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Resumo

O objetivo dessa pesquisa é examinar como o compartilhamento bidirecional de informacdes afeta a
performance da empresa considerando as relagoes de dependéncia entre os parceiros diadicos. A amostra
¢ composta por 270 empresas do ramo automotivo, sendo fornecedores e compradores, totalizando 135
dfades. A partir da aplicagao de técnicas estatisticas, os resultados mostram que, mesmo em dependéncia,
fornecedores e compradores tendem a compartilhar informagoes e que a compreensao da configuragao
das relagoes diadicas, no tocante ao compartilhamento de informagoes, é fundamental para que as
empresas tenham condi¢ées de desenvolver a capacidade de adaptagao e melhorar a performance.

Palavras-chave: Dependéncia. Relagbes diadicas. Compartilhamento bidirecional de informagoes.

Abstract

The objective of this research is to examine how the bidirectional sharing of information affects the
company's petformance considering the dependency relationships between the dyadic partners. The
sample is composed of 270 companies in the automotive sector, being suppliers and buyers, totaling 135
dyads. From the application of statistical techniques, the results show that, even in dependence, suppliers
and buyers tend to share information and that understanding the configuration of dyadic relationships,
regarding the sharing of information, is essential for companies to be able to develop adaptability and
improve performance.

Keywords: Dependency. Dyadic relationships. Bidirectional information sharing.
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O Compartilhamento bidirecional de informagdes nas relagées diadicas

Introducao

Ao buscar implementar estratégias de administragdo que possam lhes proporcionar respostas mais
eficientes as constantes variagoes de demandas, exigéncias do mercado e preferéncias do consumidor, as
organizagoes podem tender a direcionar seus esforcos para o fortalecimento e aumento da consisténcia
das relagdes com seus fornecedores, ajustando seus comportamentos no sentido de obter uma maior
eficiéncia na utilizacio dos recursos sempre limitados e uma maior possibilidade de aprendizado
organizacional. Dessa forma, uma pratica natural em um relacionamento entre empresas, é o
compartilhamento de informagdes, sendo que, independente das caracteristicas das informacdes
recebidas e fornecidas, a literatura o coloca como um fator importante na determinag¢ao dos resultados
praticos e operacionais das empresas. Considerando o contexto das rela¢bes interorganizacionais diadicas
entre empresa fornecedora e compradora, um fator preponderante para o entendimento do
compartilhamento de informagoes é a dependéncia entre as empresas parceiras de troca em uma cadeia
de suprimentos.

No que tange o fluxo de pesquisas que investigam a dependéncia, é predominante a investigagao a partir
de apenas um lado na diade, seja do fornecedor (Jia, Cai & Xu, 2014) ou do comprador (Scheer, Miao &
Garrett, 2010), sendo escassas as pesquisas que investigam a dependéncia com dados coletados dos dois
lados da diade abordando as mesmas dimensdes, uma vez que é comum a investigagao da dependéncia
conjunta abordada a partir da perspectiva dos parceiros de troca, mas com os dados coletados apenas
com um parceiro.

A presente pesquisa busca preencher essa lacuna ao abordar a dependéncia, que em sua esséncia é oriunda
da especificidade de ativos impostas como condi¢dao no relacionamento, investigando este fendmeno
com dados coletados simultaneamente tanto do fornecedor (em relagio a sua dependéncia do
comprador) quanto do comprador (em relagao a sua dependéncia do fornecedor), considerando esse
construto como um preditor nas relagdes analisadas.

Quanto as pesquisas sobre o compartilhamento de informagoes, sao raras as investigagoes considerando
na mesma circunstancia os dois lados da diade. Algumas variantes sao encontradas, como a avaliagao da
transparéncia das informac¢des compartilhadas pelos dois parceiros como elemento consequente (Kim,
Ryoo & Lee, 2015), mas que ndo aborda a predisposi¢ao dos parceiros em compartilhar informagdes; e
também a investigagao sobre a percepgao do compartilhamento de informagées pelo fornecedor, mas
investigando a perspectiva apenas do comprador (Lee & Ha, 2018).

Dessa forma, no intuito de proporcionar uma interpretagao abrangente sobre a real intencao e pratica de
compartilhamento de informagdes na diade, considerando que as empresas possam ter posturas
diferentes para disponibilizar suas informagoes restritas aos parceiros de troca, propomos tratar o
compartilhamento de informag¢oes de maneira bidirecional, ou seja, com os dados coletados sob as
mesmas condi¢des tanto no fornecedor quanto no comprador. A Tabela 1 resume os principais achados,
bem como a abordagem dada aos construtos que sao analisados nessa pesquisa.

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

Essa constatacao se aplica nos dois sentidos do fluxo de informagdes na diade, considerando que as
empresas parceiras tém motivacoes distintas para compartilhar ou reter as informagdes restritas, sendo
que para se proteger do oportunismo do parceiro, pode ser que nenhum parceiro da diade disponibilize
suas informagdes (Park & Ungson, 2001). Apesar das implicaces negativas que a dependéncia inerente
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a relagdo pode ter no compartilhamento de informagoes, as empresas necessitam constantemente tomar
decisGes que devem ser pautadas em informagSes oportunas e precisas, recorrendo para esse fim, aos
parceiros da cadeia de suprimentos no sentido de obter essas informagoes (Yigitbasioglu, 2010).

Essa pesquisa busca preencher essas lacunas contribuindo com a teoria ao investigar concomitantemente,
sob as mesmas condigbes, os efeitos da dependéncia vista pelas duas perspectivas da dfade no
compartilhamento de informacgées bidirecional, ou seja, tanto o fornecedor quanto o comprador
oferecendo e recebendo informagdes do parceiro, uma vez que as empresas podem mostrar diferencas
em suas percep¢oes ou padroes de comportamento, de acordo com o fato de estarem fornecendo ou
recebendo informagées, com base no imperativo de evitar comportamentos oportunistas de seus
parceiros (Lee & Ha, 2018). Isso posto, apresentamos como objetivo principal dessa pesquisa examinar
como o compartilhamento bidirecional de informagdes com o fornecedor afeta a performance da
empresa varejista a partir das relagdes de dependéncia estabelecidas entre os parceiros da diade.

