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Resumo
presente artigo tem por objetivo formular um modelo de avaliagéo da
eficiéncia do relacionamento entre construtoras e fornecedores para a
construcdo de parcerias na cadeia de suprimentos da construcéo civil.
Foram pesquisadas, com adog¢éo do método survey, 100 empresas
brasileiras, 50 fornecedoras e 50 construtoras. Os dados foram analisados com a
aplicacdo de técnicas multivariadas (cluster, analise fatorial, correla¢éo de
Spearman e regressao linear). O modelo desenvolvido nesta pesquisa explica, por
meio da criacdo de um indice de eficiéncia composto por trés fatores determinantes
(confianca, relacionamento de longo prazo e compartilhamento de informacdes),
as caracteristicas do relacionamento interorganizacional na amostra pesquisada.
Serve, portanto, de orientagdo diretiva para adogao de estratégias de formacéo de
parcerias entre construtoras e fornecedores. Para melhorar os indices de eficiéncia
do relacionamento construtora-fornecedor, 0s principais processos que precisam
ser considerados quando da criacdo de estratégias de parcerias sdo: selecdo e
avaliagdo de desempenho de fornecedores e realizacdo de reunifes conjuntas.

Palavras-chave: Parceria. Relacionamento interorganizacional. Construtora.
Fornecedor. Gestdo da cadeia de suprimentos. Construcéo civil.

Abstract

The objective of this article is to formulate an evaluation model to measure the
effectiveness of a construction company relationship in creating partnerships with
the supply chain of the construction industry. A survey was conducted with 100
Brazilian companies (50 suppliers and 50 construction companies) and the
collected data was analysed using multivariate techniques such as cluster,
factorial analysis, Spearman correlation and linear regression. Through the
creation of an efficiency index composed of three determining factors (trust, long-
term relationship and information sharing), the model developed in this study
explains the characteristics of interorganisational relationships in the sample
studied. Hence, this model serves as a guideline for the adoption of strategies to
form partnerships between builders and suppliers. To improve the efficiency of the
relationship between construction companies and suppliers, the following key
processes should be considered when adopting partnership strategies: supplier
selection, performance assessment and joint meetings.

Keywords: Partnership. Interorganizational relationship. Construction company. Supplier.
Supply chain management. Construction industry.
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Introducao

A indUstria da construgdo civil caracteriza-se por
apresentar uma cadeia produtiva complexa,
heterogénea, formada por um conjunto de
atividades com graus diferentes de dificuldades,
interligados por diversos produtos e processos
tecnoldgicos variados (ISATTO, 2005). Segundo
Azambuja e O’Brien (2009), o setor é composto por
um sistema de multiplas empresas de diversos
produtos e servigos com inconstante utilizagdo de
recursos, ligadas comercialmente, com o fim de
realizar um empreendimento, em geral Unico.
Vrijhoef e Koskela (2000) acrescentam que a cadeia
de suprimentos da construcdo civil é:

(a) convergente: os suprimentos convergem para
0 canteiro de obras;

(b) temporéria: as organiza¢des que se formam
para a realizagdo de um empreendimento Unico
ndo costumam perdurar para o empreendimento
seguinte e podem assumir uma configuragéo
diferente da anterior; e

(c) make-to-order: cada projeto cria um produto
nico e com pouca repeticao.

As caracteristicas peculiares do processo produtivo
da industria da constru¢cdo geram problemas de
eficiéncia na cadeia de suprimentos, como a falta de
coordenacdo e integracdo entre as variadas faces
funcionais envolvidas, principalmente em funcédo
da separacdo entre o projeto e a constru¢do do
empreendimento (AZAMBUJA; O’BRIEN, 2009).
Akintoye, Mclntosh e Fitzgerald (2000) ressaltam
que para se operar com todo o potencial da gestédo
da cadeia de suprimentos do setor faz-se necesséario
melhorar os elos com fornecedores, subcontratados
e especialistas (integragdo interna). O modo como
sdo assumidos 0s processos de aquisicdo e de
integracdo de fornecedores é fundamental para
obtencdo de resultados positivos, aumento da
produtividade e para a reducdo de custos unitarios
(VRIJHOEF; KOSKELA, 2000). A cooperagédo
entre empresas impacta no desempenho da cadeia,
pois possibilita a realizacdo de agdes conjuntas,
além de viabilizar a transacdo de recursos
(ISATTO, 2005).

Do que se percebe, a gestdo do relacionamento
interorganizacional assume papel-chave dentro da
cadeia de suprimentos da construcdo civil. Dentre
as estratégias dessa gestdo destaca-se a construcao
de parcerias. Lambert, Emmelhainz e Gardner
(1996)  conceituam  parceria como  um
relacionamento de neg6cio fundamentado em
confianga mutua, abertura, riscos e recompensas
compartilhados que resultam em  melhor
desempenho e geram vantagem competitiva. A
realizacdo de parcerias duradouras promove melhor

desempenho da cadeia, evitando a interrup¢do de
abastecimento de materiais, diminuindo o risco de
atrasos e multas contratuais, além de tornar a
empresa confiavel e de qualidade (BANDEIRA,;
MELLO; MACADA, 2009; SANTOS; JUNGLES,
2008). A parceria na cadeia de suprimentos
promove flexibilidade organizacional, aumento do
fluxo de informagdes, reducdo de incertezas, além
de propiciar o desenvolvimento de um ambiente de
apoio a inovacdo e ao aprendizado, aumentando a
possibilidade de lucro para toda a cadeia do setor da
construgdo civil (BEACH; WEBSTER,;
CAMPBELL, 2005).

Dessa forma, pesquisas focadas no relacionamento
interorganizacional construtoras-fornecedores,
como a presente, justificam-se por contribuirem
para elaboracdo de estratégias de formacdo de
parcerias e, por consequéncia, para O
desenvolvimento da cadeia de suprimentos. Nesse
contexto, esta pesquisa tem por objetivo formular
um modelo de avaliacdo da eficiéncia do
relacionamento entre construtoras e fornecedores
para a construgdo de parcerias na cadeia de
suprimentos da construcéo civil.

Revisao bibliografica

A compreensdo dos possiveis mecanismos e
estruturas das relagdes interorganizacionais é de
suma importancia para a gestdo da cadeia de
suprimentos da construgdo civil. Afinal, as relacdes
construtora-fornecedor, tradicionalmente
consideradas como adversas e puramente
comerciais, tém sido vistas como mais
colaborativas e flexiveis, reconhecendo-se que o0s
fornecedores séo fontes essenciais para obtencdo de
vantagem competitiva (BEACH; WEBSTER,;
CAMPBELL, 2005).

Em razdo do impacto positivo que uma melhor
gestdo de suprimentos causa nas organizagdes, esta
passou por reestruturagdes e assumiu um novo
conceito baseada em atividades estratégicas, em que
o foco € dado as acles de negociacdo de
relacionamentos a prazos mais  longos,
desenvolvimento de fornecedores e redugdo de
custo total (SANTOS; JUNGLES, 2008).

