isEsno capital social. Eles
sao os lideres de mercado no maior canal para fede beleza (porta a porta) em um dos
maiores mercados para tais produtos de consumasiaempresa também é conhecida por
causa de seu relacionamento com os fornecedoffemesta tropical da Amazonia, usando 0s

mesmos principios de desenvolver fortes lacos cenmcamunidades que recolhem os
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ingredientes para seus produtos originais. Catalial é a chave para a vantagem
competitiva — tanto em marketing e operacdes. Apdsssas e outras evidéncias anedoticas,
a relacdo entre capital social e desempenho enagjes ainda n&o esta clara (MATTHEWS,;
MARZEC, 2012).

Para Nahapiet e Ghoshal (1998), o capital socialmé agregado de recursos
incorporados, disponivel através de e derivadceda de relacionamentos, possuido por um
individuo ou organizacdo. Esses mesmos autoresnddgeram a teoria de que o capital
social € de fato composto por trés dimensfes altemanter-relacionadas: relacional,
estrutural e cognitiva. A dimensao relacional reprea as relagbes pessoais em curso,
baseadas em uma histdria de interacdes, respeitbade, apego pessoal e emocional. Essa
dimensao é refor¢cada a partir da confianca e dmamre inclui obrigacdes e expectativas. A
dimensao estrutural abrange as propriedades deinetléndo vinculos pessoais e 0 padrao
global de conexdes. A dimensdo cognitiva inclui respntacdes compartilhadas,
interpretacdes, linguagem compartilhada, cédigaapeotilhados e sistemas de significado
entre as partes (NAHAPIET; GHOSHAL, 1998).

Na &rea de operacdes, o desempenho operaciomasdtate custo, qualidade, entrega
e flexibilidade, com alguns pesquisadores adicidoaninovatividade como um quinto fator
(WARD et al., 1998; KRAUSE; PAGELL; CURKOVIC, 2001\ teoria do capital social
reconhece que as relagbes podem ser uma fontecdesas fisicos e informacionais.
Pesquisas mostraram que o uso desses recursogjpddeuma variedade de organizacgoes a
conseguirem resultados positivos, tal como melhordesempenho operacional da empresa
(COOKE, 2007; KRAUSE; HANDFIELD; TYLER, 2007; LAWSQ TYLER; COUSINS,
2008). As caracteristicas dos relacionamentos eatrgprador e fornecedor e como impactam
o desempenho entre empresas sao explicadas pdreMate Marzec (2012). H4, no entanto,
beneficios e desvantagens no uso do capital snoialelacionamento colaborativo entre
comprador e fornecedor (VILLENA; REVILLA; CHOI, 2Q). Carecem ser exploradas, na
area de gestdo de operacgOes, acles de relacionareenblvendo as trés dimensfes mais
apropriadas do capital social (cognitiva, relacipeatrutural), para melhorar o desempenho

operacional (custo, qualidade, entrega, flexibdela inovatividade) da empresa compradora.
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1.1 CONTRIBUICAO, JUSTIFICATIVA, OBJETIVOS E PROBLEMA B PESQUISA

Embora a literatura sobre gestao frequentemengeirsgpirada pelas teorias gerais da
empresa, e, as vezes, reconheca algumas ligacéagital social raramente é discutido como
uma teoria especifica da empresa, e ndo € integmdetamente em tais teorias. Parece que o
conceito ndo tem uma base explicita em uma teerial ga empresa. Este estudo contribui
teoricamente, ao estabelecer tal alicerce na Vi@geada em Recursos (VBR). A VBR
considera a empresa como um conjunto de recursdgindo recursos vitais intangiveis que
podem criar vantagens competitivas e lucros sumioNeste estudo, o capital social é
interpretado como uma parte crucial desse cong@t@cursos.

Na VBR, € indispensavel tentar entender quaispms tile recursos sao suscetiveis de
gerar renda. Em geral, parece que recursos valiesasissos e dificeis de substituir sdo
geralmente mais importantes do que aqueles querspresentes. Na perspectiva da VBR,
normalmente, o capital social acumula-se como watceimprevisivel de outras atividades, e
nao por projeto. Além disso, seu efeito pode speuddente do contexto e da dependéncia do
percurso.

Esta tese fornece contribuicdes a area escolhista, que podera apontar as praticas
de relacionamentos que contribuem para uma refacé® ou seja, de colaboracao de longo
prazo entre comprador e fornecedor, as quais pseemsadas como recurso para melhorar a
competitividade e, por consequéncia, melhorar cemdpenho operacional da empresa
compradora. Também identifica novas acbes que padEnconsideradas, quando se opera
com o setor industrial téxtil e de confeccionadwssiteiro. Por conseguinte, pode ser que o
capital social seja importante ou ndo na conquistaompetitividade, assim como pode ser
gue as atividades para construir o capital soejans semelhantes ou variem muito de setor
para setor, de pais para pais.

Entédo, investigar a relagdo comprador-fornecedtlizando como embasamento
tedrico a teoria do capital social, examinando wotgmente as trés dimensbes do capital
social e sua relagdo com o desempenho operaciomdé\éante tanto para area académica,
quanto para as praticas gerenciais. Na area acezaéestende a literatura apontando quais
sdo as acOes mais apropriadas para serem aplieaskiabelece um alicerce para o capital
social na VBR. Na prética, auxilia a diminuir o qmrtamento oportunista de fornecedores e

aumenta a capacidade do comprador para tomar deaifitazes. Este estudo também abre
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novos caminhos de pesquisa no contexto colabordbveelacionamento entre comprador e

fornecedor, e sugere direcbes para futuras pesqeliggiticas.

Somente a partir de 2006, pesquisas na area dgogestoperacdes que usaram 0O
capital social para explorar a diade compradorefmedor foram publicadas. Esses estudos
apenas comecaram a desenvolver os construtos glesmas atividades do capital social. Por
isso, este estudo dilata construcdes ja existerie€sea de gestdo de operacdes. Importantes
periodicos da area de gestdo de operacles, por deechamadas recentes de trabalhos,
reconhecem a necessidade de estudos que envolpactassdo capital social. Sendo assim,
esta pesquisa ajuda os empreendedores brasiledams@eenderem as praticas empresariais
presentes na gestdo da cadeia de suprimentos datriadtéxtil e de confeccionados.
Acredita-se que esta abordagem é Unica, e oferswe wisdo esclarecedora tanto para
académicos quanto para profissionais, quando dizag@o de negdcios em ambiente
doméstico ou global que envolve esse setor indilisEsta tese, que envolve o estudo sobre
relacionamento colaborativo, € oportuna, e forremdribuicdes tanto para efeitos praticos

quanto para fins académicos.

A maioria das pesquisas sobre as relacdes entrprador e fornecedor j& realizadas
trata apenas de um pais de forma isolada, por dzenips Estados Unidos da Amériaa
Reino Unido. Nenhuma pesquisa mencionou o Bramihpbuco o setor industrial téxtil e
confeccionados brasileiro simultaneamente. Estepénoeiro estudo sobre pesquisas feitas
acerca do assunto que investiga o relacionamentoprealor-fornecedor no contexto
brasileiro em um setor industrial especifico, usangembasamento tedrico do capital social.
Para Nielsen (2003), os estudos dos efeitos ddatagmcial sdo mais fecundos, quando
realizados com sensibilidade para as especificelddecontexto, e ndo quando eles assumem
a forma de tentativas para destilar elementosatbstde livre contexto.

Outras medidas, diferentes daquelas utilizadaKpause, Handfield e Tyler (2007)
sdo empregadas para verificar a relacdo entreatapitial e desempenho operacional. Essas
outras medidas vao além do desenvolvimento do dedw, e contemplam a relacdo
comprador-fornecedor e o desempenho operacionatodgprador no contexto brasileiro,
pois, em virtude das diferencas culturais signiives, as praticas brasileiras de negdécios
apresentam diferencas importantes, se comparadgwafisas de negocios dos paises
orientais, por exemplo (JIANG; PRATER, 2002). Cdesando que a cultura é a

programacao coletiva da mente que distingue os moamile um grupo ou categoria de

! Doravante, apenas Estados Unidos.
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pessoas de outro (HOFSTEDE, 2007), ela influeneragp¢des que atingem as tomadas de
decisfes, e, entdo, o que funciona em um pais pédese adequar a outro (HOFSTEDE,
2007).

O capital social pode ser estimulado deliberadaenentemergir como consequéncia
de relacionamentos (JOHNSON; ELLIOTT; DRAKE, 201Em tempos de acirrada
competicdo, as praticas que desenvolvem e mantéhgagdes pessoais, a confianca, a
cooperacgao, o respeito e a amizade podem seradtzna relacdo comprador fornecedor e
podem trazer beneficios que, na auséncia dessasmpréao seriam possiveis. Nesse sentido,
tem-se como objetivo analisar a relacao das dinesndd capital social com o desempenho
operacional da empresa compradora. Tal objetivperagionalizado, nesta pesquisa, por
meio da andlise da relacdo da dimenséao relaciestljtural e cognitiva do capital social,
com o desempenho operacional do comprador, no @uefare a custo, entrega, qualidade,
flexibilidade e inovatividade; e da verificacdo soljuais praticas de relacionamentos podem

melhorar o desempenho operacional da empresa cdonpra

Esta tese investiga a relacdo comprador-fornecedan dos tipos de relacionamentos
interorganizacionais — em um setor industrial beasi especifico, ou seja, a industria téxtil e
de confeccionados, bem como a relacdo entre cagutadl e desempenho operacional do
comprador. Especificamente, este trabalho preteiedponder a seguinte pergunta de
pesquisa:Como cada uma das trés dimensbes do capital s@malelacionam com o
desempenho operacional da empresa compradora dor setdustrial téxtii e de

confeccionados brasileiro?

Para este estudo, desenvolveram-se algumas hipétesepesquisa. Elas foram
estabelecidas a partir da leitura realizada naxipais referéncias sobre o tema e indicam
suposi¢cdes que foram confirmadas ou ndo no decdoezstudo. As hipdteses propostas
sustentam que o desempenho operacional do compatfopositivamente relacionado com

as dimensodes do capital social.

A presente tese esta estruturada, a partir doubamitrodutorio, em quatro capitulos.
O Capitulo 2 trata do referencial tedrico. Neleeapntam-se aspectos sobre a relacdo
comprador fornecedor, a VBR, a teoria do capitaiadce suas dimensdes, caracteristicas,
desvantagens e seu impacto na gestdo do relaciotaroem fornecedores. Ainda nesse

capitulo, sdo apresentadas as trés dimensdes ithl eap desempenho operacional.

Na sequéncia, estd o Capitulo 3, e nele constatodméitilizado. Nesse capitulo,

detalham-se o delineamento da pesquisa, 0 insttomee coleta de dados, o
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desenvolvimento das medidas dos construtos, assim @ populacéo e técnicas de coleta e
andlise dos dados. No Capitulo 4, encontram-sed@ses e resultados da pesquisa. Por fim,

no Capitulo 5, apresentam-se as conclusdes, dagies e futuros estudos.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Para essa pesquisa, inicialmente, é feita a castiezdcao sobre o que tange a relacéo
comprador-fornecedor, as suas caracteristicas eriameia, visto que essa sintonia é um dos
aspectos que compdem a gestdo da cadeia de sumsmené apenas um dos tipos de
relacionamentos interorganizacionais. Em seguid@) ®presentados alguns pontos
importantes da VBR, explicando que as vantagenspebttivas advém das capacidades
especificas em desenvolver e administrar recursaitv@s escassos que sao inimitaveis ou

dificeis de imitar.

Na sequéncia, a tematica capital social € apontassim como 0S Seus varios
conceitos, suas trés dimensdes, caracteristicagamtagens e o impacto do capital social na
gestdo de relacionamentos com fornecedores. Qutagitencerrado com o que se trata de
desempenho operacional e respectivas hipétesessdaipa.

2.1 RELACAO COMPRADOR-FORNECEDOR

Os fornecedores sédo excelentes fontes de novassigeira alcancar resultados
operacionais superiores em termos de alta qualidaieega rapida e com baixo custo
(VICKERY et al.,, 2003). Portanto, os relacionamentmlaborativos entre comprador e
fornecedor podem alavancar resultados operacicogisriores, e beneficiar a ambos nao sé
em conhecimento adicional, mas também em aprergtizague resulta em inovacao
(KOGUT; ZANDER, 1992).

O capital social € uma abordagem relativamente m@ara mostrar as relacbes de
fornecedor e comprador, mas pode contribuir patap sua importancia nesse tipo de
relacionamento interorganizacional, no qual estaqpsa esta focada. Quando o0s
participantes em uma diade tém os mesmos objetivasores, sdo mais propensos a formar
uma relacdo de cooperacdo. A teoria do capitalakadentifica os antecedentes para
relacionamentos cooperativos como a confianga arganizacional, a consisténcia de
objetivo e a reciprocidade.

A rede de fornecedores esta-se tornando cada viezimportante para 0 sucesso
continuo e a rentabilidade de ambos, fabricantesganizacdes de servico (BUHMAN;
KEKRE; SINGHAL, 2005). A gestdo da relagdo fornemreé@ uma abordagem para a
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estruturacéo e para a gestdo de relacionament@scampradores e seus fornecedores. Mas
nao se trata de uma empresa, alinhando todos s feemecedores e forcando-os a
implementacdo de software, por exemplo, nem de rgoepso de certificacdo simples ou,
entdo, de um esquema de classificacdo. Na verdadwa, processo de melhoria continua que
abrange préticas de negdcios, comunicacdo pessedhaonamentos em VAarios niveis da
organizacdo. A gestao da relacdo fornecedor aunzeateciéncia dos processos associados
com a aquisicdo de bens e de servigos, gestaotodguese processamento de materiais
(GANSTER, 2009).

A relacdo comprador-fornecedor pode ser caractlizeomo transacional (néo
cooperativa) ou relacional (cooperativa) (LANGFIESMITH; GREENWOOD, 1998).
Trocas transacionais sao normalmente de curto ptémo mercado controlado e regulado
principalmente por contratos (POWELL, 1990). Esstaaio inclui muitos parceiros de troca,
e fornece o beneficio de dependéncia reduzida eminioo provedor. Fornecedores sao

frequentemente selecionados com base em precpaniigdidade do produto.

Uma troca relacional pode assumir a forma de una@mgd estratégica ou parceria
entre as empresas, que representam um compromisegarceiros e entre selecées mais de
confianca do que de contratos. A esse tipo de tax@mpresas dependem de um pequeno
namero de fornecedores-chave, e, normalmentetaeseim um acordo de longo prazo (LIU;
LUO; LIU, 2009).

O gerenciamento dessas relacbes vai aléem de umgagdw contratual. As
organizacbes estdo cada vez mais conscientes dor i@ desenvolvimento de
relacionamentos colaborativos entre comprador eetmdor (SYTCH; GULATI, 2008;
CAO; ZHANG, 2010). Em um relacionamento de longazpr, € impossivel prever
contratualmente cada contingéncia. Portanto, a&el&ntre as partes torna-se a principal
ferramenta para resolver problemas contratuaisafma das empresas usa uma combinacao
contratual de curto prazo com alguns fornecedorde #ngo prazo com os fornecedores
estratégicos (LAWSON; TYLER; COUSINS, 2008). Asagdes estratégicas cooperativas de
longo prazo entre a empresa compradora e os faloexepodem ser uma fonte de vantagem
competitiva, resultando em melhor desempenho d®,cgsalidade, entrega ou flexibilidade
(KRAUSE; HANDFIELD; TYLER, 2007).

Uzzi (1997) conduziu um dos primeiros estudos gwaménou o impacto de
relacionamentos fortes entre empresas. Esse aitaiog a industria de vestuario de Nova

lorque, e constatou que relacionamentos fortesatmhum impacto significativo no
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desempenho. Até entdo, a maioria das pesquisagrtomg-se em relacbes transacionais.
Desde aquela época, pesquisadores das areas @le gek gerenciamento de operacdes tém

examinado esses tipos de relacdes.

Algumas teorias tém sido utilizadas para examinarcamportamento dos
relacionamentos interorganizacionais, a exempteoaa da agéncia (EISENHARDT, 1989),
que explica a relacao entre dois ou mais individ@éegundo Hendriksen e Breda (1999, p.
139), “um desses dois individuos é um agente dwocthamado de principal — dai o nome de
teoria deagency O agente compromete-se a realizar certas tapHes o principal; o
principal compromete-se a remunerar 0 agente”. &esac¢do, espera-se que 0 agente tome
decisGes que visem aos interesses do principalet&nto, de acordo com Eisenhardt (1989,
p. 59), “principal e agente estdo engajados emamportamento coorporativo, mas possuem
diferentes metas e diferentes atitudes com relagadsco”. Quando a Teoria da Agéncia
destaca a relagdo entre principal e agente, ela sedoefere apenas a relacdo entre
administradores/gestores. A relacdo de agéncia pedeestabelecida entre comprador e
fornecedor. A teoria da agéncia encara esses gplnientos como contratuais, e requer
mecanismos de governancga para garantir que agantggam adequadamente 0s requisitos
necessarios do principal.

Outro exemplo de teoria que tem sido utilizada @a@minar o comportamento dos
relacionamentos interorganizacionais é a teoriacdetos de transagédo de Williamson (2008).
O mesmo autor explica por que os custos de transasg@rem por meio de um modelo de
falha de mercado. Dois fatores — humanos e amisentpodem contribuir para a falha de
mercado. Fatores humanos incluem a racionalidaxg¢atia e comportamento oportunista,
enquanto fatores ambientais consistem na incergszdtante das mudancas tecnoldgicas e na
complexidade de mercados externos. Essa teoriccaxple a cooperacéo interorganizacional
pode superar as limitacbes da racionalidade limjta$segurar eficiéncia econémica com
custos de transacdo reduzidos, e perceber a adbilde transacdo contra ameacas de
oportunistas. A teoria de custos de transacao &asenas decisdes sobre a minimizagao de
custos de transacao, tais como o custo de govexrnengiuitas vezes, é usada para analisar as
decisbes de fazer ou de comprar.

A teoria da dependéncia de recursos também tem wiitizada para examinar o
comportamento dos relacionamentos interorganizatgsonDe acordo com essa teoria,
algumas empresas podem controlar internamente tsd@Ecursos necessarios para funcionar
de forma eficaz (REID; BUSSIERE; GREENAWAY, 2000.fornecimento de insumos do
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mercado torna a empresa dependente de outras e@sma&s recursos criticos e, portanto,
aumenta a probabilidade de eventos imprevisivessa Bperspectiva da dependéncia de
recurso sugere que as relacoes bilaterais surgem ooganizacdes individuais que tentam
assegurar 0s recursos necessarios (PFEFFER; SALUANTI78). Se uma empresa €
deficiente no dominio de determinado recurso, essg@desse recurso € considerada essencial
para ganhar uma vantagem competitiva, a empre&aatges intencionais para adquirir o
recurso (REID BUSSIERE; GREENAWAY, 2001). A teoma dependéncia de recurso
baseia-se no poder. Se um comprador tem varioededores, em seguida, ele reduz a

dependéncia de um unico fornecedor.

Essas teorias tendem a concentrar-se na parte mmandas trocas e assumir que
todos os atores ajam em seu proprio interesse.elgdes interorganizacionais sao, na
verdade, uma forma de estrutura social; portantipa de interagéo social poderia ter um
impacto significativo sobre o desempenho operatideambas as empresas compradoras e

fornecedoras.

Conforme mencionado anteriormente, o capital s@ciaha abordagem relativamente
nova para mostrar as relagdes de fornecedor e edmpmas pode contribuir para apontar
sua importancia nesse tipo de relacionamento iganizacional, em que esta pesquisa esta
focada. Essa teoria afirma que as redes de retaoemo sdo um recurso valioso para
interacbes sociais (BOURDIEU, 1986). Tal perspectiencoraja o comportamento
cooperativo como as aliancas interorganizacioff@sricos do capital social centraram muita
atencdo sobre as propriedades estruturais daesld&DLER; KWON, 2002). Enquanto
fortes lacos sdo condutas importantes na trocaalgsos, Levin e Cross (2004) afirmam que,
na dimenséo relacional do capital social, por exeng confianga organizacional medeia a
relacdo entre lagos forte e troca de recursos. g<ahoshal, (1998) encontraram que, em
nivel de departamento, a dimensao estrutural ddategocial, estimula a confianca e a
imparcialidade percebida da relacdo, que, por &za leva a troca de mais recursos entre
departamentos. Nos relacionamentos com alto nevelodfianca, as organizacdes tendem a
ser mais abertas para o potencial de criagcdo de par meio de troca e combinagédo de
recursos (TSAI; GHOSHAL, 1998). O capital sociatrpige aos participantes da cadeia de
suprimentos tornarem-se mais envolvidos na trocaalsoe tomarem acdes que, caso
contrario, seriam consideradas arriscadas (PUTNEI5). Quando os participantes em uma
diade tém os mesmos objetivos e valores, eles s@propensos a formar uma relagdo de

cooperacao.
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Este estudo usa a Teoria do Capital Social, e &3ceelacdes estratégicas de longo
prazo entre comprador e fornecedor. Esse tipo Bed® comprador-fornecedor € uma
relacdo de cooperacdo em longo prazo, quando asipagdes mantém controle sobre seus
proprios recursos; os problemas séo resolvidogpenmédio de discussao; e regras e normas

de reciprocidade asseguram a cooperacédo (BRASS 20@4).

2.2 VISAO BASEADA EM RECURSOS (VBR)

A relacdo comprador-fornecedor pode ser fonte deéagem competitiva, pois, do
ponto de vista de Barney (2012), a teoria da VBgeseique a gestdo de compras e da cadeia
de suprimentos frequentemente tem os atributospqdem capacita-los para ser fonte de
vantagem competitiva sustentada. Esses atributtesnpser os relacionamentos entre os elos

da cadeia.

Autores classicos do campo das estratégias compsttEm argumentado o aumento
da complexidade e dinamicidade dos ambientes déciesy em que vantagens competitivas
tendem a ser rapidamente imitadas ou superadas pelocorrentes (PORTER 1989;
GRANT, 1991; BARNEY; HESTERLY, 2007). Sendo assisobreviver e prosperar em
ambientes de acirrada competicdo torna-se difioilneplexo. Entédo, alguns fatores tais como
flexibilidade, rapidez e inovagcdo passam a seridersdos como potenciais fontes de
vantagem competitiva (BARNEY; CLARK, 2007).

O paradigma da VBR vé as vantagens competitiva® carindas da idiossincrasia
das firmas e ndo do ambiente de mercado, ou sejgardagens competitivas advém das
capacidades especificas das empresas em deserealhgrinistrar recursos e ativos escassos
que sao inimitaveis ou dificeis de imitar. De uneaspectiva da VBR, ativos essenciais nao
sao rapidamente desenvolvidos, nem sdo simplesree sdquiridos.

A VBR é uma das perspectivas contemporaneas dotesaa pesquisa, quando se
trata de estratégias, principalmente devido aaigeu analitico, evidenciando sua relevancia
na pratica administrativa de modo eficiente e efica

O conceito Resource-Based View (RBV), em portugWé&so Baseada em Recursos
(VBR) foi inicialmente apresentado por Wernerfel©84). Pesquisadores como Barney,
(1991) e Peteraf (1993), apoiados nos estudos daeo$te (1959) sobre a Teoria do

Crescimento da Firma, apresentaram contribuicOgmrniantes para o desenvolvimento e
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popularizagdo da teoria VBR nos meios académi@amesariais nos ultimos anos. Penrose
(1959) sugere que diferencas no grau de contraderelcursos representam direcionadores
essenciais para diferentes niveis de desempenherdpeesas. Na visdo desse autor, a

empresa €:

Essencialmente, um conjunto de recursos cuja agéia € organizada por
um quadro de referéncia administrativo. Em certdide, os produtos ficam

sendo produzidos pela empresa e em um dado momeptesentam apenas
uma das mdultiplas possibilidades pelas quais a esappoderia estar
utiizando seus recursos, um incidente no desemaeiMo de suas

potencialidades basicas (PENROSE, 1959, p. 150).

Sendo assim, a diferenca de desempenho entre empede ser entendida a partir
dos seus tipos de recursos sob controle e de ceses eecursos sdo mobilizados e utilizados
em suas atividades. De acordo com Barney e Hest2d7, p. 91), recursos devem ser
entendidos como “os ativos tangiveis e intangiggie uma empresa utiliza para criar e
implementar suas estratégias”, e capacidades camastibgrupo de recursos que permitem

que uma empresa tire vantagem de seus outros @eturs

Pesquisas na area de administracdo estratégictaegrargue as diferencas existentes
entre o desempenho das empresas dentro de uma miesiistria mostravam-se
expressivamente superiores as diferencas de deskmpatre as industrias (GRANT, 1991).
A partir disso, o0 interesse de pesquisadores pedfdisa do papel dos recursos e das
capacidades internas da empresa é despertadmtBpad/BR destaca a estratégia ligada aos
recursos e capacidades internas da empresa, outgeégm aquilo que ela utiliza para
desenvolver, fabricar e entregar produtos ou sesvjgara seus clientes (WERNERFELT,
1984).

Para explicar como duas empresas que operam ermmesBmo Setor apresentam
resultados diferentes, Barney e Hesterly (200 raemtam duas suposi¢cdes basicas sobre os
recursos e capacidades que as empresas contrala®jag a heterogeneidade da imobilidade
dos recursos e as capacidades. A heterogeneidadeulsos significa que, para determinado
ramo de atividade, algumas empresas podem sercoragetentes em realizar determinadas
atividades do que outras (BARNEY; HESTERLY, 20@)tdo “empresas diferentes podem
possuir conjuntos diferentes de recursos e capiEsgdanesmo que estejam competindo em
um mesmo setor” (BARNEY; HESTERLY, 2007, p. 65). blaso das capacidades, a questao
central est4 voltada para o tempo em que essaerdies existentes entre 0s recursos e as
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capacidades podiam ser sustentadas pelas empbegasmdo os autores, a situacdo de duas
empresas que operam em um mesmo setor apresememeitados diferentes pode ocorrer
porque pode ser muito custoso para elas, sem gexossos e capacidades, desenvolvé-los

ou adquiri-los.

Ao considerarem-se as duas suposi¢cOes — heterdgdeee capacidades — juntas,
pode-se entender porque algumas empresas super@ias, omesmo que elas estejam

competindo no mesmo setor, pois:

[...] se uma empresa possui recursos e capacidaliesos que outras
poucas empresas possuem, e se essas outras engmesidgram muito

custoso imitar esses recursos e capacidades, a&esanpue possui esses
ativos tangiveis e intangiveis pode obter uma gmma competitiva

sustentavel (BARNEY; HESTERLY, 2007, p. 65).

Para Penrose (1959), o processo de crescimentdirdass, caracterizado pelas
oportunidades externas e internas, € decorrensew@onjunto de recursos, classificados em
trés categorias principais:

1) recursos fisicos: incluem as maquinas, infraestiutie manufatura e construcdes

utilizadas pelas empresas em suas operacoes;

2) recursos humanos: incluem toda a experiéncia, oimeeto, julgamento,

propensao ao risco, e visao de individuos assceiealo a empresa;

3) recursos organizacionais: incluem a historia, refementos, habilidade, e cultura
organizacional que sdo atributos dos grupos devithabs associados com a
empresa, ao longo de uma estrutura formal de caacé, explicitos sistemas de
controles gerenciais e politicas de compensacao.

Além desses, Barney (1995) ainda inclui os recufis@sceiros que se referem aos

deébitos, equidades, ganhos retidos e similares.

Grant (1991) apresenta seis categorias de recudésa dos recursos fisicos,
humanos, organizacionais e financeiros, o0 autotuiinos recursos tecnolégicos e de
reputacdo. Esses seis recursos podem ser deficodos ativos facilmente identificaveis, os
recursos tangiveis ou recursos intangiveis dearan&terogéneo e de dificil transferéncia os
quais estardo vinculados, quase que permanenteraentgresa.

A VBR sustenta que a vantagem competitiva resutdaminio de recursos valiosos,
raros e de dificil imitacdo e/ou substituicdo. Qurso valioso capacita a empresa a
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exploracdo de oportunidades e/ou a neutralizac@n@acas. O recurso pode ser considerado
raro, se nao for controlado pelos principais comgues. Por fim, um recurso é considerado
de dificil imitacdo e/ou substituicdo: quando os@pais concorrentes nao conseguem
adquiri-lo ou desenvolvé-lo ou substitui-lo por rout por custos similares; quando
identificados, devem apresentar dificuldades, peef@almente impossibilidade, em sua
reproducao pelos competidores, ou seja, a pedddeide ndo apresentar o mesmo valor para
as outras organizacoes e para o ambiente compgBBARNEY; HESTERLY, 2007).

Barney e Hesterly (2007) evidenciam as trés praisipazdes que faz um recurso ser

de dificil imitacdo e/ou substituicdo:

1) Dependéncia de percurso: alguns recursos sao adgelog devido ao caminho
qgque uma empresa trilhou durante a sua trajetédaseja, uma Unica série de
eventos pode ter levado a empresa a desenvohamndeados recursos, que, hoje,
sao mais dificeis ou caros de serem desenvolvBIARKNEY, 1995; BIRCHALL;
TOVSTIGA, 2005);

2) Ambiguidade causal: representa a dificuldade que&arsorrentes possuem em
saber, exatamente, qual € a razdo de uma empres2miar desempenho superior.
Dessa forma, os concorrentes ndo saberdo quaisasctdeverdo ser adquiridos,
imitados ou substituidos (LIPPMAN; RUMELT, 1982; BAEY, 1995);

3) Complexidade social: os recursos podem apreseitdaca@nplexidade social, pois
incluem todos os ativos, capacidades, processoaniagjivos, atributos da
empresa, informacdo, conhecimento controlados mglresa, e permitem

conceber estratégias que melhorem sua eficiérefiaacia (BARNEY, 1995).

A integracdo do capital social das empresas ocwr®BR, pois, do seu ponto de
vista, o capital social funciona como um importargdeurso intangivel. O capital social
interno permite implementacédo de estratégias @¢egawi de valor que ndo estdo disponiveis
para os rivais, e ajuda a criar uma base de rezupse sao valiosos, dificeis de replicar, e
crescem por intermédio da aprendizagem. Lagcos aganzacdes externas podem formar
um ativo adicional ou recursos para a empresa.ampode ser uma significativa fonte de
vantagem competitiva, porque eles podem melho@apacidade da empresa para acessar,
implantar, trocar e combinar recursos valiososs Fledem fornecer acesso privilegiado e
oportuno de informacdes que ndo sdo de dominioquiidUBINI; ALDRICH, 1991).

Apos revisdo da literatura sobre a VBR, a seguiraddse a teoria do capital social

que é a base de sustentacdo da fundamentacaatdésse estudo. Em geral, a teoria do
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capital social explora os beneficios e custos ddas de relacbes e lagos sociais. O capital
social de uma empresa € incorporado em relacdes @48 fronteiras da empresa. A VBR
considera a empresa como um conjunto de recursdgindo recursos vitais intangiveis que
podem criar vantagens competitivas e lucros supsidNesse sentido, o capital social € uma
parte crucial deste conjunto de recursos (CHISHONMELSEN, 2009).

