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Resumo

Relagcbes interorganizacionais sociais e econdmicas podem ser observadas em cadeias produtivas (intra-
cadeia) assim como com agentes econGmicos de cadeias produtivas complementares (inter-cadeias). Além
disso, alguns aspectos transacionais podem impactar de forma mais acentuada em relacionamentos intra-
cadeia (ex. especificidade de ativos, freqiiéncia e comprometimento) e ndo apresentarem a mesma
significancia em relacionamentos inter-cadeias. Em contrapartida, aspectos como grau de dependéncia,
custo de termino de relacionamento e oportunismo inter-cadeias podem vir a afetar as relagdes intra-
cadeia propagando seus efeitos ao longo da rede de relacionamentos sociais e transacionais existentes
entre os agentes econdmicos. O presente ensaio objetiva efetuar uma discussao tedrica buscando integrar
elementos da Economia dos Custos de Transacdao e Marketing de Relacionamento em cadeias produtivas
elucidando as proximidades e complementaridade existentes entre esses campos de estudos
organizacionais. Ainda, o estudo busca propor uma discussdo relacionada aos efeitos de elementos
transacionais propagados em longo da rede de relacionamentos intra-cadeia e inter-cadeia.

Palavras-Chave: Cooperacdo entre empresas; Cadeias produtivas; Performance.
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Abstract

Social and  economic  interorganizational
relationships can be observed within supply chains
(intra-chain) as well as relationships with
economic agents of complementary production
chains (inter-chains).  Associated to this
assumption we also have to take into account
transactional aspects that can present more
impact in intra-chain relationships (eg. asset
specificity, frequency and commitment) and do
not present the same impact in inter-chains
relationships. In contrast, aspects like the degree
of dependency, cost breakup and opportunism
inter-chains are likely to affect intra-chain
spreading its effects across the network of social
relationships and transaction between economic
agents. This essay seeks to establish a theoretical
discussion seeking to integrate elements of
Transaction Cost  Economy, Relationship
Marketing in production chains and elucidating
the close complementarities between these fields
of organizational studies. Alto, this essay proposes
a discussion regarding the effects of certain
transactional elements propagated along the
network of social relationships and intra-chain
inter-chain.

Keywords: Cooperation between companies;
Production chains; Performance.

1 INTRODUCAO

Dado o ambiente competitivo e turbulento, o
estabelecimento de vinculos interdependentes
com outras organiza¢des atuantes no processo
produtivo da cadeia de valor representa uma
estratégia vital para aumentar as margens de
retorno e elevar as condi¢des de competitividade
(WOOD e ZUFFO, 1998; PORTER, 1989).

Surge sob esse contexto o pensamento sistémico
atrelado a configuracdo de redes organizacionais
onde o desenvolvimento de sinergias
operacionais e estratégicas geram vantagens
competitivas mais sustentaveis e duradouras.

Essa é a ldégica inerente ao pensamento do

Gerenciamento da Cadeia de Suprimento (Supply
Chain Management) que reside na premissa
basica de que a eficiéncia operacional e
organizacional pode ser aprimorada por meio do
compartilhamento de competéncias, informacdes
e planejamento conjunto (BOWERSOX e CLOSS,
2001).

Entretanto, constata-se uma preocupagdo
académica e empresarial com as relagdes
interorganizacionais em cadeias produtivas
especificas. No entanto, as empresas podem vir a
manter relacionamentos entre si mesmo que
atuem em cadeias produtivas diferentes e
complementares.

Assim, surge a necessidade de investigacdes a
respeito das relagGes entre cadeias produtivas, ou
seja, relacGes inter-cadeias, abrangendo o nivel
de analise dos enfoques tradicionais das rela¢des
interorganizacionais que ocorrem dentro de uma
cadeia produtiva especifica (intra-cadeia). Estudos
que buscam efetuar andlises com um
direcionamento horizontal s3o muitas vezes
voltados para a andlise de relagbes horizontais
entre cooperativas de produtores (CHIFFOLEAU,
DREYFUS, STOFER e TOUZARD, 2007) assim como
redes horizontais varejistas.

Relagbes horizontais entre empresas atuantes nos
diversos niveis das cadeias produtivas, assim
como os efeitos de tais relagBes inter-cadeias
ainda carecem de investiga¢des adicionais. Ainda,
o recorte analitico pode ser dado para os efeitos
de propagacdo de tais relagdes horizontais em
outros agentes econdmicos atuantes nas cadeias
produtivas complementares.

As relacdes interorganizacionais sdo, portanto,
elemento essencial para o ganho competitivo das
organizagbes assim como aumento de
desempenho. A insercdo e posicdo dessas
organizagdes ao longo de cadeias produtivas, no
que tange os relacionamentos sociais, niveis de
interdependéncia e complementaridades com os
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outros agentes econdmicos, determinam grande
parte de suas acOes e ganhos competitivos.
Entretanto, ndo podemos ignorar que essas
relacGes sociais e econbmicas podem ser
observadas dentro de cadeias produtivas (intra-
cadeia) assim como relacionamentos com agentes
econdmicos de cadeias produtivas

complementares (inter-cadeias).

Associado ao pensamento  anteriormente
explicitado, também temos que considerar
aspectos transacionais que podem impactar de
forma mais acentuada em relacionamentos intra-
cadeia (como especificidade de ativos, freqiiéncia
transacional e comprometimento) e
apresentarem significancia diferenciada em

relacionamentos inter-cadeias.

Em contrapartida, aspectos muitas vezes de dificil
visualizagdo como grau de dependéncia, custo de
termino de relacionamento e oportunismo inter-
cadeias podem vir a afetar as relagbes intra-
cadeia propagando seus efeitos ao longo da rede
de relacionamentos sociais e transacionais
existentes entre os agentes econdmicos.

Com isso, o presente ensaio tedrico se propde a
efetuar uma discussdo inicial a respeito das
relacBes inter-cadeias (organizacdes pertencentes
a cadeias produtivas distintas) assim como propor
um framework tedrico analitico incorporando
alguns elementos transacionais advindos da
Economia dos Custos de Transacao e Marketing
de Relacionamento. Incorpora-se ainda a andlise
o nivel de assimetria informacional existente
entre agentes econdmicos.

Este ensaio estd estruturado de modo a, na
segunda secdo, efetuar uma revisao tedrica a
respeito de cadeias e configuragdes produtivas. A
terceira parte é dedicada a explorar os elementos
transacionais eleitos para compor o framework
analitico. Na quarta secdo deste ensaio é
apresentado o framework elaborado juntamente
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com uma discussdo. Finalmente, na quinta se¢do
sdao apresentadas as consideracdes finais do
estudo juntamente com algumas sugestGes de
estudos futuros.

2 ANALISE DE CADEIAS E CONFIGURACOES
PRODUTIVAS

Direcionando a analise para a interdependéncia
existente entre os agentes econémicos, as redes
de empresas podem ser estruturadas de diversas
formas (WOOD e ZUFFO, 1998). Além disso, cada
uma destas formas distintas possui
especificidades que podem servir a propodsitos

distintos.