O estudo empirico foi conduzido em empresas varejistas do ramo de reparag¢ao automotiva, abordando
empresas e seus respectivos fornecedores principais. O ramo de reparaciao automotiva, de acordo com
levantamento feito pelo site oficinabrasil.com.br, foi menos afetado pela pandemia de COVID-19 do que
outros ramos. Tem-se que, depois da redugdo provocada pelos lockdowns de abril de 2021 o movimento
nessas empresas cresceu 12,9% em relagao a média histérica, assim, com esse resultado de maio de 2021
e considerados os primeiros cinco meses desse ano, foi registrado 4,6% de crescimento no movimento
das empresas.

Com relagao a organizagdo desse artigo, primeiramente sio discutidos os fundamentos tedricos que
balizam as analises aqui propostas. Na sequéncia, sdo apresentadas as hipoteses investigadas e o modelo
tedrico que pauta as analises. Em seguida, aps uma explanac¢io sobre o método, sao apresentados os
resultados obtidos bem como as discussoes pertinentes. Por fim, concluimos com as implica¢bes tedricas
e gerenciais além das limitagGes da pesquisa e sugestoes para pesquisas futuras.

Bases Teoricas

No escopo dessa pesquisa ¢ adotado o suporte da Teoria do Custo de Transacao - TCT e seu apoio nos
dois pressupostos comportamentais basicos que sao a racionalidade limitada e o oportunismo, os quais
influenciam a forma como as transagoes sao configuradas e que sdo intrinsecos aos parceiros envolvidos
em transagoes, nesse caso, as empresas fornecedoras e compradoras (Barney & Hesterly, 2004; Grover
& Malhotra, 2003).

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

Esse contexto de incerteza ambiental examinado pela TCT, a qual fornece bases para a pesquisa sobre
comunicagao e relagdes comerciais interorganizacionais (Biggemann, 2012), se configura em um fator
que dificulta a implementacao de mudangas organizacionais apropriadas, bem como a otimizac¢ao de
acordos entre parceiros comerciais, principalmente em ambientes mutaveis e dinamicos (Rindfleisch &
Heide, 1997), o que pode influenciar no desempenho organizacional.

O pressuposto da racionalidade limitada se refere a suposi¢ao de que as decisoes das empresas tém limites
em sua racionalidade (Yeung ez /., 2013), uma vez que em ambientes incertos ¢ dificultada a especificagao
precisa de contingéncias ou a coleta de todas as informagdes relevantes e necessarias a tomada de decisao
(Ryu & Eyuboglu, 2007).
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Nesse contexto de variabilidade e imprevisibilidade das condigoes de praticamente todo mercado, o
conceito de racionalidade limitada introduzido por Simon (1947) reconhece a existéncia de incerteza
devido a falta de informagdes nos processos de troca incorporando a suposi¢ao de que os individuos
responsaveis pelas tomadas de decisao estio constantemente sujeitos a restricoes em suas capacidades
cognitivas e limitados em sua racionalidade onde, mesmo que busquem sempre agir racionalmente, sua
atuacdo pode ser prejudicada por sua capacidade limitada de processamento e transmissao de
informagoes (Simon, 1997).

O oportunismo ¢é definido por Williamson (1975) como a possibilidade da busca pelo interesse préprio
com astucia. Sua suposi¢ao ¢ de que os envolvidos na troca tém a tendéncia a tomar decisées que buscam
servir seus proprios interesses, sem considerar as consequéncias refletidas nos parceiros do canal (Yeung
et al., 2013), mostrando o oportunismo quando os ganhos esperados ao se comportarem dessa forma
excederem os ganhos potenciais por nao se comportarem assim. Também relacionado a assimetria de
informagdes nas transagdes, pode ser utilizado de maneira intencional pela parte envolvida na troca como
forma de obter vantagem sobre os parceiros em uma transagao (Williamson, 1985).

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

Dependéncia

Em seus mais diferentes aspectos a dependéncia desempenha um papel central na determinacao de
resultados comportamentais das empresas afetando, portanto, a dinamica do canal. A dependéncia de
uma empresa ¢ sua necessidade de manter um relacionamento de canal para alcancar os objetivos
desejados (Frazier, 1983). Dependéncia ¢ definida como o nivel de valor que uma empresa pode obter
de outra empresa em compara¢ao com o valor que ela pode obter de empresas alternativas para atingir
seus objetivos (Emerson, 1962). A dependéncia afeta a estratégia, o comportamento dos membros e os
resultados econémicos (Scheer, Miao & Palmatier, 2015) ressaltando-se que, na maioria dos
relacionamentos de canal, os parceiros de troca nio compartilham o mesmo grau de dependéncia
(Kumar, Scheer e Steenkamp 1995).

A visao relacional da empresa sob a lente da Teoria do Custo de Transacdo sugere que as empresas
compradoras e fornecedoras compartilhem sistematicamente informagoes (como dados processados) e
conhecimentos (oriundos da aprendizagem e experiéncia) entre si em busca do acesso ao lucro que sé
pode ser gerado trabalhando em conjunto com a empresa parceira em questao (Dyer & Singh, 1998).

Os relacionamentos que nao sao marcados por dependéncia tendem a ser estaveis e robustos por natureza
e s30 menos propensos a se dissolver ao longo do tempo, podendo ocasionar o aumento dos beneficios
do parceiro em promover o compartilhamento de informagées (Anderson & Weitz, 1989; Heide, 1994).
Além disso, os riscos associados ao compartilhamento de informagdes devem ser reduzidos uma vez que
a percepcao de uma interdependéncia organizacional torna improvavel que os patrceiros do canal se
envolvam em comportamento oportunista, porque ambas as empresas teriam reais possibilidade de nao
obtencao do éxito desejado ou até de ocorrerem perdas (Kumar, Scheer & Steenkamp, 1995).