2.3 A TEORIA DO CAPITAL SOCIAL

Embora Portes (1998) afirme que os principios dpita@lasocial remontam aos
primérdios da sociologia, em Durkheim, o conceidmecou a popularizar-se apenas a partir
dos estudos de Bourdieu, nas décadas de 197038843IWAIN, 2003). A teoria do capital
social baseia-se na premissa de que uma redeabgorgElmentos fornece acesso a recursos
valiosos que podem ser usados para alcancar umedade de resultados positivos
(JACOBS, 1965; BOURDIEAU, 1986; COLEMAN, 1988; BURT992 apud NAHAPIET,;
GHOSHAL, 1998). A area da Sociologia tem reconhecge o envolvimento e a
participacdo em grupos podem ter consequénciaivaaspara o individuo e a comunidade
(PORTES, 1998). Bourdieau (1986 apud NAHAIET; GH@&H1998) realizou a primeira
analise contemporanea do capital social em qudedieiu o capital social como o agregado
dos recursos reais ou potenciais que sao ligagosse de uma rede duravel de relagées mais
ou menos institucionalizadas de conhecimento mawaeconhecimento. Essa definicao
reconhece dois elementos importantes do capitélsoc

1) o relacionamento social entre os atores;

2) os recursos disponibilizados por meio da relagéo.

Nesse contexto, os atores podem ser o doador eaeptor do recurso. Coleman é
outro pioneiro do conceito moderno de capital dp@aé creditada com destaque a sua
importancia na sociologia americana (PORTES, 19@8eman (1988, p. 98) definiu o
capital social como uma funcéo: “uma variedade dedades com dois elementos em
comum: todos eles consistem em algum aspecto ttasuess sociais e facilitam determinada
acdo de atores dentro da estrutura”. Essa defirtrggoa tona um elemento adicional de
conceito social: a acdo é necessaria para os aowedvidos realmente usarem 0S recursos
disponiveis. Em suma, capital social € composto de:

1) uma rede social de relacionamentos;
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2) atores (doadores e receptores);
3) recursos disponiveis a partir da rede social;
4) acao por parte dos atores.

Socidlogos e economistas tém duas visdes muitoediles de uma empresa. Os
sociélogos centram-se sobre 0s aspectos sociagedasas que compdem uma empresa sem
a consideracao das influéncias econdmicas; os gustas focam as atividades econdmicas
da empresa sem considerar 0s aspectos sociaisri& d® capital social concilia essas visdes
conflitantes, reconhecendo que os beneficios taigi@ financeiros podem ser obtidos a
partir de redes de relacdes pessoais, e tambémhezm os beneficios adicionais para os
individuos e empresas. O capital social abordasaipitidade de atingir os fins que seriam
impossiveis sem ele ou poderiam ser alcancadosasig@r um custo extra (COLEMAN,
1988). Os beneficios incluem acesso privilegiado camhecimento e a informacao,
oportunidades preferenciais para novos negociogutagdo reforcada, influéncia e a
compreensao das normas de rede (INKPEN; TSANG, )20B%istem trés principais

beneficios do capital social, quais sejam:

1) fornecimento de informagBes por meio do acesso as mmplas fontes de
informacé&o e melhora da informacdo em qualidad#éipgacia e atualidade;

2) influéncia, controle, e resultados devido ao ir@ieroio de recursos de poder.

Individuos em posicao de poder podem influenciamas de redes sociais;

3) crencas e normas sociais fortes fornecem a sdikde que incentiva a
conformidade com as normas da rede, e reduz asieéaés de contratos formais
(ADLER; KWON, 2002).

O capital social pode aumentar a eficiéncia da,ag@umizando a redundancia. Visto
0s seus beneficios, torna-se facil notar a impoamnle compreender a natureza e a
construcdo do capital social e como pode ser ajpaole nos relacionamentos
interorganizacionais. Mesmo que as desvantagewrgapltal social tenham sido apresentadas
por Villena, Revilla e Choi (2011), deve haver uimiana apropriada e equilibrada quanto ao

uso desse recurso.

Ha uma variedade de definicbes de capital sociéiteratura académica. Para Putnam
(2002, p. 117), “o capital social diz respeito aacteristicas da organizacdo social como
confiangca, normas e sistemas, que contribuem pameergar a eficiéncia da sociedade,
facilitando agbes coordenadas.”. O termo capitailaode acordo com Jacobs (1965 apud
NAHAPIET; GHOSHAL, 1998, p. 243), foi:
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[...] inicialmente surgido nos estudos sobre comuiéda destaca a
importancia chave — para a sobrevivéncia e funon@mio das comunidades
— das fortes redes de relacionamentos pessoaiavibsdas ao longo do
tempo, as quais provém a base para a confiangpeiE@o e acao coletivas
nestas comunidades.

Para Coleman (199@pud NAHAPIET; GHOSHAL, 1998 p. 24), o capital social
refere-se “aquelas caracteristicas da organizag@al stais como confianga, normas e redes
que podem melhorar a eficiéncia da sociedade, palithrem acdes coordenadas”. Para
Baker (1990apud PORTES, 1998, p. 6), por exemplo, o capital sogialim recurso que
atores derivam de estruturas sociais especifieatd® 0s usam para perseguir seus interesses;

€ criado através das trocas nas relacdes entteres’a

O conceito de capital social, para Loury (199pud PORTES, 1998), captura a
diferenca de acesso as oportunidades por internd&Eil@cos sociais para minorias e nao
minorias, mas ele ndo trabalha com uma definicsteraiatica das relacdes do capital social

com outras formas de capital.

Nahapiet e Ghoshal (1998 p. 243) definiram o chp@iteial como “a soma dos
recursos reais e potenciais envolvidos, avaliadoerevados das redes de relacionamento
tidas por um individuo ou unidade social’. A deféd de Nahapiet e de Ghoshal sobre o
capital social é usada neste estudo, uma vez gjlebenas trés dimensdes do capital social,
as quais sao analisadas. O capital social € nemgeesonsiderado um conceito importante nas
ciéncias sociais (PORTES, 1998), pois vem senddisada em relacdo tanto aos mais
diversos fenbmenos sociais, quanto aos econdnfarsessa razado, decorre uma pluralidade
no seu significado, e, por sua vez, causa duvigkra questionamentos até mesmo sobre sua

validade e sua existéncia.

A nocéo da multiplicacdo dos diferentes conceitdepser compreendida, visto que
Fernandez, Castilla e Moore (2000) e Granovett8BF) analisaram o capital social em
relacdo ao fenbmeno mercado de trabalho, ao passdOf), Labianca e Chung (2006)
estudaram o capital social relacionado a dinanmtarna e externa de grupos. O mesmo
conceito também € examinado por Nahapiet e Ghq4baB) em relacdo ao fenbmeno do
desenvolvimento de capital intelectual e de cortipietade organizacional, assim como as
redes interorganizacionais para Tsai e Ghoshal8)13fue estudaram o papel do capital
social nas redes internas a uma mesma empresaa Am@dministracdo, Inkpen e Tsang,

(2005) analisaram os efeitos do capital social nmbib dos relacionamentos
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interorganizacionais, e Seibert, Kraimer e LideA0@® relacionaram o capital social e o

desenvolvimento da carreira profissional.

Enquanto Coleman (1988) considera o capital samaho um recurso das redes

sociais, Burt (1992) percebe-o como um bem preseaserelacbes sociais individuais, e

Putnam (2002) concebe-o como um recurso dispostansttuicdes sociais. Para Serageldin

e Grootaert (2000, p. 45), o capital social, aléencdnceituado de diferentes formas, €

também utilizado de modos diversos:

O termo [capital social] € usado diferentement@eddendo do campo de
estudo [...]. Na literatura da ciéncia politicacietbgia e antropologia,
capital social geralmente se refere a um conjurgondrmas, redes e
organizacdes através das quais as pessoas obtéso acpoder e a recursos
gue sao instrumentais em viabilizar a tomada des@lee a formulacdo de
politicas. Economistas adicionam a este foco ariboitdo do capital social
para o crescimento econdmico. No nivel micro-ecooc@meles véem o
capital social primeiramente através da sua haliédem melhorar o
funcionamento do mercado. No nivel macro-econémates consideram
como instituicdes, quadros legais e o papel do rgovea organizacdo da
producéo afetam o desempenho de mercado.

Para Andriessen e Gubbins (2009, p. 847), embgeadigersos conceitos, o capital

social remete a “relacionamentos”. Adler e KwonO@20fazem uma classificacao interessante

e esclarecedora, agrupando as abordagens de camtal. No Quadro 1, que segue, eles

classificam-no de acordo com o foco do conceitmdant cada autor, ou seja:

1) viséo interna — o tipo de relagcéo que os atoregisanantém entre si. Considera

2)

esse conceito como um recurso da rede social qaebgeeficios a um ator focal
ao conecta-lo a outros atores. O capital sociah 3en recurso localizado nas
ligacOes externas de um ator central, e teria ®em@dais instrumentais como, por
exemplo, o aumento da competitividade dos indiddwpue o possuem.
Normalmente, esse tipo de capital social é analisagartir das perspectivas de
rede sociais (BURT, 1992);

visdo externa — a estrutura de relagdes entreoossatiLocaliza esse recurso nas
conexdes sociais internas de atores coletivospecedmente, nas caracteristicas
que “dao a coletividade coesdo e que facilitam scéduwle objetivos comuns”
(ADLER; KWON, 2002, p. 21). O capital social extertem uma perspectiva

mais instrumental que o interno;



35

3) visdo interna-externa — os dois tipos de ligacdgwomitantemente. E uma viséo
neutra em relacdo a essas duas dimensdes, e emudias estruturas sociais,
como instituicdes e organizacdes. Para Adler e K{#002), essa perspectiva traz
duas vantagens principais: esclarece que a dif@rentre as visfes externa e
interna é uma questéo de perspectiva e unidadedlisea— “as relacdes entre um
colaborador e seus colegas de trabalho dentro de fima sdo externas ao
empregado, mas internas a firma’(ADLER; KWON, 200221), e mostra que
ambos os tipos ndo sdo mutuamente exclusivos, oty ao contrario, existir

mutuamente.

Quadro 1 - Definigbes do Capital Social

(continua)
AUTORES | CONCEITO DE CAPITAL SOCIAL
VISAO EXTERNA
Baker “um recurso que atores derivam de estrutoeisis especificas e,

em seguida, usam a prosseguir seus interesseg; @lado pof
mudancgas na relacao entre atores” (1990, p. 619).

Belliveau, O'Reilly, € “uma rede pessoal de individuos e afiliacbes ungthais de
Wade elite” (1996, p. 1.572).

Bourdieu “0 agregado dos recursos reais ou potenkimdos a posse de
uma rede durével de relagbes mais ou menos instialzadas de
conhecimento mutuo ou reconhecimento” (1985, p).248
“composto por obrigagbes sociais (conexdes), quengersivel,
em certas condicbes, em capital econdmico e pode se
institucionalizada na forma de um titulo de nobte@d®85, p.
243).

Bourdieu e Wacquant “a soma dos recursos, reaigirtwais, que revertem para um
individuo ou um grupo por virtude de possuir underduravel de
relacbes mais ou menos institucionalizadas de mutuo
conhecimento e reconhecimento” (1992, p. 119).

Boxman, De Graaf, €“0 nUmero de pessoas que podem ser esperadasresiar @apoid
Flap € 0S recursos, que as pessoas tém a sua dispadieaa’; p. 52).

D>

Burt “amigos, colegas e contatos mais gerais, @rale quem voc
recebe oportunidades para usar seu capital fir@aneehumano’
(1992, p. 9).

“as oportunidades de corretagem em uma rede” (199455).

Knoke “0 processo pelo qual os atores sociais ceamobilizam suas
conexdes de rede dentro e entre organizacdes peaacresso
outros recursos de atores sociais” (1999, p. 18).

je2)

Portes “a capacidade dos agentes para garantifitieneem virtude da
participacdo em redes sociais ou outras estrusoeisis” (1998

p. 6).
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6

(concluséo)

AUTORES

CONCEITO DE CAPITAL SOCIAL

VISAO INTERNA

Brehm e Rahn

“a teia de relagcbes de cooperacae ewladaos que facilitam
resolucdo de problemas de agéo coletiva” (199999).

Coleman

“capital social é definido por sua funcBldo € uma entidad
Unica, mas uma variedade de diferentes entidadeto tduas
caracteristicas em comum: todos eles consistenig@maaspectd
da estrutura social e facilitam certas acOes deithebs que esta
dentro da estrutura” (1990, p. 302).

Fukuyama

“a capacidade das pessoas para trabath@omunto para fing

comuns em grupos e organizagoes” (1995, p. 10).

“capital social pode ser definido simplesmente c@arexisténcia

de um determinado conjunto de valores informaisnounas
compartilhadas entre membros de um grupo que pEETMH
cooperacao entre eles” (1997).

Inglehart

[®)

a

“uma cultura de confianca e toleranciage extensas redes de

associacOes da sociedade civil emergem” (1998§). 1

Portes
Sensenbrenner

“as expectativas para a acao dentro de uma caolatlei que
afetam o0s objetivos econbmicos e comportamento udeabde
objetivo de seus membros, mesmo se essas expastaio Sa(
orientadas em direcdo a esfera econdmica” (19933@3).

Putnam

“caracteristicas da organizacdo social,ctaiso redes, normas
confianca social que facilitam a coordenacdo e @e@@cao dé
beneficio mutuo” (1995, p. 67).

Thomas

“esses meios voluntarios e processos dds&ns dentro dg
sociedade civil que promovem o desenvolvimento af#a to
coletivo” (1996, p. 11).

VISAO EXTERNA- INTERNA

Loury

“naturalmente as relacfes sociais que ocomatre pessoas (L
promovem ou auxiliam a aquisi¢cdo de habilidadesracteristicag
valorizadas no mercado... um ativo que pode sesitivoficativo
como legados financeiros na contabilidade para ruteacao da
desigualdade em nossa sociedade” (1992, p. 100).

A4

U

L

e

Nahapiet e Ghoshal

“a soma dos recursos reais en@ais incorporado dentr
disponibilizada e derivado da rede de relacionaosepbssuido
por uma unidade individual ou social. Capital sbca@ampreende
assim, a rede e os ativos que podem ser mobiliztasds dess
rede” (1998, p. 243).

O

)

Pennar

“a teia de relagbes sociais que influenci@omportamentg
individual e, assim, afeta o crescimento economig®97, p.
154).

Schiff

“0 conjunto de elementos da estrutura samie afeta as relacd
entre as pessoas e sao entradas ou argumentosngho fde
producao e / ou utilitario” (1992, p. 160).

D
2]

Woolcock

“a informacgé&o, confianga e normas de recipade inerentes e

m

redes sociais” (1998, p. 153).

Fonte: Adaptado de Adler e Kwon (2002).



37

Marconatto e Pedrozo (2011) argumentam que o0 donck capital social deve
considerar mutuamente as trés forgas estruturdatesciedade, ou seja, redes, instituicoes e
individuos (BECKERT, 2010). Os mesmos autores, btaitto e Pedrozo (2011), apresentam
0 NOVO conceito para o recurso capital social, €a,le é a benevoléncia formada pela
interacdo das trés forcas sociais (individuos, segldnstituicdes) também utilizada para
facilitar a sua acdo. Suas fontes estdo nas relagdeiais e institucionais dos atores
individuais ou coletivos, sociais ou institucionasituados nos varios niveis de um
determinado campo. Seus efeitos ocorrem sobrexo fiie informacdes e o potencial de

solidariedade e atuacao desses mesmos atores.

Os estudos sobre capital social tém sido realizatosvarios niveis, incluindo
individuais, unidade de negdcio, organizacionamenidades e nacbes. O exame das redes
sociais comecou na area de Sociologia cujos estddosomunidades originalmente estdo
focados na importancia de uma rede social. Pesqdetactaram que redes de fortes relagdes
pessoais desenvolvidas ao longo do tempo, com itesmnfianca, cooperacdo, e a acao
coletiva fortaleceram comunidades (JACOBS, 1963 &AHAPIET; GHOSHAL, 1998).

Contribuicdes recentes para a literatura sobredgest organizagcdo analisam a
importancia do capital social interno e externopi@h social é visto como tendo efeitos
benéficos em fatores como inovacdo corporativa (NDAIN 1998), troca de recurso
interorganizacionais (TSAI;, GHOSHAL, 1998), redes gdroducdo regional (ASHEIM,;
ISAKSEN, 2002), mobiliza¢do das finangas (UZZI, 99%rientacédo dos objetivos coletivos
e confianca compartilhada (LEANA; VAN BUREN, 199%omportamento de cidadania
organizacional (BOLINO; TURNLEY; BLOODGOOD, 2002),empreendedorismo
corporativo (TAYLOR; JONES; BOLES, 2004), criacdee ctapital intelectual novo
(NAHAPIET; GHOSHAL, 1998), exploracdo e aquisicé® cbnhecimento (YLI-RENKO;
AUTIO; SAPIENZA, 2001), aprendizagem interorganipaal (KILPATRICK; BELL;
FALK, 1999) e criacao de capital social (PRUSAK; KTEN, 2001).

Adler e Kwon (2002) realizaram uma revisdo de pssgusobre o capital social em
configuracdes organizacionais, e citaram estude@smoastraram o capital social tendo um
impacto positivo nos trabalhos. Foram encontradaagdes, incluindo o sucesso da carreira,
troca de recursos entre inovagao de produto, awntentapital intelectual, taxas de reducao
de volume de negdcios e relagbes mais fortes conededores. O estudo de uma grande

empresa multinacional no ramo da eletronica reveloe a dimenséo estrutural do capital
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social tem melhorado a troca de recurso interueisiagie, por sua vez, melhorou a inovacao
de produto (TSAI; GHOSHAL, 1998).

A dimensao relacional de capital social foi encaddr para facilitar a criacdo de novos
conhecimentos (MCFADYEN; CANNELLA, 2004). Muitos tedos sobre
empreendedorismo baseiam-se na rede e na teorapi@l social. Um estudo de novas
empresas no estado de Indiana, nos Estados Unidosexemplo, detectou que redes
informais dos proprietarios da familia, amigos ehmxidos foram a fonte de fornecedores,
equipamentos e pedidos (BIRLEY, 1985). Além disspesquisa sobre a rede e a teoria do
capital social esta surgindo na area de tecnoldgiaformacdo (BALIJEPALLY; NERUR,;
MAHAPATRA, 2007). Académicos de marketing usarateaia do capital social como uma
explicacdo do desempenho da empresa. Um estudondeesas chinesas, por exemplo,
descobriu que o capital social com os parceirogalerno e de negécios tem um impacto
positivo no desempenho da empresa (LUO et al.,)2004

Koka e Prescott (2002) argumentaram que ha evidéecque os construtos do capital
social podem variar de acordo com o pais. Seusdasheonsideraram que a importancia
desses construtos varia de pais para pais. Oesaudstudaram o impacto do capital social,
usando o volume, a diversidade e a riqueza danmagfio na industria global de aco, na

Ameérica, no Japao e em paises da Europa.

2.3.1 Dimensoes do Capital Social

A teoria de que o capital social € composta pos ttigtnensdes foi proposta por
Nahapiet e Ghoshal (1998), para explicar o nivaelaeportamento de individuos e grupos. O
modelo criado foi usado para explicar como o chpteial poderia formar a base de
vantagem competitiva, promovendo a criacdo de aaipiielectual. Para fins desta pesquisa,

adota-se essa abordagem representada pelas tesdan que seguem.

A dimenséo estrutural abrange as propriedadesdde ircluindo as ligacdes pessoais
e 0 padréo global de conexdes. Refere-se ao pddréonexdes entre os atores, ou seja, com
guem e como um determinado ator se relaciona. NBSBaNsao, esta a presenca ou nao de
lacos entre atores, a configuracdo da rede em s$erd® medidas como densidade,
conectividade e hierarquia (NAHAPIET; GHOSHAL, 19@B8ainda o niumero de contatos de
um ator (SMITH; COLLINS; CLARK, 2005), a diversidadlos contatos, a configuracéo e a
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estabilidade da rede (INKPEN; TSANG, 2005), alémpdaicdo de um ator na rede de
contatos, ou seja, com quem ele tem contato e comoe esse contato (VERA-TOSCANO
et al., 2013). A configuracdo de uma rede determipadrdo de relacbes entre os membros
dessa rede (INKPEN; TSANG, 2005). A estabilidade rdde € considerada elemento
importante para a criacdo de capital social.

A dimensao relacional é reforcada a partir de emigéh € normas, e inclui obrigacdes e
expectativas, ou seja, € a relacdo pessoal em, daaseada em uma histéria de interacoes,
respeito, amizade, apego pessoal e emocionaljndduambém a identificagdo com o grupo.
A dimensao relacional do capital social refere-gdigo de relacbes que atores ou unidades
sociais desenvolvem ao longo do tempo. Nessa daoers foco estd no contedudo e nas
caracteristicas dos relacionamentos. Refere-seda &dacédo individual de um ator com
outros, em termos de intensidade do relacionam@&@RANOVETTER, 1973), a quantidade
de papéis dos atores da relacdo (BURT, 1997), rsasosubjacentes de um relacionamento
(LARSON; STARR, 1993), e a frequéncia de interac@dre o0s atores para O
aprofundamento das relagcbes (MCFADYEN; CANNELLAQ2)

Nahapiet e Ghoshal (1998) introduziram a dimens@mitiva do capital social, que
abrange representacfes, interpretacdes, linguageadigos compartilhados e sistemas de
significado entre as partes. A dimensao cognitvaapital social refere-se as interpretacées
e representacdes compartilhadas (TSAI; GHOSHAL, 819%ssim como sistemas de
significado entre as partes (NAHAPIET; GHOSHAL, 899%s duas facetas dessa dimensao
sao objetivos compartilhados e cultura compartshadtre os membros da rede (INKPEN;
TSANG, 2005). Objetivos compartilhados referem-seeatlida que os participantes da rede
compartilham uma compreensdao comum sobre os oigetta rede e sobre as atividades
desenvolvidas. Ja a cultura compartilhada refeamsgau em que normas de comportamento
governam relacionamentos. A dimensédo cognitiva émlse refere as representacoes,
interpretacdes e sistemas de significados comipaditils entre atores e que habilitam ou
restringem suas trocas sociais (NAHAPIET; GHOSHA298).

As trés dimensdes do capital social sdo altamenreg-ielacionadas. Sendo assim,
repetidas interacbes podem reforcar o laco de rede tambéem robustecer a relacdo devido a
construcdo de confianca, com base em atividad&sibesss (NAHAPIET; GHOSHAL, 1998).
Seu modelo conceitual original é apresentado nar&ifj, que segue. Esse modelo postula
que as trés dimensdes do capital social facilitaroaa de informacéo intelectual entre atores

sociais, 0 que resulta na criagdo do novo capitaldctual.
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Figura 1 - Capital social na criacdo de capitadletdtual
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Fonte: Modelo de Nahapiet e Ghoshal (1998), tranng&sa.

A estrutura basica do modelo apresentado na Figugue segue, tem sido usada
muitas vezes na literatura, e deriva do modelo aitued original de Nahapiet e Ghoshal
(1998). Varias construcfes foram desenvolvidas pgaszrever as diferentes dimensfes do
capital social em uma série de configuracbes eirmpacto em um numero de resultados
diferentes. (LEE, 2007), por exemplo, conduziu @wtu@o empirico que testou o impacto das
dimensdes do capital social sob a forma de ligagiesede, relagdes informativas e
expectativas compartilhadas sobre os resultadpssipiisa e desenvolvimento. Ele descobriu
gue o capital social tem um impacto significative mimero de projetos concluidos, nas
melhorias de processo do produto e no numero diufme levados ao mercado. Um estudo
de novas empresas de biotecnologia descobriu @gias tas trés dimensdes do capital social
tinham um impacto positivo no desempenho da emi{fM88RER; EBERS, 2006).
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Figura 2 - Modelo de estrutura do capital social
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Fonte: A Autora.

2.3.2 Caracteristicas do Capital Social

O capital social tem caracteristicas comuns conatal tangivel, como fisico ou
capital financeiro e capital intangivel, como calpitumano ou intelectual. E construido nas
relacdes que tém valor intangivel, mas podem w@seln ganho tangivel, como um novo
emprego ou oportunidade de negocio. Adler e Kwadb0Z2 identificaram uma série de
caracteristicas do capital social. Primeiramengsjma como pessoas investem em novos
equipamentos de fabrica com a expectativa de @tdurturos, tais como reducdo de custos,
também podem investir em relacionamentos com acepea de retornos futuros, como
favores ou boa vontade. Em ambos os casos, esg&ssinmentos tém uma vida longa, com
duracado de varios anos de beneficios futuros. ngerale, o capital social pode ser usado para
mais de um propédsito. Muitas vezes, as relacéesmrambiente privado, gerando beneficios
individuais, também podem ser usadas em um ambi@ateegdcios para fornecerem

oportunidades profissionais.
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Outra peculiaridade é que o capital social pode cmrvertido em vantagem
econdmica como um substituto ou complemento paraoativos, o que ajuda a compensar
a falta de recursos financeiros ou de capital hemAssim como os equipamentos de uma
fabrica, ele também precisa de manutencédo dadogjuelacionamentos entre os atores tém
de ser mantidos por meio de interacdo continualmente, o capital social difere de outros
ativos, pois nenhuma pessoa tem direito de proguie@xclusiva. O capital social, portanto, €
propriedade conjunta das partes em um relacionanfabtLER; KWON, 2002).

2.3.3 Desvantagens do Capital Social

O capital social, no entanto, ndo € sempre benédlloomas fortes podem sufocar a
criatividade e limitar a abertura de novas inforGes; ou alternativas de processos
(NAHAPIET; GHOSHAL, 1998). Portes (1998) discutiwajro resultados negativos do
capital social, quais sejam:

1) excluséo de pessoas de fora: fortes lagos queibienefos membros de um grupo

também podem restringir 0 acesso a pessoas extestaspe;

2) excessivas reclamacdes de membros do grupo: metdmosucedidos podem ser
chamados para ajudar outros componentes do grupdegimento do bem-estar
proprio;

3) restricbes das liberdades individuais: lacos detdraum grupo podem resultar na

restricdo da liberdade individual e nas exigéndeasonformidade;

4) normas de nivelamento para baixo: as vezes grupwmsafm-se devido a uma
experiéncia comum de adversidade e de oposicdo iptegrar a sociedade,

resultando em comportamento negativo ou contragerda.

A alta solidariedade incentiva ao mesmo tempo opcimento das regras do grupo e
as normas, resultando em imobilidade e menos idexas (ADLER; KWON, 2002). Maurer
e Ebers (2006) entendem que capital social forteeaempresas novas pode resultar em
bloqueio relacional e cognitivo com parceiros qoegm limitar a capacidade da empresa
para adaptar-se as novas exigéncias, como em espmaduras. Além disso, conservar

relacionamentos pode resultar em um investimeristancial na hora de manté-lo.

Para Villena, Revilla e Choi (2011), a construcéccdpital social em uma relagéo de
colaboracédo entre comprador e fornecedor afetdiyarsiente o desempenho do comprador,
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mas, se levada ao extremo, o capital social podeziea capacidade do comprador em
atingir seus objetivos e em tomar decisdes eficak&®m de aumentar o comportamento

oportunista do fornecedor.

2.3.4 Impacto do Capital Social na Gestdo do Relacionamemcom Fornecedores

A cadeia de suprimentos é uma rede de relacdesai®re informais. Cada vez mais,
0S recursos especiais das organizacfes para aaeatansferéncia de conhecimentos estéo
sendo identificados como um elemento central ddagam organizacional (NAHAPIET;
GHOSHAL, 1998). A teoria do capital social com &afanas relacbes fornece ideias
interessantes para estudar as relacbes entre awnprafornecedor, pois, para Nahapiet;
Ghoshal (1998), é a coevolucdo do capital socialtelectual que sustenta as vantagens

interorganizacionais.

Como ja foi exposto, usar as lentes da teoria @itatessocial para estudar a relacao
fornecedor-comprador € um fendbmeno relativament® ma area da gestdo de operacdes.
Foram identificados quatro trabalhos recentes (dirpde 2006) na area de gestdo de
operacdes 0s quais examinam a relacdo compraduorekuior, usando essa teoria. Um estudo
nas indastrias no Reino Unido examinou o impacts pimcessos formais e informais de
socializacdo na criacao de capital relacional ertrepradores e fornecedores (COUSINS et
al., 2006). Essa investigacdo revelou que as aftiesl de socializacao informal tinham um
impacto maior sobre o capital relacional que agdatdes de socializagcdo formal. Além disso,
o capital relacional teve um impacto positivo sabeesempenho do comprador.

Em outro estudo, foi analisado o impacto do capmtalial no desenvolvimento de
produtos usando os dados de pesquisa de emprdsaafias dos Estados Unidos. Os autores
investigaram, em uma amostra de 157 empresas, tesedentes e as consequéncias da
integracéo do fornecedor em atividades de deseinvehto de produto. Eles constataram que
uma estreita relacdo com fornecedores e uma basarreredores limitada melhoraram a
inovacédo de produto e a qualidade externa (KOUFTERTHENG,; LAI, 2007).

Em outra pesquisa, um levantamento de dados fiizada em empresas dos Estados
Unidos para estudar o impacto do desenvolvimenttbaiecedor e o comprometimento no
desempenho da empresa compradora (KRAUSE; HANDFEILMLER, 2007). Esse
levantamento incluiu todas as trés dimensdes dtatapcial, quais sejam:
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1) a dimenséo estrutural do capital social foi medide nivel de compartilhamento
de informagbes, avaliagdo de fornecedores e atigglale desenvolvimento de
fornecedor;

2) a dimenséo cognitiva do capital social foi mensarpdlo nivel de objetivos e de

valores comuns;

3) a dimenséao relacional de capital social foi avaligela duracdo da relagdo que
representa um compromisso com o fornecedor e o remlope de fornecedor uns
sobre os outros. Foi constatado que todas as im&nsioes tinham um impacto

positivo no desempenho de empresas compradoras.

Um recente estudo analisou o impacto no desempeéomltmmprador das dimensdes
relacionais e estruturais do capital social. Eesapisa com os 111 executivos de compras do
Reino Unido detectou que ambas as dimensfes tinfiamimpacto positivo sobre o
desempenho do comprador (LAWSON; TYLER; COUSINS)&®0

Os quatro estudos apontados foram utilizados casntopde partida para construir e
desenvolver o modelo de pesquisa para esta teseingua usando as trés dimensdes do
capital social (estrutural, cognitivo e relacionaljroduzidas pelo modelo de Nahapiet e
Ghoshal (1998).

Krause, Handfield e Tyler (2007) sugerem que ftyr@squisas sao necessarias para
definir outras medidas das trés dimensdes do tapité@l e que a inovacao deve ser incluida
como um indicador-chave de desempenho. Este egtesiguisa e insere outras medidas
adicionais para as trés dimensdes do capital saxialcorpora a inovatividade como um
resultado de desempenho do comprador. O Quadroedappado adiante, na secdo 3.2.1,

mostra o0s construtos e medidas usados neste estudo.

