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CONFIANCA NOS RELACIONAMENTOS EM
CLUSTER DE EMPRESAS

Trust in relationships in business clusters

Confianza en las relaciones en clusters de empresas

RESUMO

Este estudo propde integrar os relacionamentos interorganizacionais (verticais e horizontais) por meio
da percepc¢ao da confian¢a no comportamento colaborativo das empresas. Serao utilizados como campo
empirico clusters produtivos da inddstria moveleira brasileira, localizados em Arapongas, Mirassol, Uba
e Bento Gongalves. Os dados foram coletados por meio de questionarios in loco e analisados pelas téc-
nicas estatisticas de andlise de correlacdo e teste de causalidade de Granger. A confianca foi analisada
na dimensao benevoléncia e a sua relagao com o comprometimento. Os resultados demonstraram que
ha causalidade no relacionamento horizontal e que ndo ha causalidade nos relacionamentos entre for-
necedores e clientes, tampouco nos relacionamentos entre estes e 0s concorrentes. Contudo, ha uma
forte correlagdo entre a confianga nos clientes e os relacionamentos horizontais. Assim, ficou consta-
tado que a presenca da confianca nas relacdes interorganizacionais é independente e isolada, ndo se
caracterizando como uma atitude permanente e rotineira.

PALAVRAS-CHAVE | Rede de suprimentos, confianca, relacionamentos interorganizacionais, inddstria
moveleira, clusters produtivos.

ABSTRACT

This study aims to integrate interorganizational relationships (both vertical and horizontal ones) through
the perception of trust in businesses’ collaborative behavior. We will use as our empirical field the Brazi-
lian furniture industry production clusters situated in the cities of Arapongas, Mirassol, Ubd and Bento
Gongalves. Data were collected through questionnaires which were administered in loco and analyzed
using correlation analysis and the Granger causality test. Trust was analyzed in the benevolence dimen-
sion and its relationship with commitment. Results demonstrated that there is causality in the horizontal
relationship and that there is no causality in relationships between suppliers and clients, nor in rela-
tionships between those and competitors. However, there is a strong correlation between trust in clients
and horizontal relationships. Therefore, it was verified that the presence of trust in interorganizational
relationships is independent and isolated, and not a permanent, routine attitude.

KEYWORDS | Supply network, trust, interorganizational relationships, furniture industry, production clusters.

RESUMEN

Este estudio propone la integracion de las relaciones interorganizacionales (verticales y horizontales)
a través de la percepcién de confianza en el comportamiento de colaboracién de las empresas. Como
campo empirico se utilizaron clusters productivos de la industria de muebles brasilefia, localizados en
Arapongas, Mirassol, Ubd y Bento Gongalves. Los datos se recolectaron a través de cuestionarios en
campo y se analizaron mediante técnicas estadisticas de andlisis de correlacion y prueba de causalidad
de Granger. Se examind la confianza en la dimension benevolencia y su relacién con el compromiso. Los
resultados mostraron que existe causalidad en la relacién horizontal pero no entre proveedores y clien-
tes, y tampoco en las relaciones entre estos y sus competidores. Sin embargo, hay una fuerte correlacién
entre la confianza en los clientes y las relaciones horizontales. De este modo, se ha constatado que la
presencia de la confianza en las relaciones interorganizacionales es independiente y aislada y no se
caracteriza como una actitud permanente y cotidiana.

PALABRAS CLAVE | Red de abastecimiento, confianza, relaciones interorganizacionales, industria de
muebles, clusters productivos.
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INTRODUCAO

As explicagbes das vantagens competitivas por meio dos
relacionamentos tém diversas fontes tedricas, como a Teoria das
Redes e do Capital Social, que partiram do arcabougo da visao
relacional desenvolvida por Dyer e Singh (1998). Adicionalmente,
a literatura das areas do marketing de relacionamento e de
rede de suprimentos tém proporcionado mais evidéncias nos
relacionamentos verticais (aqueles formados com fornecedores
e clientes), e a abordagem principal é dada aos beneficios da
colaboragao com os fornecedores. Ja no campo da geografia
econdmica, se encontram subsidios suficientes para entender
os potenciais beneficios em colaborar nos relacionamentos
horizontais (atitudes cooperativas com concorrentes e agentes
governamentais, por exemplo), especialmente quando estes se
localizam no mesmo espacgo geografico (Nicholson, Tsagdis, &
Brennan, 2013). Sob qualquer lente teérica, os relacionamentos
interorganizacionais podem ser fontes de valor para as redes de
suprimentos.

Para Kumar, Banerjee, Meena, e Anguly (2016), os
relacionamentos interorganizacionais sao fontes competitivas
relevantes indubitaveis, e suas constata¢des apontaram para
o papel do construto confianca presente no relacionamento. O
nivel de aprofundamento no relacionamento resulta de escolhas
estratégicas, tendo em mente o objetivo de alavancar e manteras
vantagens competitivas das empresas (Rossoni, Martins, Martins,
& Silveira, 2014).

Este estudo pretende investigar evidéncias da
existéncia da propensao a colaboracao das empresas em seus
relacionamentos interorganizacionais. Para tal, sera considerada
a dimensdo confianga, tanto no ambito dos relacionamentos
horizontais quanto no ambito dos relacionamentos verticais.
Assim, propde-se integrar as vertentes do marketing industrial
e da geografia econdmica para melhor compreender a relagao
entre o nivel de aprofundamento dos relacionamentos em caso
de aglomerac¢do de empresas. Essa integracao é potencialmente
promissora e foi langada como um desafio no estudo seminal
de Halinen e Tornroos (1998), que chamaram a atencdo dos
estudiosos de marketing industrial para a necessidade da
melhor compreensao da imersdo espacial e seus efeitos nos
relacionamentos interoganizacionais (Business to Business) e
na performance empresarial. Para Cantt (2010), foi um desafio
pouco enfrentado pela academia, mas, talvez, mais desenvolvido
pelas politicas plblicas e agéncias governamentais.