Cabe ressaltar que, no intuito de mitigar a possibilidade de interpretagaio ambigua nos termos adotados
nessa pesquisa, assume-se que “Dependéncia do Comprador” se refere as situagdes em que o comprador
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¢ dependente do fornecedor, da mesma forma, “Dependéncia do Fornecedor” ¢ utilizado para apontar
as situagoes em que o fornecedor é dependente do comprador.

Compartilhamento de Informagdes

Diversos estudos denotam que a capacidade de uma empresa competir no ambiente turbulento depende,
em grande parte, de sua capacidade de obter informagdes sobre preferéncias do cliente, agdes do
concorrente e comportamento dos membros do canal (Day, 1994; Kohli e Jaworski 1990; Narver e Slater
1990), o que nem sempre € simples, visto a complexidade com a qual sdo construidas as relagdes no canal.

O compartilhamento de informacées se refere a troca de informagdes relevantes entre as partes
colaboradoras para planejar e controlar as operagoes da cadeia de suprimentos e desempenha um papel
fundamental nas a¢Ges colaborativas, contribuindo para a reducao das assimetrias de informacao e riscos
de transacao (Bradaoui, Van der Vorst & Boulaksil, 2020), se fazendo necessario para a promogao da
integracao dos agentes de uma cadeia de suprimentos objetivando, por consequéncia, a obten¢ao da
maxima eficiéncia nas trocas (Bian, Shang & Zhang, 2010).

A TCT preconiza que as variagbes nos ambientes das empresas se constituem na principal fonte de
dificuldades de relacionamento com os membros da cadeia de suprimentos (Williamson, 1975) e, para
lidar com isso, o compartilhamento de informagdes se configura como uma pratica fundamental,
contudo, as preocupag¢des com o risco que envolve a transagao podem dificultar o processo uma vez que,
entre as fontes de risco de transac¢do, o compartilhamento de informagdes esta particularmente
relacionado a perda de controle de recursos, que ocorre se as informagoes transferidas para um parceiro
da cadeia ndo puderem ser retornadas ou controladas durante o relacionamento (Clemons & Hitt, 2004).

Assim, considerando os estudos que definiram o compartilhamento de informagdes em uma cadeia de
suprimentos como "trocas" de informacSes importantes entre parceiros (Heide & Miner, 1992; Zhou &
Benton, 2007), o compartilhamento de informagdes deve abranger as duas diregoes, fornecimento e
recebimento, de informag¢des a0 mesmo tempo, investigando e analisando as diferencas de informagdes
compartilhadas entre as fases de entrada e saida (Lee & Ha, 2018).

Estrutura e Hipoteses

A dependéncia, na sua esséncia, ¢ caracterizada pela especificidade de algum ativo que a empresa teve
que adquirir ou desenvolver para que sua atividade fosse otimizada, ou até mesmo possivel de ser
explorada, assim, as dependéncias do fornecedor e do comprador podem ter motivagdes diferentes e
dificilmente ha a possibilidade de se alterar facilmente o quadro de dependéncia, como é o caso do
desenvolvimento de relacionamentos mais consistentes e de atitudes que levam ao compartilhamento de
informagoes. Porém, de acordo com a ECT, a incerteza ambiental que ¢é caracteristica das relagdes
pautadas em dependéncia de um dos membros da diade, se configura como um dos principais fatores
que causam dificuldades no relacionamento com a cadeia de suprimentos (Williamson, 1975), inibindo
que os parceiros cultivem o relacionamento a partir de transa¢oes confiaveis, repetidas e afastadas da
incerteza e que possam facilitar as trocas (Ryu & Eyuboglu, 2007) uma vez que as empresas tendem a
mostrar oportunismo quando os ganhos esperados ao se comportarem dessa forma excederem os ganhos
potenciais por nao agirem dessa maneira (Williamson, 1985).

Nos relacionamentos onde a dependéncia é equilibrada ou simétrica ha uma tendéncia a estabilidade e
robustez por natureza e a menor propensao a se dissolver ao longo do tempo, o que deve aumentar os
beneficios do compartilhamento de informagdes (Frazier ez al., 2009), sendo também que os riscos
associados ao compartilhamento de informagdes devem ser reduzidos uma vez que uma situagao de
dependéncia mutua torna improvavel que os parceiros do canal se envolvam em comportamento
oportunista, porque ambas as empresas tém algo a perder (Kumar, Scheer & Steenkamp, 1995).
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Tabela 1: Pesquisas sobre dependéncia e compartilhamento de informacdes

Estudos

Contexto Empirico

Dependéncia Dependéncia Informagdes
do fornecedor do comprador compartilhadas compartilhadas

Informagdes

pelo fornecedor pelo comprador

Variaveis de
Resultado

Principais achados

Scheer, Miao &
Garrett (2010)

Jia, Cai & Xu
(2014)

Kim, Ryoo &
Lee (2015)

Lee & Ha
(2018)

Parast (2019)

Gerentes de compras
para fabricantes

industriais de maquinas

e equipamentos

industriais, eletronicos,

transporte €

instrumentos e produtos

relacionados

Postos de gasolina

operados pela empresa

chinesa Sinopec

Fabricantes e
fornecedores Sul
Coreanos

Empresas de
manufatura da Coréia
do Sul de médio a
grande porte

Gerentes da cadeia de

suprimentos (pesquisas

Nio

Covariavel

Mediador
(Dependéncia
Conjunta)

Naio

Nio

Mediador
(Dependéncia

baseada em
beneficios e

em custos)

Mediador
(Dependeéncia

Conjunta)

Nio

Preditor

(Avaliada como
capacidade de
comunicacio do
fornecedor)

Mediador

Resultado
(Transparéncia
de informacoes
compartilhadas)

Resultado
(Dados
coletados com o
comprador
sobre a
percepeio de CI
do fornecedor)

Mediador
(conforme a

Nio

Nio

Resultado
(Transparéncia
de informacoes
compartilhadas)

Resultado

Nio

Insensibilidade a
ofertas competitivas

Expansio de
compra futura

Desempenho
operacional do
fornecedor

Transparéncia das
informagoes do
fabricante e do
fornecedor

Fluxo de
informacdes dos
fornecedores ¢ para
os fornecedores

Satisfacdo e
Performance da

Os principais recursos de oferta e operagdes
do fornecedor geram lealdade do comprador,
mas o fazem através dos mecanismos de
media¢ao da dependéncia do comprador,
baseada em beneficios e custos.