2.4 DIMENSAO ESTRUTURAL DO CAPITAL SOCIAL

A dimenséao estrutural do capital social descreveragriedades da rede, englobando
as ferramentas ou os métodos de como as conexéeits, por exemplo, a partir de
reunides semanais com os fornecedores. “O ternwelesa configuragdo impessoal dos elos
entre pessoas ou unidades. [...] refere-se aogsv@adroes de conexdes entre atores”
(NAHAPIET; GHOSHAL, 1998, p. 244). A dimenséao estinal diz respeito ao sistema social

e a rede de relagbes como um todo.
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A avaliacdo de desempentornece feedbackaos fornecedores com informacdes
importantes para que possam melhorar seu desempBakeado em sua pesquisa com 0S
gerentes de compras de empresas dos Estados UHKidase, Handfield e Tyler (2007)
identificaram trés medidas de avaliacdo do desehgpeune impactam no desempenho do
comprador: avaliagdo formaleedback dos resultados da avaliacdo e certificagdo do
fornecedor.

O desenvolvimento do fornecedéoi definido como qualquer esfor¢co por uma
empresa de compra industrial para melhorar o dememmp ou a capacidade de seus
fornecedores (KRAUSE, HANDFIELD, SCANNELL, 1998)sAnedidas tomadas por base
para as atividades de desenvolvimento do fornecedfrcam a dedicacdo do pessoal da
empresa compradora para melhorar as habilidadésraecedor (KRAUSE; HANDFIELD;
TYLER, 2007). Atividades de desenvolvimento do @&m&dor incluem visitas ao local,
treinamento com equipe dedicada para desenvolvintenfornecimento.

Compartilhamento de informacdes a troca de informacdes que pode facilitar as
atividades de ambos — comprador e fornecedor (HEMIRER, 1992). Segundo os mesmos
autores, a comunicacao interorganizacional eficale ser caracterizada como a variagédo de
algumas ou de todas as seguintes dimensdes: fagu@nau de formalidade, o nivel de
disponibilidade para compartilhar informacdes peigrias e pontualidade. Em uma relacéo
de colaboragéo, espera-se que informacoes sejapaciimdas livremente em um ambiente
ndo competitivo (INKPEN; TSANG, 2005). O comparithento de informacdes é medido
usando as mesmas medidas utilizadas por Krausedfieldne Tyler (2007), ou seja,
comunicacdo de nivel corporativo e planejamentsgmeal. Outras trés medidas séo
adicionadas: frequéncia da troca de informacaoatd® informagéo, quando Util para a outra
parte, e manutencgéo da outra parte informada sMar@os que impactam nela.

Apropriabilidade significa que o capital social desenvolvido em uitaunstancia
social pode ser usado em outra circunstancia (NABAPGHOSHAL, 1998). Apesar de
Krause, Handfield e Tyler (2007) usarem a medidia Icom o impacto das relagdes proximas
de uma empresa com um fornecedor em outro fornecezdlondo acharem impacto

significativo, nesta pesquisa espera-se o0 contrario
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2.5 DIMENSAO RELACIONAL DO CAPITAL SOCIAL

A dimenséo relacional refere-se as relacfes pesslmaicapital social, as quais se
desenvolvem ao longo do tempo, baseadas em undaidide interacdes, ou seja, na medida
em que a obrigacdo, confianga e reciprocidade emmigintre as partes (GRANOVETTER,
1992; NAHAPIET; GHOSHAL, 1998). A dimenséo relacbnbaseia-se nas conexdes

presentes na dimensao estrutural do capital qo&falformar lagcos de reciprocidade.

O compromissanelhora o desempenho do comprador em termos tie, cuslidade,
entrega e flexibilidade (KRAUSE; HANDFIELD; TYLER2007). Ele é caracterizado pela
duracado da relacdo. Em um estudo realizado concéaltes dos Estados Unidos, Koufteros,
Cheng e Lai, (2007) constataram que relacionamet¢o$ongo prazo com fornecedores
aumentaram a capacidade de oferecer novos prodtgea. alianca representa a crenca por
ambas as partes de que a relagdo vai continuarafuémte (HEIDE; MINER, 1992).
Compradores devem estar mais dispostos a trabalh@yeperativamente com fornecedores
que tém demonstrado um compromisso com a relacastudo de Krause, Handfield e Tyler
(2007) utilizou trés itens para medir o compromidecomprador: relacionamento em longo
prazo, lealdade e trabalho com fornecedor no futitoufteros, Cheng e Lai, (2007)

incluiram o item relacionamento cooperativo .

A dependénciale fornecedor é identificada, na medida em quaretedor depende
do negoécio da empresa compradora (KRAUSE; HANDFIELDYLER, 2007). A
dependéncia é a extensdo da necessidade de reguess&o mantidos por outra organizacao
(ZHAO; FLYNN; ROTH, 2007). Ela pode ser identifiaghor quao dificil € substituir o
fornecedor e a disponibilidade de fornecedoresrateros (HEIDE; MINER, 1992). No
estudo de Krause, Handfield e Tyler (2007), redlizaom fabricantes dos Estados Unidos,
quatro itens foram usados para medir a dependé@noi@ dos fabricantes quanto aos

fornecedores.

Como prética recomendada,sacializagdopermite que as empresas identifiguem
praticas mutuamente benéficas, além de oportuaiagaste de comportamento (COUSINS et
al., 2006). Para o mesmo autor, a socializacaog@aatidade de interacdo e comunicacao
entre as empresas e serve cComo um mecanismo peaade conhecimentos sobre normas e
valores sociais (COUSINS et al., 2006). Socialipagformal € a atividade social que ocorre

fora do lugar de trabalho, como refeicdes ou jdgtbol.
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Obrigagdo é um compromisso ou um dever para realizar umédatie no futuro
(NAHAPIET; GHOSHAL, 1998). Trata-se de uma espéigecrédito que uma parte tem para
com a outra, algo que podera ser resgatado (COLEMA®B0 apud NAHAPIET;
GHOSHAL, 1998).

A fim de minimizar as incertezas, @nfiancaentre compradores e fornecedores é
crucial para um relacionamento bem sucedido. Aiaogé nas relacdes interorganizacionais
tem sido definida como a extensdo a que uma empoesdita que o0 seu parceiro de troca é
honesto (GEYSKENS; STEENKAMP; KUMAR, 1998). Kraus¢andfield e Tyler (2007)
consideram a confianga um elemento importante @a@nstrucdo de relacionamentos, pois

ela aumenta a medida que aumenta a relacéo.

2.6 DIMENSAO COGNITIVA DO CAPITAL SOCIAL

A dimenséao cognitiva representa o entendimento eatiitpado e os significados que
incluem valores ou visdo partilhados, cédigos aguagem e narrativas (NAHAPIET;
GHOSHAL, 1998). Tsai e Ghoshal (1998) argumentatare, dentro de uma empresa 0
capital cognitivo se consubstancia em uma visagestithada.

Valores compartilhados representam trabalhar paraobjetivo comum.Visdes e
valores compartilhadosafetam positivamente as relagcdes comerciais (T&AOSHAL,
1998; KRAUSE; HANDFIELD; TYLER, 2007). Krause, Hdigld e Tyler (2007)
descobriram que, quando compradores e fornecedorapartilham valores e objetivos, 0

desempenho do comprador € melhor em termos de qustiidade, entrega e flexibilidade.

2.7 DESEMPENHO OPERACIONAL

O desempenho operacional pode ser compreendido aameconjunto composto de
critérios que a empresa precisa considerar pargpeinmo mercado. Do ponto de vista
conceitual, a definicdo de desempenho operacienalrélacdo com a expressao prioridades
competitivas, também chamada de dimensbes estaségia manufatura (HAYES;
WHEELWRIGHT, 1984) e de objetivos de desempenhdAEK et al., 1998). Miller e Roth

(1994) definem prioridades competitivas como eleéogeohave da estratégia de producéo, e



48

Skinner (1969) complementa o conceito com quaisagges devem ser realizadas para o
sucesso do negocio. Essas operagdes incluem ositosnde custo, qualidade, entrega e
flexibilidade (MILLER; ROTH, 1994).

Desempenho operacional engloba a capacidade deonmaelprodutos e processos
existentes do comprador. Geralmente € realizadavesdr da promocdo e exploracdo de
atividades como refinamento, eficiéncia, produtidel e controle de processos dentro da
relacdo comprador-fornecedor. Isso normalmente leavguestbes de curto prazo, taticas
com risco minimo, e esta associado com resultaghosueto prazo (VILLENA; REVILLA;
CHOI, 2011).

Varios aspectos da relacdo comprador-fornecedorsi@manalisados (TERPEND et
al., 2008). Freguentemente as empresas seguenv (gettatégias-chave para ganharem
vantagem competitiva: custo, qualidade, tempo deega e confiabilidade, e flexibilidade
(WARD et al., 1998). Neste estudo, os resultadodeempenho sdo compreendidos como:
(1) custo, (2) qualidade, (3) entrega, (4) flexdaitie e (5) inovatividade.

2.7.1 Desempenho de Custo

O preco de compra de um produto pode impactarfgigtivamente no custo total. A
reducdo do custo dos produtos da empresa comprddpemde parcialmente das melhorias
dos seus fornecedores, por exemplo, na diminuigaetdabalho, na geracdo de residuo e no
tempo de inatividade. Para Krasuse, Handfield erT§2007), custo traduz-se como o custo
total do produto ou do servico, incluindo os custegproducéo, a produtividade, a utilizacao
da capacidade e a reducédo de estoques. Quandaddones diminuem 0S seus custos, 0s
beneficios devem ser pelo menos parcialmente #ade§ para seus clientes na forma de
precos mais baixos (CLARK, 1989; TURNBULL; OLIVERY/ILKINSON, 1992; HUMAN;
PROVAN, 1997).

O capital social relacional ajuda a melhorar o ogmnho no relacionamento entre
comprador e fornecedor. Confianga, reciprocidadeizade e respeito contribuem para
reduzir os custos de monitoramento e aumentam tad®erde cooperar além de disposicdes
contratuais. A dimensao relacional do capital $pp@ exemplo, permite acesso privilegiado
aos recursos-chave (UZZI, 1997; KALE; SINGH; PERLMKER, 2000). Assim, a dimenséao
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relacional devera permitir uma maior eficiénciarelacéo cliente-fornecedor. Nesse sentido,

tem-se as seguintes hipéteses:

Hia Desempenho de Custo esta positivamente relacicmadaompromisso.

Hi, Desempenho de Custo esta positivamente relaciamdalependéncia.

H.. Desempenho de Custo esta positivamente relaciamadaocializacao.

H14 Desempenho de Custo esta positivamente relaciaoacobrigacio/reciprocidade.

H,e Desempenho de Custo esta positivamente relaciamadaonfianca.

Construir capital social estrutural € importanterapaalcancar beneficios no
relacionamento entre comprador e fornecedor (KRAUBENDFIELD; TYLER, 2007,
LAWSON; TYLER; COUSINS, 2008). A promocao de inigdas frequentes entre o
comprador e o fornecedor proporciona-lhes uma sidade de informacdes confiaveis
(KOKA; PRESCOTT, 2002). Custo € uma prioridade @&ucompetitiva para muitas
empresas, e, geralmente, é usado como indicaddalido sucesso de uma relagdo de
fornecedor (KRAUSE; PAGELL; CURKOVIC, 2001; KRAUSHANDFIELD; TYLER,
2007). Assim, espera-se ver uma relacao posititra eapital social estrutural e desempenho

em custo. Neste sentido, tém-se as seguintes bgsdte

Hi: Desempenho de Custo esta positivamente relaci@oadavaliacdo de desempenho.

Hiy Desempenho de Custo esta positivamente relacionadd desenvolvimento do
fornecedor.

Hi;n Desempenho de Custo estd positivamente relaciooanio compartiihamento de
informacéo.

H,; Desempenho de Custo esta positivamente relaciamadapropriabilidade.

Capital social cognitivo facilita o intercambio decursos porque o comprador e o
fornecedor veem o valor potencial de integracaonebinacao de seus recursos (NAHAPIET;
GHOSHAL, 1998; TSAI;, GHOSHAL, 1998). Assim, espsver uma relacéo positiva entre

capital social cognitivo e desempenho em custos&lsentido tem-se a seguinte hipotese:

Hi; Desempenho de Custo esta positivamente relaciocado visdo e valores

compartilhados.
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2.7.2 Desempenho de Qualidade

Ha uma forte correlacdo entre a qualidadeidpstsde fornecedores e a qualidade do
produto final ou do servico (KRAUSE; HANDFIELD; THR, 2007). Para Garvin (1987), a
qualidade inclui o desempenho, as caracteristiaaspnfiabilidade, a conformidade, a
durabilidade, a facilidade de manutencdo, a eatéica qualidade percebida. Koufteros,
Cheng e Lai (2007) definem qualidade como o fomeaito de produtos que sdo confiaveis,

duraveis, de alto desempenho e que atendem ouesr@slexigéncias do cliente.

O capital social relacional ajuda a melhorar o ogmnho no relacionamento entre
comprador e fornecedor. Estudos empiricos tém dsiramto os beneficios do capital
relacional em termos de melhoria em qualidade (CIS&t al., 2006; GULATI; SYTCH,
2007). Assim, o capital relacional aumenta a dig@asde compradores e fornecedores para
assumir riscos adicionais, e assumir maiores imdestos em alcangar melhoria operacional
e beneficios estratégicos. Nesse sentido, espesacmmtrar relacdo positiva entre capital
social relacional e desempenho operacional em dadgdi Entdo, tém-se as seguintes

hipoteses:

H,, Desempenho de Qualidade esta positivamente rekdocom compromisso.

H.p, Desempenho de Qualidade esta positivamente rekdocom dependéncia.

H.. Desempenho de Qualidade esté positivamente rekainocom socializagéo.

H,s Desempenho de Qualidade esta positivamente reladoo com obrigacéo/
reciprocidade.

H.e Desempenho de Qualidade esta positivamente retdocom confiancga.

As acOes referentes a avaliacdo do desempenh@seovblvimento do fornecedor e
do compartilhamento de informacdes impactam nondpseho operacional em qualidade do
comprador (KRAUSE; HANDFIELD; TYLER, 2007). Quandam comprador constroi
capital social estrutural com seu fornecedor baseawh interacbes frequentes e por
intermédio de diferentes niveis hierarquicos, nswtezes descobre oportunidades unicas que
ajudam a encontrar diversas prioridades compseditigaAWSON; TYLER; COUSINS,
2008). Nesse sentido, espera-se encontrar relagsibvp entre capital social estrutural e
desempenho operacional em qualidade. Entdo, tém-seguintes hipoteses:
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H,s Desempenho de Qualidade esta positivamente rekdio com avaliacdo de
desempenho.

H,y Desempenho de Qualidade esta positivamente rekdocom desenvolvimento
do fornecedor.

H.n Desempenho de Qualidade esta positivamente rekdmocom compartilhamento
de informagao.

H, Desempenho de Qualidade esta positivamente retdocom apropriabilidade.

O capital social cognitivo fornece referéncia dasrmmas comportamentais e
entendimento comum dos objetivos coletivos que atame compromisso de explorar a
sinergia e reduz a probabilidade de conflitos (JARDERSON, 2003; INKPEN; TSANG,
2005). Quando compradores e fornecedores comartillalores e objetivos, o desempenho
do comprador € melhor também em termos de qualid@RAUSE; HANDFIELD; TYLER,
2007). Da mesma forma, espera-se encontrar refaggitiva entre capital social cognitivo e

desempenho operacional em qualidade. Entdo, terssguinte hipotese:

Hy Desempenho de Qualidade esta positivamente rekdmocom visdo e valores

compartilhados.

2.7.3 Desempenho de Entrega

O capital social relacional tem sido caracterizgw uma série de construcoes,
incluindo o compromisso, a dependéncia, a socgllzae a obrigacdo/reciprocidade
(KRAUSE; HANDFIELD; TYLER, 2007). A entrega bem-mdida, para Wheelwright,
(1984), caracteriza-se pela confiabilidade pelacidhde. E a capacidade do fornecedor para
entregar de acordo com o que foi prometido (GARVIBB7). A velocidade de entrega é a
rapidez com que o fornecedor pode entregar o psatutomprador. Ja a melhoria na entrega
inclui a reducéo de prazos ou 0 aumento da cotiflade dos prazos de entrega que podem
ser transmitidos aos clientes do comprador. Estadgsricos tém demonstrado os beneficios
do capital relacional em termos de melhoria emegatr(COUSINS; MENGUC, 2006;
GULATI; SYTCH, 2007). Nesse sentido, espera-se einao relacdo positiva entre capital

social relacional e desempenho operacional emgatEntao, tém-se as seguintes hipoteses:
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Hsa Desempenho de Entrega esta positivamente relatmaitan compromisso.

H3, Desempenho de Entrega esta positivamente relalwaan dependéncia.

Hsc. Desempenho de Entrega esta positivamente relattawan socializacao.

Hsq Desempenho de Entrega estd positivamente relacor@m obrigacdo/
reciprocidade.

Hse Desempenho de Entrega esta positivamente relalnatan confianca.

A entrega é uma das medidas de desempenho maigamjes dentro das praticas da
cadeia de suprimentos (WEE; PENG; WEE, 2010), .snddmental para manter a vantagem
competitiva da organizacdo e operacOes eficientediomzes. Nesse sentido, espera-se
encontrar relacdo positiva entre capital socialuastal e desempenho operacional em
entrega. Entdo, tém-se as seguintes hipbteses:

HssDesempenho de Entrega esté positivamente relaciaoadavaliagdo de desempenho.

Hs; Desempenho de Entrega esta positivamente reldaooam desenvolvimento do
fornecedor.

Hsn Desempenho de Entrega esta positivamente reldoot@m compartiihamento de
informacgéo.

Hsi Desempenho de Entrega esta positivamente reldaa@oan apropriabilidade.

Quando compradores e fornecedores compartilhamegobjetivos, o desempenho
do comprador é melhor também em termos de entiklAYSE; HANDFIELD; TYLER,
2007). Da mesma forma, espera-se encontrar refaggitva entre capital social cognitivo e
desempenho operacional em entrega. Entdo, tensesguinte hipdtese:

Hs Desempenho de Entrega esta positivamente relamooam visdo e valores

compartilhados.
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2.7.4 Desempenho de Flexibilidade

As empresas geralmente respondem a ambientes isigegsy por meio do aumento
da flexibilidade, pois fornece a capacidade de aeder as necessidades dos clientes. A
flexibilidade pode ser analisada em termos de pgosdou de servigos personalizados, ou em
termos de variacdo no volume (KRAUSE; HANDFIELD; O&R, 2007). O capital social
relacional ajuda a melhorar o desempenho do relagiento entre comprador e fornecedor.
Compromisso, respeito e reciprocidade sao regsissgsenciais para a colaboracéo da cadeia
de suprimentos (KALE; SINGH; PERLMUTTER, 2000; JOSINON et al., 2004).

A flexibilidade do fornecedor tem impacto direto fiaxibilidade do comprador.
Nesse sentido, espera-se encontrar relacdo posdinee capital social relacional e

desempenho operacional em flexibilidade. Entao;4éras seguintes hipéteses:

H4a Desempenho de Flexibilidade esta positivamenéei@miado com compromisso.

H4, Desempenho de Flexibilidade esta positivamenéeigiado com dependéncia.

Hs. Desempenho de Flexibilidade esta positivamensei@iado com socializagéo.

Hsq Desempenho de Flexibilidade estd positivamentaci@iado com obrigacao/
reciprocidade.

Hse Desempenho de Flexibilidade esta positivamenéeia@tado com confianca.

As acdes referentes ao capital estrutural, taisoc@waliacdo do desempenho,
desenvolvimento do fornecedor e compartiihamento id®rmacbes impactam no
desempenho operacional do comprador (KRAUSE; HANEDB;, TYLER, 2007). Se a
apropriabilidade significa que o capital socialeteslvido em uma circunstancia social pode
ser usado em outra circunstancia (NAHAPIET; GHOSHAR98), entdo, da mesma forma,
espera-se encontrar relacdo positiva entre cegotahdl estrutural e desempenho operacional
em flexibilidade. Assim, tém-se as seguintes hgege

H4 Desempenho de Flexibilidade estad positivamentci@iado com avaliacdo de
desempenho.
Hsy Desempenho de Flexibilidade esta positivamenteaci@iado com

desenvolvimento do fornecedor.
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Hsn  Desempenho de Flexibilidade estd positivamenteaci@wiado com
compartilhamento de informagao.
Hs Desempenho de Flexibilidade esta positivamenteacimiado com

apropriabilidade.

Quando compradores e fornecedores compartilhamegobjetivos, o desempenho
do comprador € melhor em termos flexibilidade (KR3®j HANDFIELD; TYLER, 2007).
Da mesma forma, espera-se encontrar relacdo @ostiNre capital social cognitivo e

desempenho operacional em flexibilidade. Entdo;dera seguinte hipotese:

H,; Desempenho de Flexibilidade esta positivamenteieiado com visdo e valores
compartilhados.

2.7.5 Desempenho de Inovatividade

Inovatividade é a capacidade da empresa em laogasprodutos e/ou servicos em
curto espago de tempo (PAIVA; CARVALHO JR.; FENSTHRFER, 2009). Estudos
empiricos tém demonstrado os beneficios do cap#alcional em termos de melhoria
também em inovacdo (CAPALDO, 2007). Inovacao épmcidade de trazer novos produtos
ou servigos para o mercado, desenvolver novos foechw caracteristicas de servico, ou
implementar melhorias no processo. Por causa ddaréputacdo dos dias de hoje, € dificil
para uma empresa desenvolver novos produtos oigaepor conta propria (KOUFTEROS;
CHENG; LAI, 2007). Entdo, uma estreita relacdo ctomecedores pode melhorar o
desenvolvimento de novos produtos. Nesse sentper@-se encontrar relacao positiva entre
capital social relacional e desempenho operaciemal inovatividade. Entdo, tém-se as

seguintes hipoteses:

Hsa, Desempenho de Inovatividade esta positivamendeioglado com compromisso.
Hsp, Desempenho de Inovatividade esta positivameraeicglado com dependéncia.
Hsc. Desempenho de Inovatividade esta positivamerdeioglado com socializagao.

Hsq Desempenho de Inovatividade esta positivamenggcioglado com obrigacao/

reciprocidade.
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Hse Desempenho de Inovatividade esta positivameraeicglado com confianca.

Melhorias no desempenho em inovacdo do compradoparir de relacdes
colaborativas entre fornecedor e comprador sédo warlanais criticas para as melhorias no
designde produto, nalesignde processo, na capacidade de inovar e nos temgisscurtos
de desenvolvimento de produto (PETERSEN; HANDFIEIRAGATZ, 2005; LAWSON;
TYLER; COUSINS, 2008). Nesse sentido, espera-sergrar relagao positiva entre capital
social estrutural e desempenho operacional em fividade. Entdo, tém-se as seguintes

hipoteses:

Hs; Desempenho de Inovatividade esta positivamengzicglado com avaliacdo de

desempenho.

Hs; Desempenho de Inovatividade esta positivamenteacicglado com

desenvolvimento do fornecedor.

Hsn Desempenho de Inovatividade esta positivamenteacicglado com

compartilhamento de informacéo.

Hs; Desempenho de Inovatividade estd positivamenteaciorlado com

apropriabilidade.

Quando nos objetivos do fornecedor esta contempdadtaovacdo e a pratica de
compartilhamento de valores e objetivos entre cadmr e fornecedor, existe entdo o
desempenho do comprador, que pode melhorar em seowatividade, pois, para Tsai e
Ghoshal (1998), dentro de uma empresa, 0 capitaiittbeo consubstancia-se em visao e
valores compartilhados, ou seja, comprador e feamccompartiham as mesmas metas.
Nesse sentido, espera-se encontrar relacdo pos#intee capital social cognitivo e

desempenho operacional em inovatividade. Entdostemseguinte hipotese:

Hs; Desempenho de Inovatividade esta positivamenéeicelado com visédo e valores
compartilhados.

A Figura 3, que segue, apresenta uma visao geral g@ender as hipoteses de
pesquisa. Para este estudo, desenvolveram-se giandes hipoteses (H) de pesquisa que
estdo subdivididas. Elas foram estabelecidas ar pat leitura realizada nas principais

referéncias sobre o tema. As hipdteses seguintgenéam que, em uma relagdo entre
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comprador e fornecedor, as dimensdes do capitélsegtdo relacionadas positivamente ao
desempenho operacional do comprador no que dizitesp custo, qualidade, entrega,

flexibilidade e inovatividade.

Figura 3 - Modelo de Pesquisa

Dimenséesdo Capital Social Desempenho Operacional
Estrutural Custo
Avzlizg3o do desempenho /
Deszavolvimento do fornacedor
Compartilhamento dz informacio -
Aproprizbilidade P Quatidade
Relacional ——
~ atregz
Compromisso
Dependénciz
Socializagio
g:ﬁg::: S — T Flexibilidade
Cognitiva \‘ Inovatividade
Viz3o e valores compartilhados

Fonte: A Autora.
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3 METODO

O presente capitulo busca explicitar os métodosregagdos nesta pesquisa. A
definicdo da metodologia utilizada para os estudl@mnizacionais, inclusive na area de
gestado de operacdes, tem sido considerada bastdetante, pois, por seu intermédio, sao
definidas as ferramentas e as técnicas que guiarasmaquéncia de execucdo do estudo
obedecendo a uma légica, com objetivo de respoaderoblema de pesquisa (COLLIS;
HUSSEY, 2009). A metodologia esta descrita na seguwrdem: delineamento e método de
pesquisa; instrumento de coleta de dados; popukag¢éonicas de coleta de dados e técnicas
de analise de dados.

3.1 DELINEAMENTO E METODO DE PESQUISA

O delineamento da pesquisa é caracterizado cométodm que serd utilizado para
atender os objetivos geral e especificos do estuiilizando as abordagens qualitativa ou
guantitativa e metodologias de investigacao cieatifAutores tal como Cooper e Shindler
(1998), Zikmund (2000) explicam que, para garamtialidade das pesquisas organizacionais,
€ necessario caracterizar o tipo de estudo, o méteghesquisa utilizado e a sua dimenséo no
tempo. Nesse sentido, a classificagdo dos tipesuelos organizacionais é feita com relacédo
a sua natureza cientifica, ou seja, basica ouaajaicSendo assim, a pesquisa basica busca
gerar novos conhecimentos para 0 avanc¢o cient8iem, aplicacao pratica (STOKES, 1997;
ROESCH, 1999). Ja a pesquisa aplicada direcionanbecimento gerado a uma aplicacao
pratica dirigida a solucéo de problemas especifistisvA; MENEZES, 2001). Neste estudo,
que objetiva gerar conhecimentos sobre a relaca@agdatal social com o desempenho
operacional da empresa para a aplicacéo praticagdas de relacionamento colaborativo que
ajudam a melhorar o desempenho em custo, qualidattega, flexibilidade e inovatividade,

a natureza da pesquisa caracteriza-se como aplicada

Quanto a abordagem de pesquisa, ela pode serfickdsi como quantitativa e
gualitativa. Para Silva e Menezes (2001), enquast@esquisas quantitativas referem-se a
pesquisas aplicadas por meio do tratamento egtattéis informacdes coletadas, permitindo
uma quantificacdo do objeto de estudo, as pesqujsalitativas objetivam interpretar

fendmenos e informacgdes analisadas de maneirdvat(BAUER; GASKELL, 2000). Neste
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estudo de natureza aplicada, a abordagem é qiaatifaois as informacfes sobre as agdes
de relacionamento entre comprador e fornecedotraélazidas em numeros, classificadas e

analisadas por meio das técnicas estatisticasrodar#io e regressao.

Quanto a dimenséo de tempo, Cooper e SchindleB)X8bntam dois tipos, ou seja,
a pesquisa longitudinal e a pesquisa transversabriineira, a coleta dos dados é realizada
durante determinados periodos com o objetivo dissana evolucdo. Na segunda, a coleta de
dados é feita em um unico momento, visando a avaledescrever as variaveis envolvidas
na pesquisa. Neste estudo de natureza aplicada@rdagem quantitativa, a dimensao de
tempo é transversal, pois os dados foram coletatoguarenta dias com o objetivo de avaliar
as variaveis das dimensdes relacional, estrutucalgeitiva do capital social em relacéo as
variaveis dependentes custo, qualidade, entregripifidade e inovatividade. Apesar da
desvantagem do estudo transversal, por ele apaesengossibilidade de estabelecer relagbes
causais, a opgcdo por essa dimensdo de tempo 8cfusi pelas vantagens tais como:
potencial descritivo, simplicidade analitica e tiijdade na coleta de dados (MALHOTRA,
2001).

E também a partir da mensuragdo que se torna pbsigcrever fendmenos que
existem no mundo empresarial em termos de, por gkermomportamento e atitudes. Para
descrevé-los, € preciso coletar dados que poderbsielos por meio da observagcao ou de
questionarios, entretanto, o tipo e a quantidadesade informagbes a serem recolhidas
dependem da natureza do estudo e dos objetivoestpuipa. Para esta tese que envolve
pesquisa aplicada, abordagem quantitativa e caateswversal, os dados foram coletados a
partir de surveysimilar ao método proposto por Dillman (2000). @evao tamanho da
amostra de pesquisa para este estudo (503 emprigsagjlizado asurveypor ser usada,
quando se pretende coletar informacdes de uma grambstra de individuos que sabem
claramente que estdo sendo coletadas informacdes soas atitudes e/ou comportamentos
(HAIR et al., 2005).

Sabendo-se que atualmente o método da coleta des,deohta com o auxilio da
tecnologia de informacédo no que se refere a agéidacusto. Neste estudo, foi utilizado o
questionario computadorizado, desenvolvido na faatea SurveyMonkeyadministrado pela
Internet, o qual tem sido um método para coletalatdos bastante utilizado (HAIR et al.
2005). No método de coleta de dadosudevey a partir da administracdo de questionarios, o
proprio respondente responde sairvey eletrdbnica de maneira relativamente rapida e

conveniente. Nesse sentido, durante o desenvoltinwm questionario para esta pesquisa,
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uma preocupacdo foi tornar o processo o mais prftgssivel ao respondente, bastando
apenas alguns cliques para responder ao questiomagtorna-lo ao pesquisador de forma

segura.

3.2 INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS

O questionario é o instrumento de coleta de datibzado para esta pesquisa. De
acordo com as recomendacdes de Easterby-Smithpdledcowe (1991), o questionario deve
conter instrucdes sobre como completa-lo; tipo westfio variada, mas mantendo juntas em
blocos as questdes de tipos similares; questdgdesiire depois passar para as que implicam
opinides e valores; e usar letras diferenciadaa parinstrucdes e para as questdes. Nesse
sentido, foi tida a preocupacédo de tornar o topicopntetdo e o formato atraentes para que
0s respondentes realmente preenchessem e devalvessenviando-o preenchido. O

formuléario de questionario utilizado nesta pesgarszontra-se no Apéndice B.

Desenvolvido na platafornfaurveyMonkeyle acordo com os construtos e as medidas
de pesquisa apontadas a seguir, utilizando-se dstdps fechadas de mudultipla escolha, o
questionario também contemplou questbes que emaoiveatividades ambientais, de
interesse de outro pesquisador.