Assim, a propensao a colaborar nas empresas foi tratada
neste estudo a partir da avaliacdo da dimensdo confianca nas
relagdes interorganizacionais. Dessa forma, a questao que esta
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pesquisa pretendeu tratar foi formulada da seguinte maneira: A
confianca, como um atributo do relacionamento, configura-se
um elemento da estratégia comercial ou pode ser entendida
como uma atitude colaborativa da empresa? De maneira mais
pragmaética, o propdsito foi avaliar se as empresas que confiam em
seus clientes e fornecedores (relacionamentos verticais) também
confiam em seus concorrentes (relacionamentos horizontais). O
campo empirico deste estudo foi a indstria moveleira brasileira,
em clusters produtivos.

0 artigo, além desta se¢do introdutoria, esta organizado da
seguinte forma: a proxima sec¢do discute as abordagens teéricas,
enquanto a terceira se¢do descreve a metodologia. Os resultados
obtidos sdo apresentados e discutidos na quarta se¢ao, enquanto
na Gltima secdo sao feitas as consideragdes finais.

REFERENCIAL TEORICO

Os relacionamentos sao abordados neste estudo em suas relacoes
interorganizacionais verticais e horizontais, com interesse no
construto confianga. Para tal, foram utilizados aportes conceituais
e tedricos advindos da visao relacional e preceitos da Teoria do
Capital Social e da Teoria das Redes.

Os processos logisticos interorganizacionais sao as
bases das redes de suprimentos (Lambert & Einz, 2016) e estao
associados ao agrupamento de empresas (a montante e a jusante)
que buscam trabalhar conjuntamente, colaborando e criando
valor tnico e de dificil imitacdo (Braziots & Tannock, 2011). Essa
integracdo dos participantes de uma rede de suprimentos desloca
as organiza¢des de uma visao intrafuncional e as direciona a uma
visdo interorganizacional, configurando esse cenario como uma
estratégia de enfrentamento da intensificacao da competicao
(Ballou, Gilbert, & Murkherjee, 2000).

Os relacionamentos sdo a base para a compreensao da
integragdo interorganizacional nas redes de suprimentos. Dyer
e Singh (1998) afirmam que um elemento cada vez mais forte
para analisar e compreender a vantagem competitiva esta
no relacionamento entre as empresas. E, em dGltimo plano, a
eficacia dos relacionamentos nesse papel é definida pelo nivel
de colaboragdo. Conforme Simatupang e Sridharan (2002), a
colaborac¢do na rede de suprimentos é representada por dois
ou mais membros da rede trabalhando em conjunto para
criar vantagem competitiva por meio de decisdes conjuntas,
compartilhamento de informacgdes e consequentes beneficios.

A intencdo ao acentuar a colaboracdo na rede de
suprimentos é promover vinculos relacionais que levardo a
repeticdo de negdcios confiaveis (Daugherty, 2011). Para os
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seguidores davisao relacional, tais vinculos relacionais, quando
fortalecidos pela empresa, podem representar uma base para a
vantagem competitiva (Braziots & Tannock, 2011). Nesse contexto,
a vantagem competitiva das empresas esta respaldada nos
frequentes e mdltiplos relacionamentos colaborativos com os
parceiros da rede de suprimentos. Assim, este artigo defende que
a avaliacdo da empresa passa a ser fundamentada nao apenas
nos seus recursos e competéncias internas, mas também pelos
recursos de seus parceiros (Lavie, 2006).

A abordagem relacional como vantagem competitiva é
fortalecida pelo conceito de valor transacional, desenvolvido por
Zajac e Olsen (1993). Esses autores preconizam que a estratégia
das empresas deve enfatizar a maximiza¢ao dos valores gerados
pelo relacionamento em vez de se empenharem em combater o
comportamento oportunista e o custo de transagdo. A perspectiva
dovalortransacional é dominada pela hipétese de que o impacto
negativo de um comportamento oportunista pode ocasionar perdas
futuras de negécios. Contudo, o valor transacional gerado pelo
relacionamento da troca e pela interdependéncia das empresas
é o fator inibidor do comportamento oportunista e do custo de
transacao. Este artigo considera o comportamento oportunista
uma estratégia comercial da empresa em que a relacao entre as
partes esta despida de qualquer valor transacional ou relacional.

O relacionamento entre empresas é possivel quando os
parceiros combinam, trocam e investem em ativos especificos
e dedicados, conhecimentos, recursos e capacita¢des, além de
empregar eficazes mecanismos de governanca. A presenca e
aplicagao da governanga implicam diminuicdo da pratica de
oportunismo nas relagées comerciais (Dyer & Singh, 1998).

Para Slack, Chambers, e Johnston (2009), a disposi¢do de
um ente para se relacionar com o outro esta associada a presenca
de um elemento-chave dessa parceria: a confian¢a. Ademais,
parte-se do pressuposto de que esse relacionamento é benéfico
as duas partes (mesmo que nido haja garantias). A confianca é um
construto multidimensional e é uma vontade decorrente de quatro
aspectos: (1) a crenga na boa inten¢do e na preocupacgdo dos
parceiros de troca, (2) a crenca em sua competéncia e capacidade,
(3) a crenca na sua credibilidade, e (4) a crenca em sua abertura
percebida (mente aberta) (Nahapiet & Ghoshal, 1998).