Compartilhamento de informagoes serve
como mediador entre incertezas e
desempenho operacional do fornecedor

A incerteza ambiental nao influencia o
compartilhamento de informagdes do
fornecedot.

O capital relacional foi significativo para o
fluxo de informag6es. Os compradores
percebem que podem receber informagoes
apropriadas dos fornecedores e ainda relutam
em fornecer informacoes aos fornecedores

A confianga tem um efeito positivo no CI, o
qual tem um efeito positivo na melhoria do

enviadas por email) perspectiva do cadeia de processo e na satisfacdo da cadeia.
comprador) suprimentos
Fonte: Elaborado pelos autores (2022).
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No entanto, embora pareca que o compartilhamento de informagoes traga consideraveis beneficios,
como mitigar a incerteza, reduzir o risco das empresas, otimizar o estoque, a produgao e o planejamento
da capacidade; pode também aumentar simultaneamente o risco de transagao, pois niveis mais altos de
transparéncia nos negocios podem levar a um eventual comportamento oportunista do parceiro, afetando
o incentivo das empresas para compartilhar informacoes (Yigitbasioglu, 2010). Assim, o
compartilhamento de informagoes restritas e particulares com os parceiros da cadeia de suprimentos
pode expor a empresa focal a riscos de comportamento oportunista do parceiro, devido a tentacao deste
em buscar seus proprios interesses (Shuen, 1995), o que pode levar a retencao e nao ao compartilhamento
de informagdes restritas por parte da empresa focal (Kim, Ryoo & Lee, 2015).

Portanto, mesmo que o compartilhamento de informag¢des seja necessario para lidar com a incerteza
ambiental, o risco inerente a transac¢ao pode dificultar essa pratica entre os parceiros de troca (Kim, Ryoo
& Lee, 2015). Esse risco, potencializado pela natureza de uma relacio de dependéncia se relaciona
particularmente a possivel perda de controle sobre os recursos, que pode ocorrer se as informagdes
fornecidas para o parceiro de troca ndo puderem ser retornadas ou controladas durante o relacionamento
(Clemons & Hitt, 2004). Sugerimos que a situa¢ao de dependéncia leva a uma menor disposi¢ao de
compartilhar informac¢bes com o parceiro de troca. Assim, considerando uma relacdo diadica entre
fornecedor e comprador tem-se que:

H1: A dependéncia do fornecedor, leva ao compartilhamento bidirecional de informagdes maior
para o comprador.

H2: A dependéncia do comprador, leva ao compartilhamento bidirecional de informag¢des maior
para o fornecedor.

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

Além disso, a comunicagdao presente na postura dos membros da diade de compartilhar informagdes
pode mitigar tanto os conflitos como os custos operacionais, como também aprimorar a cooperagao
entre empresas (Anderson & Narus, 1990) e melhorar a qualidade dos servi¢os inerentes ao suprimento
(Mentzer et al., 2000) gerando, por consequéncia, resultados positivos para a empresa compradora. Assim,
propomos que o compartilhamento de informagdes por parte da empresa compradora, pode
proporcionar toda uma gama de beneficios no que tange os relacionamentos com a cadeia impactando
positivamente na sua performance. Portanto:

H3: O compartilhamento bidirecional de informag¢des maior para o comprador melhora sua
performance de vendas.

Na literatura é posto que as condi¢oes estabelecidas de imprevisibilidade e variabilidade inerentes ao
mercado sao determinantes das alteragoes de preferéncias do consumidor, volatilidade de demanda e até
de mudancas de comportamento e postura dos concorrentes e que, diante disso, ha uma necessidade de
que as empresas adotem uma postura colaborativa e compartilhem informagdes com os parceiros do
canal (Jia ef al., 2014).

A configuracao das relagoes diadicas, no que tange a situagao de dependéncia e das insegurancas proprias
por ela causadas, pode afetar a empresa compradora quanto a possibilidade de adaptagao as alteragoes
ambientais interferindo no seu desempenho econémico resultante da performance de suas vendas, sendo
que o compartilhamento de informagdes pelo parceiro se configura como um caminho promissor para
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conferir 2 empresa uma perspectiva ambiental favoravel para planejar e controlar as operacées da cadeia
de suprimentos objetivando, por consequéncia, a obten¢ao da maxima eficiéncia nas trocas (Bian, Shang
& Zhang, 2016). Dessa forma, propomos que nas relagoes diadicas em que ha dependéncia por parte de
um dos parceiros, o compartilhamento de informacgdes pelo parceiro da diade contribui para uma melhor
performance de vendas da empresa compradora. Portanto:

H4: A dependéncia do fornecedor melhora a performance de vendas do comprador, quando
mediada pelo compartilhamento bidirecional de informagdes maior por parte do comprador.

Os relacionamentos consistentes sao favoraveis a obten¢ao de vantagens competitivas e reducdo de
custos (Huo e7 al., 2016), assim, um relacionamento forte em uma diade promove a confianga e afasta a
preocupagiao de um comportamento oportunista de um parceiro em utilizar em beneficio proprio as
informagdes obtidas em detrimento ao beneficio mituo (Boddy, Macbeth & Wagner, 2000).

Nesse estudo, a duragao no relacionamento refere-se ao nimero de anos que o comprador focal trabalha
com o referido fornecedor (Vinhas, Heide & Jap, 2012), sendo que sdao considerados os relacionamentos
com dois anos ou mais, pelo entendimento de que é um tempo suficiente para que sejam estabelecidas
as bases de um relacionamento estavel entre comprador e fornecedor (Yang, Jiang & Xie, 2019). Dessa
forma, presumimos que um relacionamento mais duradouro e, portanto, mais estavel, ird melhorar a
performance do comprador a medida que este receba mais informag¢ées compartilhadas pelo seu
fornecedor. Logo:

H5: O impacto do compartilhamento bidirecional de informagdes pelo fornecedor na
performance de vendas do comprador sera aumentado a medida que o relacionamento tiver mais
tempo de duragio.