O questionario esta dividido em trés secbes. Agirarsecdo contempla itens sobre o
relacionamento do comprador com o fornecedor, @ewolo questbes sobre tempo de
relacionamento, percentual de compras, percepgd@ smportancia do comprador para o
fornecedor, realizacdo de contrato formal e tamaten@abrica do comprador em relacdo a
fabrica do fornecedor. Ainda nesta se¢cdo, encorterms itens que envolvem as trés
dimensdes do capital social, bem como as suasctes® medidas, envolvendo questbes
sobre a interacdo, alinhamento, atividades de wramitento e comunicacdo entre comprador
e fornecedor. Na segunda secao, estdo as quesidaesgplveram as atividades ambientais
dos principais fornecedores. Por fim, a Ultima eseffisca caracterizar a fabrica e o

respondente.

Para a validacdo do questionario, trés especwliztaarea de operacdes fizeram a
analise para verificar a qualidade das escalaslareza das questdes. Executivos de duas
empresas do mesmo setor industrial revisaram otignéso. A aplicagcdo do pré-teste
ocorreu com uma amostra 17 executivos de formag@elbante a dos respondentes com o
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intuito de verificar tanto o entendimento das giestquanto o tempo de preenchimento do
guestionario e dar maior validade ao objeto detaale dados, quando incorporadas a ele as

alteracdes sugeridas.

3.2.1 Desenvolvimento das medidas dos construtos

As lentes tedricas do capital social foram utilesaaheste estudo para examinarem a
relacdo comprador-fornecedor, ou seja, as relagdesorganizacionais. Dessa forma,
ressalta-se que a intencdo é focar apenas naagaag#prador-fornecedor que é um dos tipos
de relagbes organizacionais. Todas as trés dimerddeapital social foram usadas nesta
pesquisa que enfoca as relacdes colaborativaatéegtas, ou seja, a categoria relacional de
troca entre a empresa compradora e a fornecedgarnyitas vezes, sdo complexas e dificeis
de gerenciar.

A seguir, apresentam-se as medidas que foramadld& para medir cada construto.
Tais medidas dos construtos foram incrementadapandidas apos aprofundamento tedrico.

Os construtos servem para testar o modelo de @@sguoposto e exposto na Figura 3 desta

tese.
O Quadro 2, abaixo, mostra os construtos usadds estsido.
Quadro 2 - Construtos e medidas
CONSTRUTO MEDIDAS MEDIDAS ADICIONADAS
Estrutural do capital social. Avaliacdo de deserhpen | Apropriabilidade.
Desenvolvimento do
fornecedor.
Compartilhamento de
informacao.
Relacional do capital social. Compromisso. Socializagao.
Dependéncia. Obrigacao/Reciprocidade
Confianca
Cognitiva do capital social. Visao e valores
compartilhados.
Desempenho operacional. Custo. Inovatividade.
Entrega.
Qualidade.
Flexibilidade.

Fonte: A Autora.
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3.2.1.1 Variaveis dependentes

O conjunto de variaveis dependentes foi compostainao fatores principais: custo,
qualidade, entrega, flexibilidade e inovatividaten conjunto de cinco itens de escala foi
usado, pedindo que a empresa compradora indicasse pivel de concordancia quanto ao
efeito causado pelo fornecedor na fabrica, em temeocada um dos cinco fatores. Cada um
desses itens de escala foi medido em uma escdlikelt de sete pontos, onde um indica

discordo totalmente, quatro nem concordo, nem disce sete concordo totalmente.

Custofoi medido usando uma escala de cinco itens adapta Krause, Handfield e
Tyler, (2007) e Macduffie (1995). A escala avaliounivel de concordéancia com que o
fornecedor tem ajudado a fabrica a reduzir o ctatimd dos produtos, reduzir o retrabalho,
reduzir a geragdo de residuos, reduzir o tempoate&vidade da producdo e promover preco
competitivo do produto final.

Qualidade foi medida usando uma escala de cinco itens ad@aptle Krause,
Handfield e Tyler, (2007). A escala avaliou o nidel concordancia do comprador para o
auxilio do fornecedor a melhorar a qualidade dodgi® final, melhorar o processo de
fabricacdo, melhorar a qualidade dos componeimpsts melhorar os recursos técnicos para

garantir a qualidade, evitar os problemas de gaddice atrasos na producao.

Entregafoi medida usando uma escala de cinco itens agdiapta Krause, Handfield e
Tyler, (2007). A escala avaliou o nivel de concaudid, ou seja, a ajuda do fornecedor para a
fabrica aumentar a confiabilidade dos tempos deegatdo produto, aumentar a velocidade
da entrega, melhorar a efetividade de entrega,zsima quantidade de estoque que se deve

manter, e reduzir o custo da cadeia de suprimentos.

Flexibilidade foi medida usando uma escala de cinco itens adapie Krause,
Handfield e Tyler, (2007). A escala avaliou o nidel concordancia sobre a ajuda que o
fornecedor da a fabrica para melhorar a flexibd@lae fabricacdo, aumentar o esforco para
atender as necessidades dos clientes, aumentarseng@lezacdo de produtos, atender as

alteracdes dos pedidos e reduzir a exigéncia detigade minima nos pedidos.

Inovatividadefoi medida usando uma escala de cinco itens ad@pta Koufteros,
Cheng e Lai, (2007). A escala avaliou o nivel decoodancia sobre a ajuda que o fornecedor
da a fabrica para melhorar a capacidade de desemvabvos produtos, melhorar a
capacidade de desenvolver novos recursos, enaudiro de vida de desenvolvimento de
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novos produtos, melhorar o desenho do processosendaver caracteristicas Unicas de
produtos e recursos.

O Quadro 3, a seguir, descreve as medidas e ggengras quais foram usadas como
base e adaptadas para identificar os resultadesentés a custo, qualidade, entrega,
flexibilidade e inovatividade. As medidas para stoua qualidade, a entrega e a flexibilidade
foram retirados de Krause, Handfield e Tyler, (Q0®MacDuffie (1995). As medidas para a
inovatividade foram obtidas do artigo de Kouftet©kgng e Lai, (2007).

Quadro 3 - Medidas de desempenho operacional

MEDIDA ITENS DE MEDIDA FONTE
Ajudou a reduzir o custo total dos produtos. Krause,
Ajudou a reduzir o retrabalho. Handfield e
Ajudou a reduzir a geracao de residuo. Tyler (2007)
Custo Ajudou a reduzir o tempo de inatividade.
Ajudou a promover preco competitivo do produtolfina MacDuffie,
(1995)
Ajudou a melhorar a qualidade do produto final. Krause,
Ajudou a melhorar a metodologias de projeto pdmictacao. Handfield e
Ajudou a melhorar a qualidade dos componentesitsanp Tyler (2007)
Qualidade Ajudou a melhorar os recursos técnicos para gaeagtialidade.
Ajudou a melhorar os problemas de qualidade eostrasproducao.
Ajudou a aumentar a confiabilidade dos tempos tlegando produto| Krause,
Ajudou a aumentar a velocidade da entrega. Handfield e
Ajudou a melhorar a efetividade de entrega. Tyler (2007)
Entrega Ajudou a melhorar a quantidade de estoque queveenaiEnter.
Ajudou a reduzir o custo da cadeia de suprimentos.
Ajudou a melhorar a flexibilidade de fabricag&o. Krause,
Ajudou no aumento do esfor¢co para atender as fdmass dos Handfield e
clientes. Tyler (2007)
Flexibilidade | Auxiliou para 0 aumento da personaliza¢édo de posdut
Auxiliou para o atendimento de altera¢des dos pedid
Auxiliou para maior flexibilidade nos requisitos@ieantidade.
Ajudou a melhorar a nossa capacidade de desenwolves produtos| Koufteros,
Ajudou a melhorar a nossa capacidade de desenwolves recursos| Cheng e Lai
Ajudou a encurtar nosso ciclo de vida de desenmelio de novos | (2007)
produtos.
Inovatividade | Ajudou a melhorar o desenho do processo.
Ajudou a desenvolver caracteristicas Unicas daifwe@ recursos.

O construto desempenho operacional, busca as tasplis comprador em relacéo ao

fornecedor, no sentido de identificar se o fornecedor exemplo, tem ajudado o comprador

Fonte: A Autora.
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a reduzir o custo total dos produtos, a melhorgualidade dos produtos, a aumentar a
confiabilidade dos tempos de entrega do produtmelborar a flexibilidade de fabricacéo.

3.2.1.2 Variaveis independentes

As variaveis independentes incorporadas a cadadamdrés dimensdes do capital
social sdo assim detalhadas: para a dimensao amddcio compromisso, dependéncia,
socializacdo, obrigacao/reciprocidade e confiapgasa a dimensao cognitiva, visao e valores
compartilhados; para a dimenséo estrutural, aviale desempenho, desenvolvimento do
fornecedor, compartilhamento de informacéo e apbpidade.

Cada um desses itens de escala foi medido em waka etelikert de sete pontos,
onde um indica discordo totalmente; quatro nem @aw; nem discordo; e sete concordo
totalmente; o escore muda para avaliacdo de desdimmedesenvolvimento do fornecedor,

em gue um indica nunca; quatro, as vezes; e seigree

3.2.1.2.1 Construto estrutural

Para o construto estrutural, Krause, Handfield kerT§2007) utilizaram as medidas de
avaliagdo de desempenho, desenvolvimento do fatae@e compartihamento de informacao
para descreverem o0 aspecto estrutural do capital sm relacdo aos relacionamentos entre
comprador e fornecedor. A apropriabilidade foi mdiada nesta pesquisa para aprofundar a

andlise da dimensao estrutural do capital social.

A avaliacédo de desempenfw examinada usando uma escala de quatro iteqdaath de
Krause, Handfield e Tyler (2007). Os entrevistadoam convidados a indicar a frequéncia com
que a fabrica esta envolvida em cada uma das seguitividades de monitoramento do
fornecedor: ha avaliacdo (informal ou formal) desemepenho desse fornecedor; utilizamos
normas estabelecidas para a avaliacdo de desempesdg®fornecedor; enviamos os resultados
da avaliacéo para esse fornecedor, que nos infasrmpeovidéncias tomadas, quando reclamamos.
Pela reduzida pratica do uso de programa de cagi#fo nesse setor industrial que prioriza preco,
a medida certificagdo do fornecedor ndo foi utl&Zzaneste estudo para medir a avaliagdo do

desempenho.
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As medidas tomadas por base para examinar asaad@dddedesenvolvimento do
fornecedorforam adaptadas de Krause, Handfield e Tyler (2063 utilizada uma escala de
cinco medidas. Os entrevistados foram convidadodiear a frequéncia com que a fabrica esta
envolvida em cada uma das atividades de monitotanadenfornecedor. As cinco medidas sao:
alocamos nosso pessoal para melhorar as habiligeoldstivas desse fornecedor; nosso pessoal
visita as instalagdes fabris desse fornecedor ddimelhorar o seu desempenho; alocamos nosso
pessoal para melhorar a qualidade dos produtoe dessecedor; nosso pessoal trabalha na
melhoria do processo de desenvolvimento de praikgee fornecedor; nosso pessoal dedica-se

para melhorar os resultados desse fornecedor.

Compartilhamento de informacdés medido usando uma escala de sete itens. Quatro
itens foram adaptados de Krause, Handfield e T2[@07), e outras trés medidas de McEvily e
Marcus (2005) foram adicionadas. Os entrevistadoarf convidados a indicar seu nivel de
concordancia com cada uma das afirmacdes sobrauniacao entre sua fabrica e o fornecedor.
Sao elas: trocamos informacbes com esse fornededprentemente; esperamos que as duas
partes fornecam informacdes que ajudem uma a @sparamos que haja a troca de informacdes
sobre eventos ou alteracdes que possam afetar wo&aa esperamos que este fornecedor
compartilhe conosco seus planos para o futuro;rass que esse fornecedor compartilhe
informacdes proprietarias e confidencias conoséa;dmunicacao sobre temas importantes; ha

muitas reunides (presenciais ou virtuais) de pdamento com esse fornecedor.

Apropriabilidade foi medida usando uma escala de cinco itens attzpt&rause,
Handfield e Tyler (2007). A escala avaliou o nidelconcordancia do comprador com cada uma
das afirmacdes sobre a comunicacéo entre a fabodarnecedor. Os itens da escala foram: por
comprar desse fornecedor, tornamo-nos mais reddiale@or outros fornecedores; nossa
maneira de fazer negocios com esse fornecedorféimsgoositivos sobre nossas atividades com
outros fornecedores; a nossa relacdo estreita seenfernecedor pode destruir o equilibrio com
os outros fornecedores; colaborar com esse foroepede ser benéfico a nossa reputacdo com
outros fornecedores; comprando desse fornecedodenms receber beneficios, mas

descontentaremos outros fornecedores importantes.

O Quadro 4, a seguir, descreve as medidas e suas,fque foram utilizadas como base e
adaptadas para medir o construto dimenséo estraloraapital social. Tais medidas foram
obtidas da pesquisa de Krause, Handfield e Ty#&71Pe McEvily e Marcus (2005).

Quadro 4 - Medidas da dimenséo estrutural
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MEDIDAS ITENS DE MEDIDA FONTE
Avaliacdo de desempenho do fornecedor a partir de| Krause, Handfield e
avaliacao formal, usando normas estabelecidas. Tyler (2007)

Avaliacdo de
desempenho

Avaliacéo de desempenho do fornecedor a partir de
avaliacdo formal, sem o uso de normas estabelecida
Fornecedor fornece feedback sobre os resultadssals
avaliacao.
Uso de um programa de certificacdo do fornecedaer |
certificar a qualidade do fornecedor.
Avaliacdo de desempenho do fornecedor através de
avaliacdo informal.

1S
7|

pa

Desenvolvimento
do fornecedor

Alocacao de pessoal para melhorar habilidadesdasn
basicas do fornecedor.

Visitas regulares, de pessoal, as instalacbes do
fornecedor.

Visitas regulares, da engenharia, as instalacdes do
fornecedor.

Equipe dedicada para desenvolvimento de forneced
Equipe dedicada para melhorar os resultados do
fornecedor.

i Krause, Handfield e
Tyler (2007)

Compartilhamento
de informagbes

A troca de informacdes nesse tipo de relacao ocorre
frequentemente.
Espera-se que as partes fornecerao informacdes, se
puder ajudar a outra parte.

A expectativa é de que h4 a manutencao mutua de
informacdes sobre eventos ou alteragbes que podern
afetar o outro.

O fornecedor compartilha seus planos para o futuro.
O fornecedor compartilha informacdes proprietéias
confidenciais.

N&o h& comunicacao de nivel corporativa alto sobre
temas importantes com o fornecedor.

Ha muitas sessfes presenciais de planejamento con
fornecedor.

Krause, Handfield e
Tyler (2007)

McEvily e Marcus
(2005)

no

Apropriabilidade

Trabalhando de perto com este fornecedor, a nossa
empresa torna-se mais atraente para nossos outros
fornecedores.

Nossa maneira de fazer negoécios com este forneceg
tem efeitos positivos sobre as nossas atividad®es co
outros fornecedores.

Relacéao estreita por demais com este particular
fornecedor pode destruir o equilibrio com os outros
fornecedores da empresa.

Colaborando com este fornecedor especifico pode S
gratificante em alguns aspectos, mas prejudiaigisia
reputacdo com algumas outras empresas.

Apesar de trabalhar em estreita colaboracéo cam eg
fornecedor, que provavelmente fornecera alguns

beneficios, outros importantes fornecedores podsao

incomodar.

Krause, Handfield e
Tyler (2007)

jor

er

Fonte: A Autora.
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O construto dimensédo estrutural do capital soaajas medidas podem trazer
informac6es quanto ao envolvimento do comprador macdo as atividades do
fornecedor como, por exempldeedbacksobre os resultados de uma avaliacdo de
fornecedor, visitas regulares nas instalacdes dmetedor, troca de informacdes,

compartilhamento de planos.

3.2.1.2.2 Construto Relacional

A dimenséo relacional tem sido caracterizada pola wRgrie de construcoes,
incluindo o compromisso, a dependéncia, a socigdizae a obrigacéo/reciprocidade
(KRAUSE; HANDFIELD; TYLER, 2007).

Compromissdoi medido usando uma escala de cinco itens adaptde Krause,
Handfield e Tyler (2007) e de Koufteros, Cheng € (R807). A escala avaliou o nivel de
concordancia do comprador com as seguintes afiresagdbre as relacées construidas
pela interacdo da fabrica com o fornecedor, ou:segperamos trabalhar com esse
fornecedor no futuro; a nossa relacdo com essededor € de longo prazo; ha um forte
senso de lealdade com esse fornecedor; temos amaeamento de cooperacdo com esse

fornecedor; o nosso compromisso é de uma relacdmnde prazo com esse fornecedor.

A dependéncidoi medida usando uma escala de cinco itens adapia Krause,
Handfield e Tyler (2007). A escala avaliou o nidelconcordancia do comprador com as
seguintes afirmacfGes sobre as relacfes constryddas interacdo da fabrica com o
fornecedor: existem muitos fornecedores potencipgga esse material; existem
fornecedores competitivos para esse material; san@sstema de producdo pode ser
facilmente adaptado para esse material de outreeéador; o processo de compras desse
material ndo seria prejudicado se trocassemos dwdedor; trabalhar com um novo

fornecedor exigiria pouco esforco de redesenhcserdamlvimento de produtos.

Socializacdofoi medida usando uma escala de cinco itens adaptie Lee e
Dawes (2005). A escala avaliou o nivel de concaci@ado comprador com as seguintes
afirmacdes sobre as relacdes construidas pelaagierda fabrica com o fornecedor: o
vendedor/ representante desse fornecedor nos ,viBiégguentemente; o vendedor/
representante desse fornecedor contata-nos pdiorielee e-mails frequentemente; o
vendedor/ representante desse fornecedor investeesgo para conhecer nosso pessoal,
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o vendedor/ representante desse fornecedor saisconpara se divertir; o vendedor/
representante desse fornecedor, geralmente setemconosco fora da empresa.

Obrigacéao/reciprocidaddéoi medida usando uma escala de cinco itens adapta
Lee e Dawes (2005), Krause, Handfield e Tyler (30Qawson, Tyler e Cousins (2008).
A escala avaliou o nivel de concordancia do compradm as seguintes afirmacdes sobre
as relacdes construidas pela interacdo da faboiwaacfornecedor: nés sabemos que esse
fornecedor nos ajudaria em caso de problemas, énjésto ajuda-lo; faremos um favor
para esse fornecedor se ele fez um favor parantés;anos e esse fornecedor trabalhamos
juntos para resolver os nossos problemas; essededor se esforgca para nos ajudar
durante emergéncias; nos acreditamos que essecémlmenos ajudaria, se precisarmos

dele.

Confianga foi medida usando uma escala de cinco itens adaptie Perrone,
Zaheer e Mcevily (2003), e McEvily e Marcus (200%).escala avaliou o nivel de
concordancia do comprador com cada uma das afiresagbbre a comunicacdo entre a
fabrica e o fornecedor. Os itens da escala foraossas incertezas sdo minimizadas
porque confiamos nesse fornecedor; a relacdo ce® fesnecedor é caracterizada por
harmonia; sentimos seguranca em relacdo as ac8se fl@necedor; esse fornecedor é

honesto; ndo precisamos gastar energia controlessi fornecedor.

O Quadro 5, a seguir, descreve as medidas e su#ssfoque foram utilizadas

como base e adaptadas para medir o construto dimeakacional do capital social.

Quadro 5 - Medidas da dimensao relacional

(continua)
MEDIDAS ITENS DE MEDIDA FONTE
Espera-se trabalhar com esse fornecedor em unofuKnause, Handfield e
previsivel. Tyler (2007)
_ A relagcdo com esse fornecedor é de longo prazo.
Compromisso Ha um forte senso de lealdade com esse fornecedor. Koufteros, Cheng ¢

Nossa empresa tem um relacionamento de cooperdgid2007)
com este fornecedor.
Nosso compromisso € de uma relagdo em longo prazo
com esse fornecedor.
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(concluséo)

MEDIDAS ITENS DE MEDIDA FONTE

Dependéncia Existem muitos fornecedores competitivos para $rfusez’0(')"7a”dﬁe|d ¢
esse componente. yler ( )

Existem muitos fornecedores para esse
componente, mas nem todos sdo competitivos.

O sistema de producéo pode ser facilmente
adaptado para componentes de outro fornecedd

Se for decidido parar de comprar desse fornecedor,
poder-se-ia facilmente substituir com compras de
outros fornecedores.

Trabalhar com um novo fornecedor s6 exige um
esfor¢co de redesenho e desenvolvimento limitado
do comprador.

=

Nosso fornecedor visita nosso local de trabalhee e Dawes, (2005
frequentemente.
Nosso fornecedor contata-nos por telefone, e esmail
Socializagao com frequéncia. .
Nosso fornecedor gasta tempo obtendo informagdes
sobre nosso pessoal.
O representante do nosso fornecedor contata-ndasmnui
vezes depois do expediente.
O representante do nosso fornecedor geralmente se
encontra conosco em ambiente descontraido.

174

Este fornecedor é flexivel em resposta a pedides| mause, Handfield ¢

nés fazemos. Tyler (2007)
Faremos um favor para o fornecedor se ele fez vor fa
Obrigagao/ para nds antes. Lee e Dawes (2005)
Reciprocidade O fornecedor nos fara um favor se fizermos um plra
antes. Lawson, Tyler e

Este fornecedor se esforca para nos ajudar dur&@uesins (2008)
emergéncias.
NGs trabalhamos juntos para resolver problemas.

Este fornecedor ndo nos engana. Perrone, Zaheer g
Este fornecedor mantém sua palavra. Mcevily (2003)
Este fornecedor negocia bastante com a gente.

Confianca Este fornecedor pode usar oportunidades que surgem
para lucrar as minhas custas. McEvily e Marcus
Este fornecedor é confiavel. (2005)

Fonte: A Autora.

O construto dimensao relacional do capital sog@aft, meio das suas medidas, pode
caracterizar o relacionamento do comprador conrret@edor nos aspectos, por exemplo, de

cooperacdao, senso de lealdade e dependéncia.
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3.2.1.2.3 Construto Cognitivo

Valores e visdo compartilhaddsram usados para descrever a dimenséao cogniiva d
capital social (KRAUSE; HANDFIELD; TYLER, 2007). Asiesma medida € utilizada nesta
pesquisa. Eles foram medidos usando uma escalainde ttens adaptada de Krause,
Handfield e Tyler (2007) e Tsai e Ghoshal (1998ks&ala avaliou o nivel de concordancia
do comprador com as seguintes afirmacdes sobreinbaalento entre a fabrica e o
fornecedor: as duas empresas compartilham a mesa@ e valores de negocios; nos e esse
fornecedor compartilhamos dos mesmos principiap®tinds e esse fornecedor fazemos o
gue é melhor para o interesse mutuo; nds e essectmtor compartilhamos as mesmas metas;

nos e esse fornecedor temos 0s mesmo objetivos.

O Quadro 6, a sequir, descreve as medidas e sotes fque foram utilizadas como
base e adaptadas para medir o construto dimensggiitica do capital social. As medidas
foram obtidas dos estudos de Krause, Handfielder T007) e Tsai e Ghoshal (1998).

Quadro 6 - Medida da dimenséo cognitiva

MEDIDAS ITENS DE MEDIDA FONTE
As duas empresas compartilham os mesmos valore&ideise, Handfield e
negocios. Tyler (2007)
As duas empresas compartilham as mesmas visoes de
Visdo e Valores negdcios. Tsai e Ghoshal

compartilhados | As partes acordam frequentemente sobre o que ®@me(h998).
ao interesse da relacéo.
Esse fornecedor compartiiha das metas para |esse
negaocio.
Nossa empresa estd entusiasmada por perseguir os
mesmos objetivos e missbes com este fornecedor.

Fonte: A Autora.

O construto dimensao cognitiva do capital sociablegpcser capaz de apontar
informagdes sobre o compartilhamento de visao ereslentre ambos e sobre o acordo do

que € de interesse da relacao.
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3.2.1.3 Variaveis de controle

Para controle de possiveis diferencas, utilizowesmo variaveis de controle o
tamanho, ou seja, o tamanho da fabrica do compradorrelacdo a do fornecedor; o
investimento, que se refere a idade média dos aaptos produtivos; o tempo de
relacionamento, que representa ha quanto tempbricdate vem comprando do fornecedor;
o percentual médio de compra de material do fodwce o poder de barganha, referente ao
quao importante a fabrica é para o fornecedor. Carmzlusdo dessas variaveis de controle
nao fez melhorar dit ou mudar os outros coeficientes significativamemde regressao,
removeram-se essas variaveis de controle para raelpoder de avaliacdo. Esse tratamento
€ consistente com estudos anteriores no campo (KREAS VACHON, 2003).

Esta pesquisa analisou a relacdo das dimensdespdal social com o desempenho
operacional da empresa compradora. Cada uma dassbes do capital social foi analisada

separadamente em relacao aos itens de medida elopksho operacional.

3.3 POPULACAO E TECNICA DE COLETA DE DADOS

Para validar empiricamente o modelo proposto, &sedvolvido um estudo do tipo
survey dirigido a gestores envolvidos com a funcdo de pras) nas fabricas do setor
industrial téxtil e confeccionados. O setor foi@bko, pois considera-se oportuno contribuir
a partir de pesquisa que ajude a identificar consetor vem se adaptando as dificuldades
apresentadas pela crise internacional e como éafgargalos, tais como a dificuldade de
acesso ao crédito, a falta de acbes coordenadaadesa produtiva e a baixa capacidade
técnica e gerencial. E com iniciativas de utilizdequadamente o recurso capital social e suas
praticas, para melhorar o desempenho, que a imdstsileira de produtos téxteis e de
confeccionados pode defender seu mercado intedspatar o mercado global com produtos

de maior valor agregado e diferenciados.

Visto que esta pesquisa usa uma amostra de pldatagtor industrial téxtil e de
confeccionados no Brasil, 0 uso da planta comoad&die analise € justificada, pois esta é
uma pratica na area de operacoes, por exemplo (K§EAS WHYBARK, 1999; KLASSEN,
2001; PAIVA; ROTH; FENSTERSEIFER, 2008). O setordustrial téxtil e de
confeccionados, no Brasil presta-se para oferesegvaléncias empiricas mais adequadas
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para testar as hipéteses de pesquisa deste eptis@pesar das dificuldades apresentadas,
algumas empresas ainda subsistem, o que geraidadessobre o que as faz permanecerem
ativas. As fabricas pesquisadas séo localizadd®3rasil, pais escolhido pela viabilidade de
tempo e custos de coleta de dados. As fabricasifaraostradas aleatoriamente, utilizando-se
0 cadastro do Guia TexBrasil da Associacdo Brasilde Industria Téxtil (ABIT), o qual
disponibiliza um completo e acessivel sistema deduo setor téxtil e de confeccdo, com
informacdes sobre toda a cadeia produtiva. A pggola@ o grupo de individuos que seréo
alvo da pesquisa e que tenham relevancia quantesamlo e o problema de pesquisa
(COOPER; SCHINDLER, 1998). A populacao deste essdln os fabricantes nacionais de
vestuario e acessorios cadastrados no Guia TekBrasi

Foram coletados dados de gestores envolvidos hesii2 com fornecedores de
firmas cadastradas como fabricantes nacionais steamo e acessorios no Guia TexBrasil. A
partir de 7.360 empresas cadastradas como falegaationais de vestuario e acessorios, foi
sorteada de forma aleatoria simples uma amosttapilgstica de mil empresas. A lista com
informacfes cadastrais de cada empresa foi orghmizg posteriormente, todas elas foram
contatadas por telefone com o objetivo de idewmtifcnome e o endereco eletrénico direto do
gestor responsavel por compras. Foram coletadoseb@i@recos eletronicos validos e os
demais contatos foram considerados invalidos parsibs motivos, tais como o0 numero de
telefone ndo pertencer mais a empresa indicadmpaesa ter encerrado suas atividades, 0
namero discado ndo existir.

Para 503 fabricas foram enviados questionarios atadprizados com uma carta de
apresentacao, descrevendo o propésito do estudaramtipdo a confidencialidade das
respostas de cada gestor previamente contatadog@ovem format@/ord esta disponivel no
Apéndice A). O processo de coleta de dados foi to@do durante os meses de novembro e
dezembro de 2013. A participagéo foi voluntariad&gestor foi convidado a concentrar suas
respostas em apenas um dos seus fornecedoresddesenaquele que fornece ha mais
tempo, ou seja, 0 mais antigo, detentor de um mhtgre € usado em um dos produtos finais
da fabrica.

Para incentivar as respostas, o método similarrapopto por Dillman (2000) foi
seguido. O envio inicial do questionario foi segudek um lembrete apds sete dias. Quatorze
dias depois do envio inicial, uma segunda remeesguéstionario foi enviada para os nao
respondentes. No vigésimo primeiro dia apos a prammemessa do questionario, iniciaram-se

as ligacOes para cada empresa nao respondenstaddlin quarenta dias de coleta de dados,
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treze contatos justificaram a sua ndo participag@esquisa. Obteve-se 117 questionarios
respondidos, sendo que dez dos instrumentos resjognidram excluidos da base por causa
de informacdes incompletas e outros cinco foransidenadosoutliers Assim, a taxa de
respostas validas foi de 20,28%, ou seja, 102 stgponumero suportado por Malhotra e
Grover (1998), que indicam que a taxa minima devals 20%. Nesse sentido, os resultados
obtidos nas analises dessa amostra podem ser e@ukid representativos do setor industrial
téxtil e de confeccionados para o qual se esperarglezar os resultados. Uma caracterizacao

da amostra desta pesquisa pode ser encontradaémaliée C.

3.3.1 A industria téxtil e confeccionados

Foi somente a partir de 1970 que o setor téxtiiared consolidou-se como um
dos mais importantes da area industrial brasileaato pela grande oferta de empregos
guanto pelo volume de receitas e de impostos gerpdo ele. Na década de 1990, com
sua exposicdo a concorréncia internacional, o setfreu forte impacto, por falta de
preparo para competir globalmente. As empresas a@umea perduram investiram
fortemente em sua modernizacdo, objetivando a Bedude custos e a melhoria da
qualidade de seus produtos. Essa atualizacdo faiforma de enfrentar a concorréncia
dos grandes produtores e fornecedores mundiaisciedmente a de alguns paises
asiaticos, e, hoje, tem como desafio preservapauEcipacdo no suprimento do mercado
interno.

A industria téxtil e confeccionados brasileira pApa expressivamente com a
producéo total da industria de transformacéo, bemoccontribui significativamente em
termos de pessoal ocupado, elevando a quantidagess®as empregadas. Para competir
internacionalmente, no entanto, ainda existem agoontos a serem enfrentados, tais
como a caréncia de maior escala de produgcdo no sebdeccionista, no qual existem
custos financeiros e encargos trabalhistas elevadosiitas empresas de pequeno porte
em atividade (PANORAMA SETORIAL TEXTIL E CONFECCAQQO08).