Mayer, Davis, e Schoorman (1995) explicam a confianca
organizacional envolvendo dois lados: a parte que confia (trustor)
e a parte que recebe a confianca (trustee). Assim, a confianca
é reciproca ou relacional e pode ser baseada na rede. Ela é
relacional porque possui uma orienta¢do social, resultando em
contratos relacionais que incluem expectativas, normas e também
um longo horizonte de trocas. Quando baseada em uma densa
rede de relagdes, pode facilitar a propagacao da reputagao de
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uma empresa (Zaheer & Harris, 2006). Nesse sentido, ao tratar a
confianc¢a nos relacionamentos, este artigo busca compreender
se a sua existéncia esta pautada em ag¢des isoladas e com
interesses especificos ou se ha atitudes colaborativas intrincadas
nas relacdes da empresa. Este artigo considera as atitudes
colaborativas a propensao a colaboragdo a partir da presenca
do atributo confianga nos relacionamentos verticais e horizontais.

Os relacionamentos colaborativos baseados na confianca
sdo geradores de diferenciais e formam o capital social. Adler
e Kwon (2000) afirmam que a amplitude do conceito de
capital social reflete uma caracteristica da vida social: os lacos
sociais (como amizade) que podem ser usados para diferentes
propdsitos. O capital social, entdo, é um recurso disponivel para
os integrantes de lagos sociais. A intensidade desse recurso da-se
em funcdo da localizagao do ator na estrutura de suas relagdes
sociais. O capital social resulta em beneficios, tais como melhores
acessos as informacdes, poder e solidariedade. Assim, a Teoria do
Capital Social acredita que os lagos sociais constituem recursos
valiosos e que sao alcancados em virtude da relagado social do
individuo (Lesser, 2000; Nahapiet, 2008).

Os economistas ndo reconhecem as conexdes relacionais
dos atores e tendem a adotar uma visao sub ou supersocializada
do comportamento econémico. Para Granovetter (2007), na
abordagem subsocializada, buscam-se os interesses préprios,
e, na supersocializada, emana a ideia em que hd a interiorizacao
de padroes comportamentais. Consequentemente, as relacoes
sociais exercem efeitos marginais, e nao centrais, sobre o
comportamento dos atores. Em contraste a visdo supersocializada,
o0 préprio Granovetter (2007) prop0s a no¢do de enraizamento
social. O enraizamento social ocorre quando, a partir de motivos
puramente econdmicos, as relacdes se tornam frequentes e
com conteldo social. Portanto, é possivel sustentar que as
relagdes de negbcios se misturam com as relagdes sociais. Tais
relacdes possuem fortes expectativas de confianca e auséncia
de oportunismo (Bachmann & Zaheer, 2008).

Para Lin (2001), o capital social conceitua-se como o
investimento em rela¢des sociais com expectativa de retorno
no mercado. Assim, individuos se engajam em interacdes e
networking para produzir o superavit. Burt (2001) acredita que
o capital social € um complemento contextual do capital humano,
pois a pessoa que faz melhor de alguma maneira esta mais bem
conectada. Melhores conexdes fazem as pessoas desfrutar de
retornos elevados.

Pesquisadores da Teoria das Redes Sociais argumentam
que a compreensao do capital social exige uma analise refinada
das estruturas especificas da rede que esta sendo avaliada. Esses
mesmos tedricos afirmam que as redes sociais influenciam o
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capital social de um ator focal pelos lacos diretos e indiretos.
Essa influéncia ocorre em virtude da estrutura global da rede
dentro da qual estdo inseridos (Adler & Kwon, 2000).

Burt (2001) argumenta que uma rede dispersa, com
poucos lagos redundantes, muitas vezes proporciona maiores
beneficios ao capital social. Para esse autor, a oportunidade de
intermediar o fluxo de informacgdes entre grupos constitui um
beneficio fundamental para o capital social, considerando-se
buracos estruturais, que sao liga¢des a grupos que, de outra
forma, ndo estariam conectados.

Variaveis do modelo

Asvariaveis consideradas neste artigo sdo confianga nos clientes
e confianca nos fornecedores para os relacionamentos verticais,
e benevoléncia nos polos e o comprometimento nos polos para
os relacionamentos horizontais.

A colaboracdo é comumente diferenciada em termos de
sua estrutura, como colaboragao vertical, colaboragcao horizontal
e colaboracdo lateral (Badea, Prostean, Goncalves, & Allaoui,
2014; Mason, Lalwani, & Boughton, 2007). Os relacionamentos
verticais sao aqueles que ocorrem entre organiza¢des que
desenvolvem atividades complementares (fornecedor, cliente)
e compartilham responsabilidades, recursos e informacao de
performance para atender o cliente final (Simatupang & Sridharan,
2002).)a os relacionamentos horizontais ocorrem quando duas ou
mais organiza¢0es nao relacionadas ou concorrentes cooperam
para partilhar informagdes ou recursos particulares. Esse tipo
de colaboragao pode ocorrer entre organizagdes que estdo em
clusters produtivos, que sdo do mesmo porte, que trabalham em
um mesmo segmento, e pode envolver instituicdes que oferecam
suporte a atividade empresarial (associacdes empresariais,
sindicatos, entre outros) (Badea et al., 2014; Mason et al., 2007;
Simatupang & Sridharan, 2002).

Ao tratar de relacionamentos, o elemento confian¢a se
destaca por sua fun¢do na criagdo de valor. Conceitualmente,
confianca é um fendmeno que ocorre no ambito do individuo
(Dyer & Chu, 2003). Ou seja, a confian¢a é um atributo possivel
as organizagdes, mas que ocorre a partir da acao do individuo.
Entdo, a confianca pode ser considerada um elemento importante
e interveniente no relacionamento, porque a confian¢a, como
fator essencial para a manutencao de relacionamentos,
configura-se fendmeno autogerativo. Isto é, tanto a confianca
quanto a desconfianga estdo propensas a serem reforcadas pelas
experiéncias positivas ou negativas.