Ainda, estas estruturas de relacionamento visam
fomentar aspectos relacionados a diminuicdo das
fronteiras existentes entre as organizacdes de
modo a fortalecer o comprometimento e a
integracdo entre as partes envolvidas em um
processo maior. Logo, essa desfronteirizacdo
organizacional ocorre gerando a
diminuicdo/eliminacdo de barreiras verticais,
horizontais, externas e geograficas.

Apesar da necessidade de uma maior integragao
entre os atores de uma cadeia produtiva, nem
sempre isso é facil devido a fatores dificultadores,
como a divergéncia existente entre as diferentes
culturas organizacionais.

Também podem ser observadas divergéncias de
posicionamentos e interesses estratégicos,
assimetrias de poder e informagcdo e outras
divergéncias que podem prejudicar o bom
andamento da integragdo interorganizacional.

Mas um ponto inegdvel é que com a
desfronteirizacdo e integracdo entre os atores, a
logistica e as atividades operacionais passam a
assumir um papel estratégico. O conceito de
Supply Chain Management (SCM) foca entdo nas
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atividades  integradas entre os  atores
organizacionais  participantes do  processo
produtivo e logistico que devem estar orientados
para a maximizacdo do valor entregue no final da
cadeia ao consumidor final, assumindo assim um
papel importante nas estratégias de mercado e

de marketing.

Entretanto, aspectos ainda devem  ser
considerados, como o nivel de dependéncia
existente entre os atores e os elos da cadeia, os
riscos de oportunismos e niveis de integracdo
(com contribuicdo da ECT, Visdo Baseada em
Recurso e Teoria da Dependéncia de Recursos),
pois esses relacionamentos devem  vir
acompanhados de certas condicdes e exigéncias
para que se possa obter a elevagdo do valor final
a ser entregue aos consumidores finais. Ainda
pressupde-se que a combinacdo de capacidades,
competéncias e complementaridade de tarefas
podem vir a gerar vantagens competitivas
baseadas no valor entregue ao consumidor final e
no nivel de relacionamento existente entre os
parceiros.

Considera-se que as organiza¢Ges estdo atuam
em um uma ldégica de competicdo em redes. O
sucesso de uma organizacdo ird depender de
como esta ird gerenciar os relacionamentos e
integrar competéncias diversas através da Cadeia
de Suprimentos.

Sob esta perspectiva de analise, o Gerenciamento
da Cadeia de Suprimentos (SCM) lida com a
exceléncia de todos os processos organizacionais
e representa uma nova maneira de gerenciar o
negécio e os relacionamentos com outros
membros de uma cadeia de suprimentos
(LAMBERT e COOPER, 2000).

No entanto, existem ainda divergéncias tedricas
entre os conceitos de SCM e logisticas assim
como a relagdo das atividades de gerenciamento
da cadeia de suprimentos com as atividades de
marketing, relacionadas a geracao de valor para o

consumidor final. A proposta de integracdo entre
as partes atuantes em um processo maior
(interorganizacional) assume a posi¢do central do
conceito de SCM.

O desenvolvimento inicial de uma estrutura
conceitual de SCM consiste em 3 elementos
fortemente inter-relacionados: (1) a estrutura de
rede, (2) os processos de negdcios, e (3) o
gerenciamento dos componentes. A estruturagdo
da rede de relacionamentos existentes é tarefa
ardua e bastante complexa onde 3 aspectos
devem ser analisados para cumprir esta tarefa: (1)
identificagdo dos membros da cadeia de
suprimentos, (2) definicdo das dimensdes
estruturais da rede, e (3) o estabelecimento dos
diferentes tipos de links de processos existentes
através da cadeia de suprimentos.

Na definicao das dimensdes estruturais defini-se a
estrutura horizontal (nimero de niveis ao longo
da cadeia), a estrutura vertical (niumero de
fornecedores/clientes em cada nivel) e o
posicionamento  horizontal da companhia
considerada como foco de analise. Além disso, é
importante também estabelecer quem sdo os
membros primarios e membros de suporte que
atuam na rede (LAMBERT e COOPER, 2000).

Um membro é classificado como primario quando
é considerado como sendo uma empresa
autéonoma que desempenha atividade
operacional e/ou gerencial relacionada aos
processos de negdcios projetados para produzir
saidas especificas para um determinado cliente

ou mercado.

Um membro secunddrio, por outro lado, é aquele
considerado como fornecedor de conhecimento,
utilidades e recursos necessarios para que os
membros primarios possam desempenhar suas
atividades (LAMBERT e COOPER, 1998).

Dando continuidade a analise, os processos de
negocios da cadeia de suprimentos levam em
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consideracdo a andlise de alguns processos
organizacionais necessdrios para o melhor
entendimento e planejamento da cadeia de
suprimento.

Dentre  estes processos estdo: (1) o
gerenciamento dos relacionamentos com os
clientes, (2) o gerenciamento dos servicos aos
clientes, (3) o gerenciamento da demanda, (4)
atendimento de pedidos, (5) gerenciamento dos
fluxos de manufatura, (6) aquisicGes e compras,
produtos e
comercializagdo e (8) retorno (LAMBERT e
COOPER, 2000).

(7) desenvolvimento de

Outro aspecto a ser analisado sdo os tipos de elos
existentes entre as organizagGes da cadeia, ja que
se considera uma cadeia de suprimento como
sendo também um agrupamento dindmico de
relagdes e interagcbes entre seus membros.
Sugere-se a existéncia de 4 tipos diferentes de
conexodes: (1) ligacbes de processos de negdcios
gerenciados, (2) ligagbes de processos de
negocios monitorados, (3) ligacbes de processos
de negdcios ndo-gerenciados, e (4) ligacGes de
processos de negécios de ndo-membros
(LAMBERT e COOPER, 2000).

Cada uma delas apresenta particularidades e
também um nivel de importancia e impacto nas
atividades da empresa foco de andlise.

As ligacOes de processos gerenciados sdo as
ligacdes relativas a processos que a empresa focal
julga ser importante integrar e gerenciar. As
ligacGes de processos monitorados sdo
consideradas importantes pela empresa focal a
ponto de serem monitoradas, mas que nao sao
consideradas criticas e possivelmente sejam
gerenciadas por outros atores da cadeia de
suprimentos.

As ligagBes de processos ndo-gerenciados sdo as
ligacbes que a empresa focal ndo se envolve
diretamente sendo conexdes consideradas como
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processos ndo criticos e de menor importancia. E
finalmente as ligacbes de processos com ndo-
membros sdo ligacbes existente entre membros
da cadeia de suprimento da empresa focal com
outros membros que ndo pertencem a essa
cadeia. Considera-se que estas ligagbes nado
pertencam diretamente a cadeia de suprimentos
em analise, mas tais ligacbes podem
desempenhar impactos no desempenho da
cadeia da empresa focal.

Todas estas questdes e definicdes supracitadas
sdo agrupadas em um modelo final de processos
de negdcios que atua em uma légica de rede
interorganizacional, apresentado na figura 1.