A Figura 1 demonstra o modelo conceitual e as relagdes entre as variaveis que dao origem as hipoteses
investigadas, destacamos que, no que tange a dependéncia do comprador, dependéncia do fornecedor e
o compartilhamento bidirecional de informagdes, os dados siao coletados igualmente nas duas empresas
que compoe a diade. Ja a performance de vendas e as covariaveis sdo referentes especificamente na
empresa compradora.

Figura 1. Modelo conceitual

Duracgdo do
relacionamento

Dependéncia do

fomecedor Compartilhamento
A Performance de
Bidirecional de >
Inf ~ J L Vendas
Dependéncia do nlormagoes -
comprador
N -
' Covariaveis (Comprador): :
i - Tamanho da firma i

é - Idade da firma ;

i - Frequéncia de compra !

Fonte: Elaborado pelos autores (2022).
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Procedimentos metodolégicos
Amostra e coleta

A amostra para esse estudo ¢ composta por empresas do ramo de repara¢ao automotiva. Essas empresas
atuam nas mais diversas categorias de reparagdo, como motor, cambio, suspensio, parte elétrica e
repintura automotiva. Cada unidade participante é composta por uma empresa compradora e seu
respectivo fornecedor principal, portanto, cada “n” considerado na pesquisa ¢ composto pela diade
formada por uma empresa compradora e seu fornecedor. No total sao 135 diades (n=135), ou seja, 270
empresas, localizadas em 49 municipios distribuidos em 6 estados da federagao.

A aplicagao dos instrumentos de coletas de dados contou com a atuagao de 3 empresas juniores de trés
Universidades diferentes ao longo do primeiro semestre de 2021. Primeiramente foi conduzido um teste
piloto para que fosse testada a construcdo e o entendimento do instrumento de coleta. Na sua maioria,
os questionarios foram aplicados presencialmente, direto com o responsavel pela compra (na empresa
compradora) e pela venda (no fornecedor) para que a taxa de resposta fosse potencializada, procedimento
que foi dificultado pela necessidade de sucessivos fechamentos dos comércios devido a atual situagao
sanitaria.

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

Assim, os dados que sdo relativos aos aspectos de dependéncia e compartilhamento de informagoes,
foram coletados levando em consideragio o relacionamento especifico entre o comprador e o
fornecedor, ponderando que, as opinides de um ator da diade sdo direcionadas especificamente ao
relacionamento diadico com o outro ator que compoe a mesma diade em questao.

Procedimentos

Além da variavel de resultado que visa medir a performance do comprador e dos construtos de
dependéncia e compartilhamento de informacdes, sio incluidas no estudo a possivel influéncia de 4
covatriaveis.

O tamanho da firma é medido pelo nimero de funcionarios que a empresa tem; a frequéncia de compra
considera quantas vezes por ano as empresas transacionam; a idade da firma é a quantidade em anos
considerada desde a fundagao até o momento presente e, a duragao do relacionamento considera o tempo
em que a diade comprador/fornecedor é formada, ou seja, hd quanto tempo as empresas mantém
relacionamento comercial. Foram consideradas as amostras em que as empresas mantém relacionamento
ha pelo menos 2 anos, sendo assim, as empresas devem possuir no minimo 2 anos de fundagao. Esse
tempo minimo de relacionamento foi definido para que haja uma consolida¢ao no relacionamento entre
os dois atores da diade.

Os construtos dependéncia do fornecedor, dependéncia do comprador, compartilhamento de
informagoes do fornecedor, compartilhamento de informagdes do comprador e performance de vendas
do comprador, foram medidos através de uma escala tipo Likert de sete pontos.

Todos os construtos foram medidos por escalas compostas por quatro itens e, com exce¢ao da
performance que se refere apenas ao comprador, foram aplicadas rigorosamente da mesma forma tanto
nos fornecedores quanto nos compradores, ressaltando o direcionamento das respostas sempre com
relagdo ao parceiro diadico indicado.
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O compartilhamento bidirecional de informagoes entre a empresa fornecedora e a empresa compradora
¢ obtido através da diferenca entre os valores do compartilhamento de informagdes apontados pelos dois
atores da diade, ou seja, compartilhamento do fornecedor menos o compartilhamento do comprador,
dessa forma, quando o valor obtido for com sinal “+” o compartilhamento é mais evidente para o
fornecedor, quando for “-* o compartilhamento é maior por parte do comprador, ao passo que zero,
indica uma simetria nas praticas de compartilhamento de informagdes entre os atores da diade.

Apresentagao e analise dos resultados

Primeiramente, sio apresentadas na Tabela 2 o Alfa de Cronbach, as estatisticas descritivas para os
construtos analisados, para as variaveis de controle que se referem ao comprador, para a mediadora que
¢ referente a duragdo do relacionamento entre os atores das diades investigadas e para a variavel que
mostra o compartilhamento bidirecional de informagdes, a qual foi criada a partir dos valores do
compartilhamento de informag¢oes do comprador subtraidos do compartilhamento de informagdes do
fornecedor.

Essa variavel traduz como se apresenta as praticas de compartilhamento de informagoes nas dfades
objetos desse estudo, podendo ser observado pela média muito proxima de zero (0,0259) que o
compartilhamento entre os atores estd perto de um equilibrio, mas com uma leve tendéncia de que o
fornecedor, de maneira geral, compartilhe mais informagdes do que o comprador.

Outro ponto a se observar a inda na Tabela 2 ¢ a amplitude nos valores minimo e maximo das covariaveis
que traduz a variedade de caracteristicas das empresas compradoras, onde a firma pode ter de 1 até 125
funcionarios, havendo tanto empresas com apenas dois anos de fundagao, determinado como minimo
para essa pesquisa, como também empresas com 68 anos. O mesmo quanto a frequéncia de compra, que
vai de 3 até 700 transag¢oes por ano entre os parceiros diadicos, amplitude que também se observa na
variavel moderadora dura¢iao do relacionamento que vai de 2 anos, que é o tempo minimo aceito nesse
trabalho, até 42 anos de relacionamento estabelecido.