No Brasil, produz-se desde as fibras até as codéscgO setor industrial téxtil e de
confeccionados retne mais de 32 mil empresas, us qais de 80% sao confeccdes de
pequeno e médio porte, em todo o territorio nadicDaetor emprega cerca de 1,7 milh&do

de brasileiros, sendo que 75% sao funcionariosegmsnto de confeccdo, mulheres em
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sua maior parte das quais muitas sdo chefes delidan® setor vem perdendo
competitividade, pois, em 2012, faturou US$ 56,[hdes, contra US$ 67 bilhbes em
2011. O setor representa cerca de 6% do valor wdalproducdo da industria de
transformacdo e emprega 1,7 milhdo de brasileimdodma direta e mais de quatro
milhdes, se somados os empregos diretos e indir¢dl®USTRIA TEXTIL E DE
CONFECCAO BRASILEIRA, 2013).

Para entender a cadeia como um todo e visualizalo docado neste estudo, a
Figura 4 apresenta as etapas industriais da cadeid as quais se dividem em trés
grandes segmentos de producdo: de fibras quimdmmgéxteis basicos (fios, tecido e
malhas) e de artigos confeccionados (vestuaribaliar e artigos técnico-industriais). As
dimensbes dos trés grandes segmentos das etapesrigid do setor crescem a medida
gue se caminha para o elo final da cadeia, quemiameros de empresas atuantes quer em
pessoal ocupado, volumes de producéo e receitakasbt

Na Figura 4, evidencia-se o elo focado neste estodl@eja, a industria de tecidos
e industria de confec¢do consideradas, nesta tesep fornecedor e como comprador,

respectivamente.

Uma cadeia de suprimento é reconhecida como uma dedcompradores e de
fornecedores (CHOI; HONG, 2002). O diagrama deskmo por Dickerson (1999), para
mostrar a cadeia de producdo e de distribuicdoégieis e confeccionados, aponta 0s
subsistemas que envolvem todas as cadeias indsistieade as fibras até os produtos

finais, passando pela fabricacéo do tecido e fieabm da producéo de roupas.

A partir da Figura 4, pode-se observar o nivel dadea de producdo e de
distribuicdo téxtil e de confeccdo, que englobastema de transformacéao de fibras em
produtos finais, a distribuicdo interna de subptodwu de produtos acabados. Também é
possivel notar, em nivel diferente, a cadeia des lsenconsumo semiduraveis, composta
pela manufatura de téxteis e confeccionados, dadibra até a distribuicdo, que levara o
produto final ao consumidor. Vale ressaltar queatisidades a montante na Figura
mencionada inclui toda a rede de fornecedores pooels de fibras, de maquinas e de
produtos auxiliares. J4 no sentido contrario, ga,s® jusante, as atividades referem as
mais proximas do consumidor, ou seja, COmMErcio &wigos, cCOmo as que acontecem

entre atacadistas e varejistas.
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Figura 4 - Cadeia de producéo e de distribuicai@xteis e confeccionados
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Fonte: Adaptado de Dickerson (198@udPanorama Setorial Téxtil e Confecgéo, 2008.

Com dificuldade de competir pelo mercado externagdastria téxtil nacional depara-
se com a necessidade de preservar o mercado in@isetor téxtil e de confecgdes brasileiro
nao apresenta condi¢cdes em termos de vantagem titvapmistentada. No mercado externo,
participa modestamente e, no mercado domésticopmgna-se cada vez mais vulneravel.
Estudos efetuados apontam que os elos da cadelatipeotéxtil e de confeccbes brasileira
apresentam fragilidades estruturais, limitagcdesdiégicas, gerenciais e de informacéo, além
de niveis de produtividade insuficientes para daramntagem competitiva do setor na
competicdo global (RELATORIO DE ACOMPANHAMENTO SERML TEXTIL E
CONFECCAO, 2009).

O Acordo sobre Téxteis e Vestuario (ATV) terminou 81 de dezembro de 2004.
Criado em 1994, determinou um periodo de dez anos @ término do regime de quotas
criado pelo Acordo Multifibras. O setor téxtil e denfeccéo brasileiro ndo se preparou para
enfrentar nem aproveitar as grandes mudancas @odas@ela liberagdo do comércio nesse

setor. Sendo assim, agora carece de estratégiaadoras que podem, por exemplo, ser
aguelas que envolvem o capital social.

Os paises que aumentam suas exportacfes invediranmfraestrutura, buscaram

novos mercados e oportunidades, produziram nowdufps e agregaram valor ao produto,
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mas, principalmente, repensaram as estratégiageefinicdo de seu papel como industria.
Ainda de acordo com o Relatério de Acompanhameetorial Téxtil e Confeccao (2009), no
ambiente de competicdo, os paises que se preparanvgncer desafios ganham vantagem,

guando enfrentam empresas acostumadas a defenser@gpenas entre si.

A industria de confeccdo brasileira é caracterizamtaum grande namero de micro e
de pequenas empresas, apresenta escala de prdidutdaa, pouca existéncia de barreiras
de entrada, baixa qualificacdo técnica e gereneiahuita informalidade. Atualmente,
ressente-se da falta de orientagcdo que mostre mltarpara a gestao integrada da cadeia de
valor, para as trocas de informacgfes entre agesegsn eles clientes sejam fornecedores, e

para um ambiente que estimule a melhoria dos moses

Estudar a relacdo comprador fornecedor, diadeeexésha cadeia de suprimentos do
setor téxtil, respectivamente identificadas comandustria de tecidos e a industria de
confeccdo, € necessario devido a importancia degee para a dinamica econdémica do Pais,
no que se refere a producdo fisica, emprego e canéxterior. Ressalta-se que o
comportamento da producéo fisica esta sendo afetgukrialmente pelos gastos de consumo
e da disponibilidade de crédito. Quanto a emprdigade, a industria téxtil e de confeccdes
esta dentre os setores mais representativos ngdgetla postos de trabalho, atras apenas da
industria de alimentos. Por fim, o saldo do conmérekterior da industria téxtil e de
confeccbes brasileira historicamente apresentaétemas negativas com as importacdes
superando as exportacbes (AGENCIA BRASILEIRA DE BESOLVIMENTO
INDUSTRIAL, 2010).

3.4 TECNICAS DE ANALISE DE DADOS

A plataformaSurveyMonkeydisponibiliza os dados compilados em tabelaEaoel
prontos para serem analisados. Como o viés doses@ondentes é uma preocupacao, um
método para testa-los € avaliar as diferencasfigtivas entre as respostas das remessas
iniciais e finais dos questionarios retornados (ARMONG; OVERTON, 1977). Essa
abordagem baseia-se no pressuposto de que os dlltiegpondentes sS40 um pouco
representativos das opinides dos nao respondebhfddBERT; HARRINGTON, 1990).

Respostas entre os entrevistados iniciais e asagtiforam comparadas cadrtest statistics



76

(p < .05). N&o foram identificadas diferengas ésiahmente significativas entre as variaveis,
sugerindo que a ndo resposta ndo é uma preocupesi&oestudo.

Os dados foram inseridos nssftwareestatisticdR Project for Statistical Computing
(R PROJECT, 2010). Os construtos foram refinadtiizando técnicas multivariadas de
analise de dados (HAIR et al., 1998) e trabalhanws andlise fatorial confirmatoria, para
verificar as propriedades psicométricas dos cotstrCHURCHILL, 1979). A analise
fatorial confirmatoria envolve a especificacéo #nescdo de um ou mais modelos hipotéticos
de estrutura do fator. Cada uma delas propfGe unurtonde variaveis latentes para
contabilizar covariancias entre um conjunto deaxais observadas (KOUFTEROS, 1999).
Os testes das relacdes estatisticas foram feitmsregressao linear multipla, assim como
(GAVRONSKI et al., 2011) testaram as hipotesesndsaregressao multivariada, com

estimativas dos coeficientes com minimos quadracdtiaarios (OLS).

A analise de regressao hierarquica foi aplicadat&® modelos para avaliar as
relacdes entre os blocos de construtos e a forgsageelacdes, estimando o valor de cada
variavel independente em relacdo as variaveis depees. Desempenho operacional foi
considerado como variavel dependente e a dimemtdcianal, estrutural e cognitiva como
variaveis independentes. A variavel dependente efdpenho operacional’ foi
operacionalizada por intermédio da mensuracdo deocdimensdes: custo, qualidade,
entrega, flexibilidade e inovatividade. Como a esgéo linear s6 permite uma variavel
dependente, cada dimenséo foi testada em um meepérado. Para a realizacdo da analise
de regressédo hierarquica, foram inseridas apenasras/eis de controle (Modelo 1). Em
seguida, as variaveis de controle e as variaveispendentes foram testadas todas juntas,
para determinar o efeito das variaveis independenge variavel dependente (Modelo 2).
Finalmente, para avaliar se a multicolinearidaggaaf os resultados, testou-se um modelo
sem a variavel com maior fator de inflacdo de wveaig (compromisso), resultando no
Modelo 3.

Para examinar o ajuste do modelo de mensuraca@eroGoughlan e Muller (2008)
recomendam os seguintes indices: Rbot Mean Square Residu@®MR), cujos valores
variam de zero a um, sendo que valores inferiore®%a indicam modelos bem adequados
(BYRNE, 1998), e valores até 0,08 sdo consideradegaveis (HU; BENTLER, 1999); (2)
Goodness of Fit Inde¢GFI), cujos valores variam de zero a um, e tendesmentar com
amostras maiores. O ponto de corte recomendad®5¢(BIILES; SCHEVLIN, 1998); (3)

Adjusted Goodness of Fit Ind€AGFI), cujos valores variam de zero a um. Hooper,
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Coughlan e Muller (2008) recomendam valor minimd@® para modelos bem ajustados.
Um valor superior a um indica um modelo identificatbm adequacgédo quase perfeita. Um
valor inferior a zero indica modelos com adequae&tremamente deficiente ou que o
tamanho da amostra é insuficiente (BOLLEN, 199&made aumentar com amostras
maiores; (4)Comparative Fit IndeXCFI), cujos valores variam entre zero e um (BYRNE
1998). Entéo, valores mais proximos de um indicambom ajuste. Para o ponto de corte sdo
valores maiores ou iguais a 0,90 (HU; BENTLER, 1999 é menos influenciado pelo
tamanho de amostra (FAN; THOMPSON; WANG, 1999)5eRoot Mean Square Error of
Approximation(RMSEA), para o qual o valor de ponto de cortexjpnd a 0,06 indica ajuste
aceitavel para o modelo (HU; BENTLER, 1999) oudairno valor limite de 0,07 (STEIGER,
2007).

Com o objetivo de confirmar que o instrumento énmeate capaz de mensurar aquilo
a que se propOe, foi verificada a existéncia dedadé convergente, considerando o0s
coeficientes de variancia extraida e de confiadnledcomposta, e, posteriormente, foi feita a
analise da validade discriminante. Para o presestigdo, foram adotados os métodos de
média de variancia extraiddJerage Variance Extracted AVE), cujo ponto de corte é
acima de 0,50 (FORNELL; LARCKER, 1981) e confiatsde compostaComposite
Reliability — CR), cujo ponto de corte estabelecido é acina d&

Utilizou-se a analise fatorial confirmatéria (CFAvara avaliar as propriedades
psicométricas das escalas do questionario. As sasalioram realizadas com o pacote
estatistico R (R PROJECT, 2010). Para Hair et(2005) quanto ao numero de casos e a
quantidade de variaveis, ele deve exceder cinca ar ou mais. Dado que o modelo desta
pesquisa tem menos variaveis do que o recomendaidentdo particionado o modelo de
mensuracdo em trés modelos menores, para aumemader estatistico. As escalas nao
foram validadas todas juntas, dado que o tamanhanuastra ndo permite tratar tantas
variaveis juntas (KLINE, 2011).

Na CFA dos itens da dimenséao relacional do captteilal (itens da questéo oito — ver
questionario no Apéndice B), os dados apresentamderéncia adequada ao modelo
(x2(120)=80, p=0,00246; GFI=0,87; NFI=0,85; CFI=0,9MSEA=0,07) percebida pelo
valor do nivel de significancia (p<0,01). A conflalade, medida pela confiabilidade
composta ¢omposite reliability, ficou acima dos valores minimos esperados (OR89),
assim como a variancia meédia extraidaeeftage variance extractgdAVE=0,60) (HAIR et
al., 1998).
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Na CFA dos itens da dimenséo estrutural e cogniivacapital social (itens das
guestbes nove e dez — ver questionario no Apériglices dados apresentaram aderéncia
adequada ao modelgZ(115)=94, p=0,0708; GFI=0,89; NFI=0,85; CFI=0,%XNMSEA=0,05,
percebida pelo valor do nivel de significAncia (J049. A confiabilidade, medida pela
confiabilidade compostac@mposite reliability, ficou acima dos valores minimos esperados
(CR = 0,80), assim como a variancia média extraj@eerage variance extractgd
(AVE=0,60) (HAIR et al., 1998), exceto para o itepropriabilidade cujos indices foram
(CR=0,74) e (AVE=0,49).

Na CFA dos itens do desempenho operacional (itanguéstdo 11, ver questionario
no Apéndice B), os dados apresentaram aderénciguadie ao modelox2(151)=80,
p=0,00000256; GFI=0,84; NFI=0,86; CFI=0,93; RMSE/39) percebida pelo valor do nivel
de significancia (p<0,01). A confiabilidade, medjala confiabilidade compostaomposite
reliability), ficou acima dos valores minimos esperados (CFR88), assim como a variancia
média extraidaaverage variance extractpAVE=0,60) (HAIR, et al., 1998).
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4 ANALISE E RESULTADOS

4.1 ANALISES DESCRITIVAS

A Tabela 1, que segue, mostra as médias, o deadi@@ e as correlacdes entre as
variaveis usadas neste estudo. A multicolinearidadeolinearidade refere-se a correlagéo
entre 0s construtos ou variaveis independentes cahjetivo de evitar problemas com a
regresséo (HAIR et al., 2005). H& ocorréncia deeatidade quando as correlagdes entre os
construtos ou variaveis independentes séo fortes.

As correlacdes entre as variaveis independentassvaraveis de controle, que sao a
grande preocupacdo na regressao, variam entre aGt8%64 e, portanto, ndo oferecem risco
de colinearidade (GOLDBERGER, 1991). Para uma ieagfio adicional de colinearidade,
foi utilizado o Variance Inflation Factor(VIF). Os fatores de inflagdo de variancia mais
elevados dos testes de regresséao foram 2,66 par&éagel compromisso, 2,24 para a variavel
compartilhamento de informacao e 2,06 para a valri@ciprocidade, considerados dentro do
aceitavel por Hair et al. (2005), os quais sugegem os fatores de inflagdo da variancia nao
devem exceder quatro ou cinco. Assim, os modelasfaestados:

1) com apenas as variaveis de controle;

2) com todas as variaveis, independentes e de controle

3) sem a variavel compromisso, para avaliar se suaeesidade com as demais

afetaria a estimativa dos coeficientes, o que acaBo se verificando.



Tabela 1 - Média, desvio padrao e correlacdes
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Variaveis Média Desvio
Padréo 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19
1. Compromisso 5,44 1,29
2. Dependéncia 5,04 1,31 -0,03
3. Socializacéo 2,79 1,45 0,37 0,04
4. Obrigacao / Reciprocidade 4,83 1,44 0,65 0,04 0,45
5. Viséo Valores Compartilhados 4,61 1,27 0,62 0,15 0,34 0,54
6. Avaliagdo Desempenho 2,98 1,63 0,38 -0,17 0,31 0,29 0,27
7. Desenvolvimento Fornecedor 2,46 1,59 0,23 -0,15 0,23 0,23 0,17 0,58
8. Compartilhamento Informacdo 4,88 1,32 0,49 0,14 0,43 0,52 0,60 0,47 0,25
9. Apropriabilidade 4,42 1,29 0,44 -0,01 0,42 0,44 0,26 0,20 0,22 0,34
10. Confianga 5,562 0,99 0,58 0,04 0,15 0,47 0,52 0,14 0,04 0,37 0,30
11. Custo 4,13 1,48 0,37 -0,03 0,33 0,40 0,32 0,49 0,34 0,45 0,44 0,27
12. Qualidade 4,73 1,32 0,20 0,06 0,24 0,23 0,17 0,25 0,13 0,32 0,43 0,12 0,64
13. Entrega 4,95 1,25 0,37 -0,12 0,25 0,35 0,37 0,32 0,21 0,32 0,34 0,20 0,54 0,57
14. Flexibilidade 4,75 1,28 0,47 -0,13 0,31 0,36 0,44 0,27 0,26 0,41 0,27 0,33 0,42 0,37 0,54
15. Inovatividade 4,52 1,35 0,31 0,06 0,42 043 0,37 0,21 0,31 0,47 0,53 0,27 0,58 0,52 0,49 0,63
16. Tamanho 3,87 1,84 0,27 -0,06 0,29 0,28 0,21 0,31 0,20 0,35 0,06 0,10 0,13 -0,07 -0,02 0,14 0,11
17. Investimento 0,57 0,22 0,00 0,28 0,13 0,07 0,06 0,00 0,06 0,12 0,06 0,06 0,10 0,04 0,01 -0,03 0,07 0,00
18. Tempo Relacéo 12,25 8,13 0,11 -0,21 -0,08 0,00 0,04 -0,03 -0,24 -0,06 0,01 0,12 -0,01 0,01 0,07 0,03 -0,06 0,24 -0,32
19. Percentual Compra 0,61 0,30 0,06 -0,29 -0,05 0,16 -0,04 0,10 0,00 -0,01 -0,03 0,04 0,24 0,09 0,11 0,21 0,02 0,02 -0,21 0,01
20 0,35 0,33 0,32 -0,10 0,25 0,28 0,20 0,50 0,43 0,36 0,15 0,14 0,31 0,16 0,22 0,15 0,21 0,46 -0,08 -0,17 0,04

. Poder Barganha
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4.2 TESTES DE HIPOTESES

Na sequéncia, apresentam-se 0s resultados da s&grésear multipla para os
principais efeitos das trés dimensfes do capitalasoConstata-se que as medidas do
desempenho operacional do comprador relacionamesdomna distinta apenas com a
dimensdo cognitiva e estrutural do capital sodalpartir das informacdes geradas pelo
programa de analise estatistica, consideram-sema#elos para explicar cada uma das
variaveis.

Na Tabela 2 — Varidvel Custo, o Modelo 1, mostr& @quregressao apresentou
indicadores de aderéncia adequados aos dados.gkess@o do Modelo 1, utilizando as
variaveis de controle, a estatistica F 5,96 = 4&3gnificativa (p<0,01), € a R2 = 0,20,
indicando que o modelo explica 20% da varianciamaléegressao do Modelo 2, utilizando as
variaveis de controle em conjunto com as variauglgpendentes, a estatistica F 15,86 =
5.237 é significativa (p<0,01), € a R2 = 0,47, catido que o modelo explica 47% da
variancia. Na regressédo do Modelo 3, utilizandeagveis de controle em conjunto com as
variaveis independentes (com excecdo do comprojnissestatistica F 14,87 = 5.635 €
significativa (p<0,01), é a R2 = 0,47, indicandoegqu modelo também explica 47% da
variancia. As hipoteses que encontraram suportdremsao discutidas na secao 4.3 desta
pesquisa e as hipoteses que néo se confirmaram:fbkg Hip, Hic, Hig, Hie Hig, Hin € Hyj,
ou seja, o desempenho operacional em custo nadopesttivamente relacionado com a
dimensdo relacional do capital social, tampouco abesenvolvimento do fornecedor,
compartilhamento de informacédo (dimenséo estrytwralisdo e valores compartilhados
(dimenséo cognitiva).

Conforme mencionado anteriormente, custo é traduzidno o custo total do produto
ou do servico, incluindo os custos de producaapduytividade, a utilizacdo da capacidade e
a reducao de estoques (KRAUSE; HANDFIELD; TYLERQ2) Os fatores associados ao
desempenho em custo foram as varidveis ‘avaliagddedsempenho’ e ‘apropriabilidade’.
Apds analise estatistica dos dados, pode-se dimer ag Modelos 2 e 3 explicam
respectivamente 47% e 47% da variabilidade dess@veh Entdo, constata-se que o
desempenho operacional em custo aumenta a medaauguenta o desenvolvimento de

acOes colaborativas que envolvem a dimensao estraln capital social, ou seja, as medidas



82

avaliacdo de desempenho — que fornedesdbackaos fornecedores para que possam
melhorar seu desempenho (KRAUSE; HANDFIELD; TYLERQ7); e apropriabilidade —
que significa que o capital social desenvolvido &m ambiente pode ser usado em outro
ambiente (NAHAPIET; GHOSHAL, 1998). A Tabela 2, admg mostra os resultados da

analise estatistica sobre a variavel dependente.cus

Tabela 2 - Variavel Custo

MODELO 1 MODELO 2 MODELO 3
(Intercept) 1.669 (0.690) * -1.270 (0.997) -1.310 (0.991)
Tamanho -0.075 (0.091) -0.120 (0.083) -0.122 (0.082)
Investimento 1.647 (0.699) * 1.000 (0.612) 1.009 (0.609)
Tempo de relacionamento 0.028 (0.020) 0.023 (0.018) 0.022 (0.017)
Percentual de compra 1.393 (0.470) ** 1.371 (0.436) ** 1.375 (0.435) **
Poder de barganha 1.761 (0.502) **+* 0.613 (0.489) 0.590 (0.485)
Compromisso -0.080 (0.147)
Dependéncia 0.070 (0.099) 0.074 (0.098)
Socializacéo 0.035 (0.100) 0.035 (0.100)
Reciprocidade 0.028 (0.122) 0.008 (0.116)
Visdo e valores compartilhado 0.065 (0.137) 0.043 (0.130)
Avaliacdo desempenho 0.247 (0.103) * 0.238 (0.101) *
Desenvolvimento do forneced( 0.059 (0.094) 0.061 (0.094)
Compartilhamento informacéo 0.178 (0.131) 0.182 (0.130)
Apropriabilidade 0.328 (0.111) ** 0.316 (0.108) **
Confianca 0.055 (0.155) 0.030 (0.147)
R2 0.200 0.477 0.476
AR2 0.278 -0.002
F 4,795 xxx 5,237 *** 5.635 ***
df 5,96 15,86 14,87
N 102 102 102
***p < 0.001
**p <0.01
*p <0.05

Fonte: A Autora.

Na Tabela 3 — Variavel Qualidade, o Modelo 1 eviikerue a regressao apresentou
indicadores de aderéncia adequados aos dados.gksss@o do Modelo 1, utilizando as
variaveis de controle, a estatistica F 5,96 = 18ZXignificativa (p<0,01), é a R2 = 0,09,
indicando que o modelo explica 9% da variancianaléegressao do Modelo 2, utilizando as
variaveis de controle em conjunto com as variaualgpendentes, a estatistica F 15,86 =
2.758 é significativa (p<0,01), € a R2 = 0,32, ¢adido que o modelo explica 32% da
variancia. Na regressdo do Modelo 3, lancando-sedaé variaveis de controle em conjunto
com as variaveis independentes (com excecdo doroomygso), a estatistica F 14,87 = 2.959
mostra-se significativa (p<0,01), € a R2 = 0,3djdando que o modelo também explica 32%

da variancia. As hipéteses que encontraram suporpgrico sdo discutidas na secéo 4.3 desta
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pesquisa e as hipoteses que ndo se confirmaram g Hop, Hae, Hog, Hoe Haf, Hag, Hon €
H,j, ou seja, o desempenho operacional em qualidawiesta positivamente relacionado com
as dimensfes relacional e cognitiva do capitalatonem com avaliagcdo de desempenho,

desenvolvimento do fornecedor, compartilhamentmftemacéo (dimenséao estrutural).

De acordo com o0 exposto anteriormente, qualidaoldoégnecimento de produtos que
sao confiaveis, duraveis, de alto desempenho eatprelem ou excedem as exigéncias do
cliente (KOUFTEROS; CHENG; LAIl, 2007). O fator asemlo com a qualidade foi a
variavel ‘apropriabilidade’. Apds analise estatistidos dados, pode-se dizer que tanto o
Modelos 2 quanto o 3 explicam respectivamente 33%adiabilidade dessa variavel. Sendo
assim, constata-se que a medida referente a dimeestutural capital social esta
positivamente relacionada a variavel ‘qualidadedr Bsso, a medida que aumentam as
praticas que envolvem as medidas referentes a daneestrutural, cresce também a
qualidade. A Tabela 3, abaixo, mostra os resultatdosnalise estatistica sobre a variavel

dependente qualidade.

Tabela 3 - Variavel Qualidade

MODELO 1 MODELO 2 MODELO 3
(Intercept) 3.823 (0.652)*** 1.798 (1.005) + 1.758 (0.999) T
Tamanho -0.189 (0.086) * -0.230 (0.083) ** -0.232 (0.083) **
Investimento 0.903 (0.661) 0.503 (0.617) 0.511 (0.614)
Tempo de relacionamento 0.029 (0.019) 0.030 (0.018) t+ 0.030 (0.018) *
Percentual de compra 0.521 (0.444) 0.661 (0.440) 0.666 (0.438)
Poder de barganha 1.291 (0.475) * 0.804 (0.493) 0.780 (0.489)
Compromisso -0.080(0.148)
Dependéncia 0.099 (0.100) 0.102 (0.099)
Socializacao 0.046 (0.101) 0.045 (0.100)
Reciprocidade 0.003 (0.123) -0.017 (0.117)
Visado e valores compartilhados -0.006.138) -0.030 (0.131)
Avaliacdo desempenho 0.109 (0.104) 0.100 (0.102)
Desenvolvimento do fornecedor -0.0480.095) -0.046 (0.094)
Compartilhamento informacao 0.225 (0.132) t+ 0.228 (0.131) *
Apropriabilidade 0.378 (0.112)* 0.366 (0.109) **
Confianca -0.121 (0.156) -0.146 (0.149)
R2 0.091 0.325 0.323
AR2 0.234 -0.002
F 1920 f 2.758 ** 2.959 *
df 5,96 15,86 14,87
N 102 102 102
***p < 0.001
**p <0.01
*n < 0.05

Fonte: A Autora.
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Na Tabela 4 — Variavel Entrega, o Modelo 1 mostia @ regressao apresentou
indicadores de aderéncia adequados aos dados.gksss@o do Modelo 1, utilizando as
variaveis de controle, a estatistica F 5,96 = 18G3gnificativa (p<0,01), € a R2 = 0,06,
indicando que o modelo explica 6% da variancianaléegressao do Modelo 2, utilizando as
variaveis de controle em conjunto com as varidiraiependentes, a estatistica F 15, 86 =
2.736 é significativa (p<0,01), € a R2 = 0,32, ¢adido que o modelo explica 32% da
variancia. Na regressdo do Modelo 3, usando aawasi de controle em conjunto com as
variaveis independentes (com excecdo do comprojniasestatistica F 14,87 = 2.934 ¢é
significativa (p<0,01), é a R2 = 0,32, sugerinde qu modelo também explica 32% da
variancia. As hip6teses que encontraram suportdériemsao discutidas na secdo 4.3 desta
pesquisa e as hipoteses que ndo se confirmaram fdga Hap, Hac, Hag, Hae Haf, Hag, Han €
Hsi, ou seja, o desempenho operacional em entregast@@ositivamente relacionado com as
dimensdes relacional e estrutural do capital social

Conforme ja exposto, entrega é a capacidade dededor para entregar de acordo
com o que foi prometido (GARVIN, 1987). Quanto arega, nota-se que houve uma
associagao estatisticamente significativa entrari@vel visdo e valores compartilhados. Apés
andlise estatistica dos dados, pode-se dizer qiodslos 2 e 3 explicam respectivamente
32% cada um da variabilidade dessa variavel. iarge que, a medida que aumentam a
visdo e valores compartilhados, cresce o desempmperacional da entrega. Entdo, a medida
que aumentam as acdes desenvolvidas a partir dasiim cognitiva do capital social, majora
o0 desempenho operacional em entrega, a qual iacleiducdo de prazos ou aumento da
confiabilidade dos prazos. A Tabela 4, abaixo, naoss resultados da analise estatistica

sobre a variavel dependente entrega.

Tabela 4 - Variavel Entrega

(continua)
MODELO 1 MODELO 2 MODELO 3

(Intercept) 4.001 (0.628)*** 2.859 (0.956) ** 2.897 (0.949) **
Tamanho -0.124 (0.083) -0.184 (0.079) * -0.183 (0.079) *
Investimento 0.712 (0.637) 0.372 (0.586) 0.364 (0.583)
Tempo de relacionamento 0.030 (0.018) 0.024 (0.017) 0.024 (0.017)
Percentual de compra 0.554 (0.428) 0.334 (0.418) 0.330 (0.416)
Poder de barganha 0.928 (0.458) * 0.100 (0.469) 0.122 (0.465)
Compromisso 0.075 (0.141)

Dependéncia -0.114 (0.095) -0.118 (0.094)
Socializacdo 0.022 (0.096) 0.023 (0.095)
Reciprocidade 0.091 (0.117) 0.110 (0.111)

Viséo e valores compartilhados 0.241 (0.13%1) 0.262 (0.125) *
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(concluséo)

MODELO 1 MODELO 2 MODELO 3

Avaliacdo desempenho 0.133 (0.099) 0.141 (0.097)
Desenvolvimento do fornecedt 0.006 (0.090) 0.004 (0.090)
Compartilhamento informacéo 0.080 (0.125) 0.077 (0.125)
Apropriabilidade 0.163 (0.107) 0.175 (0.104) Tt
Confianca -0.164 (0.149) -0.140 (0.141)
R2 0.064 0.323 0.321
AR2 0.259 -0.002
F 1.303 2.736 ** 2.934 *
df 5,96 15,86 14,87
N 102 102 102
_ p<0.001

p<0.01

p <0.05

Fonte: A Autora.

Na Tabela 5 — Variavel Flexibilidade, o Modelo 1stma que a regressao apresentou
indicadores de aderéncia aos dados. Na regressiodelo 1, utilizando as variaveis de
controle, a estatistica F 5,96 = 1.518 é signifieafp<0,01), € a R2 = 0,07, indicando que o
modelo explica 7% da variancia. J& na regressadattelo 2, utilizando as variaveis de
controle em conjunto com as variaveis independerdesstatistica F 15,86 = 3.434 ¢é
significativa (p<0,01), € a R2 = 0,37, indicande qumodelo explica 37% da variancia. Na
regressdo do Modelo 3, utilizando as variaveis @#@role em conjunto com as variaveis
independentes (com excecdo do compromisso), dséistatF 14,87 = 3.380 é significativa
(p<0,01), é a R2 = 0,35, indicando que o modelobtam explica 35% da variancia. As
hipoteses que encontraram suporte empirico saatdias na secdo 4.3 desta pesquisa e as
hipdteses que ndo se confirmaram foraug Hap, Hac, Hag, Hae, Has, Hag, Han € Hii, OU Se€ja, 0
desempenho operacional em flexibilidade ndo essitipgmente relacionado as dimensdes
relacional e estrutural do capital social.