Neste artigo, adota-se a definicdo de confianga utilizada
por Lado, Dant, e Tekleab (2008), em que a confianca é a boa
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vontade (benevoléncia) do parceiro na troca relacional. Em
complemento, a definicdo de benevoléncia teve como base
Mayer et al. (1995). Para esses autores, a benevoléncia ocorre
quando o trustee quer trazer beneficios para o trustor, e nao
apenas a obtencao do seu lucro. A benevoléncia é uma percep¢ao
da orientacdo positiva e verdadeira do trustee para o trustor e
pode servista como a base da confiancga.

A confianca é um atributo de uma relacao de troca, em
vez de um atributo de um determinado ente da troca relacional.
Considerando a confianca um fator do relacionamento,
presume-se que a troca relacional (e ndo a transacional) traz
intricada uma visao de relacionamentos de longo prazo. Entre
os elementos motivadores do relacionamento de longo prazo
entre empresas, Redondo e Fierro (2007) indicaram a confianca
e o comprometimento como fatores de grande impacto. Lado et
al. (2008) preconizam que, em relacionamentos baseados em
altos niveis de confianca, as partes envolvidas podem identificar
e desenvolver lagos mais fortes umas com as outras, o que resulta
em um maior nivel de comprometimento com a relacdo de troca.

Ja a definicao de comprometimento foi embasada em
Morgan e Hunt (1994). Para esses autores, o comprometimento
é definido como um desejo duradouro de manter um
relacionamento valorizado, em que relacionamento valorizado
parte do pressuposto de que o comprometimento existe apenas
quando se considera o relacionamento importante e “um desejo
duradouro de manter” corresponde ao compromisso dos parceiros
de desejarem dar suporte a relagdo indefinidamente e estarem
dispostos a trabalhar por ela. Esses autores também definem
o comprometimento e a confianca como fatores centrais para
o sucesso do relacionamento: i) trabalho para preservar os
investimentos na relacdo de cooperagdo com os parceiros de
troca, ii) resisténcia aa alternativas atraentes de curto prazo em
favor dos beneficios a longo prazo, e iii) crenca de que os seus
parceiros ndo agirdao de maneira oportunista.

Os relacionamentos pautados em confian¢a sao
tao valorizados que despertam o desejo das partes de se
comprometerem na relagdo. A confianca é o maior determinante
do compromisso nos relacionamentos. Conjuntamente,
comprometimento e confianca incentivam as empresas a
preservarem seus relacionamentos e investirem na cooperagao,
priorizam negociacdes de longo prazo em detrimento das
negociacdes de curto prazo e, com isso, acreditam que o
parceiro ndo agird de maneira oportunista. A presenca desses
dois construtos (confianca e comprometimento) na relagdo
gera resultados que estimulam a eficiéncia, a produtividade e
a eficécia, ou seja, conduzem as empresas a comportamentos
cooperativos (Morgan & Hunt, 1994).
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PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Esta pesquisa caracteriza-se como aplicada e descritiva, uma
vez que utiliza arcaboucos ja elaborados e se propde a estudare
descrever o vinculo do construto confianga nas relagdes verticais
e horizontais de quatro polos moveleiros, por meio da anélise
de correlacao e causalidade de Granger.

A unidade de andlise da pesquisa foi a percepc¢ao
da empresa fabricante de méveis de madeira acerca do
comportamento de seus clientes, fornecedores e concorrentes
tomados em conjunto. Ja as unidades de observacao foram as
empresas fabricantes de méveis de madeira localizadas nos
clusters produtivos de Arapongas (PR), Mirassol (SP), Uba (MG) e
Bento Gongalves (RS). Ainda que existam empresas produtoras de
moveis em todas as regides do Pais, ha concentracdo nas regioes
Sul e Sudeste, com 83% do total de empresas e dos empregos
formais do setor (Galinari, Teixeira, & Morgado, 2013). Esses
clusters sdo representativos do setor moveleiro dessas regides.

A coleta de dados ocorreu in loco, no periodo de maio
a setembro de 2011. A técnica utilizada no levantamento de
dados foi 0 questionario, e a maioria dos respondentes foram
0s gestores das empresas fabricantes de méveis. Esses gestores
avaliaram os relacionamentos verticais e horizontais Business to
Business. A amostra foi composta por 75 empresas que fabricam
moveis de madeira, sendo 20 em Arapongas, 12 em Mirassol, 23
em Uba e 19 em Bento Gongalves. A amostragem das empresas
foi ndo probabilistica e seguiu, principalmente, os pardmetros
de conveniéncia e acessibilidade, porindicacdo de entidades
locais e sindicatos patronais.

Foram apresentadas afirmativas para avaliacdo dos
respondentes em escala Likert de seis pontos. A escala Likert
com o nimero par de op¢des foi escolhida porque assim se
elimina o “ponto do meio” nos questionarios. Ha evidéncias
de que alguns individuos que optam por pontuagdes neutras
em escalas de avaliacdao ndao se consideram necessariamente
neutros em relacao ao objeto avaliado (Matell & Jacoby, 1972).
Um ndmero par pode ser um facilitador para uma posi¢ao mais
confortavel para os respondentes que ndo estdo dispostos a
expressar uma visao definida.

Analise das variaveis

As variaveis dos relacionamentos verticais consideradas nas
analises foram confianga nos clientes e confianga nos fornecedores,
seguindo os eixos basicos presentes em Lado et al. (2008).
Os indicadores buscam avaliar o nivel de confianca que as
empresas moveleiras percebem de seus fornecedores e clientes.
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As afirmativas avaliadas na escala Likert de seis pontos foram:

“acreditamos que nossos principais clientes ou fornecedores
sao honestos nas suas relagdes conosco”; “nossos clientes ou
fornecedores sao reconhecidos porque honram os acordos”;
“nossos clientes ou fornecedores sao sinceros nas suas relagoes
conosco”; “nossos clientes ou fornecedores sempre fazem o
que é idéneo” e “temos grande confiangca em nossos clientes ou
fornecedores”.

As variaveis dos relacionamentos horizontais consideradas
nas analises foram benevoléncia nos polos e comprometimento
nos polos, seguindo também os indicadores de Lado et al. (2008)
e Mayer et al. (1995) para benevoléncia e nos estudos de Morgan
e Hunt (1994) para comprometimento. A variavel benevoléncia
nos polos busca avaliar o nivel de confian¢a que as empresas
moveleiras depositam em seus concorrentes. As afirmativas
avaliadas na escala Likert de seis pontos foram: “acreditamos
que as empresas do polo sdo honestas nas relagdes e iniciativas

9,

conjuntas com as outras empresas do polo”; “acreditamos que
as empresas do polo sdo sinceras nas relagdes e iniciativas
conjuntas com as outras empresas do polo”; “acreditamos que as
empresas do polo sdo iddneas nas relagdes e iniciativas conjuntas
com as outras empresas do polo”.

A variavel comprometimento nos polos busca também
avaliar o nivel de comprometimento das empresas moveleiras
com seus concorrentes. As afirmativas avaliadas na escala Likert
de seis pontos foram: “acreditamos que as empresas do polo
estdo comprometidas nas relagdes e iniciativas conjuntas com as
outras empresas do polo”; “acreditamos que as empresas do polo
estdo comprometidas com um relacionamento cooperativo com as
outras empresas do polo”; “é comum entre as empresas do polo
compartilharinformagdes sobre fornecedores, mercado e clientes”
e “é comum entre as empresas do polo compartilharinformagdes
sobre materiais, custos e novas técnicas de producao”.

As variaveis foram analisadas primeiramente pelo método
analise de regressado. Entretanto, constatou-se alto nivel de
correlagao entre as variaveis explicativas dos modelos. Dessa
forma, foram utilizados testes estatisticos de correlagdo, analise
de correlacdo seguida da causalidade de Granger, uma vez que
o0 objetivo do estudo era analisar a ocorréncia de confiang¢a nos
relacionamentos verticais e nos relacionamentos horizontais.

Andlise de correlagao

A analise de correlagdo é desenvolvida por meio do Coeficiente
de Correlagdo Linear de Pearson, que é uma medida padronizada
de associacao, de interdependéncia, de intercorrelagdo ou de
relagdo entre variaveis. Embora a correlagao linear trate da
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associacao entre duas variaveis, ela nao implica a existéncia
darelacado de causalidade entre elas. O coeficiente de correlagao
amostral entre duas variaveis hipotéticas X e Y é denominado por
r e estimado pela seguinte equagao:

em que,
n € o tamanho da amostra;
X e Y sdo as i-ésimas observacdes das variaveis X e Y;

X e Ysao as médias das variaveis X e Y; e

S.eS sdo os desvios-padrao amostrais das variaveis X e Y.

Os valores do resultado da correlagao variam entre de
+1. Os sinais, positivo ou negativo, indicam se as trajetérias
sdo coincidentes ou ndo, e os valores indicam a intensidade
de aproximacdo/dispersado das trajetérias das variaveis. Nao
obstante, nao é facilmente deduzido que a correlagdo seja forte
ou fraca, pois ndo ha um parametro de comparagao exato desse
coeficiente. O nivel de significancia da correlagdo é obtido pela
comparacdo com a estatistica T-Student n-2 graus de liberdade.

Teste de causalidade de Granger

O teste de causalidade de Granger afere a causalidade entre
duas variaveis. Maddala (1992) pondera que esse teste ndo se
propde a identificar uma relacao de causalidade no seu sentido
de endogeneidade. Dessa forma, dado um determinado conjunto
de informac¢des do qual fazem parte as varidveis X e Y, diz-se
que a variavel Y Granger causa a variavel X se o valor corrente
de X pode ser predito com maior precisao quando se levam em
conta valores passados de Y, em contraste com uma alternativa
em que a histéria de Y é ignorada. Os modelos sao representados
pelas seguintes equagdes:

Xt:a'i'zbiXt—l"'ZCth—l'i'ut (2
i=1 i=1

Yt:a—i'ZBth—l"'Z'f'/Xt—j‘FUt €)
i=1 i=1
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em que a e a 530 constantes, u, e v, 530 erros aleatérios de
média zero e variancia constante. Nesse modelo, supde-se que
as séries X e Y tém covariancias estaciondrias.

Bartels e Colombo (2015) utilizaram testes de causalidade
para analisarem a interdependéncia entre a producao industrial e
a atividade de transporte rodoviario de carga no Brasil, enquanto
Kruger e Petri (2013) analisaram a relagdo de causalidade entre
as medidas de desempenho EVA, LPA, ROE, ROA, VM com o MVA
das empresas listadas na BM&F Bovespa, visando identificar a
eficiéncia da utilizacdo dessas medidas como métricas para a
analise e acompanhamento do desempenho dos negédcios de
determinadas empresas pesquisadas. Tang (2011) analisou a
relacdo dinamica no sistema de salide da Malasia por meio da
causalidade de Granger, enquanto Galdi e Lopes (2008) analisaram
se harelacdo de longo prazo e causalidade entre o lucro contabil
e o prego das agdes de empresas da América Latina. Basso e Pace
(2003) fizeram uma analise critica da direcdo causal no Balanced
Scored Card, utilizando os preceitos da causalidade de Granger.

Modelos de analise

Para analisararelacao causal entre confianc¢a nos relacionamentos
verticais e horizontais do setor moveleiro, foi avaliada a
existéncia da correlagao entre as variaveis e, posteriormente,
a da causalidade. Foram definidos trés modelos de analise,
demonstrados no Quadro 1.