A Tabela 3 apresenta a matriz de correlagdes, na qual pode-se observar que a variavel de resultado
performance de vendas do comprador é fortemente e significativamente correlacionada com a preditora
dependéncia do comprador (r = .71; p < .001) e também com o compartilhamento bidirecional de
informagoes (r = -.41; p < .001) que mostra que quando o compartilhamento de informagées é maior
pelo comprador ha um aumento da performance de vendas do comprador.

Com relagdo as covariaveis incluidas nas analises para controlar as relagdes, cabe ressaltar que estas nao
tiveram correlagoes significativas com a variavel de resultado sendo, tamanho da firma (r =.05; n.s.), a
idade da firma (r = -0.08; n.s.) e frequéncia de compra (r = -.16; n.s.), conforme observa-se na Tabela 3.
Assim, denota-se que as mesmas nao se configuram como elementos que trardo alteragdes nas posturas
e comportamentos das empresas parceiras no que tange os construtos analisados. Essas covariaveis,
conforme demonstrado, possuem uma grande amplitude nos valores minimo e maximo, o que indica que
a natureza das empresas varia bastante no que se refere esses aspectos, mas que, contudo, nao sao fatores
relevantes para a alteragdao da configuracao dos relacionamentos diadicos.
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Tabela 2: Estatisticas Descritivas

Dependéncia Depell;((:l)énaa fo::liléce C.L CBI g::fg;gl:sn;g r]()e;l::if):(;ﬂ:; Tamanho Idade da Frequéncia
do fornecedor comprador T da firma firma de compra
comprador dor comprador nto
Alfa de
Cronbach 91 83 87 78 86 - -
N 135 135 135 135 135 135 135 135 135 135
(amostra)
Ausente 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Média 5.43 5.6 5.6 5.63 0.0259 5.86 9.62 5.48 17 158
Mediana 5.75 5.75 5.75 6.25 0 6.25 6 3 13 140
Desvio 1.46 121 134 145 201 1.06 8.92 111 138 142
padrio
Minimo 1 1.75 1.5 1 -525 2.25 1 1 1 3
Maximo 7 7 7 7 4.75 7 42 125 68 700
Nota: C.I. = Compartilhamento de Informacgdes; C.B.I. = Compartilhamento Bidirecional de Informacdes
Tabela 3: Matriz de Correlacoes
Variaveis 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
1. Dependéncia do
fornecedor —
2. Dependéncia do
comprador 0.02 —
3.C. L fornecedor 0.53** 0.10 —
4. C. 1. comprador -0.05 0.63*** -0.04 —
5.C.B.L 0.41** -0.35%** (.75%%* -0.69%** —
6. Performance do ok
comprador -0.03 0.71** 0.00 0.62*** -0.41* —
7.Duracdo do
relacionamento -0.19*  -0.09 -0.12 -0.02 -0.08 -0.09 —
0.03
8. Tamanho da firma 0.09 0.03 0.04 0.07 -0.02 0.05 1 —
0.73
9.Idade da firma -0.07 -0.04 -0.10 0.04 -0.10  -0.08 5% 0.026 —
10. Frequéncia de 0.03
compra 0.20* -0.12 0.19* -0.18* 0.26** -0.16 5 0.051 0.022 —

Nota: C.I. = Compartilhamento de Informagdes; C.B.I. = Compartilhamento Bidirecional de Informagées; * p <.05,

* p<.01,**p<.001
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Teste das hipoteses

Na Tabela 4 sio apresentados os coeficientes de regressao e a significancia das variaveis de modo
individual, como também o coeficiente padronizado dos modelos construidos.

Tabela 4: Coeficientes de regressao para performance do comprador

Modelo 1 Modelo 2 Modelo 3
B t P B t P B t p

Covariaveis
Tamanho da firma 0.005 0.646 0.520 0.003 0.483 0.630 0.002 0.334 0.739
Idade da firma -0.006 -0.925 0.357 -0.004 -0.923 0.358 -0.006 -1.242 0.217
Frequéncia de compra -0.001 -1.858 0.065 -5.06e-4 -1.077 0.284 -2.93e-4 -0.632 0.529
Preditores
Dependéncia do -0.027 -0.584 0560  0.031 0627 0.532
fornecedor
Dependéncia do 0616 11346 <.001 0554 9.670 <.001
comprador
Mediador
Compartilhamento
bidirecional de -0.108 -2.804 0.006
informacdes
R? 0.03 0.52 0.55
R? Ajustado 0.01 0.50 0.52
F (p) 1.55 (.204) 27.58 (<.001) 25.52 (<.001)

Nota: B = Estimativa; F = Teste F; t = t-valor

Tabela 5: Mediacao e moderacao

95% I.C.
Efeitos B PE;:‘;O Inferior Superior B z p

Diretos
(H1) Dependéncia do fornecedor = C.B.I.

(p/ comprador) 0.574 0.099 0.380 0.768 0.419 5.808 <.001
(Hz) Dependéncia do comprador = C.B.L

(p/ fornecedor) -0.600 0.120 -0.835 -0.365 |-0.361|-5.006 <.001
(Hs) C.B.I. (p/ comprador) =

Performance de vendas do

comprador -0.108 0.037 -0.179 -0.036 |-0.204|-2.938 0.003

Indiretos
(H4) Dependéncia do fornecedor = C.B.I.

(p/comprador) = Performance de

vendas do comprador -0.062 0.024 -0.108 -0.016  |-0.085| 2.622 0.009
Dependéncia do comprador = C.B.I.

(p/fornecedor) = Performance de

vendas do comprador 0.065 0.026 0.015 0.115 0.074 2.534 0.011

Moderacao:
(Hs) Duragéo do relacionamento * C.B.I.