Dentre essas estratégias destaca-se a construgéo de
parcerias. Tuten e Urban (2001) em pesquisa em
varios setores industriais, incluindo a construcao
civil, relacionaram os motivos que levaram as
empresas a formarem parcerias, quais sejam:
reducdo de custos, obtencdo de vantagem
competitiva, melhora dos indicadores de
desempenho e aumento da qualidade dos produtos.
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O surgimento do conceito de parceria remonta a
década de 1940 nas empresas de manufatura
japonesas. De acordo com Dyer e Ouchi (1998), na
filosofia japonesa a parceria € vista como um
relacionamento exclusivo (ou semiexclusivo) entre
comprador e fornecedor tendente a maximizar a
eficiéncia de toda cadeia de valor, tendo como
objetivo 0 aumento da qualidade com reducdo dos
custos totais para ambas as partes. Os autores
caracterizam a parceria estilo japonesa da seguinte
forma:

(@) relacionamentos de longo prazo;
(b) comunicacdo frequente;
(c) assisténcia mutua;

(d) investimentos para customizar instalagdes,
equipamentos e pessoal;

(e) compartilhamento de informagdes técnicas e
dos custos;

(f) construcdo de confianca entre as organizacoes;
(9) intercAmbio de funcionérios; e

(h) uso de contratos flexiveis com os
fornecedores.

O Construction Industry Institute (1991) conceitua
parceria como um compromisso de longo prazo
entre duas ou mais empresas que visa atingir as
finalidades do projeto para potencializar a eficicia
dos recursos de cada participe. O relacionamento,
de acordo com o Instituto, é fundamentado na
confianca, comprometimento e objetivos comuns,
assim como na compreensdo das expectativas e dos
valores individuais de cada componente.

A parceria com fornecedores visa alavancar
habilidades estratégicas e operacionais de cada
participante, auxiliando-os na obtencdo de
beneficios  continuos e encorajando-os a
empreender esforcos mutuos para resolucdo de
problemas e para compartilhar a responsabilidade
pelo sucesso do produto (LI et al., 2005). Nesse
passo, deve-se promover entre 0S parceiros o
comprometimento (motivacdo mutua), o que pode
ser alcangcado por meio da construcdo de uma
relagdo justa, igualitaria e com base no “ganha-
ganha” (BEACH; WEBSTER. CAMPBELL;
2005).

Diversos autores abordam os beneficios da
formacdo de parcerias. Para Cheung et al. (2003)
alguns beneficios muatuos sdo: melhoria da

produtividade e dos custos; oportunidade de
inovagdo; compartilhamento dos riscos; e reducéo
dos conflitos. Possiveis beneficios para construtoras
e fornecedores decorrentes da construcdo de
parcerias estdo relacionados no Quadro 1.

O nivel de envolvimento e/ou de relacionamento
entre os participantes varia de acordo com o tipo
e/ou com o estagio de parceria. O Quadro 2 ilustra
trés classificacBes para as parcerias entre clientes e
fornecedores.

Os elementos criticos para o sucesso das parcerias
foram identificados por diversos autores, conforme
apresentado no Quadro 3.

Para uma parceria de sucesso, a confianca é o
elemento mais citado pelos autores (Quadro 3).
Objetivos comuns, equidade ou igualdade,
comunicagdo eficaz, comprometimento, avaliacdo
de desempenho, equipe integrada e relagéo de longo
prazo sdo outros elementos destacados pelos
autores relacionados no Quadro 3.

Santos e Jungles (2008) apontam trés elementos-
chaves para a formacdo de parcerias na construcéo
civil: confianga e cooperacdo, relacionamento de
longo prazo e compartilhamento de informagdes.
Quando presentes esses elementos, reforcam os
autores, a probabilidade de um resultado positivo,
como a ampliagdo do nivel de valor agregado e a
reducdo do desperdicio, é maior. De acordo com Li
et al. (2012), uma melhor relacdo comprador-
fornecedor impacta na melhoria da competitividade
das organizac0es e é influenciada pela comunicagéo
eficaz, confianca e desenvolvimento do fornecedor,
fatores que necessitam de compromisso a longo
prazo e apoio da alta geréncia.

O éxito da parceria estd relacionado a um
comportamento ndo oportunista. Confianga é a
expectativa de que um parceiro ndo possua um
comportamento oportunista, mesmo sem beneficios
de curto prazo e diante da incerteza sobre o0s
proveitos de longo prazo (CHILES; MCMACKIN,
1996). A confianca tem por base a crenga de que as
partes ndo agirdo em oposi¢do aos interesses em
comum e se trata de um valor estratégico quando
propicia ganhos mutuos (CHEN; PAULRAJ;
LADO, 2004). Purdy e Safayeni (2000) explicam
que a confianca permite que fornecedores se
envolvam e cooperem no desenvolvimento de
empreendimentos do seu comprador, aumentando
ainda mais o grau de envolvimento na alianca.
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Quadro 1 - Beneficios na formacao de parcerias

CONSTRUTORAS FORNECEDORES
ciio de custos de produci A previsdo de confratos para a participacdo e cooperagdo de

novos empreendimentos;
U TS TS P BTG EG T D L LR T 72T G Bl Uma consequéncia deste beneficio é geragdo de uma méo de

producio e o estabelecimento de padrdes de qualidade;

Reducio da complexidade e dos custos de montagem e
aquisicio;

Garantia no fornecimento de materiais, sendo isto
essencial, pois o cumprimento do cronograma dos
empreendimentos é fundamental para que ndo haja um

obra e produgdo mais estaveis;

Aumento da eficdcia dos esforcos e de pesquisa e
desenvolvimento;

Formagdo de aliangas pode trazer aos fornecedores um maior
reconhecimento no mercado por meio de um suporte do
‘status’ da empresa;

aumento de custos e atrasos na entrega;
Assisténcia por parte do comprador;

Informag8o quanto as decisdes relacionadas a compra pelo
comprador;

Influéncia nos processos de decisdodo comprador.

Fonte: adaptado de Lyons, Krachenberg e Henke Junior (1990)

Quadro 2 - Tipos de parcerias clientes x fornecedores

[VEGECELV M Trés niveis de relacionamento Classe Il (fornecedor comum): negociagdes com base em
operacional em razdo do grau de especificacBes de qualidade minima; estoques de seguranga; precos;
desenvolvimento do que ele lotes individuais a curto prazo; e inspecdes sistematicas dos supri-
denomina comakership ou rela- mentos.

cionamento de parceria, na qual Classe Il (fornecedor “integrado” ou comakership “operacional”):
as acOes sdo tomadas em con- qualidade garantida e autocertificada com base em critérios preesta-
junto. belecidos; melhora sistematica da qualidade e dos precos dos
produtos fornecidos; reabastecimento automadtico e sem estoque
intermedidrio; ajuste dos precos baseado em critérios concordados;
fornecimentos frequentes em pequenos lotes para pedidos “em
aberto”; relacionamento de longo prazo e com revisdes periodicas;
responsabilidades globais pelos produtos fornecidos; auséncia de
inspecdo de recebimento; e consultoria e treinamento dos
fornecedores.