Quanto a variavel flexibilidade, que fornece a cajmde de responder as
necessidades dos clientes em termos de produtds servicos personalizados ou em termos
de variacdo no volume (KRAUSE; HANDFIELD; TYLER, @0), nota-se que o fator
associado a ela foi a variavel ‘visdo e valores gamiihados’. Apds analise estatistica dos
dados, pode-se dizer que os Modelos 2 e 3 explimspectivamente 37% e 35% da
variabilidade dessa variavel. Verifica-se que, aidee que aumentam a visdo e valores
compartilhados, aumenta a flexibilidade. Sendonaspode-se admitir que, quando as acbes
referentes as dimensdes cognitivas do capital Issementam, cresce também o desempenho
em flexibilidade. A Tabela 5, que segue, mostraessiltados da analise estatistica sobre a

variavel dependente flexibilidade.



86

Tabela 5 - Variavel Flexibilidade

MODELO 1 MODELO 2 MODELO 3
(Intercept) 3.612 (0.640) *** 1.439 (0.940) 1.559 (0.949)
Tamanho 0.046 (0.084) -0.022 (0.078) -0.016 (0.079)
Investimento 0.240 (0.649) -0.223 (0.577) -0.250 (0.583)
Tempo de relacionamento 0.007 (0.018) -0.001 (0.017) 0.001 (0.017)
Percentual de compra 0.923 (0.436) * 0.878 (0.412) * 0.864 (0.416) *
Poder de barganha 0.482 (0.466) -0.397 (0.461) -0.325 (0.465)
Compromisso 0.242 (0.138) ft
Dependéncia -0.113 (0.093) -0.124 (0.094)
Socializacao 0.115 (0.094) 0.116 (0.095)
Reciprocidade -0.109 (0.115) -0.049 (0.111)
Visado e valores compartilhado 0.203 (0.129) 0.270 (0.125) *
Avaliacdo desempenho -0.056 (0.097) -0.030 (0.097)
Desenvolvimento do forneced( 0.144 (0.089) 0.138 (0.090)
Compartilhamento informacgé&o 0.204 (0.123) 0.193 (0.125)
Apropriabilidade 0.017 (0.105) 0.055 (0.104)
Confianca 0.072 (0.146) 0.149 (0.141)
R2 0.073 0.375 0.352
AR2 0.301 -0.022
F 1.518 3.434  w* 3.380 ***
df 5,96 15,86 14,87
N 102 102 102
***n < 0.001
**p < 0.01
*p <0.05

Fonte: A Autora.

Na Tabela 6 — Variavel Inovatividade, o Modelo 1 stna que a regressao
apresentou indicadores de aderéncia aos dadosgi¥essdo do Modelo 1, com o uso das
variaveis de controle, a estatistica F 5,96 = 18%gnificativa (p<0,01), é a R2 = 0,05,
indicando que o modelo explica 5% da variancianal@degressao do Modelo 2, utilizando
as variaveis de controle em conjunto com as vaisawneependentes, a estatistica F 15,86
= 4.787 é significativa (p<0,01), € a R2 = 0,45e3indo que o modelo explica 45% da
variancia. Na regressao do Modelo 3, usando agaweis de controle em conjunto com as
variaveis independentes (com excecdo do comprojniasestatistica F 14,87 = 4.935 é
significativa (p<0,01), € a R2 = 0,44, indicandcequ modelo também explica 44% da
variancia. As hipoteses que encontraram suporteirerapsdo discutidas na secéao 4.3
desta pesquisa, e as hip6teses que nao se cordimfaram H, Hsp, Hsc, Hsg, Hse ,Hss €
Hs;, ou seja, o desempenho operacional em inovatieidado esta positivamente
relacionado as dimensdes relacional e cognitivacalmital social, nem a avaliacdo de
desempenho (dimenséao estrutural).

No que tange a varidvel inovatividade, os fatoresoeiados a ela foram as

variaveis desenvolvimento do fornecedor, compatfiibnto de informacdes e
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apropriabilidade. Conforme ja visto, inovatividade a capacidade de trazer novos
produtos ou servigos para o mercado, desenvolveosnprodutos ou caracteristicas de
servico, ou implementar melhorias no processo (KDEROS; CHENG; LAI, 2007).
ApOs andlise estatistica dos dados, pode-se dimer ag Modelos 2 e 3 explicam
respectivamente 45% e 44% da variabilidade dessaved Desse modo, a medida que
aumentam as praticas referentes as medidas da shmesstrutural do capital social,
cresce a inovatividade. A Tabela 6, abaixo, mossaresultados da analise estatistica

sobre a variavel dependente inovatividade.

Tabela 6 - Variavel Inovatividade

MODELO 1 MODELO 2 MODELO 3
(Intercept) 3.750 (0.683) *** 0.641 (0.928) 0.546 (0.931)
Tamanho 0.011 (0.090) -0.052 (0.077) -0.057 (0.077)
Investimento 0.576 (0.693) -0.117 (0.569) -0.096 (0.572)
Tempo de relacionamento -0.000 (0.020) 0.002 (0.016) 0.001 (0.016)
Percentual de compra 0.152 (0.466) 0.274 (0.406) 0.285 (0.408)
Poder de barganha 0.875 (0.498) ft 0.201 (0.455) 0.144 (0.456)
Compromisso -0.191 (0.136)
Dependéncia 0.020 (0.092) 0.029 (0.092)
Socializacao 0.137 (0.093) 0.136 (0.093)
Reciprocidade 0.085 (0.113) 0.038 (0.109)
Visao e valores compartilhado 0.109 (0.127) 0.056 (0.122)
Avaliacdo desempenho -0.134 (0.096) -0.155 (0.095)
Desenvolvimento do forneced 0.186 (0.088) * 0.191 (0.088) *
Compartilhamento informacé&o 0.280 (0.122) * 0.289 (0.122) *
Apropriabilidade 0.378 (0.103) *** 0.348 (0.102) ***
Confianca 0.077 (0.144) 0.016 (0.138)
R2 0.054 0.455 0.443
AR2 0.401 -0.012
F 1.095 4,787 xxx 4,935 rrx
df 5,96 15,86 14,87
N 102 102 102
***n < 0.001
**p < 0.01
*n < 0.05

Fonte: A Autora.

A Tabela 7, que segue, mostra quais sao as mediftasntes as trés dimensdes do
capital social sobre as quais se deve investir glesapara empresas que almejam ter maior
retorno em custo, qualidade, entrega, flexibilidadieovatividade. A mesma Tabela apresenta

as hipoteses confirmadas apds pesquisa e respanctlise.
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Tabela 7 - Resumo dos resultados

MEDIDAS CUSTO QUALIDADE ENTREGA FLEXIBILIDADE INOVATIVIDADE

Compromisso
Dependéncia
Relacional Socializagéo
Obrigacgao/
Reciprocidade
Confianga

Viséo e Valores

Cognitiva o artilhados

(+)Hg; (+)Hy

Avalicdo
desempenho
Desenvolvimento (+)H
Estrutural do fornecedor 50
Compartilhamento (+)H
informagao o
Apropriabilidade  (+)Hy; (+)Hy; (+)Hs;

(+)Has

Explicacdo da varidncia 47% 32% 32% 37% 45%

Fonte: A Autora.

4.3 DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Apoés analise estatistica, identificou-se suporte pato hipéteses de pesquisa. A
analise forneceu suporte para a hipotese Hdicando que avaliagdo de desempenho
(dimenséo estrutural) relaciona-se positivamente calesempenho operacional em custo da
empresa compradora. Esse resultado é consistenteactiteratura estudada (KRAUSE;
HANDFIELD; TYLER, 2007), ou seja, construir capitsdbcial estrutural é importante para
alcancar beneficios no relacionamento entre coropradornecedor (LAWSON; TYLER;
COUSINS, 2008). O resultado promove apoio paraesaidle que praticar acbes, como
participar de avaliacdo (formal ou informal), usarmas estabelecidas para a avaliacdo de
desempenho do fornecedor, enviar esses resultatda® gornecedor e solicitar retorno sobre
as providéncias tomadas por parte do fornecedandpocorrem reclamagdes do comprador,
contribuem para promover melhoria no desempenh@oj®al em custo.

A andlise proporcionou suporte para a hipétege irdicando que apropriabilidade
(dimenséo estrutural) relaciona-se positivamente calesempenho operacional em custo da
empresa compradora. Esse resultado é congruenteacliteratura (KOKA; PRESCOTT,
2002), ou seja, a promocéo de interacdes frequentes os varios pontos de contato entre o
comprador e o fornecedor proporciona uma diversiddd informacdes confidveis. O
resultado fomenta suporte para a ideia de que,oaprar de determinado fornecedor, o

comprador torna-se mais reconhecido por outrosetmtores. A maneira do comprador de
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fazer negocios com ele tem efeitos positivos sebas atividades com outros fornecedores, e
a relacéo estreita do comprador com esse fornepediar destruir o equilibrio com os outros
fornecedores. Ao mesmo tempo, colaborar com ele ped benéfico para a reputacédo do
comprador com outros fornecedores; em contraparguteorizando as compras desse
fornecedor, o comprador recebe beneficios, masdestda outros fornecedores importantes.

Essas agles contribuem para causar melhoria nmgesho operacional em custo.

A andlise também ofereceu sustentacdo para a bgoke, indicando que
apropriabilidade (dimensao estrutural) relacionaggesitivamente com o desempenho
operacional em qualidade da empresa compradora Essltado é condizente com a
literatura revista (LAWSON; TYLER; COUSINS, 2008)u seja, quando um comprador
constréi capital social estrutural com seu fornecedaseando-se em interacdes frequentes e
por meio de diferentes niveis hierarquicos, muiemes descobre oportunidades Unicas que
ajudam a encontrar diversas prioridades compeditiva

A andlise também permitiu apoio para a hipotegeihtlicando que apropriabilidade
(dimenséo estrutural) relaciona-se positivamenten co desempenho operacional em
inovatividade da empresa compradora. Esse resulbadoerente com a literatura prévia
(KOUFTEROS; CHENG,; LAI, 2007), ou seja, por causaréipida mutacédo dos dias de hoje,
é dificil para uma empresa desenvolver novos posdat servicos por conta prépria, entao

cabem acdes de relacionamentos que envolvem argmibgade.

Similarmente, a analise propiciou reconhecimenta pahipotese & indicando que
visdo e valores compartilhados (dimensdo cognitreéggcionam-se positivamente com o
desempenho operacional em entrega da empresa cmrpr&sse resultado é concordante
com a literatura prévia (INKPEN; TSANG, 2005), poigntendimento comum de objetivos
coletivos aumenta o compromisso de explorar agigmee reduz a probabilidade de conflito.
O resultado gera suporte para a ideia de que cdithpara mesma visdo e valores de
negocios; compartilhar os mesmo principios étidaser o que é melhor para o interesse
muatuo; compartilhar as mesmas metas; e ter os me&jativos contribui para promover
melhoria no desempenho operacional em entrega.

A andlise também produziu confirmacédo para a hgeotd;, mostrando que visdo e
valores compartilhados (dimenséo cognitiva) rel@mm-se positivamente com o desempenho
operacional em flexibilidade da empresa compradBsse resultado confirma a literatura
estudada (KRAUSE; HANDFIELD; TYLER, 2007), ou sejguando compradores e

fornecedores compartilham valores e objetivos, seuhgpenho do comprador é melhor
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também em termos de entrega. O capital social ttegniem impacto positivo no
desempenho operacional, pois facilita a troca derse, ja que comprador e fornecedor
percebem o potencial valor de integracéo de resd6@HAPIET; GHOSHAL, 1998).

Da mesma forma, a andlise concedeu apoio para @eb® H, indicando que
desenvolvimento do fornecedor (dimensao estrutusBciona-se positivamente com o
desempenho operacional em inovatividade da empcesapradora. Esse resultado é
adequado com a literatura prévia (HEIDE; MINER, 29%u seja, encorajar interacdes
frequentes entre o pessoal de operacdes do comgradpessoal de operacdes do fornecedor
promove a partilha de informagfes conducentesdugso de problemas de forma rapida e
sincronizada. O resultado gera suporte para a ukeigue alocar pessoal para melhorar as
habilidades produtivas do fornecedor; visitar astalacdes fabris do fornecedor, para
melhorar o seu desempenho; alocar pessoal pareaomaeld qualidade dos produtos do
fornecedor; trabalhar na melhoria do processo derd@lvimento de produto do fornecedor;
e dedicar para melhorar os resultados do fornecedompera para promover melhoria no

desempenho operacional em inovatividade.

A analise também sustentou a hipotesg, ldugerindo que compartilhamento de
informacé&o (dimenséo estrutural) relaciona-se pasitente com o desempenho operacional
da empresa compradora em inovatividade. Esse adsudt coerente com 0 que se apresentou
no quadro tedrico desta tese (PETERSEN; HANDFIEBRBGATZ, 2005; LAWSON;
TYLER; COUSINS, 2008), ou seja, melhorias no desarthp em inovatividade do
comprador a partir de relagdes colaborativas datreecedor e comprador sdo cada vez mais
criticas para as melhorias wesignde produto, nalesignde processo, na capacidade de

inovar e nos tempos mais curtos de desenvolvingsfmoduto.

A partir da andlise observou-se que nenhuma hipdteterente as medidas da
dimensao relacional do capital social e o desenpepkracional foi confirmada. Isso aponta
que acbes que envolvem compromisso, dependéncializacdo, obrigacao/reciprocidade e
confianca ndo estdo positivamente relacionadasctmto, qualidade, entrega, flexibilidade e
inovatividade. S&o indicios de que na pratica ggaéfa se evitam acdes tais como: fazer
favor, visitar frequentemente, ser leal e ndo traeafornecedor, pois 0 aumento do capital
social relacional pode criar comportamento opostan(GRANOVETTER, 1985), perda de
objetividade, tomada de decisao ineficaz e dispsodi investimentos podem comecar a
superar os beneficios comprometendo desempenhongarador, e, eventualmente, conduzir
ao declinio no desempenho operacional (VILLENA; REM; CHOI, 2011).
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N&o ha indicacdo de que todas as formas de capit&l sdo benéficas em todas as
situagdes. A forma errada de capital social noecdatequivocado, bem como capital social
demasiado pode afetar negativamente o desempemnacamal (COLEMAN, 1988). Por
exemplo, o capital social pode fornecer muitos belos até certo ponto, mas quando em
excesso pode causa rigidez que nao pode ser fatdnadterada (VILLENA; REVILLA;
CHOI, 2011). A vantagem competitiva sustentavel adpital social decorre de sua
incapacidade de ser facilmente imitada ou congtruidhs esses atributos também sdo a causa

potencial de resultados negativos.

Apesar das potenciais consequéncias negativas iads®cao capital social, sua
construcdo no relacionamento entre comprador eededor tem um impacto positivo no
desempenho do comprador, pelo menos inicialimenieL BNA; REVILLA; CHOI, 2011).
Sendo assim, esta tese contribui para a teorigapaectar o capital social e o desempenho
operacional, apontando as praticas de relacionameunie contribuem para uma relagéo forte,
ou seja, de colaboracdo, de longo prazo, entre r@map e fornecedor e que podem ser
usadas como recurso para melhorar a competitividgadpor consequéncia, melhorar o
desempenho operacional do comprador. Isso estéoddoacom os estudos de Autry e Griffis
(2008); Cousins et al., (2006); Krause, Handfiel@iyéer (2007); Lawson, Tyler e Cousins
(2008); Min, Stephen e Chen (2008), que sugeremagoenstrucao de capital social entre
comprador e fornecedor permite-lhes acrescentgr@vaitar 0s recursos que residem em
seus relacionamentos. Ainda, eles destacam queitalcaocial reduz a probabilidade de
conflitos, e promove o comportamento cooperativadiea sua associagdo com uma Vvisao

compartilhada, confiando em relacdes, e lacosisocia

Esta pesquisa também contribui com os estudosi@meteique se limitaram a analise
do capital social apenas com a dimensao relaci@@USINS et al., 2006; JOHNSTON et
al., 2004), com a dimensédo estrutural (CAPALDO, 20®u uma combinacdo de duas
dimensdes (AUTRY; GRIFFIS, 2008; LAWSON; TYLER; CSUNS, 2008). Colabora
inclusive com o estudo de Krause, Handfield e T(2807) que, apesar de terem investigado
todas as trés dimensdes do capital social, ndoiiaoh todas as medidas que foram utilizadas
neste estudo, e ndo contemplaram a inovatividadeo com dos fatores de desempenho
operacional como aqui foi considerado.

Adicionalmente, esta tese avanca teoricamente, stabedecer uma conexao
inexplorada entre a teoria do capital social e sd¥iBaseada em Recursos (VBR). Para a

VBR, uma vantagem competitiva € sustentavel, se dier dificil imitacdo ou dificil
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substituicdo. Conforme ja exposto, o capital sca@lmula-se como um efeito imprevisivel
de outras atividades e 0 seu efeito pode ser depandio contexto e da dependéncia do
percurso — duas das trés principais razdes querfarecurso ser de dificil imitacdo e/ou
substituicdo. Portanto, o capital social contripara a criacdo de vantagem competitiva

sustentavel, e esta tese lanca luz sobre comeaaiagens sao criadas.

Podem-se apontar algumas implicacdes gerenciasasar as medidas referentes as
trés dimensbes do capital social e as medidaserdés ao desempenho operacional.
Primeiramente, os resultados indicam que o compdelee buscar o alinhamento entre a sua
visdo e valores e a visao e valores do fornecediom de trabalhar para um objetivo comum,
pois, a medida que aumentam as acles referentesngmartilhamento da visdo e valores,

aumenta o desempenho operacional em entrega kilitiadle.

O segundo quesito a ser observado € que o compragaure priorizar 0s
relacionamentos cooperativos que oportunizem a pgadicipacdo na avaliacdo do
desempenho do fornecedor, ou seja, que possibiliéelamacdes e elogios, e informem o
comprador sobre as providéncias, pois, a medida aymentam as acbes referentes a
avaliacado do desempenho, cresce o desempenhoiopeatate custo.

Como terceiro ponto a ser observado, o compradee dmnhecer as praticas
produtivas do fornecedor, para auxiliar na buscandihores resultados, pois, a medida que
aumentam as agOes referentes ao desenvolvimentormcedor, aumenta o desempenho

operacional em inovatividade.

Em um quarto momento, o comprador também podetiness acdes que envolvam a
comunicacao, para trocar informacdes importantes ppssam afetar um ou outro, pois, a
medida que o compartilhamento de informacfes awanemesce também o desempenho
operacional em inovatividade.

Como quinta e ultima medida, o comprador deve igaoros relacionamentos
cooperativos desenvolvidos em um ambiente os guaEsam ser usados em outro ambiente,
ou seja, que causem efeitos positivos pela assacidgs envolvidos nos relacionamentos
presentes e futuros, pois, a medida que a aprdpfade aumenta, o desempenho operacional

em custo, a qualidade e a inovatividade tambénesara.
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5 CONCLUSAO

Por intermédio dos objetivos especificos foi passdperacionalizar o objetivo geral
deste estudo que propds analisar a relacdo dassbhe®edo capital social com o desempenho

operacional da empresa compradora.

O primeiro objetivo especifico desta pesquisa deintificar e analisar a relacdo da
dimensao estrutural do capital social, com o desaimp operacional do comprador, no que
se refere a custo, entrega, qualidade, flexibiedadnovatividade. Esse objetivo foi atingido
por meio de analises que permitiram concluir guagcas medidas da dimenséao estrutural do
capital social, propostas nesta tese, estao pasiiite relacionadas com alguma das medidas
de desempenho operacional, ou seja, o desempergracamal em custo da empresa
compradora esta positivamente relacionado com agéewlacionamento que envolvem a
avaliacdo de desempenho e a apropriabilidade dégdempenho operacional em qualidade da
empresa compradora estad positivamente relacionado acdes de relacionamento que
envolvem a apropriabilidade; e o desempenho omeraciem inovatividade da empresa
compradora esta positivamente relacionado com agéa®lacionamento que envolvem o

desenvolvimento do fornecedor, o compartilhameetmtbrmacéo e a apropriabilidade.

O segundo objetivo especifico foi identificar e lm@® a relacdo da dimenséo
relacional do capital social, com o desempenhoamp@nal do comprador, no que se refere a
custo, entrega, qualidade, flexibilidade e inovdade. Esse objetivo foi atingido mediante
analises que permitiram concluir que as medidasdésempenho operacional, custo,
qualidade, entrega, flexibilidade e inovatividad&onse relacionam positivamente com
nenhuma medida proposta referente a dimensdoaeédalo capital social. Ou seja, 0 setor
industrial estudado, parece nao prezar por relaoi@mtos que envolvem compromisso,
dependéncia, socializacéo, reciprocidade e cordjasiugerindo sinais de prevencédo contra o

comportamento oportunista.

O terceiro objetivo especifico deste estudo foiniifiear e analisar a relacdo da
dimensao cognitiva do capital social, com o desemmp@peracional do comprador, no que se
refere a custo, entrega, qualidade, flexibilidadaowatividade. Esse objetivo foi alcancado
por intermédio de analises que permitiram congju& o desempenho operacional em entrega
e flexibilidade da empresa compradora estédo pasidnte relacionados com acbes de

relacionamento as quais envolvem a visao e vatmepartilhados.
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O dultimo objetivo especifico desta pesquisa foiifwar quais as praticas de
relacionamentos que podem melhorar o desempenhacipeal da empresa compradora.
Esse objetivo foi conseguido e tais praticas emaonse como implicacbes gerenciais na

secao 4.3 desta pesquisa.

Para criar vantagem competitiva sustentavel, a esapcompradora ndo precisa
dedicar esforcos em acdes que envolvem compromidependéncia, socializacéo,
obrigacao/reciprocidade e confianca, mas deve timvesn praticas de relacionamento
colaborativo que contemple visdo e valores conipados, avaliacdo de desempenho,
compartilhamento de informacgédo, desenvolvimento famecedor, e, principalmente, a
apropriabilidade.

O capital social € importante na conquista de coithpgéade, mas o0s gestores de
compras precisam mais do que simplesmente prontamtal social na relacdo com seus
fornecedores. Eles precisam monitora-la, para iiiteant a existéncia de qualquer sinal de
resultados contraproducentes na relacdo. Desemvalapital social na relacdo entre
comprador e fornecedor néo significa dizer conste@gamente um relacionamento profundo.
Isso ndo é recomendado devido aos efeitos nocv®sigteis excessivos de capital social. No
entanto, significa dizer que se estabeleca o m@defjuado para que o capital social ndo se

mova além do ponto limiar.

5.1 LIMITACOES E FUTUROS ESTUDOS

Dada a natureza empirica deste estudo, os ressilfgmiesentam a limitacdo quanto a
generalizacdo. Como foram investigadas empresagtdo industrial téxtil e confeccionados
do Brasil, a generalizacdo para outros setoressepdeve ser cautelosa. No entanto, estudos
futuros podem utilizar-se dos mesmos conceitos mecegimentos metodolégicos aqui
empregados para investigar e comparar os resultabitdos em outros paises e setores
industriais, reforcando-os ou refutando-os. Apésaa amostra representar uma variedade de
industrias, a configuracdo de pesquisa de um Uaeideevistado do ponto de vista do
comprador e seu relacionamento com um fornecedrecno Brasil pode limitar a
generalizacao dos resultados.

A area de gestdo operacional apenas comecou aestutdpacto do capital social no
desempenho operacional nas relagdes entre compmrddorecedor, sendo, assim, um tema a
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ser explorado. Outro ponto a ser considerado ggdem existir muitas outras atividades que
constroem capital social dentro da relacdo, quefoidon abordadas por esta pesquisa. Por
isso, existem oportunidades para identificar e edpaainda mais as construcdes aqui

identificadas e oportunidades de pesquisa poderpseveitadas.

Além disso, esta tese concentrou-se no contextsildra, e o estudo pode ser
expandido, incluindo comparacbes com diferentesegade diferentes culturas, com uma
abordagem multipla ou diadica na coleta de dados gi@nder adequadamente a questéo de
viés de um unico respondente. Ainda, futuras peagyioderiam expandir esta, investigando
ambos — comprador e fornecedor. Assim, diferengapancepcédo poderiam ser analisadas
considerando a relacédo diadica. Dados longitudinaimbém seriam necessarios, para fazer
valer o nexo de causalidade. Finalmente, pesqbiassadas em estudos de caso poderiam
fornecer dados ricos, e seriam particularmenteosaf em fundamentar a relacdo do capital
social e o desempenho operacional.
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APENDICE A — Carta de Apresentacédo da Pesquisa

UNIVERSIDADE DO VALE DO RIO DOS SINOS
Unidade Académica de Pesquisa e Pos-Graduacio
Programa de Pos-Graduacho Administraciio

UNISINOS Questiondrio Capital Social

Pesquisa sobre o setor industrial téxtil ¢ de confeccionados brasileiro

Prezado(a) Gestor(a):

Participe da pesquisa sobre o setor industrial téxtil e de confeccionados

brasileiro!

A presente pesquisa faz parte da tese de doutorado da académica Juliana
Celestini pela Universidade do Vale do Rio dos Sinos - UNISINOS, do Rio Grande do
Sul. O objetivo da pesquisa € investigar a relagdo comprador-fomecedor, sob a dtica do
capital social, e seu impacto sobre o desempenho operacional do comprador, no setor
industrial téxtil e de confeccionados, em contexto brasileiro. Os dados da pesquisa serio
empregados para verificar qual o impacto do capital social no desempenho operacional

da empresa compradora, que resultard em uma tese de doutorado.

Sua participagio é muito relevante e garantimos o sigilo sobre as informacdes
prestadas, bem como o tratamento €tico das questdes tratadas. Ao final do estudo
poderemos enviar um sumario executive com as conclusbes relevantes quanto ao
impacto do capital social na relagio entre comprador e fornecedor. Para participar, basta

acessar o link e responder as questdes https://pt.surveymonkey.com/s.aspx

Desde ja agradecemos sua atengao.

Juliana Celestini
Doutoranda em Administracio
Julicelestinif@ gmail.com

https://pt.surveymonkey.com/optout_aspx
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UNIVERSIDADE DO VALE DO RIO DOS SINOS
Unidade Académica de Pesquisa e Pos-Graduacio
Programa de P6s-Graduagio Administragéo

Questionario Capital Social

Sec¢do 1 — Analise do relacionamento com o fornecedor

Por favor, concentre suas respostas em um dos seus fornecedores. Este fornecedor deve ser aquele que fornece ha mais
tempo (o mais antigo) um material que € usado em um dos produtos finais da sua fabrica.
Se vocé ndo tiver certeza da resposta a uma pergunta, por favor, forne¢a a sua melhor estimativa.

2-

3.

TOTmgOw >

o —

R

cz

Aproximadamente, ha quanto tempo sua fabrica vem comprando deste
fornecedor?

Qual o percentual médio das compras deste material é comprado deste
fornecedor?

Se vocé respondeu a menos de 100% na questdo 2, quantos outros
fornecedores fornecem tais materiais para sua fabrica?

Assinale o quio importante a sua fabrica ¢ para esse fornecedor.

Assinale o quanto a sua empresa faz contrato formal, por escrito com este
fornecedor?

Qual o tamanho da sua fabrica em relagio a este fornecedor?

anos.

%

fornecedores.
Nio ¢ Neutro
importante
Or O O3 O4 Os
Nunca As vezes
O O O3 O4 Os
Muite Igual
menor
O 02 O3 04 Os

Extremamente

importante

Os

Oe

e

07

Sempre
a7

Muito
maior

7

Indique o seu nivel de concordéncia com as seguintes afirmacgdes sobre as relagdes construidas pela interacio da

sua fabrica com este fornecedor.

Esperamos trabalhar com este fornecedor no futuro.

A nossa relagiio com este fornecedor é de longo prazo.

Ha um forte senso de lealdade com este fornecedor.

Temos um relacionamento de cooperagio com este fornecedor.

O nosso compromisso € de uma relagio de longo prazo com este fornecedor.

Existem muitos fornecedores potenciais para este material.

Existem fornecedores competitivos para este material.

O nosso sistema de producéo pode ser facilmente adaptado para este
material de outro fornecedor.

O processo de compras deste material néo seria prejudicado se trocdssemos
de fornecedor.

Trabalhar com um novo fornecedor exigiria pouco esfor¢o de redesenho e
desenvolvimento de produtos.

O vendedor/representante deste fornecedor nos visita, frequentemente.

O vendedor/representante deste fornecedor nos contata por telefone e e-
mails, frequentemente.

O vendedor/representante deste fornecedor investe seu tempo para conhecer
nosso pessoal.

O vendedor/representante deste fornecedor sai conosco para se divertir.

O vendedor/representante deste fornecedor, geralmente se encontra conosco
fora da empresa.

Nos sabemos que este fornecedor nos ajudaria em caso de problemas, entio
€ justo ajuda-lo.

Faremos um favor para este fornecedor se ele fez um favor para nos antes.

Discordo Nem concordo, nem
totalmente discordo

v O2 O3 4 [Os
O O O3 O4 Os
O O O3 [O4 [Os
h O O3 O4 Os
O O2 O3 4 [Os
h O O3 O4 Os
h O2 O3 04 Os
Or O2 O3 b4 [Os
O O O3 O4 Os
O O2 O3 4 [Os
Oy O O3 O4 Os
v 2 O3 O4 [Os
h O O3 O4 Os
O O O3 O4 Os
O O2 O3 [O4 O
v O2 O3 4 [Os
v D2 O3 O4 [Os

Concordo

totalmente
Os [O7
Oe 0O7
Oe [7
Os [O7
Os [O7
Os [O7
Os [O7
Os [O7
Os [O7
Os [O7
Os [O7
Os [O7
Os [O7
Oe 0O7
Oe [7
Os [O7
O [O7

Av. Unisinos, 950 CEP 93022-000 S3o Leopoldo Rio Grande do Sul Brasil
Fone: (51) 3591-1122 R. 1589 ou 3590-8186 fax: (51) 3591-1122 R. 1589 http://www.unisinos.com
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Nos e este fornecedor trabalhamos juntos para resolver os problemas de )
ambos.

Este fornecedor se esforga para nos ajudar durante emergéncias. L
Nos acreditamos que este fornecedor nos ajudaria, se precisarmos dele. o

2

2
Oz

3

[k
Oz

4

4
4

s

s
Os

Os

e
Os

2-4

a7

a7
a7

Indique o seu nivel de concordfincia com as seguintes afirmacdes sobre o alinhamento entre sua fabrica e este

fornecedor.

Discordo

totalmente
As duas empresas compartilham a mesma visio e valores de negocios. th 02
Nos e este fornecedor compartilhamos dos mesmos principios éticos. [
Nos e este fornecedor fazemos o que é melhor para o interesse mutuo. o o2
Nos e este fornecedor compartilhamos as mesmas metas. 02
Nos e este fornecedor temos os mesmo objetivos. 02

Indique a frequéncia com que sua fabrica esta envolvida em cada uma das seguintes atividades de

deste fornecedor.

Nunca

Ha avaliagao (informal ou formal) de desempenho deste fornecedor. ot
Utilizamos normas estabelecidas para a avaliagdo de desempenho deste h
fornecedor.

Enviamos os resultados da avaliagio para este fornecedor. th
Este fornecedor nos informa as providéncias tomadas, quando reclamamos. !
Alocamos nosso pessoal para melhorar as habilidades produtivas deste h
fornecedor.

Nosso pessoal visita as instalagdes fabris deste fornecedor a fim de melhorar U1
o seu desempenho.