(p/fornecedor) = Performance de

vendas do comprador 0.007 0.004 -0.00 0.014 0.106 1.8 0.072
Nota: C.B.I. = Compartilhamento Bidirecional de Informagdes: B = Estimativa.
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No Modelo 1, apenas com as covariaveis, o coeficiente ajustado (R2 = .01) é responsavel pela explicagao
de apenas 1% da variabilidade da performance do comprador. O Modelo 2 com as preditoras incluidas,
o poder explicativo ja é de 50%, e o Modelo 3 que inclui também o compartilhamento de informagoes
explica 52% da variabilidade da performance de vendas do comprador.

Esses resultados reforcam que as caracteristicas das empresas, no que ser refere as covariaveis inseridas,
nao trardo alteragoes significantes nas configuragdes dos relacionamentos diadicos, mas sim, diante do
contexto estudado, questdes relativas a dependéncia e ao interesse no compartilhamento de informagoes.

Quanto as hipoteses, a Tabela 5 apresenta as relagoes testadas nesse estudo. Nos aos efeitos diretos,
verifica-se que o compartilhamento de informagdes é maior pelo fornecedor quando o mesmo esta em
situagao de dependéncia na relacio diadica com o comprador (3 = .41; p < .001), rejeitando H1; da
mesma forma, quando ha dependéncia do comprador na relagao diadica, este tem uma maior pratica de
compartilhar informagdes com seu fornecedor (3 = -.36; p < .001), rejeitando também a H2.

Assim, os achados mostram que o parceiro diadico que depende mais, também compartilha mais
informagoes. Esses resultados tencionam a teoria que afirma que um maior compartilhamento de
informagoes pode aumentar também o risco de transacado devido ao comportamento oportunista,
afetando o incentivo das empresas para compartilhar informacgoes (Yigitbasioglu, 2010), o que ocorre
também com a afirmacdo de que o compartilhamento de informagdes com os parceiros pode expor a
empresa focal a riscos de comportamento oportunista do parceiro, devido a tentagao deste em buscar
seus proprios interesses (Shuen, 1995), o que pode levar a reten¢ao e nao ao compartilhamento de
informacoes restritas por parte da empresa focal (Kim, Ryoo & Lee, 2015).

Quando testado, o efeito direto do compartilhamento bidirecional de informagoes na performance de
vendas do comprador verificou-se que, quando o compartilhamento é maior por parte do comprador, ha
um aumento na sua performance de vendas (3 = -.20; p = .003) o que confirma a H3.

Esse achado contribui com a teoria que versa sobre o valor do compartilhamento de informagdes entre
as organizagoes, no sentido de melhorar a capacidade de resposta ao mercado (Li ¢z a/., 2013), o aumento
da qualidade dos produtos e servicos, dos processos organizacionais, promovendo a redugao de custos
e, por consequéncia, melhorando a performance da empresa (Cai ef al, 2010). Assim, com mais
informagdoes sobre a demanda final repassadas pelo comprador, os fornecedores podem se adequar
melhor no que tange seus produtos, melhorando a capacidade de um atendimento mais adequado do
comprador para com os clientes finais.

Quanto aos efeitos indiretos, quando ha dependéncia do fornecedor, a performance de vendas do
comprador sera melhor se houver mais compartilhamento de informagées por parte do comprador (8 =
-.08; p = .009), confirmando, portanto, H4.

De modo complementar, ainda que nao tenha sido hipotetizado nesse trabalho, verifica-se que, quando
a dependéncia no relacionamento ¢ por parte do comprador, sua performance de vendas sera melhorada
se o fornecedor parceiro na diade compartilhar mais informagoes (3 = .07; p = .011).

Esses resultados estendem a teoria que defende que as organizagdes que enfrentam incerteza oriunda de
situagoes de dependéncia buscam incrementar a coordenacao, uma vez que ela fornece flexibilidade para
lidar com essa situagio (Poppo & Zenger, 2002). Assim, uma coordenagao intensiva, bem como o
aumento da percep¢io de incerteza do mercado, requer maior compartilhamento de informagdes
(Simatupang e# al., 2002; Fiala, 2005; Li & Lin, 2006) que é um dos principais modos de coordenagao
(Simatupang ef al., 2002) e pode proporcionar um melhor atendimento do consumidor final resultando
em melhores resultados para o varejista.

No que se refere ao efeito moderador, verifica-se que o compartilhamento de informagdes por parte do
fornecedor em um relacionamento que se apresenta mais duradouro, melhora a performance de vendas
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do comprador (3 = .007; p = .07), confirmando a H5 e contribuindo com a teoria que diz que os
relacionamentos consistentes sao favoraveis a obtencao de vantagens competitivas e redu¢ao de custos
(Huo ez al., 2016), auxiliando a empresa a responder as incertezas (Jia ez al., 2014). Isso se da pelo fato de
que com mais consisténcia no relacionamento obtida pelo maior tempo de relacionamento, o fornecedor
possui mais seguranga em compartilhar informagdes com o comprador, além de ter condi¢bes de possuir
informag¢Oes mais utels e precisas sobre as necessidades que o comprador tera para satisfazer melhor a
demanda do consumidor final.

Consideragdes finais
Implicages Teoricas

Nosso estudo contribui para o grupo de estudos sobre compartilhamento de informagoes, ao investigar
concomitantemente e sob as mesmas condi¢oes, os efeitos da dependéncia vista pelas duas perspectivas
da diade no compartilhamento bidirecional de informagdes, ou seja, tanto o fornecedor quanto o
comprador oferecendo e recebendo informagdes do parceiro, uma vez que os parceiros de troca podem
mostrar diferencas em suas percepgoes ou padroes de comportamento, de acordo com o fato de estarem
fornecendo ou recebendo informagdes com base no imperativo de evitar comportamentos oportunistas
de seus parceiros.

Esse aspecto possui uma fungao central nas a¢des colaborativas, levando a reducdo das assimetrias de
informagdes e, por consequéncia, dos riscos envolvidos na transagio (Badraoui, Van der Vorst &
Boulaksil, 2020). Abordar o compartilhamento de informagdes entre as organizag¢oes é fundamental para
o entendimento das configurac¢oes das relagdes de troca (Yigitbasioglu, 2010) uma vez que promove a
integracdo dos agentes de uma cadeia de suprimentos levando a busca da maxima eficiéncia nas
transagoes (Bian, Shang & Zhang, 2016).