Por meio da identificacgdo dos aspectos
anteriormente citados, Lambert e Cooper (2000)
identificam os 9 componentes de gerenciamento
para o sucesso do SCM: (1) planejamento e
controle, (2) estrutura de trabalho, (3) estrutura
organizacional, (4) estrutura facilidade de fluxo de
produtos, (5) estrutura facilitada de fluxo de
informacdes, (6) métodos de gerenciamento, (7)
estruturas de poder e lideranca, (8) estruturas de
risco e recompensa, e (9) cultura e atitudes.

Essa proposta de mapeamento da cadeia de
suprimento proporciona melhores condigdes para
0 seu gerenciamento, além de retomar a
importancia de se trabalhar hoje com uma ldégica
de complementaridade de tarefas e processos
entre as organizagdes atuantes em uma rede de
relacionamentos interorganizacionais
interdependente. Logicamente, ao se analisar as
relacGes de negdcios entre os atores de uma
cadeia de suprimentos, devemos também
analisar seus possiveis impactos nas atividades e
desempenhos dos demais atores da cadeia.
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Figura 1: Tipos de ligacdes de processos organizacionais interorganizacoes

Fornecedeores de Fornecedores Fornecedores
3° nivel ou de de 2° nivel de 19 nivel
ponto de origem

Forneced. do 3° ao nivel ‘n’

Fornecedores no ponto de origem

Clientes de Clientes de

Clientes de

1° nivel 2° nivel 3° nivel ou finais

Cliente Final

Clientes do 3° ao nivel “n”

—— Ligagbes de Processos Gerenciados
—————— Ligaces de Processos Monitorados

——— LigagGes de Processos com Néo-Membros

Il Empresa Focal
[ 1 Membros da Cadeia de Suprimentos da Empresa Focal
—— Ligacbes de Processos Ndo-Gerenciados [ ] Ndo-Membros da Cadeia de Suprimentos da Empresa Focal

Fonte: Traduzido de Lambert e Cooper (2000).

O modelo de Lambert e Cooper (2000) direciona
sua atengdo para uma empresa focal e as
empresas que fazem parte de sua rede de
relacionamentos de forma direta e indireta
(relagdes intra-cadeia).

Entretanto, as relages possiveis entre empresas
de cadeias produtivas complementares nao sdo
incorporadas devidamente. Estudos que buscam
investigar as relagbes inter-cadeias sdo
considerados recentes e direcionam o foco
académico para uma nova linha de complexidade.

Se considerarmos que o nivel de analise das
relacdes interorganizacionais dentro de uma
cadeia produtiva é meso-analitico (DOPFER,
FOSTER e POTTS, 2004), as relagbes inter-cadeias
assumem um maior nivel de complexidade devido
ao seu recorte mais amplo.

Contribuices do pensamento sistémico e da
teoria da complexidade permitem encarar esses

relacionamentos inter-cadeias como sendo
afetados diretamente pelos relacionamentos
intra-cadeia e vice-versa. De modo a ilustrar o
pensamento das relagdes inter-cadeias e intra-
cadeia, elaborou-se a figura 2.

Foi considerada a existéncia de duas empresas
focais no framework acima, sendo ambas
fabricantes de algum produto industrial qualquer.
No entanto, para fins de explanagdo das idéias
gerais deste ensaio, assume-se que esses
fabricantes desenvolvam produtos que sdo
complementares ou de segmentos semelhantes.

Também é necessario ignorar a ligacao existente
entre essas empresas focais nesse primeiro
momento de argumentacdes, ja que essa ligacdo
serd incorporada a analise em um segundo
momento.
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Figura 2: Mapa de ligagOes e relacionamentos intra-cadeia e inter-cadeias

Produtores
de insurnos
Beneficiadores
de insumos
Processadores
de insumos

Empresas comuns &
ambas as cadeias

Empresas gue atuam em
apenas uma das cadeias -_— =

Y )
& Apenss Cadeia 1

Nota-se entdo que essas empresas focais atuam
em cadeias produtivas distintas. Dessa forma,
essas cadeias produtivas ndo se relacionam entre
si diretamente. Existem empresas entdo que
atuam em ambas as cadeias assim como
empresas que atuam em apenas uma das cadeias

observadas, tanto a jusante como a montante.

As ligagOes de negbdcios existentes entre as
empresas do framework também sao salientadas
e classificadas de acordo com o posicionamento
das empresas que atuam em apenas uma ou em
ambas as cadeias. As relagles transacionais entre
empresas que atuam em ambas as cadeias
produtivas
impacto

possivelmente
estratégico e

apresentam um

operacional mais

Fabricantes 1

Anenas Cadeia 2

Fabricantes 2
Varejistas

— Ligagao entre empresas gue stusm em ambss a3 cadeias

— Ligsgdo entre empresa que stua em spenss ume cadeis
COm empresa que stua em ambas as cadeias

Ligac&0 entre empresss gue stuam em apenas uma cadeis

RelagEo interorganizacional horzontal presente ou ausente erfre empresas focais

Cadeia Mista ou intersecgéo

acentuado e com propaga¢dao maior ao longo de
ambas as cadeias produtivas. Cabe salientar que
desconsiderando formulacao

estamos nessa

inicial os tipos de bens negociados e os

mecanismos de coordenacgao envolvidos.

Em um segundo momento incorpora-se a relagio

entre as duas empresas focais onde esse
relacionamento pode ser caracterizado como
uma cooperagdo interorganizacional horizontal. O
nivel de associacdo entre essas empresas pode
variar (alianga estratégica, joint venture ou até
mesmo uma fusdo). Logicamente, quanto maior
for o nivel de integracdo entre essas empresas
maiores serdo os impactos para as demais

empresas pertencentes as cadeias produtivas a
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jusante e a montante. Assumindo que seja
iniciado um relacionamento cooperativo entre as
empresas focais, pode-se sugerir que os efeitos
propagados para as demais empresas de ambas
as cadeias produtivas serdo potencializados.

Além disso, a andlise dos elementos transacionais
observados nesse ensaio elucida uma
compreensdo melhor do fenémeno onde a
aproximacdo entre as cadeias poderad ser mais
acentuada se existir um maior nivel de confianca
e comprometimento entre as empresas focais
associadas.

Também se considera que a ocorréncia de a¢oes
oportunistas por parte de uma das empresas
focais resultarda em impactos negativos mais
acentuados a jusante e a montante de ambas as
cadeias produtivas. Uma argumentacdo mais
detalhada é apresentada mais adiante nesse
ensaio.

3 ELEMENTOS TRANSACIONAIS ANALISADOS

Esta secdo tem por propdsito analisar
conceitualmente os elementos transacionais
centrais deste estudo originarios principalmente
da Economia de Custos de Transagdo (ECT)
(COASE, 1937; WILLIAMSON, 1975; 1985) e do
Marketing de Relacionamento (MR) (MORGAN e
HUNT, 1994; WILSON e VLOSKY, 1997).

Também sdo analisadas as proposicdes tedricas
da assimetria informacional entre agentes
econdmicos. A partir dessa discussdo inicial
pretende-se  argumentar a respeito das
complementaridades existentes entre os campos
tedricos de modo a incorporar esses elementos
transacionais em um framework proposto.

Considera-se  que  muitos dos  estudos
desenvolvidos nos ultimos anos, que objetivaram

analisar relacOes interorganizacionais e

configuracdes produtivas, sdo baseados na ECT.
Williamson (1985) defende a proposta de que a
firma opta por um modo de transacionar
baseando-se no critério de minimizagdo da soma
dos custos de producao e dos custos de transagado
(KOGUT, 1988).

Os custos de transagdo existentes nas transagdes
de negdcio referem-se aos esforcos despendidos
pelos atores envolvidos na transa¢ao no processo
de escrever e garantir o cumprimento de
contratos de transagGes ou trocas. Esses custos
ainda podem ser classificados como ex-ante e ex-
post, sendo os primeiros os custos das atividades
de analise, investigacao e elaborag¢ao contratual;
e os Ultimos os custos dos esforcos feitos para
garantir que os acordos contratuais sejam
cumpridos pelos atores envolvidos (WILLIAMSON,
1985).

Os dispéndios sdo analisados desde os esforgos
iniciais de investigacdo do histdrico e legitimidade
dos atores até o monitoramento para que as
devidamente

cldusulas  acordadas  sejam

cumpridas.

O framework da ECT é composto de alguns
elementos essenciais e de diferentes niveis de
abrangéncia. O primeiro elemento observado sob
uma perspectiva macro-analitica é o ambiente
institucional sendo considerado o meio onde as
transagbes entre os agentes econdmicos
ocorrem.

O ambiente institucional é concebido como o
arranjo regulatério de regras politicas, sociais e
legais que estabelecem as bases para a producgao,
troca e distribuicdo (DAVIS e NORTH, 1971). Dessa
forma, o ambiente institucional é responsavel por
determinar as regulamentag¢fes e normatizagdes
legais que orientam, limitam e condicionam as
relages transacionais entre os agentes.

Um ponto interessante, e possivel gerador de
insight para futuros estudos, é o aprofundamento
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da analise do ambiente institucional assim como a
investigacdo das respostas estratégicas adotadas
pelos agentes econdmicos com relacionamentos
inter-cadeias frente as pressdes institucionais
(OLIVER, 1991; DIMAGGIO e POWELL, 1983).

Outro elemento chave abordado na ECT sdo as
estruturas de governanca que sdo analisadas sob
uma perspectiva meso-analitica (DOPFER, FOSTER
e POTTS, 2004).

As estruturas de governanga sdo as estruturas
contratuais que os participantes usam para
formalizar a relagdo (GULATI, 1998) ou os
mecanismos de coordenagdo adotados para
garantir que as transagbes entre os atores
ocorram da maneira como foram planejadas e
contratadas.

A eficdcia dessas estruturas de governanca varia
de acordo com as caracteristicas do ambiente
institucional, com as caracteristicas dos agentes
econdmicos envolvidos e as caracteristicas da
transacao (WILLIAMSON, 1993).

Uma forma de classificar essas estruturas de
governancga é defini-las em 3 classes que sdo as
estruturas hierdrquicas, as estruturas de mercado
e as estruturas hibridas (WILLIAMSON, 1985;
1993).

A decisdo de qual estrutura adotar é efetuada
mediante a andlise das caracteristicas das
transacbes e dos agentes envolvidos. A
governanc¢a de mercado é aconselhada quando a
transacao é casual e a especificidade dos ativos é
baixa.

Dessa forma o préprio mercado onde a transagao
ocorre se encarrega de controlar e coordenar as
acdes. J& no outro extremo encontra-se a
estrutura hierdrquica onde a transacdo é
freqliente e a especificidade dos ativos é a mais
alta (WILLIAMSON, 1985).
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Assim, é necessaria uma estrutura de governanga
altamente rigida ja que o risco de oportunismo é
o maior. As demais situacdes podem ser
consideradas como estruturas de governanga
hibridas ou intermediarias as outras duas.

Com o objetivo de determinar a melhor estrutura
de governanca, sdo analisados 5 elementos para
definir as transacdo e os custos transacionais.

Na perspectiva do tomador de decisdo
relacionada ao comportamento humano sdo
salientadas: (1) a racionalidade limitada do
tomador de decisdo; e (2) o risco de
comportamentos oportunistas. Ja4 os aspectos
especificos das transagdes sdo: (1) a existéncia de
ativos especificos a transagdo, (2) a freqiéncia
com que estas ocorrem; e (3) a incerteza a qual a
transacdo estd associada. Na figura 3 ¢é
apresentado um framework com os elementos
essenciais da ECT.

De modo a complementar as contribuicdes da
ECT, este ensaio aborda o marketing de
relacionamento assim como seus principais
elementos transacionais.

A orientacdo para o relacionamento, considerada
uma postura estratégia que tem adquirido grande
interesse do meio académico nos ultimos anos,
pressupde o foco nos relacionamentos entre as
empresas e seus stakeholders objetivando
vantagens competitivas.

De fato, o Marketing de Relacionamento pode ser
definido como o marketing visto sob a
perspectiva dos relacionamentos, redes e
interacbes (GUMMESSON, 2000). J& na visdo de
Morgan e Hunt (1994, p. 22), “o marketing de
relacionamento se refere a todas as atividades de
marketing dirigidas a estabelecer, desenvolver e
manter trocas bem-sucedidas”.
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Figura 3: Framework da Economia dos Custos de Transacao
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Os relacionamentos atualmente ganham um
patamar estratégico no processo de gestdo
(WILSON, 1995) em virtude nos niveis elevados e
complexos de competicdo global, assim como
devido a migracdo do poder de barganha para as
maos dos clientes finais.

Isso faz com que organizagdes busquem
relacionamentos mais duradouros e vantajosos
gue possam trazer beneficios mdtuos e, com isso,
conquistar e fidelizar seus clientes.

Se colocarmos em um continuum as relagbes
entre fornecedores e compradores em termos de
freqliéncia e relacionamento social, em um
extremo teremos as transacdes discretas e no
outro as transag¢les relacionais. Transagdes
discretas sdao caracterizadas por serem de
duragdo curta, comunica¢do limitada e auséncia
de lagos estreitos entre as partes envolvidas.

J& as transacGes relacionais possuem uma
orientagdo para o longo prazo consolidadas por
meio de cooperagao, confianca e
comprometimento (MACNEIL, 1974).

Ao observarmos o nivel de relacionamento
existente como sendo uma varidvel continua e
com caracteristicas distintas, podemos
compreender melhor o0s pressupostos do
Marketing de Relacionamento.

As trocas relacionais s3ao adequadas em
transacbes de longo prazo e podem vir a trazer
ganhos mutuos para as partes envolvidas.
Entretanto, conforme os pressupostos da ECT,
essas trocas relacionais podem exigir a
necessidade de uma estrutura de governanga
adequada as suas caracteristicas.

Em transacdes especificas pode ser dispendioso e
pouco efetivo a adog¢do de posturas de transagées
relacionais quando ha uma maior énfase em
vendas individuais (GANESAN, 1994).

Assim, a gestdo de relacionamentos observa e
analisa atitudes e ag¢des empresariais e de
tomadores de decisdes que possam vir a resultar
em relagdes duradouras que possibilitem o
beneficio para ambos os lados de uma transagao
(WEBSTER, 1984).
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De acordo com o exposto acima, observa-se que
o Marketing de Relacionamento estd ligado as
definicdes de cadeia de suprimento, cadeia de
producgdo e cadeia de demanda, ja que estabelece
qgue o relacionamento entre fornecedores e
compradores agregando valor ao longo de uma
cadeia interdependente.

Com isso, gera a entrega de um valor a jusante da
cadeia (consumidores finais), assim como
também valor superior a montante da cadeia (ex.
acOes de logistica reversa e fluxo de informacdes
de mercado).

Também se verifica uma proximidade tedrica
entre a orientacdo para o marketing de
relacionamento e a ECT em alguns aspectos, ja
que ambas as perspectivas de analise se focam
nas transagGes existentes e de como essas
transagdes ocorrem. Inclusive, um numero
bastante considerdvel de estudos empiricos na
area de marketing observando as transacoes
existentes entre consumidores e fornecedores
tém adotado o paradigma da ECT para explicar as
decisOes que envolvem a adocdo de estruturas de
governancga cabiveis (ANDERSON e WEITZ, 1989;
HEIDE e JOHN, 1992).

Existem modelos amplamente adotados para
avaliar a orientacdao para o relacionamento.
Entretanto observa-se que os que possuem maior
destaque sdo os modelos de Hunt e Morgan
(1994) e o de Wilson e Vlosky (1997).

O modelo de Wilson e Vlosky (1997) analisa 6
dimensdes previamente definidos que sdo: (1)
dependéncia; (2) nivel de comparacdo de
alternativas; (3) investimentos especificos no
relacionamento; (4) comprometimento; (5)
confianga; e (6) partilha de informagdes.

Cada uma dessas dimensdes influencia no nivel
de orientagdo para o relacionamento. O modelo
se propde a avaliar e diferenciar os
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relacionamentos tradicionais dos

relacionamentos de parceria.

Verifica-se que algumas das dimensdes do
modelo de Wilson e Vlosky podem contribuir para
a mensuragdo de outras varidveis chaves da
proposta do framework deste estudo, como por
exemplo, os custos de transacdo e dos lagos
sociais entre os agentes econOmicos.

J& o modelo de Hunt e Morgan (1994)
simplificado analisa a relagdo direta de 4
principais dimensdes que influenciam no nivel de
comprometimento com o relacionamento. Essas
dimensdes sdo:

(1) custos de termino do relacionamento;
(2) beneficios do relacionamento;

(3) valores compartilhados; e

(4) confianga.

Esse modelo ainda analisa a relagao entre outras
varidveis consideradas como antecedentes e
conseqliéncias da confianca assim como
conseqliéncias do comprometimento para com o
relacionamento.

O modelo tedrico completo (Modelo KMV de
Marketing de Relacionamento) proposto por Hunt
e Morgan (1994) ainda explicita se as relaces de
influéncia sdo consideradas como positivas ou
negativas. O diagrama esquematico do modelo é
apresentado na figura 4.

s

Um ponto interessante a salientar é que o
Modelo KMV adota a dimensdo “comportamento
oportunista” para avaliar e mensurar o grau de
confianga.

Isso pode auxiliar no processo de mensurac¢ao dos
custos de transacao percebidos pelos agentes nas
relacGes de negdcio, j3 que se observa um
consenso tedrico e empirico de que existe uma
dificuldade de mensuracdo desta varidvel dada a
sua subjetividade.
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Figura 4: Modelo KMV de Marketing de Relacionamento
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Fonte: Adaptado de Morgan e Hunt (1994, p. 22)

Dentre outros modelos observados na literatura
existente sobre Marketing de Relacionamento,
observa-se que algumas dimensdes de analises
sdo mais comumente abordadas.

Dentre essas variaveis (ou constructos)
observadas de modo mais freqliente tem-se a
confianga e o comprometimento (DONEY e
CANNON, 1997; MORGAN e HUNT, 1994; WILSON
e VLOSKY, 1997). A seguir sdo apresentadas as
dimensdes consideradas neste estudo e que

compuseram o framework analitico elaborado.

3.1 INCERTEZA

Um dos aspectos inerente as transacbes é a
incerteza a qual os agentes econbmicos estdo

sujeitos. Essa incerteza é relacionada ao

desconhecimento das agbes futuras dos demais
agentes econdmicos envolvidos nas transagoes.

Beneficios do + Comprometimento - .
. Relacionamento
Relacionamento com o
Relacionamento

Confianca

Aquiescéncia

Propensédo para
deixar o

Cooperagio

Conlflito
Funcional

Farina, Azevedo e Saes (1997), distinguem trés
diferentes conceitos de incerteza assim como

diferentes niveis de abrangéncias.

O primeiro é denominado de risco e refere-se a
de dada distribuicdao de
probabilidade.

variancia uma

O segundo, argumentado por North (1990) é o de

que a incerteza corresponde aos
desconhecimentos dos possiveis acontecimentos
futuros. E, por fim, Milgrom e Roberts (1990)

focam no aspecto informacional da incerteza.

A incerteza é encontrada em relacGes onde a
informagdo é incompleta e assimétrica sendo,
portanto, relacionada a assimetria informacional
agentes
envolvidos em transagGes interorganizacionais.

existente entre os econdmicos

Objetivando contribuir para a avaliagdo da

incerteza existente em uma transacdao, a

avaliacdo do risco percebido em transagbes de
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negdcios tem sido tema de estudos em diversas
areas de interesse. Cunningham (1967) foi um dos
primeiros estudiosos a sugerir um modelo
bidimensional delineado para mensurar a certeza
percebida de um determinado evento acontecer
e as suas conseqliéncias.

Ao identificar o nivel de certeza (ou incerteza) por
meio de mecanismos e escalas de mensuracao ja
validadas pode ser possivel definir o grau de
incerteza com que um tomador de decisdes opera
e, com isso, definir de uma melhor forma os
custos de transagdo incorridos.

Entretanto, considera-se essa avaliacdo da
incerteza altamente subjetiva, limitacdo esta
semelhante a outros elementos transacionais
como o risco de oportunismo e os limites de
racionalidade dos agentes.

A avaliagdo da incerteza entdo auxilia na tomada
de decisao da melhor estrutura de governancga a
ser adotada (WILLIAMSON, 1985; FARINA,
AZEVEDO e SAES 1997).

A incerteza estd relacionada a racionalidade
limitada dos agentes e com a incompletude dos
contratos e, dessa forma, com o comportamento
possivelmente oportunista dos agentes (ARROW,
1974).

Portanto, pode-se afirmar que quanto maior a
incerteza dos eventos futuros, maior é a
necessidade de uma estrutura de governanca
hierdrquica. J4 quanto menor a incerteza
existente, maior a probabilidade de que uma
governanca de mercado seja a mais adequada
para regulamentar e monitorar as transacoes.

Além disso, a incerteza estd intimamente
relacionada a assimetria informacional podendo
ser classificada em dois tipos de incerteza
adotadas comumente na Teoria da Agéncia.

O primeiro tipo de incerteza esta relacionado aos
comportamentos futuros dos agentes. Jd o
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segundo tipo é relacionado aos resultados das
decisbes tomadas de acordo com interesses
especificos (HEIJDEN, WAGENAAR, NUNEN e
BOSCH, 1995).

3.2 FREQUENCIA

A freqliéncia da repeti¢cdo de uma transagdo entre
agentes econOmicos é outro elemento central
analisado na ECT. Esse elemento transacional
observavel impacta nas transagdes por meio da
diluicdo dos custos de adogdo de mecanismos
complexos de governancga utilizados por varias
transagdes e possibilitando a construgao de uma
reputacdo legitimada por parte dos agentes
envolvidos nas transagcbes que se repetem
(FARINA, AZEVEDO e SAES, 1997).

Isto ocorrendo, faz com que se estabeleca uma
relacdo de maior confianca e comprometimento
entre os agentes econdmicos, diminuindo os
custos de transag¢ao. Esse motivo, portanto, pode
ser considerado razodvel para a busca de
relacionamentos duradouros e estruturados
através de uma orientagdo para o relacionamento
(HUNT e MORGAN, 1994).

3.3 OPORTUNISMO

Outro elemento, oriundo originalmente da ECT,
importante nas andlises das relacdes
interorganizacionais é o oportunismo, o qual é
definido como a busca pelo interesse préprio com

dolo (WILLIAMSON, 1985).

O agente orientado economicamente pode vir a
utilizar artificios como mentiras, desvios de
informagcbes, enganos e outras praticas
moralmente questiondveis e de ma-fé para obter
ganhos individuais.

O comportamento oportunista ocorre devido a
racionalidade limitada dos agentes, pois eles ndo
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tém condicbes de prever todos os possiveis
acontecimentos e elaborar um contrato
completamente seguro. Inevitavelmente existirdo
falhas contratuais que poderdo ser aproveitadas
por outros agentes que agirdo de forma
oportunista.

Um aspecto importante relacionado aos
comportamentos oportunistas dos agentes sdo as
apropriacbes indevidas de conhecimentos e
tecnologias especificas (OXLEY, 1999) que podem
comprometer a confianga entre os agentes
elevando o risco percebido (RING e VAN DE VEN,
1992).

Logicamente  esses comportamentos  sdo
influenciados por especificidades de ativos e
niveis de assimetria informacional que sdo
transacionais

considerados elementos

fundamentais de analise.

Os estudos do Marketing de Relacionamento
absorvem o conceito de oportunismo oriundo da
ECT onde a definicdo é voltada para um
comportamento unilateral de busca de interesses
proprios de formas desonestas (HUNT e
MORGAN, 1994).

Os pressupostos do marketing de relacionamento
rejeitam a idéia de comportamentos
oportunistas, pois os mesmos prejudicam a
durabilidade dos relacionamentos entre os
agentes econdmicos onde o foco é a durabilidade

das relagGes de longo prazo (BALLANTYNE, 1999).

3.4 ESPECIFICIDADE DOS ATIVOS

Outro aspecto a ser observado na perspectiva de
analise dos Custos de Transacdo ¢é a
especificidade dos ativos.

Esta especificidade relaciona-se a facilidade pela
qual um determinado ativo pode ser deslocado
para usos alternativos, que nao o original ou o
principal, sem perda de seu valor produtivo

(BRITTO, 1994). Consideram-se seis tipos de
especificidades de ativos sendo: (1) especificidade
locacional; (2) especificidade de ativos fisicos; (3)
especificidade de ativos humanos; (4) ativos
dedicados; (5) especificidade de marca; e (6)
especificidade temporal (WILLIAMSON, 1991).

Essas especificidades as quais as transagdes estdo
sujeitas influenciam diretamente o risco de
comportamento  oportunista  existente e,
consequentemente a escolha das estruturas de
coordenacao envolvidas nas
(WILLIAMSON, 1985).

transagoes

Quanto maior a especificidade dos ativos, maior
serd a probabilidade de ado¢do de um processo
de internalizacdo, realizado por meio de
hierarquias internas aos agentes, ou seja, uma
estrutura de governanca hierarquica.

Assim, a especificidade dos ativos juntamente
com o oportunismo e a incompletude dos
contratos faz com que o investimento nesse tipo
de ativo esteja sujeito a riscos e problemas de
adaptacdo, gerando custos de transagdo (FARINA,
AZEVEDO e SAES, 1997).

Isso ocorre em virtude de um aumento do poder
de barganha de atores que possuem o controle
de ativos especificos para determinados fins. Com
isso, uma regulamentagdo hierarquica pode ser
necessdria  para  evitar  comportamentos

oportunistas futuros.

3.5 CUSTO DE TERMINO DO RELACIONAMENTO

Essa dimensdo de analise é oriunda do Marketing
de Relacionamento e esta relacionada ao custo
percebido pelos agentes econOmicos caso a
relacdo analisada seja terminada.

Esse custo pode estar associado a troca de
fornecedores/compradores (custos de término de
relacionamento vertical) assim como custo de
término de relacionamento com parceiros em

232



redes horizontais (ex. rede de empresas e aliangas
estratégicas horizontais).

Os custos de término podem ser encarados como
todas as perdas esperadas oriundas do término
assim como o resultado da percepcao da falta de
alternativas possiveis e vidveis associadas as
despesas da dissolugdo do relacionamento e
custos envolvidos na troca de parceiro (MORGAN
e HUNT, 1994).

Com isso, esse trade-off muitas vezes ndo
apresenta vantagens para que a troca seja feita,
levando os agentes econdmicos a manterem suas
posicdes com os atuais parceiros (DWYER,
SCHURR e OH, 1987).

3.6 CONFIANCA

A confianga pode ser posicionada como um dos
elementos centrais na andlise dos
relacionamentos entre agentes econdmicos,
sendo essa varidvel constantemente discutida no
ambito do marketing de relacionamento
(MORGAN e HUNT, 1994; BERRY, 2000) e da ECT
(CHILES e MCMACKIN, 1996).

A confianca pode ser entendida como um nivel
particular de uma probabilidade subjetiva na qual
um agente avalia e acredita que outro agente, ou
um grupo de agentes, ira agir de determinada
maneira (GAMBETTA, 1988), sendo, portanto,
uma questdo de previsibilidade (GROSSMAN,
1998) baseada em experiéncias passadas
(MOORMAN, DESHPANDE e ZALTMAN, 1993).

Um estado de confianga existe quando uma das
partes envolvidas na transacdo acredita na
integridade e na seguranca dos demais agentes
envolvidos (MORGAN e HUNT, 1994).

Complementa-se ainda que esse pressuposto
esteja relacionado com as experiéncias passadas,
sendo que o comportamento passado de um
agente o legitima de forma a torna-lo confiavel.
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A confianca pode ser obtida, alcancada ou
desenvolvida por meio das interacdes pessoais
entre os agentes econdmicos (SEAL, 1998)
reforcando a importancia dos lagos sociais
individuais e organizacionais existentes entre os
agentes.

Entretanto, o fato de um agente ser previamente
confidvel ndo o impede de agir de forma
oportunista. Apenas a probabilidade desse tipo
de comportamento é considerada menor.

3.7 COMPROMETIMENTO

Outra varidvel de grande importancia para a
andlise das relagbes interorganizacionais é o
comprometimento existente entre os agentes,
podendo essa varidvel ser relacionada
diretamente com a confianca, defini-se que o
comprometimento é a crenga que 0s agentes
econdmicos mantém de que o relacionamento
em questdo é algo de grande importancia e que
deve ser mantido por meio de esfor¢os muitas
vezes dispendiosos (MORGAN e HUNT, 1994).

Corroborando como esse pensamento, considera-
se que o comprometimento é visto como um
desejo duradouro de manter um relacionamento
considerado valioso (MOORMAN, ZALTMAN e
DESHPANDE, 1992).

Pode-se entdo considerar que o
comprometimento é uma funcdo que depende
diretamente do grau de valor que os agentes
econdmicos depositam na relagdo. Esse valor é

uma funcado de beneficios e custos envolvidos.

Diante dessas constatacdes, pode-se sugerir que
o0 comprometimento se relaciona de forma
positiva com outros elementos transacionais
como a confianca e o custo de término de
relacionamento.

Logicamente o comprometimento também pode
ser associado de forma negativa com outros
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elementos transacionais como o risco de
oportunismo e a incerteza. Pode-se sugerir ainda
gue a sustentabilidade de um relacionamento
dependa de um comprometimento mutuo entre
os agentes econbmicos envolvidos nas
transagoes.

3.8 ASSIMETRIA INFORMACIONAL

A assimetria informacional pode ser definida
como um estado onde uma das partes envolvidas
em uma negociagdo, transacdao ou contratagdo
possui melhores informagbes do que a outra
(HEIUDEN, WAGENAAR, NUNEN e BOSCH, 1995).

Essa condicdo permite a tomada de melhores
decisbes dados os interesses dos agentes
envolvidos (FISHER, FREDERICKSON e PEFFER,
2002).

Fortemente calcada na Teoria da Agéncia, a
assimetria informacional é observada como um
dos determinantes principais para a analise
decisdria dos mecanismos de governanca a serem

adotados em relagGes transacionais entre
agentes.

Portanto, o fenbmeno da assimetria
informacional pode ser relacionado aos limites de
racionalidade e, consequentemente, a incerteza
relacionada as ac¢des futuras dos agentes

economicos (EISENHARDT, 1989).

Sendo a assimetria um desequilibrio de poder e
condicbes de tomada de decisdo frente as
incertezas do ambiente e as ag¢des futuras dos
agentes econOmicos, esse elemento transacional
posiciona-se como fator de grande impacto no
processo de escolha das estruturas de governanga
mais adequadas.

4 PROPOSICOES TEORICAS DE
RELACIONAMENTOS INTRA-CADEIA E INTER-
CADEIAS

O framework elaborado e dedicado a explicitar as
suposicoes tedricas deste estudo em um nivel
vertical, ou em uma Unica cadeia de producdo, é
apresentado na figura 5. E possivel observar os

Figura 5: Framework multi-nivel e meso-analitico de relagdo entre agentes intra-cadeia
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elementos essenciais da ECT assim como os

elementos transacionais abordados
anteriormente  considerados nas relagOes
interorganizacionais com  outros  agentes
econdmicos da cadeia produtiva
(relacionamentos a jusante e a montante da

cadeia).

A proposta tedrica do framework acima é
estruturar a idéia de que os elementos
transacionais citados influenciam as relagOes
transacionais entre os agentes econémicos focais
(empresas 1 e 2).

Além disso, a andlise desses elementos
proporciona condicbes de tomada de decisdo
para a adog¢do de estruturas de governanga mais
adequadas. Logicamente 0s elementos
transacionais se relacionam entre si, o que torna

mais complexa a sua avaliagdo e monitoramento.

Além disso, as relacGes com outros agentes
econOmicos da cadeia produtiva e seus
elementos transacionais também afetam a
relacdo entre as empresas focais consideradas no
framework.

Portanto, a tese central do framework da figura 5
é a de que as os elementos transacionais
envolvidos na relacdo transacional entre as
empresas 1 e 2 afetam indiretamente as demais
relacdes existentes na cadeia produtiva onde as
condicbes transacionais vigentes entre agentes
especificos apresentam efeitos propagadores ao
longo de toda a cadeia de producgao.
Possivelmente esses efeitos sejam  mais
acentuados em agentes mais proximos das
empresas focais assim como em agentes
considerados mais estratégicos para a conducgdo
dos negdcios da cadeia em questdo.

Considera-se ainda que os efeitos possam vir a
perder parte da intensidade conforme vao se
propagando a jusante e a montante das empresas
focais. Tomando como exemplo hipotético a
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ocorréncia de ac¢les oportunistas por parte de
uma das empresas focais que consequentemente
resulte em diminuicdo de confianca e
comprometimento entre os agentes, pode-se
supor que essa postura oportunista afetara
negativamente os demais agentes ao longo da
cadeia produtiva resultando em uma perda de
valor acumulado resultantes dessa cadeia.

Além disso, a avaliacdo da especificidade dos
ativos, do custo de término de relacionamento e
da freqléncia, considerados aspectos menos
subjetivos de avaliagdo também influenciam a
relacdo entre as empresas focais. Finalmente a
assimetria  informacional e a incerteza,
fendbmenos inerentes a qualquer transagdo,
afetam as relagbes entre as empresas podendo
influenciar juntamente com os demais elementos
transacionais a adogdo de determinados
mecanismos de coordenacao.

Ainda, a observacdo do ambiente institucional
como nivel macro-analitico influencia as
estruturas de governanca e as relagBes
transacionais em nivel meso-analitico assim como
os elementos transacionais e perfis das empresas
em um nivel micro-analitico.

O segundo framework, semelhante ao anterior,
objetiva estruturar os mesmos elementos com
um foco nas relagbes transacionais entre
empresas pertencentes a cadeias produtivas
distintas.

Assim, a relacdo é considerada como horizontal
onde as empresas focais podem ser concorrentes
diretas ou ainda produtoras de bens
complementares.

As possibilidades de aliancas estratégicas entre
atores organizacionais de mesmo nivel em termos
de posicionamento na cadeia produtiva sao
diversas e ndo é foco especifico deste ensaio. O
framework com um foco no relacionamento inter-
cadeias pode ser observado na figura 6.
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Figura 6: Framework multi-nivel e meso-analitico de relacdo entre agentes inter-cadeias
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A proposta tedrica desse segundo framework é
ilustrar a idéia de que as relagbes transacionais
horizontais entre agentes pertencentes a cadeias
produtivas distintas podem vir a aproximar as
cadeias de forma mais ampla.

A partir da concepcdo de que as empresas focais
sdo atuantes em cadeias produtivas diferentes,
mas possivelmente complementares, pode-se
supor que sua aproximagdo faga com que ambas
as cadeias também se aproximem em termos

operacionais e estratégicos.

Aspectos como transferéncia de conhecimentos,
aprendizagem interorganizacional e adequagdes
operacionais as especificidades demandadas pela
relacdo transacional entre as empresas focais
devem ser consideradas como eventos possiveis e
oportunidades de 0 meio

pesquisas para

académico.

Ainda, considera-se os elementos

transacionais

que

jd observados no framework
anterior também afetam semelhantemente a

relacdo transacional entre as empresas focais.

Entretanto, considera-se que alguns desses
elementos possivelmente ndo apresentem os
mesmos impactos, como por

exemplo, a

frequéncia e a especificidade dos ativos.

Considerando a propagacao dos efeitos de
determinadas relagbes inter-cadeias ao longo das
cadeias envolvidas também é possivel supor que
as especificidades da rede de relacionamentos

sociais também condicionam os niveis de
propagacdao e suas implicagdes nos demais
negaocios.

Os agentes econdmicos estdo inseridos e

enraizados em um contexto social que os cerca
(GRANOVETTER, 1985). Aspectos como a forca
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dos lagos que ligam os agentes (GRANOVETTER,
1973), a posicdo desses agentes no mapa de
relacionamentos sociais e na prépria cadeia
produtiva, e a presenca de buracos estruturais na
rede de relacionamentos sociais (BURT, 1992)
pode vir a afetar de formas diferenciadas os
demais agentes econb6micos das cadeias
produtivas envolvidas.

Esses efeitos de propagac¢dao podem vir a ser
avaliados e mensurados com o auxilio das
ferramentas analiticas da sociologia econdmica e
mapas sociais. Entretanto a dificuldade maior a
ser encarada para essa investigacdo é a
mensuracdo e avaliacdo quantitativa dos
envolvidos nas

elementos transacionais

transacgdes entre os agentes econdmicos.

Avaliar e quantificar o risco de oportunismo,
confianga e comprometimento entre os agentes é
tarefa que necessita de aprimoramentos
operacionais. Possivelmente a adocdo de escalas
de mensurag¢do possa vir a auxiliar nesse processo
investigativo, mas essas avaliagdes continuarao a
ser encaradas como subjetivas e baseadas
unicamente na percepg¢do limitada dos agentes
econOmicos.

CONSIDERACOES FINAIS

Os estudos direcionados a investigacdo das
relagbes  interorganizacionais em  cadeias
produtivas sdo vastos e tém adquirido constante
adesdo de pesquisadores e areas de
conhecimentos diversas.

Grande parte das contribui¢Ges tedricas iniciais
desse campo de estudos é oriunda de teorias
econdmicas e administrativas.

Entretanto observa-se uma insergdo de teorias e
abordagens sociolégicas e psicolégicas nos
estudos relacionados a cooperacao

interorganizacionais no que tange a analise das

Eduardo Botti ABBADE

relagGes sociais e tomada de decisdo dos agentes
econbmicos. Ainda, os lagos sociais entre os
agentes é aspecto abordado em grande parte dos
estudos atuais dedicados a analise de cadeias
produtivas.

Este ensaio teve como objetivo discutir aspectos
relacionados aos efeitos de determinados
transacionais nas

elementos relacOes

interorganizacionais.

Essas relagbes ainda foram classificadas como
relacoes
interorganizacionais cooperativos que ocorrem

intra-cadeia (relacionamentos
entre agentes atuantes em uma mesma cadeia
relacOes
(relacionamentos interorganizacionais coope-

produtiva) e inter-cadeias
rativos que ocorrem entre agentes econémicos
de cadeias produtivas distintas).

Além disso, buscou-se integrar elementos
transacionais oriundos da ECT e do marketing de
relacionamento que afetam e determinam a
natureza das relagbes interorganizacionais e,
consequentemente, exigem a adog¢do de
mecanismos de coordenacdo e governanca mais
adequados a tais naturezas.

Considera-se ainda a inser¢ao dessas estruturas
de governanca em um ambiente institucional que
normatiza e regulamenta as agdes econdmicas
dos agentes assim como as transagdes entre os
mesmo.

Os elementos transacionais considerados neste
ensaio, e que compuseram os dois frameworks
principais do estudo sdo a frequéncia, a incerteza,
o comprometimento, a confianga, a
especificidade dos ativos, o risco de
comportamentos oportunistas, o custo de
termino de relacionamento e a assimetria

informacional.

Este estudo se propde a provocar uma discussdo
sobre os efeitos de propagacdo de determinados
aspectos transacionais ao longo das cadeias
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produtivas envolvidas. Considera-se que essas
propaga¢des, no entanto, sdo condicionadas
pelas caracteristicas das redes sociais as quais os
agentes estdo imbricados podendo afetar os
demais agentes a jusante e a montante das
cadeias produtivas (efeitos verticais) além de
impactar as empresas concorrentes pertencentes
aos mesmos niveis dos agentes observados
(efeitos horizontais).

As oportunidades de pesquisas sao diversas,
dados os pressupostos das provocacgées tedricas
objetivadas neste ensaio. Entretanto observa-se
que alguns avangos sdo necessdrios para que se
possa construir um conhecimento
comprovadamente cientifico para as questdes

levantadas.

Primeiramente identifica-se a necessidade de
mecanismos de avaliagdo e mensuragao
guantitativos para os elementos transacionais
abordados nos frameworks apresentados.

A adocdo de escalas de mensuracio e
ferramentas matemadticas (ex. légica fuzzy)
podem auxiliar nessa operacionalizagdo. Em
sequéncia, apds a consolidacdo de mecanismos
eficazes para a mensuragdo desses elementos
transacionais considerados entre os agentes
econdmicos, a adogao de ferramentas estatisticas
de modelagem de equagbes estruturais
associadas as ferramentas de mapeamento de
redes sociais e modelagem de sistemas
complexos pode vir a trazer contribui¢des
interessantes para o avango do conhecimento
cientifico acerca da propagacdo de efeitos ao
longo das cadeias produtivas envolvidas nas
transagdes entre os agentes.

Entretanto, por considerar que a avaliacdo de
certos elementos transacionais considerados
depende intrinsecamente da percep¢cdo dos
agentes, sua mensura¢do e quantificacdo serao
invariavelmente limitadas.

Assim, sugerem-se estudos futuros que (1)
busquem desenvolver formas de avaliar e
mensurar os elementos transacionais subjetivos e
baseados na percepcdo dos agentes econémicos;
(2) investiguem os efeitos de propagacdo de
determinadas prdticas e comportamentos dos
agentes envolvidos tanto em niveis verticais como
horizontais; e (3) que avaliem a adequac¢do das
estruturas de governanca adotadas e possam
sugerir estruturas mais condizentes com o
panorama mais amplo da avaliacdo dos
relacionamentos transacionais entre os agentes
das cadeias produtivas envolvidas no framework
analitico.
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