Alocamos nosso pessoal para melhorar a qualidade dos produtos deste th
fornecedor.

Nosso pessoal trabalha na melhoria do processo de desenvolvimento de th
produto deste fornecedor.

Nosso pessoal dedica-se para melhorar os resultados deste fornecedor. i

2
[

2
2

2

Nem concordo, nem

s
3

03
03

03
(k)
03

discordo

4
4
4
4
4

As vezes

s
e

04
4
04
04
04
04

4

Concordo
totalmente

Os Oe 0O7
Os Oes [O7
Os Oe [O7
Os Os O7
Os O [O7
monitoramento
Sempre

Os Oes 0O7
Os O 0O7
Os Oe [O7
Os Oe [»O7
Os Oe 0O7
Os Oes 0O7
Os Oe 0O7
Os Oe 0O7
Os Oes 0O7

Indique o seu nivel de concordincia com cada uma das seguintes afirmacdes sobre a comunicagéo entre

e este fornecedor.

Discordo
totalmente
Trocamos informagdes com este fornecedor frequentemente. th O
Esperamos que as duas partes fornecam informacdes que ajudem uma a th 02
outra.
Esperamos que haja a troca de informagdes sobre eventos ou alteragdes que 1 [12
possam afetar um a outro.
Esperamos que este fornecedor compartilhe conosco seus planos para o L 2
futuro.
Esperamos que este fornecedor compartilhe informagdes proprietarias e (I
confidenciais conosco.
Ha comunicagfio sobre temas importantes. L [
Ha muitas reunides (presenciais ou virtuais) de planejamento com este L [
fornecedor.
Por comprar deste fornecedor, nos tornamos mais reconhecidos por outros 0Oz
fornecedores.
Nossa maneira de fazer negocios com este fornecedor tem efeitos positivos 01 [12
sobre nossas atividades com outros fornecedores.
A nossa relagiio estreita com este fornecedor pode destruir o equilibrio com 01 12

os outros fornecedores.

Nem concordo, nem

3
3

3

3
K]

a3

discordo

O4
4

(]

4

4

4
O4

4

O4

4

Os
s

s

s
s

Os

sua fabrica

Concordo

totalmente
Oe 07
Oe O7
Os 0O7
Oe O7
Os  0O7
Os 07
Oe 0O7
Oe 0O7
Oe 0O7
Os 0O7
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Colaborar com este fornecedor pode ser benéfico a nossa reputagdo com oy 02 03 04 o5 DOe 07
outros fornecedores.
Comprando deste fornecedor, podemos receber beneficios, mas h 2 0O 04 Os Oe 07
descontentaremos outros fornecedores importantes.
Nossas incertezas sio minimizadas porque confiamos neste fornecedor. O 02 OO 0O4 Os O [O7
A relagdio com este fornecedor € caracterizada por harmonia. tn b2 O3 04 0Os Oe 07
Sentimos seguranga em relagio as agdes deste fornecedor. tr 2 O3 04 Os Os 07
Este fornecedor ¢ honesto. O O O3 O4 Os Oe 0O7
Nio precisamos gastar energia controlando este fornecedor. O O O 0O4 Os O [O7
Indique o seu nivel de concordancia. Este fornecedor tem ajudado a nossa fibrica...

Discordo Nem concordo, nem Concordo

totalmente discordo totalmente
Reduzir o custo total dos nossos produtos. O O2 O3 k4 Os Oe [O7
Reduzir o retrabalho. O O O3 O+ Os O 0O7
Reduzir a geracdo de residuo. v O2 O3 0O4 Os Oe 0O7
Reduzir o tempo de inatividade da produgdo. o e 03 4 s Qe 07
Promover prego competitivo do produto final. O O2 O3 ks Os Oe [O7
Melhorar a qualidade do produto final. O 02 O3 O+ Os Oe O7
Melhorar o nosso processo de fabricagio. O Oz O3 e Os Oe [O7
Melhorar a qualidade dos componentes / inputs. v 2 O3 O+ 0Os O 07
Melhorar os recursos técnicos para garantir a qualidade. h O 03 O« Os D6 07
Evitar os problemas de qualidade e atrasos na produgio. o 2 O3 [ Os O 07
Aumentar a confiabilidade dos tempos de entrega do produto. v 2 03 4 0O O 07
Aumentar a velocidade da entrega. h O O Os Os Oe 7
Melhorar a efetividade de entrega. O 2 O3 4 0Os O [O7
Otimizar a quantidade de estoque que se deve manter. h O O3 O Os Oe 07
Reduzir o custo da cadeia de suprimentos. e e 03 4 s Qe 07
Melhorar a flexibilidade de fabricagio. Or b2 O3 O4 O 0O [O7
Aumentar o esforgo para atender as necessidades dos clientes. h O O3 O+ Os Oe O7
Aumentar a personalizacio de produtos. Or O O3 O4 Os Oe O7
Atender as alteragdes dos pedidos. Or 2 O3 O+ Os O 07
Reduzir a exigéncia de quantidade minima nos pedidos. h O O3 O Os Oe 07
Melhorar a nossa capacidade de desenvolver novos produtos. 2 O3 [k Os O [7
Melhorar a nossa capacidade de desenvolver novos recursos. h O O3 ks Os Oe [7
Encurtar nosso ciclo de vida de desenvolvimento de novos produtos. th 2 [ 04 Os Oe L7
Melhorar o desenho do processo. O O2 O3 4 Os O [O7
Desenvolver caracteristicas tinicas de produtos e recursos. h 02 O3 O Os De 07

Seciio 2 — Anilise das atividades ambientais dos principais fornecedores

Nos tltimos 2 anos, em que medida sua fabrica desempenhou as seguintes atividades ambientais colaborativas com
este fornecedor?

Nunca Moderadamente Fortemenie
Atingir metas ambientais em conjunto th 2 Os 04 0Os De 07
Desenvolver um atendimento mutuo das responsabilidades em relagdo ao O 02 O 04 Os DOe 07
desempenho ambiental.
Trabalhar juntos para melhorar o desempenho ambiental O O2 Os 0O4 Os Oe [7
Compartilhar planejamentos para evitar e resolver problemas ambientais O O Os O4 Os Oe [O7
Tomar decisdes conjuntas sobre formas de reduzir o impacto ambiental de O D2 O3 D4 O Us 017

nossos produtos.

Nos tltimos 2 anos, em que medida sua fabrica desempenhou as seguintes atividades ambientais de monitoramento
deste fornecedor ?

Nunca Moderadamente Fortemente

Monitorar a conformidade das atividades dos fornecedores atuais enviando O O O3 0O4 0Os DOe [O7

Av. Unisinos, 950 CEP 93022-000 S3o Leopoldo Rio Grande do Sul Brasil
Fone: (51) 3591-1122 R. 1589 ou 3590-8186 fax: (51) 3591-1122 R. 1589 http://www.unisinos.com
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questiondarios ambientais.
Pedir aos fornecedores atuais principais que se comprometam com metas de 01 02 03 D+ O De [I7
reducido de residuos/efluentes/emissdes
Ter critérios ambientais na avaliagiio periddica dos fornecedores atuais 0 Ok O3 4 Os Oe 07
Enviar especialistas ambientais para auditar periodicamente as fabricasdos ! 2 003 04 s Do 07
fornecedores atuais
Requerer dos fornecedores atuais evidéncias das licengas ambientais e ke 0O [k s Oe L7
Nos ultimos 2 anos, em que medida sua fabrica desempenhou as seguintes atividades ambientais com seus
fornecedores POTENCIAIS dos principais materiais (matérias-primas, pe¢as ou componentes)?

Nunca Moderad, For
Exigir dos fornecedores potenciais evidéncias das licengas ambientais th thk 03 k4 s Oe [I7
Exigir que os fornecedores potenciais tenham um sistema de gestdo th 2 O3 Ok Os Oe 07
ambiental implantado (ex: ISO14001)
Exigir que os fornecedores potenciais principais assinem uma declaragio th 2 O3 04 0O De [O7
formal de que a legislaciio ambiental sera cumprida.
Enviar especialistas ambientais para auditar as fabricas dos potenciais O 02 O3 O Os Oe 07
fornecedores

M 2 O3 4 O Oe [O7

Solicitar aos potenciais fornecedores que se comprometam com metas de
redugdo de residuos/efluentes/emissdes

Secio 3 - Caracterizaciio da fibrica e do respondente

As informagdes dessa secdo do questionario serdo uteis para estudar os relacionamentos entre as caracteristicas dos
respondentes e as praticas de relacionamentos entre comprador e fornecedor. Como acontece com as respostas dadas nas

se¢des anteriores dessa pesquisa nenhuma informac@o sera usada para identificar individuos ou empresas.

15- Qual ¢ 0 ano da fundagdo da fabrica?

16- Qual é o nimero aproximado de empregados nesta fabrica? empregados.
17- Qual é a idade média dos equipamentos produtivos? anos.

18- Qual é o percentual de faturamento destinado a exportagio? %

19- Qual é o percentual de capital nacional? %

20- Assinale abaixo quais sdo as linhas de produtos da sua fébrica.

Masculino Feminino Bebé Infantil Juvenil Uniformes
[CClassica [CClassica [[ICasaquinho [ JAgasalho [JAgasalho [JProfissionais
[CStreetwear [CStreetwear [IBody [IBermuda [Bermuda [CEscolares
[JSurfwear [CSurfwear [JConjunto [JBlusa [IBlusa
[ISportswear [ ISportswear [CJCueiro [JCal¢a [cal¢a
[lJeanswear [JJeanswear [Mijao [[JCamiseta (t-shirt) [JCamiseta (t-shirt)

[IPraia [Praia [JSapatinho [JCamiseta regata [JCamiseta regata
[intima [intima [JFaixa [Cardigan [ICardigan
CMeias [Meias Luvas [CColete cColete
[Peles [Peles [OMoisés [JJaqueta [JJaqueta
[]Outros [ClOutros [ITouca [Jardineira [Jardineira

[JFralda [Macacio [Maecacio

[IMacacio [JPuléver [JPuléver

[[JPagio [JSaia [(Saia

[Trocador [CIShort [Jshort

[Babador [JSuéter [JSuéter

[Vestido [Vestido

21- Qual é o seu cargo?
22- Ha quanto tempo esta neste cargo? anos
23- Haé quanto tempo trabalha nesta fibrica? anos.
24-  Vocé esta diretamente envolvido com os principais fornecedores? [ ]Sim
25- Caso deseje receber relatorio executivo desta pesquisa, informe seu e-mail:
26- Comentdrios:

Acessorios
[JGravata
[Lengos
[IBonés
[Cinto
[JGuarda-chuva
[JCapa-chuva
[ JEcharpe
[OLuvas
[JChapéu
[JTouca
[JBolsa
[Ccal¢ado
[[IBijuterias

[ INzo

Av. Unisinos, 950 CEP 93022-000 S3o Leopoldo Rio Grande do Sul Brasil
Fone: (51) 3591-1122 R. 1589 ou 3590-8186 fax: (51) 3591-1122 R. 1589 http://www.unisinos.com
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APENDICE C — Caracteriza¢io da Amostra

A Tabela 1 a seguir apresenta ha quanto tempo @cdabem comprando do
fornecedor. Observa-se que fazem de trés a dezgamosoa parte das fabricas respondentes
compram do fornecedor escolhido para responder sgusa, tempo consideravel para

desenvolver relacionamento cooperativo com o fauec

Tabela 1 — Tempo que vem comprando do fornecedor.

Frequéncia (%)
Total 102 100
De 1 ano a 3 anos 10 9,80
De 3 anos a 10 anos 48 47,06
De 10 anos a 20 anos 33 32,35
Mais de 20 anos 11 10,78
Nao informado 0 0,00

A Tabela 2 apresenta qual o percentual médio dapreas do material € comprado do
fornecedor escolhido para responder a pesquisaa-$dotque 23,53% dos respondentes
apontaram que compram de 70% a 90% desse fornec@bmerva-se também que
aproximadamente 57% dos entrevistados centralizam5@% a 100% da compra no

fornecedor escolhido para responder a pesquisa.

Tabela 2 — Percentual de compras do material cededor.

Frequéncia (%)

Total 102 100
De 5% a 10% 6 5,88
De 10% a 20% 8 7,84
De 20% a 30% 12 11,76
De 30% a 50% 17 16,67
De 50% a 70% 18 17,65
De 70% a 90% 24 23,53
De 90% a 100% 17 16,67

A Tabela 3 apresenta quantos outros fornecedorasdem o mesmo material para a
fabrica. Percebe-se que quase 64% dos entrevistealosam suas compras utilizando de um
a cinco fornecedores, e apenas 3,92% dos enteosstatiliza de vinte a cinquenta
fornecedores.

Tabela 3 — Fornecedores do mesmo material.

Frequéncia (%)
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Total 102 100
De 1 a 5 fornecedores 65 63,73
De 5 a 10 fornecedores 14 13,73
De 10 a 20 fornecedores 06 5,88
De 20 a 30 fornecedores 02 1,96
De 30 a 50 fornecedores 02 1,96
N&o informado 13 12,75

A Tabela 4 apresenta a opinido do comprador soreéio importante a fabrica é para
o fornecedor. Os resultados apontam que na perelocéntrevistado, 51,96% considera que

a fbrica é de moderada a muito importante pacanetedor.

Tabela 4 — Quéo importante € a fabrica para o fechar.

Frequéncia (%)

Total 102 100
N&o é importante 6 5,88
Baixa Importancia 9 8,82
Um pouco importante 19 18,63
Neutro 10 9,80
Moderadamente importante 33 32,35
Muito importante 20 19,61
Extremamente importante 05 4,90

A Tabela 5 mostra que a frequéncia que a empresecfarato formal, por escrito,
com o fornecedor. Nota-se que 61,77% dos respoegieminca ou raramente fazem contrato
formal, por escrito com o fornecedor. Observa-se I2173% dos entrevistados indicam que

sempre fazem contrato formal, por escrito com ndoedor.

Tabela 5 — Contrato formal.

Frequéncia (%)
Total 102 100
Nunca 48 47,06
Raramente 15 14,71
Ocasionalmente 03 2,94
As vezes 11 10,78
Frequentemente 08 7,84
Geralmente 03 2,94
Sempre 14 13,73

A Tabela 6 apresenta, a opinido do comprador sgpbat o tamanho da fabrica em
relacdo ao fornecedor. Os resultados mostram gugaade maioria das fabricas sao
consideradas menores em relacdo a fabrica dosmeasedores.

Tabela 6 — Tamanho da fabrica em relacdo do fodoece
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Frequéncia (%)
Total 102 100
Muito menor 44 43,14
Pouco menor 06 5,88
Menor 38 37,25
Igual 04 3,92
Maior 04 3,92
Pouco maior 02 1,96
Muito maior 04 3,92

A Tabela 7 apresenta as respostas sobre qual aerfandacdo da fabrica. Os
resultados mostram que 53,92% das fabricas entrdais tém menos de 25 anos de fundagéo.

Tabela 7 — Ano de fundacao da fabrica.

Frequéncia (%)
Total 102 100
De 1921 a 1970 11 10,78
De 1970 a 1980 07 6,86
De 1980 a 1990 29 28,43
De 1990 a 2000 28 27,45
De 2000 a 2012 27 26,47

A Tabela 8 apresenta qual € o nimero aproximadaorgeegados da fabrica. Nota-se
que as fabricas participantes da pesquisa no peatete 54,90% tém em sua fabrica até

cinquenta funcionarios.

Tabela 8 — Numero de empregados.

(continua)
Frequéncia (%)
Total 102 100
De 2 a 10 empregados 22 21,57
De 10 a 50 empregados 34 33,33
De 50 a 100 empregados 15 14,71
De 100 a 300 empregados 20 19,61
De 300 a 500 empregados 03 2,94
De 500 a 900 empregados 01 0,98
(concluséo)
Frequéncia (%)
De 900 a 1300 empregados 01 0,98
De 1300 a 2000 empregados 01 0,98
De 2000 a 4000 empregados 03 2,94
De 4000 a 9000 empregados 02 1,96

A Tabela 9 apresenta qual é a idade média dopamentos produtivos. Nota-se que

apenas 4,9% das fabricas participantes da pedguaisaquipamentos produtivos com mais de
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15 anos, e 52,94% das fabricas participantes dgu@astém equipamentos produtivos com

até cinco anos.

Tabela 9 — Idade média dos equipamentos produtivos.

Frequéncia (%)
Total 102 100
De 01 a 05 anos 54 52,94
De 05 a 10 anos 38 37,25
De 10 a 15 anos 05 4,90
De 15 a 25 anos 05 4,90

A Tabela 10 demonstra qual € o percentual de faeméo destinado a exportacao.

Observa-se que dentre as fabricas pesquisadasdm&i@% destina até 1% do faturamento

para a exportacao.

Tabela 10 — Percentual de faturamento destinadpa@tacao.

Frequéncia (%)

Total 102 100
De 0% a 1% 54 52,94
De 1% a 5% 20 19,61
De 5% a 10% 08 7,84
De 10% a 20% 10 9,80
De 20% a 30% 04 3,92
De 30% a 50% 06 5,88

A Tabela 11 apresenta qual € o percentual de tapitional. Constata-se que mais de

75% das fabricas pesquisadas possuem de 90% ade6&pital nacional.
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Tabela 11 — Percentual de capital nacional.

Frequéncia (%)
Total 102 100
De 0% a 5% 08 7,84
De 5% a 50% 02 1,96
De 50% a 80% 10 9,80
De 80% a 90% 05 4,90
De 90% a 100% 77 75,49

A Tabela 12 apresenta quais sao as linhas de podias fabricas pesquisadas. A
maior concentragdo apontada por 95 respondentésnest produtos femininos, ou seja,
32,63% das fabricas pesquisadas trabalham comha faminina classica. Em seguida, a
linha feminina praia (25,26%) e a linha femininanma (23,16).

Tabela 12 — Linhas de produtos.

(continua)

Frequéncia (%)
Total 95
Outras linhas 7
Acessorios - Bijuterias 8 8,42
Acessorios — Bolsa 11 11,58
Acessorios — Bonés 5 5,26
Acessorios - Calcado 8 8,42
Acessorios - Capa-chuva 2 2,11
Acessorios — Chapéu 4 4,21
Acessorios — Cinto 11 11,58
Acessorios — Echarpe 8 8,42
Acessorios — Gravata 1 1,05
Acessorios - Guarda-chuva 1 1,05
Acessorios — Lencos 5 5,26
Acessorios — Luvas 5 5,26
Acessorios — Touca 8 8,42
Bebé — Babador 5 5,26
Bebé — Body 13 13,68
Bebé — Casaquinho 10 10,53
Bebé — Conjunto 14 14,74
Bebé — Cueiro 2 2,11
Bebé — Faixa 4 4,21
Bebé — Fralda 2 2,11
Bebé — Luvas 7 7,37
Bebé — Macacao 9 9,47
Bebé — Mijao 4 4,21
Bebé — Moisés 1 1,05

(continua)
Frequéncia (%)

Bebé — Pagédo 4 4,21
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Bebé — Sapatinho 6 6,32
Bebé — Touca 8 8,42
Bebé — Trocador 2 2,11
Feminino — Classica 31 32,63
Feminino — intima 22 23,16
Feminino - Jeanswear 14 14,74
Feminino — Meias 10 10,53
Feminino — Peles 2 2,11
Feminino — Praia 24 25,26
Feminino - Sportswear 20 21,05
Feminino - Streetwear 22 23,16
Feminino — Surfwear 8 8,42
Infantil — Agasalho 11 11,58
Infantil — Bermuda 12 12,63
Infantil — Blusa 13 13,68
Infantil — Calca 14 14,74
Infantil - Camiseta (t-shirt) 13 13,68
Infantil - Camiseta regata 11 11,58
Infantil — Cardigan 6 6,32
infantil — Colete 10 10,53
Infantil — Jaqueta 9 9,47
Infantil — Jardineira 7 7,37
Infantil — Macacéao 7 7,37
Infantil — Pulbver 5 5,26
Infantil — Saia 12 12,63
Infantil — Short 12 12,63
Infantil — Suéter 4 4,21
Infantil — Vestido 13 13,68
Juvenil — Agasalho 6 6,32
Juvenil — Bermuda 10 10,53
Juvenil — Blusa 9 9,47
Juvenil — Calca 12 12,63
Juvenil - Camiseta (t-shirt) 10 10,53
Juvenil - Camiseta regata 10 10,53
Juvenil — Cardigan 6 6,32
Juvenil — Colete 7 7,37
Juvenil — Jaqueta 8 8,42
Juvenil — Jardineira 5 5,26
Juvenil — Macacéao 5 5,26
Juvenil — Puléver 3 3,16
Juvenil — Saia 8 8,42
Juvenil — Short 9 9,47
Juvenil — Suéter 3 3,16
Juvenil — Vestido 7 7,37
Masculino - Classica 20 21,05
Masculino — intima 11 11,58
(concluséo)
Frequéncia (%)
Masculino - Jeanswear 10 10,53
Masculino — Meias 9 9,47
Masculino — Peles 1 1,05
Masculino — Praia 15 15,79
Masculino - Sportswear 15 15,79
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Masculino - Streetwear 16 16,84
Masculino — Surfwear 7 7,37
Uniformes - Escolares 2 2,11
Uniformes - Profissionais 6 6,32

A Tabela 13 apresenta o cargo do respondente. $¢otgue a maioria dos

respondentes é comprador da fabrica participanpesiguisa.

Tabela 13 — Cargo do respondente.

(continua)

Frequéncia (%)
Total 102 100
Administradora 1 0,98
Administrativo 1 0,98
Analista de exportacdo 1 0,98
Analista fiscal 1 0,98
Assistente adm. 1 0,98
Assistente administrativo 1 0,98
Aux. compras / cadastrode 1 0,98
materiais
Auxiliar administrativo 1 0,98
CEO 1 0,98
Chefe de compras 1 0,98
Comprador 10 9,80
Comprador sénior 1 0,98
Compradora 3 2,94
Compras 4 3,92
Controller 1 0,98
Coordenador 1 0,98
desenvolvimento
Coordenador do depto. 1 0,98
produto
Coordenadora de compra 1 0,98
Departamento de compras 2 1,96
Diretor 4 3,92
Diretor / teceldo 1 0,98
Diretor administrativo 3 2,94
Diretor de operacgdes 1 0,98
Diretor geral 1 0,98
Diretora / estilista 1 0,98
Diretora comercial 1 0,98

(concluséo)

Frequéncia (%)
Diretora comercial e de 1 0,98
criagdo
Diretora criativa 1 0,98
Diretora de estilo 1 0,98
Diretora financeira 1 0,98
Diretor-proprietario 1 0,98
Empresario proprietario 1 0,98
Encarregado de pcpm. 1 0,98
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Encarregado do depto. 1 0,98
Financeiro

Estilista 1 0,98
Gerente 7 6,86
Gerente ADM 1 0,98
Gerente administrativa 4 3,92
Gerente 1 0,98

administrativo/financeiro

Gerente comercial 1 0,98
Gerente de compras 3 2,94
Gerente de 1 0,98
manutencéo/producéo

Gerente de marketing 1 0,98
Gerente de ppcp. 1 0,98
Gerente de producao 2 1,96
Gerente de produto 1 0,98
Gerente de vendas 1 0,98
Gerente geral 1 0,98
Gestor 1 0,98
Proprietéria 4 3,92
Responsével pelo 1 0,98
Desenvolvimento de Produto

Secretario 1 0,98
Sdcia gerente 1 0,98
Sdcia adm. 1 0,98
Sdcia proprietaria 6 5,88
Sdcia-diretora 1 0,98
Saécio 1 0,98
Sacio-diretor 1 0,98
Socio administrador 1 0,98
Sdcio-diretor 2 1,96
Vice-presidente 1 0,98

A Tabela 14 apresenta ha quanto tempo o respondstéteo cargo. Percebe-se que a
maioria dos respondentes, ou seja, 32,35% estargo entre um a trés anos. Observa-se que,

no entanto, ha mais de 20 anos estdo na emprasasalik 76% dos respondentes.

Tabela 14 — H4 quanto tempo esta no cargo.

Frequéncia (%)

Total 102 100
De 1 a 3 anos 33 32,35
De 3 a 6 anos 19 18,63
De 6 a 9 anos 12 11,76
De 9 a 12 anos 11 10,78
De 12 a 15 anos 06 5,88
De 15 a 20 anos 09 8,82
De 20 a 36 anos 12 11,76

A Tabela 15 exp0e as resposta para questdo sotmepgp em que o respondente

trabalha na fabrica. Os resultados indicam que328,dos respondentes trabalham na fabrica
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entre um a trés anos. Observa-se também que 14138 ¥espondentes trabalham na fabrica
h& mais de vinte anos.

Tabela 15 — H4 quanto tempo trabalha na fabrica.

Frequéncia (%)
Total 102 100
De 1 a 3 anos 29 28,43
De 3 a 6 anos 11 10,78
De 6 a 9 anos 17 16,67
De 9 a 12 anos 13 12,75
De 12 a 15 anos 06 5,88
De 15 a 20 anos 11 10,78
De 20 a 36 anos 15 14,71

A Tabela 16 apresenta as repostas sobre a questgmergunta se o respondente esta
diretamente envolvido com os principais forneceslo@s resultados trazem que 93,14% dos
respondentes estdo diretamente envolvidos comionsigais fornecedores da fabrica. Isso
expressa que a pesquisa foi respondida por quentémaalgum tipo de relacionamento

interorganizacional com fornecedores.

Tabela 16 — Esta diretamente envolvido com os jpaing fornecedores.

Frequéncia (%)
Total 102 100
Sim 95 93,14

N&o 07 6,86
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APENDICE D — Dados para Andlises

Seguem os dados para analise, os quais foram gepado pacote estatistico R que interpreta a liggmaS o qual pode ser obtido em
http://www.r-project.or.

> summary (RELACIONAL_sem,+ fit.indices=c("GFI", "AGFI", "RMSEA", "NFI", "NNFI", "CFI", "RNI", "IFI", "SRMR"))

Model Chisquare = 120 Df = 80 Pr(>Chisq) = 0.00246 X2/df=1.5
Goodness-of-fit index = 0.87

Adjusted goodness-of-fit index = 0.805

RMSEA index = 0.0705 90% CI: (0.0426, 0.0955)

Bentler-Bonett NFI = 0.847

Tucker-Lewis NNFI = 0.922

Bentler CFI 0.941

Bentler RNI 0.941

Bollen IFI = 0.943

SRMR = 0.0792

Normalized Residuals
Min. 1st Qu. Median Mean 3rd Qu. Max.
-2.160 -0.339 0.000 0.062 0.383 2.960

R-square for Endogenous Variables
Q7C Q7D Q7E Q7F Q7G Q7H Q7P Q7R Q7T Q7M Q7N Q70 QI1ON Q100 Qio0p
0.572 0.681 0.627 0.500 0.963 0.240 0.519 0.612 0.579 0.355 0.861 0.668 0.519 0.875 0.371

Parameter Estimates ]
Estimate Std Error z value Pr(>|z|)
061

lam[Q7D: compromisso] 1.3989 0.174 8. 0.000000000000000755
lam[Q7E: compromisso] 1.2503 0.161 7.759 0.000000000000008554
lam[Q7G:dependencia] 1.2352 0.242 5.098 0.000000343554631078
lam[Q7H:dependencia] 0.6798 0.141 4.836 0.000001324183105236
lam[Q7R:reciprocidade] 0.9363 0.133 7.035 0.000000000001991662
lam[Q7T:reciprocidade] 0.8905 0.129 6.878 0.000000000006090310
Tam[Q7N:socializacao] 1.1139 0.183 6.101 0.000000001052686361



Tam[Q70:socializacao]
Tam[Q1l00:confiancal]
Tam[QlOP:confianca]

<<<<<<<<<<<<<<<ﬁﬁﬁﬁﬁﬁﬁﬁﬁﬁ<<<<<

[compromisso]
[dependencia]
[reciprocidade]
[socializacao]
[confianca]
[compromisso,dependencial
[compromisso, reciprocidade]
[compromisso,socializacao]
[compromisso,confianca]
[dependencia, reciprocidade]
[dependencia,socializacao]
:dependencia,confianca]
[reciprocidade,socializacao]
[reciprocidade, confiancal
[socializacao,confiancal
[Q7C]
[Q7D]
[Q7E]
[Q7F]
[Q7G]
[Q7H]
[Q7P]
[Q7R]
[Q7T]
[Q7M]
[Q7N]
[Q70]
[Q10N]
[Q100]
[Q10P]

Tam[Q7D: compromisso]
Tam[Q7E: compromisso]
Tam[Q7G:dependencia]
Tam[Q7H:dependencia]

Tam[Q7R:reciprocidade]
Tam[Q7T:reciprocidade]

lam[Q7N:socializacao]
Tam[Q70:socializacao]

OCOOOONRRRENOROOOOOOOOOOORrROORRRFROOREK

Q7D
Q7E
Q7G
Q7H
Q7R
Q7T
Q7N
Q70

.1434
.2056
.6890
.9355
.3938
.8433
.4470
.8539
.0612
.0543
.3628
.6353
.1206
.0706
.0979
.7538
.7928
.1429
.7010
.8569
.8688
.3929
.0814
.0358
.7082
.0230
.0610
.6322
.2891
.9394
.7904
.1781
.6858

<—==
<-—--
<—==
<—==
<-—--
<—==
<—==
<-—--

.186
.155
.118
.221
.413
.472
.464
.216
.127
.232
.151
.149
.184
.153
.119
.243
.202
.127
.123
.178
.163
.307
.360
.307
.297
.201
.198
.401
.173
.222
.134
.105
.105

[ecleololeololelololelelololololololololololololololololololololole ) e)
ORUVAROUVIVTUIONORNUVTAUVIRWWOOORNAOWWWWAULIND

compromisso
compromisso
dependencia
dependencia
reciprocidade
reciprocidade
socializacao
socializacao

.159
.762
.856
.240
371
.908
117
.946
.481
.549
.402
.264
.657
.462
.822
.096
.917
.127
.702
.827
.319
.543
.226
.636
.748
.088
.354
.572
.671
.225
.886
.695
.542

[eleolololelolololololololololololololololololololololololololo oY)

.000000000731725891
.000000000000008344
.000000004740108332
.000022364383906116
.000748310427427604
.000093198148750472
.001827263716466918
.000079543534027725
.630483773332664255
.000005399430594119
.016325587585415240
.000020059576952508
.511144453611659388
.644401783871327183
.411048224177550992
.001959025985918740
.000089813282839315
.259787154488103078
.000000011815232640
.000001384076330730
.000000104550701848
.000005540463548347
.821005413095066583
.000000000032218899
.000000009030789320
.000000362679592781
.000000085794859383
.000000000049580507
.094729296872064342
.000023890202189794
.000000003958651155
.090079938960335823
.000000000060510378
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Tam[Q1l00:confiancal]
Tam[QlOP:confiancal]
[compromisso]
[dependencia]
[reciprocidade]
[socializacao]
[confianca]

[Q7C]
[Q7D]
[Q7E]
[Q7F]
[Q7G]
[Q7H]
[Q7P]
[Q7R]
[Q7T]
[Q7M]
[Q7N]
[Q70]
[QLON]
[Q100]
[Q10P]