O trabalho foi pautado pela coleta dos dados nos dois sentidos da diade, buscando assim, preencher a
lacuna que existe nos estudos no que tange a bidirecionalidade do fluxo de informagdes, ou seja,
fornecimento e recebimento de informa¢oes a0 mesmo tempo (Lee & Ha, 2018).

Essa pesquisa também contribui com a notdria importancia que a dependéncia possui na configuragao
dos relacionamentos diadicos, permitindo um avango na literatura ao ter suas analises partindo da
dependéncia como preditora, uma vez que uma possivel mudanca dessa situagao entre os parceiros pode
ser improvavel, devido ao fato de o préprio relacionamento diadico ja ser, muitas vezes, condicionado a
uma relacao de dependéncia (Williamson, 1983).

Nossos achados demonstram que, nas situagdes pesquisadas, mesmo quando se encontrem em situagoes
de dependéncia e, portanto em incerteza, tanto fornecedores como compradores tendem a compartilhar
informag¢des com o parceiro de troca, o que pode significar uma acao em direcao a redugao da incerteza
ambiental, apesar do risco ao qual a transacao pode ficar exposta, o que completa a afirma¢ao de Kim,
Ryoo & Lee (2015) que a incerteza ambiental nio influencia o compartilhamento de informagdes do
fornecedor, uma vez que também foi demonstrado nessa pesquisa que 0 mesmo acontece com O
comprador.

Implicagdes Gerenciais

O ambiente, sempre afetado pela incerteza, imprevisibilidade e pelo dinamismo constante, requer que a
compreensao da configuracao das relagdes entre os parceiros de trocas, bem como da disposi¢ao para o
compartilhamento de informagoes, seja elemento fundamental para que as empresas tenham condi¢oes
de desenvolver a capacidade de adaptagao ao mercado e melhorar a performance.

ISSN 1982-2596 RPCA | Rio de Janeiro | v. 16 | n. 3 | jul. - set. 2022 134



Marcos Schebeleski e Valter Afonso Vieira

A tomada de decisdo correta pelos gestores requer acesso a informagdes oportunas e precisas e, para
tanto, as empresas podem recorrer a seus parceiros da cadeia de suprimentos como fontes de informagoes
valiosas, sendo que ao contrario, a falta de informagdes corretas pode interferir negativamente na tomada
de decisdao dos gestores, o que corrobora com Yigitbasioglu (2010). Assim, se os parceiros da diade nao
reconhecerem a importancia do compartilhamento bidirecional de informagdes ou relutarem em
compartilhar informagdes o desempenho pode nao ser otimizado, em especial no que tange a empresa
compradora, uma vez que nesse contexto, esse parceiro é o que possui a interface direta com o
consumidor final.

Isso pode ser feito através do estabelecimento de canais de comunicagdo entre as empresas, utilizando-
se desde canais informais, como conversas cotidianas que envolvem a transa¢ao, até meios digitais em
portais ou aplicativos de mensagens, onde as informacdes ficam registradas para analises posteriores.

Para que as informagoes uteis e oportunas possam ser oferecidas aos fornecedores, os gestores podem
buscar fazer junto aos atendentes e vendedores um levantamento das opinides, preferéncias e
reclamagdes que o cliente final tenha manifestado, podendo ser através do registro cotidiano ou de
pesquisas direcionadas a isso, tornando essa pratica uma constante na empresa. Dessa forma o
comprador, ao disponibilizar essas informagoes ao fornecedor, pode direcionar suas agdes no sentido de
aprimorar o fornecimento de itens mais alinhados as especificidades da demanda.

Isso resulta para o fornecedor na possibilidade de alteragao dos produtos fornecidos que possam estar
apresentando problemas, corrigindo falhas, aprimorando as caracteristicas técnicas ou ainda, mantendo
os produtos apontados como positivos, o que contribui para que haja um ambiente transacional propicio
para que o parceiro se sinta seguro para também compartilhar informagoes.

Limitagdes

Primeiramente, essa pesquisa aborda o compartilhamento de informacées na diade de maneira geral
(Heide & John, 1992), mencionando no ato da coleta qualquer tipo de informagao em relagao ao parceiro
que possa ser util para as empresas respondentes, isso sem especificar o tipo de informacio
compartilhada, como por exemplo, se é uma informacao a nivel estratégico ou operacional, formal ou
informal.

Essa pesquisa também se restringiu a um ramo especifico do mercado dentre os que sofreram menos
impacto com as dificuldades impostas pelas circunstancias sanitarias ja abordadas aqui, isso, apesar da
abrangéncia geografica alcancada (49 municipios em 6 estados da federacao) e da diversidade de empresas
obtida conforme relatado nas estatisticas descritivas, indica cautela na possibilidade de generalizacao dos
resultados, principalmente referindo-se a outros ramos de atividade.

Sugestdes para pesquisas futuras

Sugerimos que pesquisas futuras possam investigar se ha diferenca na intencao de se compartilhar
informag¢des em relagao ao tipo de informagao compartilhada, como por exemplo, se sio informagdes
sobre preferéncia ou tendéncias da demanda dos produtos comercializados, ou informagoes internas
relativas as estratégias ou a processos gerenciais da empresa, ou ainda se tém carater informacSes formais
ou informais.

Sugerimos que as relagoes aqui estudadas no ramo de reparagao automotiva, sejam investigadas também
em outros contextos empiricos, averiguando assim, se as posturas referentes a dependéncia entre os
atores e a predisposi¢cdo em compartilhar informag¢des aqui encontradas possuem as mesmas relagoes.
Outros construtos também podem influenciar nas relagdes investigadas aqui, assim, outras pesquisas
podem incluir diferentes preditores ou moderadores nas relagdes pautadas pelo compartilhamento de
informacdes, bem como a consideracio de outras variaveis de resultado.
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