Classe | (fornecedor comaker ou parceiro): comakership global com
caracteristicas de parceria; atividades operacionais da classe II;
cooperacdo no projeto de novos produtos/tecnologias; investimen-
tos comuns em planejamento e desenvolvimento e em realizacGes
tecnologicas; e intercambio continuo de informacdo sobre os pro-
cessos e produtos.

Tipo I: as empresas se posicionam como parceiras e, com limitacoes,
gerenciam as atividades e o planejamento. A parceria tem um foco
de curto prazo e abrange apenas uma area ou setor da organizacao.
Tipo li: as empresas avancam além do gerenciamento das atividades,
partindo para a integracdo. A parceria é de longo prazo. Abrange
varias areas e setores das organizacoes.

Tipo llI: as empresas possuem um nivel significativo de integracdo
operacional. Cada empresa percebe a outra como uma extensdo de
sua propria empresa. Ndo hd um prazo para a parceria terminar.
Estdgio 1 (competitivo): empresas parceiras estdo em contato entre
si em um Unico ponto, ndo ha busca de comprometimento, ha alto
grau de confrontacdo. A parceria existe apenas para atender a
exigéncias de contrato. E o caso mais comum em parcerias na
construcdo civil.

Estdgio 2 (orientado para a cooperacdo): ha uma maior comunicagdo
e interacdo entre as partes devido a mudancga de formato das orga-
nizacOes para se adaptarem ao empreendimento.

Estdgio 3 (integrado): intensificam-se ainda mais as comunicacdes e
interacdes, havendo troca de conhecimentos e de recursos entre os
parceiros;

Estdgio 4 (cooperacdo estratégica): forma-se uma alianca estratégica
que promove uma comunicacdo efetiva, troca de conhecimentos,
acesso a tecnologia e a recursos. Cria-se uma parceria baseada na
confianca e no comprometimento.

Trés tipos de parceria conforme
grau de envolvimento do for-
necedor com a empresa.

Lambert,
Emmelhainz e
Gardner
(1996)

Lietal.
(2001)

Quatro estagios de parceria.
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Quadro 3 - Elementos criticos de sucesso para parcerias na construcao civil

---
Confianca X X
Objetivos comuns X X X
Equidade ou igualdade X X
Comunicagdo eficaz
Comprometimento X
Avaliagdo de desempenho X
Equipe integrada
Relacdo de longo prazo X
Resolugdo de problemas/disputas
Relacdo “ganha-ganha” X
Recompensas e beneficios mituos X
Risco compartilhado X
Investimentos/incentivos X

Nota: Legenda:
(1) Cook e Hancher (1990);
(2) Construction Industry Institute (1991);
(3) Hellard (1995);
(4) Black, Akintoye e Fitzgerald (2000);
(5) Scott (2001);
(6) Kumaraswamy e Matthews (2001)
(7) Cheng e Li (2002);
(8) Ng et al. (2002);
(9) Tang, Duffield e Young (2006); e
(10) Chen e Chen (2007).

O desenvolvimento da confianga tem reflexos nas
atividades de cooperagdo. Na gestdo do
relacionamento com fornecedores 0
comprometimento e a confian¢a promovem maior
cooperacdo, reduzem conflitos e melhoram a
tomada de decisdo (CHEN; PAULRAJ; LADO,
2004). Johnston et al. (2004) advertem que a
confianga por si s6 ndo determina a cooperacéo,
porém ganhar a confianca do fornecedor é um
elemento-chave para que este participe de
atividades de cooperagdo. O comportamento
cooperativo, complementam 0s autores, esta
associado a responsabilidade mutua na resolugdo de
problemas e ao planejamento e acordos flexiveis
para enfrentar eventualidades.

Selnes (1998) desenvolveu um modelo teérico de
confianca e satisfacdo com o objetivo de melhorar
o relacionamento entre comprador e fornecedor
(Figura 1). De acordo com o modelo, a confianca é
impactada pela competéncia e pelas comunicac6es
honestas e oportunas, sendo que a comunicacao, o
compromisso e a resolugdo de conflitos refletem na
satisfacdo da relacdo comprador-fornecedor. A
satisfagdo do comprador-fornecedor também reflete
na confianca e quanto maior a confianga melhor a
relacdo e, consequentemente, mais continua a
parceria.

O elemento relacionamento de longo prazo também
garante  maior confianca; €& normalmente
estabelecido por meio de contratos. Os contratos,

-ﬂﬂ-ﬂﬂ

X X X X X 10
X X X X X X 9
X X X X 6

X X X X X X 6
X X X X X 6
X X X X 5
X X X X X X 6
X X X X 5
X X 2

X 2

X 2

X 2

X 2

além de consolidarem a confianga, permitem uma
visdo  estratégica compartilhada e  maior
colaboracdo entre as empresas, pois um bom
comprador trabalhara junto com o seu fornecedor, e
vice-versa, para que ambos permanecam fortes
financeiramente (PURDY; SAFAYENI, 2000).
Para Cook e Hancher (1990), parceiros que se
comprometem em uma relacdo de longo prazo estéo
mais propensos a construirem um relacionamento
de entendimento mutuo dos objetivos, de forma a
atingirem suas metas e vantagens competitivas.
Segundo Akintoye, Mcintosh e Fitzgerald (2000),
os relacionamentos de longo prazo entre
construtoras e fornecedores podem proporcionar
ganhos de produtividade ao setor.

Santos e Jungles (2008) aduzem que as relag6es de
longo prazo permitem a elaboragdo de uma visdo
estratégica compartilhada e sdo estabelecidas por
acerto de contratos de longo prazo, com renovacéo
automatica conforme o atingimento de resultados
esperados. Os autores reforgam que o
funcionamento conjunto e prolongado (parcerias
duradouras) dos agentes que compdem a cadeia
garante a plena e correta execucao das atividades do
canteiro de obras, assegurando, assim, que ndo haja
interrupcdo de abastecimento de materiais,
diminuindo a incidéncia de atrasos e multas
contratuais e elevando a qualidade da organizacdo,
além de melhorar a imagem desta perante o
mercado.

Modelo para formacéo de parcerias na construcao civil 35
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Figura 1 - Modelo tedrico de confianca

Resolugdo de
conflitos

Confianga

Satisfagdo

Melhorar
Relagdo

Continuidade

Fonte: Selnes (1998).

O terceiro elemento-chave para a formacdo de
parcerias é o compartilhamento de informacdes, que
pode se dar desde as especificacdes de produtos e
projetos, planejamento e programacdes de compras,
até o acesso total a uma base de dados dos clientes
e/ou dos fornecedores. Tal elemento impulsiona a
integragdo interorganizacional, na medida em que
pode viabilizar a transferéncia de know-how e a
realizagdo de treinamentos e reunides entre
compradores e fornecedores (PURDY;
SAFAYENI, 2000). O compartilhamento das
informacBes pode, inclusive, ser utilizado como
fonte de vantagem competitiva, na media em que 0
uso eficaz de uma informagdo pode gerar
diferenciacdo e competitividade na cadeia de
suprimentos (LI et al., 2005). A comunicacdo
eficiente & imprescindivel para melhorar a
probabilidade de um relacionamento ‘“ganha-
ganha”, 0 que é essencial para a equidade da relagéo
de parceria (LAZAR, 2000).

O compartilhamento de informacdo de maneira
franca, aberta, respeitosa e com confianga é a chave
para uma comunicagéo eficiente e,
consequentemente, para uma parceria de sucesso
(NG et al.,, 2002). Beach, Webster e Campbell
(2005) salientam que a comunicacdo em uma
parceria € crucial para a compreensdo das
expectativas, atitudes e limitacdes das partes
envolvidas. A comunicacéo continua e de via dupla
é um fator importante na redugdo de incertezas no
comportamento dos parceiros (SUH; KWON,
2006). Segundo Ojala e Hallikas (2006), para
reduzir a incerteza e risco de investimento, a
informacdo deve ser transparente e compartilhada
entre 0s parceiros.

A literatura de logistica costuma considerar que 0s
relacionamentos dentro das cadeias sdo baseados
apenas na cooperacdo e na confianca, mas estudos
recentes apontam a relevancia do poder e da
dominagdo como “[...] constructos nas relacdes em
cadeias de suprimentos [..]” (BANDEIRA;
MELLO; MACADA, 2009, p. 377). Para
Bachmann (2001), a confianca e o poder sdo 0s
principais mecanismos de coordenacdo das relagdes
interorganizacionais. Venselaar, Gruis e Verhoeven

(2015) acrescentam que devido as caracteristicas da
indUstria da construcdo civil (fragmentacéo, baixa
repeticdo e empreendimentos Unicos), a formacédo
de parcerias, ainda que assimétricas, incrementa a
eficiéncia e aumenta a lucratividade das empresas.
Mesmo nos casos em que ha assimetria na relagéo,
a parceria poder ser duradoura, uma vez que, ainda
que a troca de beneficios seja desigual e 0s riscos
desproporcionais, 0 membro mais fraco pode se
beneficiar da relacdo (BANDEIRA; MELLO;
MACADA, 2009).

Vale ressaltar que em um projeto de construcao nao
pode faltar a unido dos recursos e dos esforgos dos
participes, em funcdo da imprescindibilidade do
trabalho em equipe, com o fim de desenvolver a
cooperacao, comunicacdo aberta e a resolugdo de
problemas em conjunto e que promove, também,
algo ndo muito comum no setor, a interdependéncia
(CHEUNG et al., 2003).

Método

Para a concretizacdo do objetivo deste trabalho foi
realizada uma pesquisa exploratoria, descritiva,
com abordagem quantitativa e de corte transversal
(em um dado ponto no tempo). O método survey foi
adotado como procedimento para levantamento de
dados primérios. O desenvolvimento do método
survey e os procedimentos de analise dos dados séo
descritos a seguir.

Procedimento baseado no método
survey

Optou-se pelo método survey em razdo de a coleta
de dados da amostra envolver um nimero elevado
de individuos (mais de 30).

O método survey foi delineado em trés etapas:

(a) identificacdo das informacdes a serem geradas
e definicdo das variaveis;

(b) delimitacdo da populacdo-alvo e da amostra; e
(c) elaboracgdo do instrumento de coleta de dados.
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O processo da survey se inicia a partir do
estabelecimento de informagdes que se deseja obter
sobre o tema pesquisado. Para a realizacdo desta
pesquisa foram adotadas variaveis tendentes a
descrever e avaliar o relacionamento das
construtoras com seus fornecedores de insumos
(vide varidveis V1 a V20 no Quadro 5). Portanto,
as varidveis utilizadas na elaboracdo do
instrumento de coleta de dados estéo relacionadas,
principalmente, & confianca, ao relacionamento de
longo prazo e ao compartilhamento de
informagBes, conforme destacado por autores
como Santos e Jungles (2008), Bandeira, Mello e
Macada (2009), Li et al. (2012) e nos Quadro 1, 2
e 3.

A populagdo-alvo definida foi de empresas
brasileiras de construgdo civil, sendo metade de
construtoras (50) e a outra metade de fornecedores.
Em razdo da dificuldade de retorno do apelo da
pesquisa, optou-se por uma amostragem ndo
probabilistica por conveniéncia, selecionando-se
membros acessiveis da populagdo. Dessa forma, a
amostra, na presente pesquisa, ndo pode ser
considerada como representativa da populacéo e,
consequentemente, extrapolacées e generalizagGes
ndo sdo possiveis.

Como instrumento de coleta de dados foi aplicado
um questionario, o qual foi subdividido em duas
partes:

(@) perfil da organizacéo e do entrevistado; e

(b) caracteristicas do relacionamento construtora-
fornecedor (Quadro 5).

Para mensurar as variaveis quantitativas utilizou-se
a escala de diferencial semantico, com 7 categorias
de resposta. Essa escala, destinada a aquilatar
atitudes, contempla um par de adjetivos ou frases
antdbnimas distribuidas em um intervalo de
intensidade, em que o respondente deve escolher o
grau que melhor representa sua opinido.

Realizou-se, inicialmente, um pré-teste com uma
amostra de trés construtoras e trés fornecedores.
Nesse primeiro momento, 0 questionario foi
administrado pessoalmente pelos pesquisadores, 0
que permitiu avaliar a provavel exatidao e coeréncia
das respostas. Durante a aplicacdo do questionario,
foi possivel esclarecer dividas e definir conceitos
eventualmente  ndo  bem  compreendidos,
minimizando-se, por consequéncia, possiveis erros.
O pré-teste promoveu alguns ajustes necessarios no
questionario.

No presente estudo os dados foram coletados por
meio de um questionario autoadministrado, enviado

por e-mail e gerenciado com o auxilio da ferramenta
Google Docs.

No projeto de pesquisa, a meta minima de
amostragem prevista foi de 100 empresas
participantes, sendo 50 construtoras e 50
fornecedores. Com a finalidade de garantir a
confiabilidade dos dados coletados, contatou-se,
inicialmente, os diretores das construtoras e das
fornecedoras. Com a aprovagdo destes e indicacéo
dos possiveis respondentes, o questionario foi
apresentado e disponibilizado para resposta. A
coleta de dados perdurou por seis meses, de
fevereiro a novembro de 2016.

O Quadro 4 sumariza as principais caracteristicas da
amostra.

Procedimentos de analise dos dados

Os dados foram analisados com o emprego de
técnicas de estatistica descritiva e inferencial. A
estatistica descritiva foi utilizada para descrever e
resumir os dados por meio das seguintes medidas:
coeficiente de variacdo e quantis (33 e 66). As
técnicas aplicadas para anélise da estatistica
inferencial foram: teste de hipdtese, clusters,
andlise fatorial, correlacdo de Spearman e andlise de
regressdo multipla. Os dados foram tratados com o
auxilio dos programas Statistical Package for the
Social Sciences (SPSS) e R Project for Statistical
Computing (R).

Os resultados obtidos com a estatistica descritiva
foram utilizados como referéncia para a analise das
distribuicbes amostrais das varidveis. Dessa forma,
guanto mais préximos estiverem os quantis menor
serdo as assimetrias caudais, isto €, mais
concentrados estardo os dados em torno da média.
Essa caracteristica também pode ser visualizada
pelo desvio padrdo. A média indica um nivel
qualitativo de satisfacdo do relacionamento
construtora-fornecedor; quanto mais elevada
melhor seré a relacdo. Por outro lado, o coeficiente
de variacéo indica qual a posicao relativa do desvio
padrdo em relacdo a média, sendo um indice
calculado a fim de se identificar a qualidade geral
do relacionamento na cadeia de fornecedores.

Adicionalmente, testes de hipoteses foram
aplicados para avaliar a estrutura global dos dados
e verificar a existéncia ou ndo de diferenca entre as
médias para as respostas de construtoras e de
fornecedores. Nesses testes foram ponderadas as
diferencas das somas totais das respostas (qualidade
total do relacionamento construtora-fornecedor) e
dos coeficientes de variacdo (qualidade relativa do
relacionamento).
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Quadro 4 - Perfil da amostra

Perfil da Empresa Construtora

Perfil da Industria Fornecedora

Caracteristicas %
Curitiba — 64%

Pinhais - 6%

Sao José dos Pinhais — 4%
Campo Grande - 8%
Bombinhas, Cascavel - 2%

Localidade

Campina Grande, Itapema, Londrina — 2%
Passos, Brasilia — 2%
Rondonopolis, Sio Paulo — 2%
Até 5 anos — 12%
Entre 5 e 10 anos - 16%
Fundagéo Entre 10 ¢ 20 anos — 34%
Mais de 20 anos - 32%
Nio responderam — 6%
Familiares — 38%
Profissionais — 40%
Mista — 20%
Outro - 2%
Sociedade Limitada — 76%
Capital Misto — 8%
SA Capital Aberto — 4%
SA Capital Fechado — 4%
Outro — 6%
Nao responderam — 2%
Até 19 funcionarios — 52%
Entre 20 ¢ 99 funcionarios — 22%
Entre 100 e 499 funcionarios — 8%
Mais de 500 funcionarios — 6%
Nao responderam — 12%
Nenhuma — 54%
PBPQ-H - 24%
1S0 9001 - 28%
IS0 14000 - 2%
Outros — 2%
Nao responderam — 4%

Tipo de administracdo

Tipo de constituicdo

Ndmero de
funcionérios

Certificacdo

Caracteristicas %

Localidade

Fundacéo Entre 10 ¢ 20 anos - 28%

Tipo de administracdo

Tipo de constituicdo

Nimero de
funcionérios

Certificacéo

Curitiba — 46%

Londrina — 8%, Pinhais — 4%, Maringa — 2%
Almirante Tamandaré, Colombo — 2%

Campo Largo, Campo Magro - 2%

Piraquara, Sio José dos Pinhais — 2%

Tijucas, Joinville — 6%, Cagador, Bombinhas — 2%
Tambau, Cricitma — 2%

Sao Paulo — 4%, Porto Alegre, Tabodo da Serra — 2%
Até 5 anos - 12%

Entre 5 e 10 anos - 22%

Mais de 20 anos - 36%

Nio responderam — 2%
Familiares — 28%

Profissionais - 58%

Mista - 14%

Outro - 0%

Sociedade Limitada — 70%
Capital Misto — 0%

SA Capital Aberto — 6%

SA Capital Fechado — 24%
Outro - 0%

Nao responderam — 0%

Até 19 funcionarios — 12%
Entre 20 ¢ 99 funcionarios — 32%
Entre 100 e 499 funcionarios — 20%
Mais de 500 funcionarios — 26%
Nao responderam — 10%
Nenhuma - 58%

PBPQ-H- 6%

1S0 9001 - 28%

1SO 14000 - 10%

Outros — 10%

Nao responderam — 0%

Na sequéncia, a estrutura de agrupamento dos dados
coletados foi analisada, com a finalidade de validar
0 tratamento e a andlise desses dados de forma
conjunta (identificacdo da estrutura composta pelas
respostas dos construtores e dos fornecedores).
Utilizou-se, para tanto, da analise de clusters,
método K-means, que, ao contrario dos métodos
hierarquicos, produzem agrupamentos simples (ndo
relacionados).

Nessa analise foram pré-definidos trés grupos, em
virtude da composicao do questionario e da relagéo
qualitativa do  relacionamento  construtora-
fornecedor. O questionario foi elaborado com o
intuito de avaliar trés fatores principais de captacéo
de informac&o sobre o relacionamento construtora-
fornecedor: confianga, relacionamento de longo
prazo e compartilhamento de informac@es entre os
parceiros. Assim, 0 objetivo inicial da analise de
agrupamentos foi identificar os grupos de questdes
para validar a estrutura de dados a analisar.

Formados os grupos, estes foram classificados em
trés niveis distintos de integracdo. Como o volume

de interatividade entre as construtoras e
fornecedores precisa ser coeso, optou-se pela
classificacdo em niveis alto, médio e baixo, a partir
da posic¢do relativa da observacdo na amostra com
base no coeficiente de variagdo. A defini¢do dos
niveis, considerando os quantis amostrais foi:

() nivel baixo: observagdes abaixo do 33°
quantil;

(b) nivel médio: observacdes entre 0 34° e 0 66°; e

(c) nivel alto: observagdes acima do 66°,
considerando os percentis amostrais.

A qualificagdo global das empresas permitiu inferir,
com base em um score padrdo relativo, a
distribuicdo de probabilidade associada a soma dos
valores. Assim, a inferéncia possibilita discutir, por
categoria, se existe uma correlacdo entre as
posicfes que sdo mais coesas e com melhor
relacionamento com aquelas que sdo menos coesas
e com menor relacionamento.

O resultado obtido na andlise cluster indicou a
possibilidade do tratamento e analise conjunta dos
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dados coletados (construtoras e fornecedores). Em
continuidade, procedeu-se a analise fatorial, por
meio do método de formagdo de componentes
principais. Esse método possibilita gerar variaveis
aleatorias que estejam alinhadas ao grupo de
questbes relativas a qualidade, ordenando-as de
acordo com a capacidade que o conjunto de
variaveis tem de explicar a variancia amostral.

A avaliagho da adequacdo amostral e o
desenvolvimento da andlise fatorial observaram os
seguintes procedimentos: analise da matriz de
correlacdes, teste KMO, teste de esfericidade de
Bartlett, matriz anti-imagem e comunalidades. Ato
continuo, foram analisados o nimero de fatores
retidos (critério de Kaiser), a matriz de
componentes rotacionados e a rotagdo varimax. Por
fim, foram obtidos os escores fatoriais utilizados
nas analises de correcdo e de regresséo.

Com esses resultados, estruturou-se um conjunto de
trés componentes. Essa estratégia analitica permitiu
reduzir o nimero de variaveis necessarias para um
modelo preditivo e isolar efeitos desnecessarios,
antes de prosseguir para a regressao linear. Assim,
a adocdo de trés componentes resultou em uma
formatacdo mais enxuta que captou exatamente 0s
trés fatores determinantes na analise de
relacionamento construtora-fornecedor para o setor
da construgho civil: a confianga  nos
fornecedores/construtores, o relacionamento de
longo prazo e o compartilhamento de informacdes.

Para validar a estrutura do modelo de regresséo, fez-
se uma analise de correlagdo entre as varidveis pelo
coeficiente de Spearman (p), 0 qual usa, em vez do
valor observado, apenas a ordem das observagdes.
Os componentes principais precisam ter baixa
correlacdo entre si e alta correlagdo com as variaveis
que representam, a fim de se ter um bom modelo.

Na interpretagdo dos resultados, o coeficiente de
correlagdo Spearman (p) varia de -1 a 1. O valor diz
respeito a forca da relagdo entre as variaveis e o
sinal indica a direcdo positiva ou negativa do
relacionamento. O grau de correlagdo entre as
varidveis em cada analise foi destacado a partir da
variagdo do coeficiente (p) definido por Hair Junior
et al. (2005), com inclusdo de cores para cada
associacao (Figura 2).

Uma correlagdo perfeita (-1 ou 1) demonstra que o
escore de uma varidvel pode ser determinado ao se
conhecer o escore da outra. Em contrapartida, uma
correlacdo de valor zero revela que ndo ha relacdo
linear entre as variaveis.

Como os trés fatores obtidos sdo relevantes na
explicagcdo do coeficiente de variacdo, entdo os
componentes principais sdo bem estruturados e de
fato explicam o relacionamento da empresa com

seus parceiros, possibilitando inferir sobre a
qualidade da gestdo da cadeia de fornecedores a
partir deles.

A andlise de regresséo linear foi realizada entre os
fatores e o coeficiente de variacdo das variaveis. O
coeficiente de variacdo € utilizado para avaliar a
desigualdade entre os entrevistados no que tange ao
relacionamento entre construtoras e fornecedores.
Dessa forma, capta a dispersdo na relacdo das
construtoras com os fornecedores na amostra
utilizada e representa a eficiéncia relativa de cada
empresa com relacdo a amostra.

A parametrizacdo do modelo linear segue a
Equacéo 1:

§=a+ficy + facy + Pics + € Eq. 1

Com isso, o coeficiente de variacdo 6 é explicado
pelos componentes principais C;, C, € C; em uma
parametrizacao linear. Por fim, foram realizados os
testes de validagdo do modelo, por meio da
normalidade dos residuos, média, consisténcia de
variancia, capacidade explanatoria e existéncia de
heterocedasticidade, multicolinearidade e
endogeneidade.

Analise dos resultados

Nesta secdo é apresentada a andlise dos resultados
obtidos a partir da estratégia metodoldgica adotada.
O estudo inicia-se pela analise descritiva do
conjunto de dados, resumidos no Quadro 5.

Importante destacar que as medidas descritivas
servem como uma visualizagdo da eficiéncia do
relacionamento entre construtoras e fornecedores.
A Figura 3 retrata as distribuices entre as somas
das respostas (medida global do relacionamento
construtora-fornecedor) e o coeficiente de variacéo,
isto é, o posicionamento relativo dos construtores e
fornecedores.

As diferencas e similitudes na estrutura das
respostas foram avaliadas por meio de testes de
hip6teses (Tabela 1).

Vale ressaltar, inicialmente, que os testes de
hipGteses (Tabela 1) foram validados para 95
observacdes (empresas); cinco delas, por terem
retornado valores nulos, foram descartadas.

Observa-se (Tabela 1) que os valores dos
coeficientes de variagdo  (fornecedores e
construtoras) seguem uma estrutura muito similar.
Por outro lado, no tocante a soma total das
respostas, os fornecedores costumam dar notas
maiores ao relacionamento com as construtoras do
que estas o ddo com relacdo a seus fornecedores
(diferenca significativa ao nivel de 5%), apontando
assimetria no relacionamento. Os resultados
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indicam que, considerando-se a soma total das da similaridade estrutural dos dados, a analise dos
respostas, 0s grupos sdo distintos, impedindo a grupos é mais indicada a partir dos coeficientes de
analise como base de dados Unica. Portanto, diante variacdo.

Figura 2 - Representacao do coeficiente de correlacao

REGRAS PRATICAS SOBRE O VALOR DO COEFICIENTE DE CDRRELA{;ED
VAFtIM;ﬁ.D DO COEFICIENTE FORGA DE ASSDCIAl;ﬁD COR
0,91 — 1,00 Muite forte
0,71 — 20,90 Alta
+0,41 — 20,70 Moderada
0,21 — 20 40 Peguena, mas definida
0,01 — 0,20 Leve, quase imperceptivel

Fonte: adaptado de Hair Junior et al. (2005).

Quadro 5 - Medidas de tendéncia para o questionario aplicado

Varidvel Coef;glente Quantil | Quantil
S U 33 66
Variacio

V1 - Qual o grau de comprometimento do fornecedorna participagéo e contribui¢do do ciclode

: 5 6
desenvolvimento dos produtos da construtora?
V2 - Hé relacionamento operacional com os seus fomecedores/construtora? 0,41 3 5
V3 - Qual onivel de confianga da empresa em relagdo a seus fornecedores/construtora? 0,15 6 7
V4 - Qual a expectativa de que os seus fornecedores/construtora cumpram com o que foi combinado? 0,15 6 7
V5 - A relacdo entre a empresa e os fornecedores/construtora é duradoura? 0,19 6 7
V6 - Ha renovagdo automatica de contrato de fornecimento? 0,52 4 6
V7 - Ha previso de novos contratos com os seus atuais fornecedores/principais clientes (construtora)? 021 5 6
(fornecimento para novos empreendimentos) &
V8 - Os seus fornecedores/construtora incentivam e investem no desenvolvimento de novas 031 4 6
tecnologias? ¥
V9 - A empresa tem acesso a formagao de custos dos produtos de seus fornecedores/construtora? 0,73 1 3
V10 - A construtora pressiona seus fornecedores para um aumento da qualidade? 0,42 4 6
V11 - Como a empresa se percebe no que diz respeito ao poder de barganha que tem sobre seus

, 0.30 4 5

fornecedores/construtoras? )
V12 - O fornecedor oferece uma politica de prego diferenciada para a construtora? 0,24 5 6
V13 - Seus fornecedores/construtora interferem nos programas de produgido? 0,58 2 B
V14 - A empresa celebraacordos de exclusividade de fornecimentonos seus empreendimentos/nos 078 1 3
empreendimentos de seus clientes? ?
V15 - A empresa dispde de fornecedores/construtoras que representam igual ou mais de 50% dos 0.63 5 5
custos de fornecimento da empresa? 7 =
V16 - A construtora exige de seus fornecedores certificacdo de qualidade de seus produtos e/ou 039 4 5
processos? i
V17 - Os fornecedores tém autonomia para a entrega de materiais sem pedidos? 0,89 1 2
V18 - O fornecedor participa de reunides com o corpo técnicoe o setor de suprimentos da construtora? 0,53 3 5
V19 - A construtora realiza processo seletivo para escolha de seus fornecedores? 0,44 3 5
V20 - A construtora realiza processo de avaliagio de desempenho de seus fornecedores (insumos)? 0,38 4 6
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Figura 3 - Posicdo das construtoras e fornecedores
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Tabela 1 - Testes de hipoéteses
Testes de Hipoteses
e s Coeficiente de Soma das
Variavel o
Variacdo Respostas
Fomecedores 0,46 93,26
Construtoras 0.44 85.52
95% - Intervalo -0.07 -13.65
95% + Intervalo 0,04 -1.83
Observaces 35 95
Estatistica t -0.40 -2.61
GL (Graus de Liberdade) 92.89 86,33
P-Valor 0,69 0,01
Resultado Iguais Diferente

Em continuidade, os dados foram estruturados de
acordo com as posi¢des relativas do coeficiente de
variacdo de cada respondente com relagdo aos
quantis 33 e 66, formando clusters. Foram
identificadas duas caracteristicas importantes: a
assimetria dos dados, indicada pela quantidade de
observacBes em cada cluster e a qualidade do
relacionamento, indicada pela quantidade de
elementos no cluster de qualidade alta. Na
formacdo dos clusters foram consideradas 95
observacBes (5 foram descartadas). A Tabela 2
resume os resultados obtidos.

A estrutura dos clusters indica que as observacdes
com posicdo média de relacionamento se dividem
entre os trés clusters, com participacdo bastante
elevada no segundo cluster. Os clusters com
participacdo média e alta estdo mais distribuidos,
sugerindo que a estrutura de relacionamento das
construtoras e fornecedores é heterogénea, no
sentido de ndo se ter uma concentracdo de clusters
com caracteristicas estruturais em torno de valores
mais homogéneos. Para visualizar este fenémeno e

comparé-lo a distribuicdo entre fornecedores e
construtoras, utiliza-se a Figura 4.

Analisando-se conjuntamente as Figuras 3 e 4 €
possivel identificar que o cluster K, , que
corresponde aquele com nivel de relacionamento
alto, concentra mais construtoras, enquanto o
cluster K5, com relacionamento médio, concentra
maior quantidade de fornecedores. Isso é reflexo da
diferenca global da amostra e evidencia que as
construtoras sdo, em geral, mais satisfeitas com seus
fornecedores do que estes em relagdo aquelas. A
diferenca dos relacionamentos retratada na
dispersdo de dados, por sua vez, pode ser explicada
pelo maior poder de barganha por parte das
construtoras, as quais, por consequéncia, estruturam
relagdes em conformidade com o ritmo de suas
atividades e que melhor atendam as suas
necessidades.

Com a finalidade de identificar os principais
componentes que caracterizam o relacionamento
construtora-fornecedor realizou-se a analise fatorial
por meio da reducdo do ndmero de variaveis. O
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objetivo foi trabalhar com os trés componentes
referentes ao relacionamento entre os construtores e
fornecedores definidos nesta pesquisa (confianga,
relacionamentos de longo prazo e o
compartilhamento de informacéo).

A andlise fatorial identificou, inicialmente, um
conjunto de oito componentes principais.
Entretanto, a variavel V7 teve um grau de
significAncia menor que 0,5. Assim, a analise foi
refeita, desconsiderando-se, dessa vez, a variavel
V7. Nessa nova analise nenhuma variavel retornou
com significancia menor que 0,5. Fixou-se, entdo, 0
nimero de componentes em trés (predeterminacéao)
e repetiu-se a analise. Nesse caso, as variaveis V6 e
V8 a V17 tiveram significancia menor que 0,5 e
foram descartadas. Por fim, obteve-se um conjunto
de oito variaveis distribuidas em trés fatores
principais (Tabela 3).

Neste estudo, os trés componentes conseguem
explicar 72% da varidncia total das questdes
avaliadas, possibilitando a sua aplicagdo como
medidas para entender a eficiéncia da cadeia de
suprimentos da construcéo civil (Tabela 4).

Os componentes principais determinados pela
analise fatorial retratam os trés fatores principais de

captacdo de informacdo sobre o relacionamento
construtora-fornecedor: confianca entre as partes,
relacionamento de longo prazo e o
compartilhamento de informacBes entre o0s
parceiros.

O primeiro fator (C1) abrange as variaveis 18, 19 e
20 que se referem ao tempo de relacionamento, logo
corresponde a “relacionamento de longo prazo”.
Esse componente possibilita inferir sobre a
formacdo de clusters operacionais estratégicos
dentro do mercado.

O segundo fator (C2) é composto pelas variaveis 3,
4 e 5 e diz respeito a “confianca entre as partes”,
pois engloba questbes associadas ao nivel de
confianca e a qualidade e durabilidade do
relacionamento.

O terceiro fator (C3) abarca as variaveis 1, 2 e 18
(comprometimento, integracdo e iteratividade), o
que se traduz em “compartilhamento de
informagdes”. [Esse fator fornece indicios,
precipuamente, no tocante a comunicacéo entre as
partes, & interligagdo dos negdcios e a unicidade da
estrutura.

Tabela 2 - Clusters formados pelo coeficiente de variacdo

034{:6{:055 Qﬁ?‘:a

1

9 29

Cluster (K)| & < Qs
K, 18
K, 4
K, 10

2%

1

Figura 4 - Posicdo dos clusters
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1.0

0,6 0.8
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Tabela 3 - Resultado da selecdo de componentes

Resultado da Selecio | Componente Principal
de Componentes 1 2 B
V19 0520 B B
V20 0,805
V18 0,736 0,579
V3 0,863
Vs 0,789
V4 0,559
V1 0,882
V2 0,769
Tabela 4 - Total da variancia explicada pelos componentes
Autovalores Iniciais Carga
Componente
Total |% da Varidncia| Acumulada % | Total % da Varidancia | Acumulada %
1 3017 37,715 37715 2196 27 452 27 452
2 1,758 21,972 59,688 1,799 22492 49 944
3 987 12,337 72025 1,766 22081 72025
4 T36 9197 81,222
5 A90 6,122 87,345
6 A50 5619 92 964
T 297 3717 96,681
8 266 3,319 100,000

Por fim, tratou-se o conjunto dos trés componentes
por meio de analise de correlagdo entre as variaveis
pelos coeficientes de Spearman. A Tabela 5 traz a
matriz de correlacdo entre componentes e variaveis.

Nota-se (Tabela 5) que os componentes tém baixa
correlacdo entre si e alta correlagdo com as variaveis
que os representam. H& alta associacdo do
componente 1 (C1) com as variaveis V18, V19 e
V20, que representam o compartilhamento de
informac@es; alta associagdo do C2 com as
variaveis V3 e V5, e moderada associa¢do com a
varidvel V4, que representam a durabilidade do
relacionamento; e alta associa¢cdo do C3 com as
variaveis V1 e V2, e moderada associacdo com a
varidvel V18, que representam o nivel de confianca
entre as partes. Essas correlagdes, portanto, validam
a construgdo de um bom modelo de regressdo linear.

Assim, para avaliar de forma explicativa o
relacionamento entre construtoras e fornecedores,
adotou-se como estratégia final deste estudo a
formacgdo de um modelo de regressédo linear (Tabela
6). Os testes Breuch-Pagan, Durbin-Watson, VIF
(variance inflation factors) e NCV (non-constant
variance) resultaram negativos para a presenca de
heterocedasticidade, endogeneidade e
multicolinearidade.

Os resultados indicam a variacdo dos parametros
em virtude da composi¢do do indice de eficiéncia,
isto é, quanto menor o §, maior a eficiéncia do
relacionamento entre construtora e fornecedor.
Assim, as relagBes negativas entre 0s componentes
sdo explicadas pela estrutura de formacéao do indice
de eficiéncia na gestdo do relacionamento
construtora-fornecedor. A parametrizagdo do
modelo linear corresponde a Equacéo 2:

6 = 0,450 — 0,037C; — 0,053C, — 0,018C; + ¢
Eq. 2

Nota-se que o fator de maior impacto € a confianca,
que corresponde a um aumento de 5,3% no indice
de eficiéncia, seguido do relacionamento a longo
prazo, que representa um acréscimo de 3,7%, e, por
fim, o compartilhamento de informacdes, que
representa um incremento de 1,8% no indice de
eficiéncia. A capacidade preditiva do modelo é
mediana, explicando metade das variacdes (49,4%)
e todos os estimadores sao relevantes a um nivel de
1% na explicacdo do indice de eficiéncia (p<0,01).
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Conclusoes

Os resultados indicam que ha assimetria no
relacionamento das empresas pesquisadas, 0 que
pode ser explicado pelo maior poder de barganha
por parte das construtoras que conduzem a relacdo
com seus fornecedores no sentido de melhor atender
as suas necessidades. Essa assimetria, no entanto,
em consonancia com os estudos de Bandeira, Mello
e Macada (2009) e de Venselaar, Gruis e Verhoeven
(2015), ndo impede a formagdo de parcerias,
inclusive duradouras, afinal o fornecedor, em geral,
também se beneficia da relagdo. A maioria dos
fornecedores, por sua vez, mantém com as
construtoras um relacionamento adverso e
puramente comercial, tal como evidenciado por
Beach, Webster e Campbell (2005), tratando-se,

Tabela 5 - Matriz de correlacao

portanto, de fornecedores comuns e do tipo I, nas
classificacbes de Merli (1994) e de Lambert,
Emmelhainz e Gardner (1996), respectivamente.
No que se refere a parceria, esta se encontra no
estagio competitivo, segundo a classificacdo de Li
etal. (2001).

O modelo desenvolvido nesta pesquisa explica, por
meio da criagdo de um indice de eficiéncia
composto por trés fatores determinantes (confianca,
relacionamento de longo prazo e compartilhamento
de informagbes), as  caracteristicas  do
relacionamento interorganizacional na amostra
pesquisada. Serve, portanto, de orientacdo diretiva
para adocdo de estratégias de formacéao de parcerias
entre construtoras e fornecedores.

Correlagdo de Spearman

C3

V18 7307
V19 805
V20 789

- 060 450°
180 085
088 073

Tabela 6 - Regressao linear

Regressa”o Linear

§=F, +5G +EC+6C+e

Wariavel Dependente: Coeficiente de Varacio (8)

By
B
Bs

By

-0.037%**
(0.006)
-0.053%**
(0.008)
-0.018%**

(0.010)
0.450%**
(0.010)

Observagoes

85

R:

R* Ajustado
Residual Std. Frror
Estatistica F

0.510
0.494

0.096 (df =91)
31.542%%* (df = 3; 91)

Notas:

spef).1: *p<).03; **3p=<0.01
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Por ordem de importancia o fator mais impactante é
a confianca, seguido do relacionamento de longo
prazo e por fim o compartilhamento de
informacBes. Logo, para a construcdo e/ou
incremento do estagio de parceria deve-se, em um
primeiro momento, avaliar/considerar o
cumprimento dos acordos interorganizacionais,
pois o descumprimento do que foi combinado ou a
oposicdo aos interesses comuns fragilizam a
confianca entre as partes (CHEN; PAULRAJ;
LADO, 2004). Ao contrério, o estrito cumprimento
dos acordos incrementa a confianga, desenvolve a
cooperagdo e mantém higida a relagdo entre as
partes.

Deve-se, também, formular estratégias, tendo como
foco o desenvolvimento/ aprimoramento dos
processos seletivos e de avaliacdo de fornecedores
e de promoc&o de reunides periddicas com o corpo
técnico e o setor de suprimentos da organizacéo.
Assim, quanto mais desenvolvidos forem os
processos de selecdo, avaliacdo e de reunides, mais
continuo e longinquo sera o relacionamento. O fator
relacionamento de longo prazo é o segundo em
importancia (geracdo de impacto) no indice de
eficiéncia da amostra.

Outro fator a considerar no momento da criacdo da
estratégia de parceria € o compartilhamento de
informagdes. Melhor resultado nesse fator depende
da comunicacao entre as partes, da interligacdo dos
negécios e da integracdo estrutural. Logo, as
estratégias nesse campo devem levar em conta o
relacionamento  operacional e o grau de
envolvimento do fornecedor no ciclo de
desenvolvimento do produto da construtora.
Importante destacar, também, a realizacdo de
reunides (interatividade), as quais podem ser
impulsionadas pela intensificacdo do
compartilhamento de informacbes (PURDY;
SAFAYENI, 2000).

Do que se percebe, para melhorar os indices de
eficiéncia do  relacionamento  construtora-
fornecedor, os principais processos que precisam
ser considerados quando da criagdo de estratégias
de parcerias sdo: selecdo e avaliacdo de
desempenho de fornecedores e realizacdo de
reunifes conjuntas.

Por fim, destaca-se que o modelo proposto pode
incorporar novas variaveis e pode ser aplicado a um
nimero maior de empresas do setor da construcéo
civil, o que suscita a iniciativa de outros estudos
prospectivos nessa area, servindo, portanto, como
sugestdo para futuros trabalhos cientificos.
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