Quadro 1. Modelos utilizados na pesquisa

Confianca nas relagdes verticais:
Modelo 1 . . .
Confianca nos clientes «<>Confianca nos fornecedores

Confianca nas relagdes horizontais:
Modelo 2 o .
Benevoléncia nos polos<>Comprometimento nos polos

Confianca nas rela¢des verticais e horizontais:
Confianca fornecedores<»Benevoléncia nos polos
Modelo 3 Confianca clientes<>Benevoléncia nos polos
Confianca fornecedores<>Comprometimento nos polos

Confianca clientes«>Comprometimento nos polos

No Modelo 1 visto na Figura 1, buscou-se analisar o
relacionamento vertical: se a confianca nos clientes causa a
confianca nos fornecedores, e também se a confianca nos
fornecedores causa a confianga nos clientes. A intencao foi
avaliar se hé colaborag¢do no relacionamento entre as empresas
do polo moveleiro com seus fornecedores e clientes a partir da
dimensao confianca.
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Figura 1. Confianca nos relacionamentos verticais
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Benevoléncia

A

Benevoléncia

No Modelo 2 apresentado na Figura 2, o foco foi a analise do relacionamento horizontal: se a benevoléncia nos polos causa
o0 comprometimento nos polos, e também se o comprometimento nos polos causa a benevoléncia nos polos. Nessa anélise, o
objetivo foi avaliar se ha colaboracao no relacionamento entre as empresas concorrentes do polo moveleiro, cruzando a variavel

confianga com a variavel comprometimento.

Figura 2. Confianca nos relacionamentos horizontais

Benevoléncia Comprometimento

Na sequéncia, foi analisada a relagdo de causalidade entre os relacionamentos verticais e os relacionamentos horizontais. A
Figura 3 demonstra essa relagao. Logo, o Modelo 3 se desmembra em algumas analises: se a confianc¢a nos fornecedores provoca
a benevoléncia nos polos, se a confianga nos clientes causa a benevoléncia nos polos, se a confian¢a nos fornecedores causa
o comprometimento nos polos, e, por fim, se a confianca nos clientes causa o comprometimento nos polos. A intencao dessas
analises foi avaliar se ha relagao de causalidade entre os relacionamentos verticais e horizontais. Isso significa dizer que foi avaliado
se o relacionamento vertical, aqui tratado como confianca nos fornecedores e confianga nos clientes, causou a colaboragdo no
relacionamento horizontal, tratado como benevoléncia nos polos e comprometimento nos polos.

Figura 3. Confianca nos relacionamentos verticais e horizontais
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A anélise dos dados foi realizada com o auxilio do software estatistico R, considerando duas dimensdes: relacionamento
vertical e relacionamento horizontal, e duas variaveis por modelo.

RESULTADOS E IMPLICACOES

A analise de correlagdo para a confiancga nos relacionamentos verticais e horizontais esta apresentada na Tabela 1. Observa-se
que todas as dimensdes possuiram correlagdes positivas entre as duplas de variaveis e todas foram significativas ao nivel de 10%
(P —valor» 0,10). A confianca entre fornecedores e clientes possui correlagao linear de 35,30%, e a benevoléncia dos polos esta
correlacionada em 58,71% com o comprometimento dos polos.

Tabela 1. Correlacao e teste de significancia para os relacionamentos verticais e horizontais

Relacionamento Variavel 1 Variavel 2 Correlagao P valor - T test Conclusao
Vertical Confianga fornecedores Confianca clientes 35,30% 0,0020 Correlagdo significante
Horizontal Polo benevoléncia Polo comprometimento 58,71% 0,0000 Correlagdo significante

Como o fato da correlagdo significativa ndo é suficiente para definir a causalidade entre as varidveis, foi feita uma analise
complementar para verificar essa relagdo. Assim, para verificar se existe alguma relagao causal entre as variaveis, utilizou-se o teste
de causalidade de Granger, com duas defasagens da variavel regressora de teste. As defasagens foram definidas a partir do Critério
de Informacao de Akaike (AIC), indicado para amostras com mais de 40 observacoes.

Conforme informacdes descritas na Tabela 2, ao nivel de 10% de significancia, observa-se que a benevoléncia nos polos
causa o comprometimento destes, sendo essa a lnica relagdo causal verificada. Pode-se afirmar que a confianga no fornecedor nao
implica confianca no cliente e vice-versa, e o comprometimento das empresas do polo ndo implica a benevoléncia.

Tabela 2. Causalidade de Granger para os relacionamentos verticais e horizontais

. ” .. Causalidade de Granger -
Relacionamento Variavel 1 Variavel 2 Conclusao
(P valor)
Confianca fornecedores Confianca clientes 0,176 N&o ha causalidade
Vertical
Confianga clientes Confianga fornecedores 0,337 N&do ha causalidade
Benevoléncia polo Comprometimento polo 0,055 Ha causalidade
Horizontal
Comprometimento polo Benevoléncia polo 0,623 Nao ha causalidade

A Tabela 3 apresenta a correlagdo entre os relacionamentos vertical e horizontal. A correlagdo entre confianga por parte de
clientes e a benevoléncia dos polos se mostrou significativa ao nivel de confianca de 10%. Por sua vez, a relagdo entre a confianca
dos fornecedores e a benevoléncia dos polos mostrou a nao existéncia de correla¢do significativa.

Tabela 3. Correlacao e teste de significancia entre os relacionamentos verticais e horizontais

Vertical Horizontal Correlagao P valor - T test Conclusao
Confianga fornecedores 18,65% 0,1142 Correlagdo nao significante
Benevoléncia polo
Confianga clientes 28,04% 0,0155 Correlagdo significante
Confianga fornecedores 11,54% 0,3306
Comprometimento polo Correlagdes nao significantes
Confianga clientes 14,72% 0,2108
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Analisou-se, ainda, a relagdo entre confianca nos
fornecedores e confianca nos clientes com o comprometimento
no polo. Os resultados encontrados mostraram correla¢des abaixo
de 15% e ndo significativas. Em relagao aos testes de causalidade,
nenhum se mostrou significativo.

Implicacdes

Foi constatada a ocorréncia de confianca, de maneira
significativa, nos relacionamentos verticais, porém a ocorréncia
é concentrada nos fornecedores ou nos clientes. Portanto,
colaborar com fornecedores e com clientes sdo decisodes
independentes, pois ndo ha relacao de causalidade entre elas.
Pela perspectiva relacional, infere-se que as empresas parecem
identificar fornecedores ou clientes como fontes potenciais
de adicdo de valor, mas nao a chamada rede de suprimentos.
Sugere-se, dessa forma, uma conduta orientada comercialmente,
tendo em mente os resultados unilaterais da relacdo. Dessa
forma, o potencial de captura de vantagem competitiva oriunda
do relacionamento (Dyer & Singh, 1998) ndo é aproveitada
integralmente, assim como a ampliagdo dos seus recursos
e competéncias internas (Lavie, 2006). Ademais, conforme
Rossoni et al. (2014), os mecanismos de imersdo relacional e
estrutural, quando interligados, é que proporcionarao o alcance
de beneficios adicionais para as organizac¢des, mais do que se
fossem usados isoladamente.

A organizacao desses polos moveleiros em clusters pode
ser entendida como um fator facilitador para a colaboragao, ja
que o fato de as empresas estarem aglomeradas regionalmente
favorece a construcdo dos vinculos verticais e horizontais. A maior
proximidade com clientes proporciona melhores condicoes para
aprimoramento da qualidade do produto, bem como permite
capturar as avaliacdes dos clientes para melhorar continuamente
os produtos entregues (Cheung, Myers, & Mentzer, 2010). Ja a
proximidade com fornecedores oportuniza ganhos em inovagao
e custos. Contudo, é importante ressaltar que o comportamento
colaborativo precisa ser efetivamente materializado por meio
da acdo conjunta das empresas aglomeradas geograficamente
(Galinari et al., 2013).

Por outro lado, apesar da correlagdo significativa nos
relacionamentos verticais, ndo é possivel inferir se as empresas
do polo moveleiro confiam mais em seus clientes ou em seus
fornecedores. Contudo, Deboc¢a e Martins (2014) estudaram
questdes de relacionamentos nos polos moveleiros de Mirassol
e Uba e constataram que, no relacionamento vertical, as empresas
moveleiras destacam os clientes com maior importancia relativa
quando comparados aos fornecedores.
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Em parte, pode-se contextualizar o comportamento
encontrado pelo fato de a inddstria moveleira, que é composta
em sua maioria por micro, pequenas e médias empresas, possuir
uma caracteristica, um pouco contraditéria, de verticalizagdo dos
processos produtivos (Galinari et al., 2013). Segundo Silveira,
Martins, Lopes, e Alves (2013), cerca de 30% dos custos totais dos
produtos referem-se a custos com processos terceirizados. Nesse
sentido, apesar de haver confianga nos relacionamentos verticais,
tais empresas ndo se beneficiam plenamente de sua localizag¢ao
geografica, tampouco do potencial desses relacionamentos, ja
que existe uma tendéncia de ndo promover a terceirizagao de
muitos dos processos produtivos.

Essa importancia relativa dos clientes pode sugerir que as
inddstrias moveleiras tenham uma orientacdo para o mercado. Os
resultados de Tseng e Liao (2013) indicam que orientagdes para o
mercado e ferramentas da tecnologia de informacao influenciam
positivamente a integra¢do da rede de suprimentos. O estudo
afirma que as empresas que possuem essas caracteristicas
integram mais facilmente as informag¢des de mercado com
seus parceiros e clientes. Além disso, a integracdo da rede de
suprimentos e a orienta¢ao para o mercado tém um efeito positivo
sobre o desempenho da empresa.

E preciso, porém, també&m avaliar com mais acurécia e
profundidade até que ponto esse viés para 0 mercado ndao é um
sintoma de dependéncia em relagdo aos compradores, que, no
caso, sao majoritariamente grandes cadeias do varejo (Rossoni
et al., 2014) e tém volume de compra que também orienta a
producdo e a lucratividade do negécio. Segundo Deboga e Martins
(2014), esse é um fator decisivo.

Comparando a correlagao entre os elos, verifica-se que o
relacionamento horizontal é mais correlacionado (58,71%) que
o relacionamento vertical (35,30%). Todavia, como as variaveis
utilizadas para analise de correlagao sao diferentes, esse
comparativo ndo deve ser feito de maneira absoluta, sendo refém
das variaveis incorporadas. Entende-se que a confianga no elo
horizontal seja mais forte, contudo nao é possivel generalizar,
porque, ao mudar as variaveis incorporadas, ndo ha garantias
de obtencdo dos mesmos resultados. Como exemplo da
impossibilidade de generalizagdo, Galinari et al. (2013) relataram
que, entre as empresas que praticam atividades de cooperagao,
o relacionamento de confianga com fornecedores é mais comum
que o relacionamento de confianca com os concorrentes.

A correlagdo nos relacionamentos horizontais medida
pelas varidveis benevoléncia nos polos e comprometimento
nos polos também se apresentou significativa. Contudo, o teste
de causalidade demonstrou que, nos polos, a benevoléncia
causa o comprometimento, e que o inverso ndo é verdadeiro.
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Esse resultado esta alinhado aos preceitos de Morgan e
Hunt (1994), que definem o comprometimento e a confianca
como fatores centrais para o sucesso do relacionamento.
Portanto, quando ambos estdo presentes no relacionamento
interorganizacional, produzem resultados que promovem
a eficiéncia, a produtividade e a eficacia, e inibem acdes
oportunistas pelas partes envolvidas.

Assim, a confianga causa o comprometimento, e ambos
estdo presentes nos relacionamentos horizontais. Para Zhao, Huo,
Flynn, e Yeung (2008), a confianca é o coracdo do comprometimento.
Entretanto, a confianca presente nos relacionamentos verticais nao
é suficiente para conduzir o relacionamento ao comprometimento
nas rela¢des horizontais. Isso significa dizer que, ao se
comprometerem em um relacionamento horizontal, os envolvidos
entendem que a atuagdo em conjunto fortalecera o negécio e suas
demandas politico-institucionais.

Adicionando a 6tica relacional, percebe-se que a confianca
é a base para os relacionamentos colaborativos e que a sua pratica
constréi o capital social da empresa. Assim, ampliar o capital social
nos relacionamentos horizontais proporciona melhores acessos
as informacdes, poder e solidariedade (Lesser, 2000; Nahapiet,
2008), criando ou expandindo uma rede de rela¢des sociais.

Raue e Wieland (2014), ao analisarem o relacionamento
horizontal em operadores de servicos logisticos (OSL), perceberam
que esse relacionamento tem ganho importancia e que grande
parte dos OSLs esta engajada em uma ou mdltiplas formas de
coopera¢do com seus concorrentes. Por meio da cooperacao
com potenciais OSLs, as partes que cooperam sdo capazes de
se beneficiarem em dois campos: 0 acesso a recursos tangiveis
e a contribuicao direta para a performance.

Assim, da mesma forma que a cooperacdao em
relacionamentos horizontais pode trazer ganhos significativos
para OSL, também pode beneficiar as empresas moveleiras.
A partir dessa cooperacdo, é possivel buscar conjuntamente
melhores recursos, precos e oportunidades que podem
contribuir direta ou indiretamente para o desempenho da
empresa. Os resultados dos relacionamentos horizontais
tendem a se convergir na reducao de custos de transagao, no
desenvolvimento de estratégias mercadolégicas, na aquisicao
de insumos, no compartilhamento de instala¢des, maquinas,
equipamentos ou ferramentas de uso comum, nas informacdes
sobre mercado e no desenvolvimento de novos produtos ou
processos. Como exemplo de redugdo no custo de transacgao, a
inddstria moveleira pode compartilhar fretes para o suprimento
das inddstrias ou até mesmo a inser¢cdao de uma central de
compras que una as necessidades das empresas e negocie
por elas.
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CONCLUSOES

Este estudo pretendeu obter evidéncias da propensao
a colaboragdo das empresas em seus relacionamentos
interorganizacionais. A dimensdo confianca foi utilizada
metodologicamente para captar esse comportamento, tanto no
ambito dos relacionamentos horizontais quanto no ambito dos
relacionamentos verticais. Dessa forma, entende-se que o artigo
contribuiu para a compreensao mais ampla do comportamento
de organizacdes que buscam captar valor nos relacionamentos.

Ficou caracterizada a presenca de confianga nos
relacionamentos verticais e horizontais. Porém, as empresas
industriais demonstraram-se mais propensas a colaborar com
clientes, quando também se constatou maior benevoléncia para
0 comprometimento no polo. Mas nao houve confirmagao de
presenca simultanea de confianca nos relacionamentos com
clientes e fornecedores. Assim, a confianca no fornecedor nao
implica a confianga no cliente, e vice-versa. Esses resultados
podem sugerir que a confianca esta pautada em a¢des isoladas, e
essts podem ser entendidas como a¢des praticadas porinteresses
comerciais. Pela perspectiva relacional, as organizac¢des
pesquisadas indicaram ndo se relacionarem sob a perspectiva
da rede de suprimentos.

No que diz respeito aos relacionamentos horizontais,
depreende-se que a confianga entre os pares é mais significativa.
Cabe lembrar que o estudo aborda clusters produtivos, logo
colocam competidores proximos geograficamente e que mantém
vinculos de relacionamentos sociais. Tais vinculos podem atenuar
o ambiente da concorréncia e capturar beneficios do capital social
e da interacdo em rede. Ademais, é um conjunto de empresas
de pequeno porte, e isso favorece a busca pela unido em torno
de demandas e a¢des que possam ter externalidades para todos.

Isso posto, nota-se que a confianga é intencional: em dada
situacdo, as empresas aproximam-se de clientes ou fornecedores
com a finalidade de capturar beneficios comerciais, e, noutra
situacdo, aproximam-se de seus concorrentes em busca de
protecdo. Logo, as organiza¢des estudadas indicaram utilizar
confianca nos relacionamentos como um elemento da estratégia
comercial e longevidade dos negécios, mais do que uma
propensao a atitudes colaborativas.

Ao evidenciar a relagdao horizontal como mais bem
dotada de confianca que a relacdo a vertical, este estudo instiga
trabalhos futuros para o aprofundamento das razdes que levam
a compreender por que se confia mais em concorrentes que
nos parceiros de negécios. Sugerem-se, entdo, estudos que
aprofundem a relagao entre a geografia econdmica e a confianca
nos relacionamentos verticais e horizontais em cluster de empresas.
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Outrossim, estudos que pudessem relacionar a ocorréncia
do construto confianca e a cultura organizacional contribuiriam
para uma melhor compreensdao do comportamento dessas
empresas que parecem “forjar” uma relacdo préxima, abrindo
chances para serem vitimas de oportunismo por parte de
seus parceiros, o que a literatura tem chamado de dark side
da colaboragdo. Nesse caso, maiores niveis de confianga
ndo redundardo em maiores beneficios ou maiores niveis de
desempenho da organizacao, se isolados de mecanismos de
governanca. Mas quais deles seriam mais eficazes e eficientes,
e em quais ambientes empresariais?
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