<<<<<<<<<<<<<<<ﬁﬁﬁﬁﬁﬁﬁhﬁh<<<<<

Iterations = 79
> crave(relacional
LV

Q7C compromisso
Q7D comprom1sso
Q7E compromisso
Q7F dependencia
Q7G dependencia
Q7H dependencia

_sem)

item
Q7C
Q7D
Q7E
Q7F
Q7G
Q7H

[compromisso,dependencial
[compromisso, reciprocidade]
[compromisso,socializacao]
[compromisso,confianca]
[dependencia, reciprocidade]
[dependencia,socializacao]
[dependencia,confianca]
:reciprocidade,socia1izacao]
[reciprocidade, confiancal
[socializacao,confiancal]

Q100 <--- confianca

Ql0P <--- confianca

compromisso <--> compromisso
dependencia <--> dependencia
reciprocidade <--> reciprocidade
socializacao <--> socializacao
confianca <--> confianca
dependencia <--> compromisso
reciprocidade <--> compromisso
socializacao <--> compromisso
confianca <--> compromisso
reciprocidade <--> dependencia
socializacao <--> dependencia
confianca <--> dependencia
socializacao <--> reciprocidade
confianca <--> reciprocidade
confianca <--> socializacao

Q7C
Q7D
Q7E
Q7F
Q7G
Q7H
Q7P
Q7R
Q7T
Q7M
Q7N
Q70
Q10N <--> QION
Q100 <--> Q100
Q10P <--> Qlo0p

<-=>
<=-=>
<=-=>
<-=>
<=-=>
<=-=>
<-=>
<=-=>
<=-=>
<-=>
<=-=>
<=-=>

coeff coeff2

[elelololo) ]

.756
.825
.792
.707
.981
.490

[elelolelo)e]

.572
.681
.627
.500
.963
.240

OO OOOO

Q7cC
Q7D
Q7E
Q7F
Q7G
Q7H
Q7P
Q7R
Q7T
Q7M
Q7N
Q70

e?2

.4284
.3188
.3727
.4998
.0368
.7596
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Q7P reciprocidade Q7P
Q7R reciprocidade Q7R
Q7T reciprocidade Q7T
Q7M socializacao Q7M
Q7N socializacao Q7N
Q70 socializacao Q70
QI1ON confianca QI1ON
Q100 confianca Q100
Qlop confianca Q1l0P

compromisso 0.
confianca 0.
dependencia 0.
reciprocidade O.
socializacao O.

cr
83
81
79
80
83

QOO0 OOO0OO0O

.720
.783
.761
.596
.928
.817
.721
.935
.610

sl ave s2

* 0.63
* 0.59
* 0.57
* 0.57
* 0.63

OO0 OOOOO0O

.519
.612
.579
.355
.861
.668
.519
.875
.372

OO OOOOOOO

.4810
.3877
.4206
.6453
.1387
.3318
.4807
.1255
.6285
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> summary(COGNITIVO e ESTRUTURAL_sem,+fit.indices=c("GFI",

"AGFI",

IISRMRII))
Model Chisquare = 115 Df = 94 Pr(>Chisq) = 0.0708 x2/df=1.22
Goodness-of-fit index = 0.891

Adjusted goodness-of-fit index = 0.842
RMSEA index = 0.0469 90% CI: (NA, 0.0741)
Bentler-Bonett NFI = 0.859
Tucker-Lewis NNFI = 0.962
Bentler CFI = 0.970
Bentler RNI = 0.970
Bollen IFI = 0.971
SRMR = 0.0656
Normalized Residuals
Min. 1st Qu. Median Mean 3rd Qu. Max.
-1.330 -0.348 0.000 0.065 0.374 1.840
R-square for Endogenous Variables
Q8A Q8C Q8E Q9A Q9B Q9C Q9E Q9F
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IIRMSEAII’ "NFI", "NNFI", "CFIII’ IIRNIII’ "IFI",

Q94 Ql0A Q10B Q10D Q10F Q10H Q10I Q10K

0.590 0.593 0.514 0.640 0.779 0.586 0.865 0.537 0.446 0.754 0.509 0.295 0.675 0.557 0.612 0.307

Parameter Estimates

Estimate Std Error
Tam[Q8C:valores] 0.992 0.1429
Tam[Q8E:valores] 0.868 0.1320
Tam[Q9B:av_desemp] 1.097 0.1177
Tam[Q9C:av_desemp] 0.807 0.0996
Tam[Q9F:desenv_desemp] 0.742 0.0931
Tam[Q9H:desenv_desemp] 0.679 0.0950
Tam[Q10B: compart] 0.648 0.0813
Tam[Q10D: compart] 0.593 0.1053
Tam[Q1OF: compart] 0.877 0.0910
Tam[QlOI:apropriabilidade] 0.959 0.1816
Tam[QlOK:apropriabilidade] 0.758 0.1631
V[valores] 1.412 0.3405
V[av_desemp] 2.452 0.5309
V[desenv_desemp] 3.196 0.5758
V[compart] 2.395 0.4580
V[apropriabilidade] 1.496 0.4177
C[valores,av_desemp] 0.587 0.2385
C[valores,desenv_desemp] 0.525 0.2596

NNWUIUVADRDMNUVTOUINNINOCOOOON

value Pr(>|z|)

.95

AR WRERENWWWRUVURRORUVIFREAW

.74e-12
.93e-11
.18e-20
.28e-16
.65e-15
.92e-13
.62e-15
.76e-08
.67e-22
.27e-07
.40e-06
.37e-05
.84e-06
.83e-08
.70e-07
.41e-04
.39e-02
.33e-02



[Q8A]
[Q8C]
[QSE]
[QOA]
[QIB]
[QIC]
[QIE]
[QIF]
[QOH]
[Q10A]
[Q10B]
[Q10D]
[Q10F]
[QLOH]
[Q101]
[Q10K]

Tam[Q8C:
Tam[Q8E:
Tam[Q9B:
Tam[Q9cC:
Tam[Q9F:
Tam[Q9H:

<< <K<K KK LK LKL LK LKL KKKKKKNNNNNNNN

[valores,compart]
[valores,apropriabilidade]
[av_desemp,desenv_desemp]
[av_desemp, compart]

[av_desemp,apropriabilidade]
[desenv_desemp, compart]
[desenv_desemp,apropriabilidade]
[compart,apropriabilidade]

valores]
valores]
av_desemp]
av_desemp]
desenv_desemp]
desenv_desemp]

Tam[Q10B: compart]
Tam[Q10D: compart]
Tam[Q1OF: compart]
Tam[QlO0I:apropriabilidade]
Tam[QlOK:apropriabilidade]
Vv[valores]

V[av_desemp]
V[desenv_desemp]
V[compart]
V[apropriabilidade]
C[valores,av_desemp]

.344
.444
.919
.292
.385
.838
477
.803
.983
.956
.007
.378
.838
.127
.499
.514
.828
.781
.968
.012
.885
.189
.873
.938

Q8C <---
Q8E <---
Q9B <---
Q9C <---
QIF <---
QOH <---

RPORONOORRORORFROOOOOORROR

0.2867 4.69
0.1993 2.23
0.3980 4.82
0.3260 3.96
0.2417 1.59
0.3267 2.56
0.2724 1.75
0.2619 3.07
0.2015 4.88
0.1971 4.85
0.1837 5.48
0.2578 5.34
0.2242 3.74
0.1966 5.74
0.2664 1.87
0.2616 5.79
0.2911 6.28
0.1849 4.22
0.1574 6.15
0.2990 6.73
0.1729 5.12
0.2961 4.02
0.2549 3.42
0.3149 6.16
valores
valores
av_desemp
av_desemp

desenv_desemp
desenv_desemp

Q1l0B <--- compart
Q10D <--- compart
Q10F <--- compart

Q1l0I <--- apropriabilidade
Q10K <--- apropriabilidade

valores <--> valores

av_desemp <--> av_desemp

NOUVIWEFENNWNOORFRORARRENORFRFRENRFENN

.77e-06
.59e-02
.42e-06
.42e-05
.11e-01
.03e-02
.02e-02
.16e-03
.08e-06
.25e-06
.16e-08
.05e-08
.85e-04
.75e-09
.09e-02
.12e-09
.37e-10
.40e-05
.72e-10
.71e-11
.09e-07
.92e-05
.15e-04
.47e-10

desenv_desemp <--> desenv_desemp
compart <--> compart

apropriabilidade <--> apropriabilidade

av_desemp <--> valores
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C[valores,desenv_desemp] desenv_desemp <--> valores
C[valores,compart] compart <--> valores
C[valores,apropriabilidade] apropriabilidade <--> valores
Cl[av_desemp,desenv_desemp] desenv_desemp <--> av_desemp
Cl[av_desemp, compart] compart <--> av_desemp
C[av_desemp,apropriabilidade] apropriabilidade <--> av_desemp
C[desenv_desemp, compart] compart <--> desenv_desemp
C[desenv_desemp,apropriabilidade] apropriabilidade <--> desenv_desemp
C[compart,apropriabilidade] apropriabilidade <--> compart
V[Q8A] Q8A <--> Q8A
v[Q8c] Q8C <--> Q8cC
V[Q8E] Q8E <--> Q8E
V[Q9A] Q9A <--> Q9A
V[Q9B] Q9B <--> Q9B
v [QIC] Q9C <--> Q9C
V[Q9E] Q9E <--> Q9E
V[Q9F] Q9F <--> Q9F
VIQ9H] Q9H <--> Q9H
Vv[Q10A] Q10A <--> Q10A
Vv[Ql0B] Q10B <--> Ql0B
v[Ql0D] Q10D <--> Q10D
V[Q10F] Q10F <--> Q10F
V[Q10H] Q10H <--> Q1O0H
v[Q101] Q101 <--> Q101
v[Q1l0K] Q10K <--> Q10K

Iterations = 70

> crave(ks_sem)
LV item coeff coeff2 e2

Q8A valores Q8A 0.768 0.590 0.410
Q8C valores Q8C 0.770 0.593 0.407
Q8E valores Q8E 0.717 0.514 0.486
Q9A av_desemp Q9A 0.800 0.640 0.360
Q9B av_desemp Q9B 0.882 0.779 0.221
Q9cC av_desemp Q9C 0.766 0.586 0.414
Q9E desenv_desemp Q9E 0.930 0.865 0.135
Q9F desenv_desemp Q9F 0.733 0.537 0.463
Q9H desenv_desemp Q9H 0.668 0.446 0.554
Q10A compart Q10A 0.868 0.754 0.246
Ql10B compart Q10B 0.714 0.509 0.491
Q10D compart Q10D 0.543 0.295 0.705
Q10F compart Q10F 0.822 0.675 0.325



Q1O0H apropriabilidade Q10H 0.746
Q10I apropriabilidade Q10I 0.782
Q10K apropriabilidade Q10K 0.554
cr sl ave s2
apropriabilidade 0.74 * 0.49

av_desemp 0.86 * 0.67 *
compart 0.83 * 0.56 *
desenv_desemp 0.83 * 0.62 *
valores 0.80 =* 0.57 =

0.557 0.443
0.612 0.388
0.307 0.693
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Model Chisquare = 151 Df = 80 Pr(>Chisq) = 0.00000256

Goodness-of-fit index = 0.844
Adjusted goodness-of-fit index =
RMSEA index = 0.094
Bentler-Bonett NFI = 0.861
Tucker-Lewis NNFI = 0.905
Bentler CFI 0.928
Bentler RNI 0.928

Bollen IFI = 0.930

SRMR = 0.0676

Normalized Residuals

Min. 1st Qu. Median Mean 3rd

-1.440 -0.235 0.014 0.120 O.

R-square for Endogenous Variables
Ql1A QllC Qllp QllG QllH Qlir
0.515 0.769 0.757 0.766 0.540 0.706

Parameter Estimates )
Estimate

Tam[QllcC:custo] 1.210
Tam[Ql1lD:custo] 1.223
Tam[QllH:qualidade] 0.824
Tam[QllI:qualidade] 0.901
Tam[QllM:entregal] 0.883
Tam[QlIN:entregal] 0.841
Tam[Qlls:flexibilidade] 1.268
Tam[QllT:fTexibilidade] 1.095
Tam[Qllw:inovacao] 1.213
Tam[Qllz:inovacao] 1.183
V[custo] 1.458
V[qualidade] 1.794
V[entrega] 1.692
V[flexibilidade] 1.072
V[inovacao] 1.244
C[custo,qualidade] 1.219
C[custo,entregal 0.826
C[custo,flexibilidade] 0.582
C[custo,inovacao] 0.844
Cl[qualidade,entrega] 1.054

0.765
90% CI: (NA, NA)

Qu.

4

std Error z value
.21
.17
.40
.11
.73
.39
.89
.40
.59
.10
.00
.30
.24

[ecleloleololelololelolololololololololole)

13

QllL Q1M Q1IN Ql1R Qlls QllT Qllv Qllw Ql1z
0.915 0.749 0.537

.1474
.1497
.0981
.0892
.0694
.0896
.1840
L1711
.1265
.1300
.3643
.3383
.2710
.3052
.2631
.2559
.2072
.1788
.2008
.2249

Max.
2.110

=

APPRPULWWEAPRAPWOURAROOOOTONOOCOOC

0.436 0.771 0.577 0.654 0.753 0.683

Pr(>lzl)
.1l4e-16
.05e-16
.31le-17
.18e-24
.12e-37
.18e-21
.42e-12
.56e-10
.74e-22
.90e-20
.26e-05
.13e-07
.24e-10
.43e-04
.27e-06
.90e-06
.72e-05
.14e-03
.66e-05
.79e-06

NNRFRPORNRARRFROOORUVIOORAUTDRWN
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Tam[QllcC:
Tam[QllD:
Tam[Ql1H:
Tam[QllI:
Tam[Ql1M:
Tam[Ql1N:
Tam[Qlls:
Tam[QllT:

Tam[Qllw
Tam[Qllz

NnNNnNNNNK<<<<<K

[custo]
[qualidade]

[entrega]
[flexibilidade]
[inovacao]
[custo,qualidade]
[custo,entrega]
[custo, flexibilidade]
[custo,inovacao]
[qualidade,entregal
[qualidade,flexibilidade] flexibilidade <--> qualidade

[qualidade,flexibilidade]
[qualidade,inovacao]
[entrega, flexibilidade]
[entrega,inovacao]
[f1exibilidade,inovacao]
[Q11A]
[Q11cC]
[Q11D]
[Q11G]
[Q11H]
[Q111]
[Q11L]
[Q11M]
[Q11IN]
[Q11R]
[Q11S]
[Q11T]
[Q11V]
[Q11w]
[Q11Z]

custo]

custo]
qualidade]
qualidade]
entregal
entregal]
flexibilidade]
flexibilidade]
:inovacao]
:inovacao]

0.603
0.912
0.838
0.763
0.802
1.372
0.641
0.699
0.549
1.039
0.608
0.157
0.443
1.033
1.386
0.514
0.944
0.658
0.599
0.808

Ql1c
Q11D
Ql1H
Qllr
Ql1m
Q11N
Ql1s
QllT
Qllw
Ql1z

<—=-=

[eolelelololelololelelolololololololelole]

.1878 3.21
.2071 4.40
.1992 4.21
.1848 4.13
.1903 4.21
.2206 6.22
.1545 4.15
.1619 4.32
L1327 4.14
L1711 6.07
.1244 4.89
.0819 1.92
.0888 4.99
.1596 6.47
L2227 6.23
.1556 3.30
.1730 5.46
L1214 5.42
.1369 4.37
.1563 5.17
custo

custo
qgualidade
qualidade
entrega
entrega
flexibilidade
flexibilidade
inovacao
inovacao

custo <--> custo
qualidade <--> qualidade
entrega <--> entrega
flexibilidade <--> flexibilidade
inovacao <--> inovacao
qualidade <--> custo
entrega <--> custo
flexibilidade <--> custo
inovacao <--> custo
entrega <--> qualidade

NRUROPOOUVIRFFWRWANWNRRE

.33e-03
.07e-05
.58e-05
.65e-05
.50e-05
.98e-10
.33e-05
.58e-05
.51e-05
.28e-09
.0le-06
.54e-02
.03e-07
.73e-11
.81e-10
.67e-04
.81e-08
.93e-08
.21e-05
.35e-07
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C[qualidade,inovacao] inovacao <--> qualidade
Clentrega,flexibilidade] flexibilidade <--> entrega
Clentrega,inovacao] inovacao <--> entrega
C[flexibilidade,inovacao] inovacao <--> flexibilidade
V[Q1l1A] Ql1A <--> Ql1A
v[QllcC] QllcCc <--> Qlic
v[QllD] Q11D <--> Q11D
V[Q1l1lG] Ql1G <--> Qll1G
V[Q11H] Q1l1H <--> Q1l1H
V[Q1l1lI] Q11T <--> Qliz
V[Q11L] QllL <--> QllL
Vv[Ql1M] Ql1M <--> Ql1M
V[LQ11N] Q1IN <--> Q1IN
V[Q11R] Ql1R <--> Q1l1R
Vv[Q1l1ls] Ql1ls <--> Ql1s
V[Q1l1T] Q11T <--> QliT
v[QllV] Qllv <--> Qllv
v[Qllw] Qllw <--> Qllw
v[Qllz] Qllz <--> Ql1z
Iterations = 73

> crave(perf_sem)

LV item coeff coeff2 e2
QllA custo Q11A 0.718 0.515 0.4848
Qlic custo Ql1c 0.877 0.769 0.2309
QllDp custo Q11D 0.870 0.757 0.2428
Qlla qualidade Q11G 0.875 0.766 0.2343
Ql1H qualidade Q11H 0.735 0.540 0.4601
Qllx qualidade Q111 0.840 0.706 0.2944
QllL entrega Ql1L 0.957 0.915 0.0848
Qlim entrega Ql11M 0.865 0.749 0.2513
QlIN entrega Q1IN 0.733 0.537 0.4629
Q11R flexibilidade Q11R 0.660 0.436 0.5639
Qlls flexibilidade Q11s 0.878 0.771 0.2294
QllT flexibilidade Q11T 0.759 0.577 0.4234
Qllv inovacao Qllv 0.809 0.654 0.3460
Qllw inovacao Qllw 0.868 0.753 0.2466
Qllz inovacao Ql11z 0.827 0.683 0.3169

cr sl ave s2
custo 0.86 * 0.68 *
entrega 0.89 * 0.73

flexibilidade 0.81 * 0.59
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inovacao 0.87 * 0.70
qualidade 0.86 * 0.67



relacional_cfa=cfa(Q)
compromisso: Q7C,Q7D,Q7E
dependencia: Q7F,Q7G,Q7H
reciprocidade: Q7P,Q7R,Q7T
socializacao: Q7M,Q7N,Q70
confianca:Q10N,Ql100,Q10P

#

cognitivo e estrutura_cfa <- cfa(Q)
valores:Q8A,Q8C,Q8E
av_desemp:Q9A,Q9B,Q9C
desenv_desemp:Q9E,Q9F,Q9H
compart:Q10A,Q10B,Q10D,Q10F
apropriabilidade:Q10H,Q10I,Ql10K
#

desempenho operacional_cfa <- cfaQ)
custo:Q11A,Q11C,QllD
qualidade:Q11G,Ql1H,QllI
entrega:Q11L,Ql1m,QlIN
flexibilidade:Q11R,Q11S,Ql11T
inovacao:Ql1lv,Qllw,Qllz

#

attach(final)

Tatent_vars <- data.frame(

compromisso rowMeans (cbind(Q7C,Q7D,Q7E)),
dependencia rowMeans (cbind(Q7F,Q7G,Q7H)),
socializacao = rowMeans(cbind(Q7M,Q7N,Q70)),
reciprocidade = rowMeans(cbind(Q7P,Q7R,Q7T)),
valores = rowMeans(cbind(Q8A,Q8C,Q8E)),
av_desemp = rowMeans (cbind(Q9A,Q9B,Q9C)),
desenv_desemp = rowMeans(cbind(Q9E,Q9F,Q9H)),
compart = rowMeans(cbind(Ql0A,Q10B,Q10D,Q10F)),
apropriabilidade = rowMeans(cbind(Q10H,Q10I,Q10K)),
confianca = rowMeans (cbind(QlON,Q100,Q10P)),
custo = rowMeans(cbind(QllAa,QllcC,QllD)),
gqualidade = rowMeans(cbind(Ql1G,Q11H,Q111)),
entrega = rowMeans(cbind(QllL,Ql1M,Ql1IN)),
flexibilidade = rowMeans(cbind(Qllr,Ql1ls,QllT)),
inovacao = rowMeans(cbind(Qllv,Qllw,Ql1z)),
size=1og(Ql6),

invest=1/1loglp(Ql7),

plant_age=2013-Q15,

133



134

export=Q18,

foreign=100-Q19,

equip=Q17,

rel_time=Ql,
pct_purchase=Q2/100,
bargain_power=10g(Q6)/1og(7)

detach(final)
> sort(vif(mod_inovacao.l), decreasing = TRUE)
size bargain_power rel_time invest pct_purchase
1.51 1.49 1.40 1.24 1.05
> sort(vif(mod_inovacao.2), decreasing = TRUE)
compromisso reciprocidade valores compart av_desemp
2.66 2.30 2.26 2.25 2.11
bargain_power confianca size desenv_desemp socializacao
1.94 1.78 1.72 1.67 1.58
apropriabilidade rel_time invest dependencia pct_purchase
1.54 1.53 1.30 1.25 1.24
> sort(vif(mod_inovacao.3), decreasing = TRUE)
compart reciprocidade av_desemp valores bargain_power
2.24 2.09 2.06 2.06 1.92
size desenv_desemp confianca socializacao rel_time
1.72 1.67 1.62 1.58 1.52
apropriabilidade invest dependencia pct_purchase
1.48 1.30 1.25 1.24
> sort(vif(mod_inovacao.4), decreasing = TRUE)
reciprocidade bargain_power av_desemp valores size
2.0 1.92 1.87 1.79 1.66
desenv_desemp confianca socializacao rel_time apropriabilidade
1.65 1.62 1.57 1.51 1.45
invest pct_purchase dependencia

1.30 1.24 1.22



CUSTO
(Intercept 1.669
size-0.075

invest1.647

rel_time 0.028

pct_purchas 1.393

bargain_powe 1.761
compromiss
dependenci
socializaca
reciprocidad
valores
av_desem
desenv_desen
compar
apropriabilidad
confiance

R20.200
AR2

F4.795

df 5,96
N 102

QUALIDADE Model 1

(Intercept 3.823
size-0.189

invesi0.903

rel_time 0.029

pct_purchas0.521

bargain_powe 1.291
compromiss
dependenci
socializaca
reciprocidad
valores
av_desem
desenv_desen
compar
apropriabilidad
confiance

R20.091
AR2

F1.920

df 5,96

Model 1

(0.690 *
(0.091
(0.699 *
(0.020
(0.470 *
(0.502, *+*

*k*k

(0.652, *+*
(0.086)*
(0.661
(0.019
(0.444
(0.475 *

T

Model 2
-1.270
-0.120
1.000
0.023
1.371
0.613
-0.080
0.070
0.035
0.028
0.065
0.247
0.059
0.178
0.328
0.055

0.477
0.278
5.237
15,86
102

Model 2
1.798
-0.230
0.503
0.030
0.661
0.804
-0.080
0.099
0.046
0.003
-0.008
0.109
-0.048
0.225
0.378
-0.121

0.325
0.234
2.758
15,86

(0.997,
(0.083;
(0.612;
(0.018;
(0.436,**
(0.489;
(0.147
(0.099;
(0.100;
(0.122;
(0.137
(0.103*
(0.094,
(0.131]
(0.111)*
(0.155;

*k%k

(1.005, 1
(0.083, **
(0.617,
(0.018) 1
(0.440
(0.493,
(0.148
(0.100;
(0.101
(0.123;
(0.138
(0.104;
(0.095,
(0.132) 1
(0.112) **
(0.156,

*%*

Model 3
-1.310
-0.122
1.009
0.022
1.375
0.590

0.074
0.035
0.008
0.043
0.238
0.061
0.182
0.316
0.030

0.476
-0.002
5.635
14,87
102

Model 3
1.758
-0.232
0.511
0.030
0.666
0.780

0.102
0.045
-0.017
-0.030
0.100
-0.046
0.228
0.366
-0.146

0.323
-0.002
2.959
14,87

(0.991
(0.082
(0.609
(0.017
(0.435 **
(0.485

(0.098
(0.100
(0.116,
(0.130
(0.101*
(0.094;
(0.130
(0.108; **
(0.147,

*k*k

(0.999 1
(0.083, **
(0.614;
(0.018 1
(0.438
(0.489

(0.099;
(0.100
(0.117,
(0.131
(0.102,
(0.094;
(0.131 1
(0.109, **
(0.149;

*%
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Model 4
-1.269
-0.102
1.048
0.020
1.372
0.617

(0.995
(0.081
(0.612't
(0.017
(0.437 *
(0.488

0.095
0.045
0.028
0.108
0.281
0.049

(0.097,
(0.100
(0.116,
(0.122,
(0.097, *
(0.094;

0.335
0.040

0.464
-0.012
5.856
13,88
102

(0.108 *
(0.148

*k*k

Model 4
1.809
-0.206
0.560
0.027
0.662
0.814

(1.009
(0.082) *
(0.620;
(0.018
(0.443,
(0.495,

0.129
0.058
0.008
0.052
0.155
-0.062

(0.099
(0.101
(0.117
(0.124
(0.099
(0.095

0.389
-0.134

0.299
-0.024
2.887
13,88

(0.110 ***
(0.150

*%



136

N 102 102 102 102
ENTREGA Model 1 Model 2 Model 3 Model 4
(Intercept 4.001 (0.628 *** 2.859 (0.956 ** 2.897 (0.949 ** 2,914 (0.945 **
size-0.124 (0.083 -0.184 (0.079'* -0.183 (0.079* -0.174 (0.077*
invesi0.712 (0.637 0.372 (0.586 0.364 (0.583 0.381 (0.581
rel_time0.030 (0.018 0.024 (0.017 0.024 (0.017 0.023 (0.017
pct_purchas0.554 (0.428 0.334 (0.418 0.330 (0.416, 0.328 (0.415
bargain_powe0.928 (0.458'* 0.100 (0.469 0.122 (0.465 0.134 (0.463
compromiss 0.075 (0.141
dependenci -0.114 (0.095 -0.118 (0.094  -0.109 (0.093
socializaca 0.022 (0.096, 0.023 (0.095 0.027 (0.095
reciprocidad 0.091 (0.117 0.110 (0.111 0.118 (0.110
valores 0.241 (0.131t 0.262 (0.125* 0.289 (0.116*
av_desem 0.133 (0.099 0.141 (0.097 0.159 (0.092 t
desenv_desen 0.006 (0.090 0.004 (0.090 -0.002 (0.089
compar 0.080 (0.125 0.077 (0.125
apropriabilidad 0.163 (0.107 0.175 (0.104t 0.183 (0.103*t
confianc -0.164 (0.149 -0.140 (0.141 -0.136 (0.141
R20.064 0.323 0.321 0.318
AR2 0.259 -0.002 -0.003
F 1.303 2.736 ** 2.934 ** 3.154  ***
df 5,96 15,86 14,87 13,88
N 102 102 102 102
FLEXIBILIDADE Model 1 Model 2 Model 3 Model 4
(Intercept 3.612 (0.640 *** 1.439 (0.940° 1.559 (0.949 1.602 (0.956 t
size0.046 (0.084 -0.022 (0.078 -0.016 (0.079' 0.005 (0.078
invesi0.240 (0.649 -0.223 (0.577 -0.250 (0.583 -0.208 (0.587
rel_time0.007 (0.018 -0.001 (0.017 0.001 (0.017, -0.001 (0.017
pct_purchas0.923 (0.436* 0.878 (0.412* 0.864 (0.416* 0.860 (0.420*
bargain_powe 0.482 (0.466 -0.397 (0.461 -0.325 (0.465 -0.296 (0.468
compromiss 0.242 (0.138 1
dependenci -0.113 (0.093 -0.124 (0.094' -0.102 (0.094
socializaca 0.115 (0.094 0.116 (0.095 0.127 (0.096
reciprocidad -0.109 (0.115 -0.049 (0.111 -0.028 (0.111
valores 0.203 (0.129 0.270 (0.125* 0.339 (0.117 **
av_desem -0.056 (0.097 -0.030 (0.097, 0.016 (0.093
desenv_desen 0.144 (0.089 0.138 (0.090' 0.125 (0.090
compar 0.204 (0.123 0.193 (0.125
apropriabilidad 0.017 (0.105 0.055 (0.104; 0.075 (0.104
confiance 0.072 (0.146, 0.149 (0.141 0.159 (0.142
R20.073 0.375 0.352 0.335
AR2 0.301 -0.022 -0.018
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F1.518 3.434  *** 3.380 *** 3.403 ***

df 5,96 15,86 14,87 13,88

N 102 102 102 102
INOVATIVIDADE Model 1 Model 2 Model 3 Model 4

(Intercept 3.750 (0.683,** 0.641 (0.928, 0.546 (0.931  0.611 (0.954
size0.011 (0.090  -0.052 (0.077  -0.057 (0.077  -0.024 (0.078
invesi0.576 (0.693  -0.117 (0.569, -0.096 (0.572,  -0.034 (0.586;
rel_time-0.000 (0.020  0.002 (0.016  0.001 (0.016  -0.003 (0.017
pct_purchas0.152 (0.466  0.274 (0.406  0.285 (0.408  0.280 (0.419
bargain_powe0.875 (0.498't1 0.201 (0.455  0.144 (0.456  0.188 (0.467

compromiss -0.191 (0.136
dependenci 0.020 (0.092 0.029 (0.092 0.063 (0.093
socializaca 0.137 (0.093 0.136 (0.093 0.152 (0.096
reciprocidad 0.085 (0.113 0.038 (0.109 0.069 (0.111
valores 0.109 (0.127 0.056 (0.122 0.160 (0.117
av_desem -0.134 (0.096 -0.155 (0.095 -0.086 (0.093
desenv_desen 0.186 (0.088* 0.191 (0.088* 0.171 (0.090 t
compar 0.280 (0.122'* 0.289 (0.122'*
apropriabilidad 0.378 (0.103'*** 0.348 (0.102*** 0.378 (0.104 ***
confiance 0.077 (0.144 0.016 (0.138 0.032 (0.142
R20.054 0.455 0.443 0.407
AR2 0.401 -0.012 -0.036
F 1.095 4,787 *** 4,935 *x*x 4,643 ***
df 5,96 15,86 14,87 13,88

N 102 102 102 102
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ANEXO - Autorizacdo para a Entrega da Versao Finbda Tese

Autorizo aluna JULIANA CELESTINI proceder a entreda Versédo Final da Tese, sob o
titulo de A RELACAO ENTRE CAPITAL SOCIAL E DESEMPHEHD OPERACIONAL.

Saliento que as correcdes sugeridas pela Bancaika@ona foram atendidas.

S&o Leopoldo, de de 2014.

Orientador: Prof. Dr. luri Gavronski. Assinatura:

Aluno: Juliana Celestini. Assinatura:




