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LACOS INTERPESSOAIS NA RELACAO ENTRE ESCOPO DA TRANSACAO E
COMPARTILHAMENTO DE INFORMACOES

1 Introducao

As condigdes de mercado, cada vez mais complexas, demandam das organizacdes o
aumento da busca por competitividade, que ndo depende apenas de capacidades internas, mas
de relacionamentos estabelecidos com organizagdes parceiras (Wang et al., 2020; Fagundes &
Gasparetto, 2023). A busca por recursos escassos € pela interagdo sinérgica, que constituem
fontes de vantagens competitivas, tem sido alcangada por meio de relacionamentos
interorganizacionais (interorganizational relationships — IORs), que ocupam papel critico na
sobrevivéncia e crescimento das organizagdes, uma vez que lhes possibilitam acessar novas
informagdes e novos recursos (Hadjielias & Poutziouris, 2015). Cientes dos beneficios
potenciais (Gadde & Snehota, 2019), organizagdes t€ém reconhecido que IORs contribuem para
a criagdo, gerenciamento e compartilhamento de valor entre os parceiros (Borah et al., 2022).

IORs podem envolver diferentes niveis de escopo da transagao, em termos de amplitude
e a intensidade (Mishra et al., 2015). A amplitude estd relacionada & quantidade de tarefas
realizadas em conjunto com a organizagdo parceira, enquanto a intensidade reflete o quanto
cada uma das tarefas ¢ realizada em conjunto (Dekker et al., 2019). IORs caracterizados por
maior escopo da transagdo oferecem as organizacdes maiores oportunidades de extrair
beneficios, € as tornam mais propicias ao compartilhamento de informagdes com parceiros
(Mishra et al., 2015), mas também as expdem a maiores riscos e interdependéncias (Dekker et
al., 2019), por serem mais complexas de gerenciar, a medida que lidam com mais questoes de
coordenacdo (Mishra et al., 2015).

IORs em que ha proximidade entre as organizacdes e que lacos interpessoais mais fortes
sdo desenvolvidos, cultivam a confianga entre os parceiros € os incentivam a compartilhar
informacdes de qualidade (Bai et al., 2021). Dessa forma, o compartilhamento de informagdes
pode ser intensificado por relagdes sociais (Mahama, 2006) desenvolvidas entre os profissionais
que representam as organizagdes parceiras em IORs, denominados de boundary spanners (Cai
etal., 2017). Esses profissionais podem ocupar diferentes posi¢des na hierarquia organizacional
ao atuar nos niveis operacional ou corporativo. Embora boundary spanners no nivel corporativo
sejam os que tém poder de influenciar os rumos da organizagdo, incluindo estratégias de IORs,
os responsaveis pela implementacao dos acordos de rotina do relacionamento sdo os boundary
spanners que atuam no nivel operacional (Janowicz-Panjaitan & Noorderhaven, 2009). Neste
estudo o foco estd em boundary spanners no nivel operacional.

Ha indicios de que relagdes interpessoais entre boundary spanners de organizagdes
parceiras facilitam a cooperagdo e o compartilhamento de informagdes (Colicchia et al., 2019).
No entanto, ndo estd clara a influéncia dos lacos interpessoais desenvolvidos entre esses
individuos em IORs com distintos niveis de escopo da transagao (Dekker et al., 2019). Estudos
tém dado pouca atencdo ao papel dos atores que atuam na interface das organizacdes, os
boundary spanners, nos processos que envolvem IORs (Gur et al., 2020; Fagundes &
Gasparetto, 2023). A compreensdo de IORs passa pela andlise das relagdes sociais
desenvolvidas entre boundary spanners (Larentis et al., 2018), visto que o comportamento
econdmico ¢ afetado por relagdes sociais, de modo que ndo devem ser analisados como sendo
elementos independentes, conforme Teoria da Imersao Social (Granovetter, 1985).

Portanto, esta pesquisa busca suprir essa lacuna, ao considerar que lacos interpessoais
entre boundary spanners influenciam o compartilhamento de informagdes em IORs de
diferentes niveis de escopo da transagdo e, ainda, contribui ao analisar de forma segregada o
compartilhamento de informag¢des pela organizagdo parceira e compartilhamento de
informagdes pela organizagao focal.



Nesse contexto, apresenta-se a pergunta desta pesquisa: qual a influéncia de lagos
interpessoais na relagdo entre escopo da transacao e compartilhamento de informacgdes? O
objetivo deste estudo ¢ analisar a influéncia de lagos interpessoais na relagdo entre escopo da
transagdo e compartilhamento de informagoes.

A aplicagdo desta pesquisa se da no contexto do setor industrial de Santa Catarina, um
dos mais importantes do Brasil, abrigando, em 2020, 9,6% do total de organizacdes industriais
do Brasil (Perfil da Industria, 2022). Esse destaque se deve a caracteristicas distintas do Estado,
desde seu processo de colonizagdo por imigrantes que recém chegados iniciaram pequenos
negocios industriais, além de vantagens geograficas e climaticas (Goulart Filho, 2002).

A literatura tem investigado variaveis que recebem influéncia de lagos interpessoais (Bai
et al., 2021). No entanto, tendo em vista que lagos interpessoais podem também ser enddgenos
€ ndo apenas exdgenos, sao pertinentes estudos que investiguem variaveis que antecedem lagos
interpessoais em IORs (Huang et al., 2016; Fagundes & Gasparetto, 2023).

Espera-se contribuir com a literatura ao analisar o papel de lagcos interpessoais
desenvolvidos entre boundary spanners, na relagdo entre escopo da transacdo e
compartilhamento de informacgodes, visto que esse compartilhamento pode resultar, além de
caracteristicas da transacgdo entre os parceiros, de processos de socializa¢do inerentes a IORs
(Mahana, 2006), o que evidenciaria como o comportamento econdmico pode ser afetado por
relagdes sociais, conforme aborda a Teoria da Imersdo Social (Granovetter, 1985).

Na pratica, espera-se contribuir ao compreender como relagdes sociais influenciam as
relacdes econdmicas que ocorrem entre organizagdes, de forma que as organizacdes que se
envolvem em IORs possam gerir adequadamente as relagdes interpessoais desenvolvidas entre
seus profissionais. A adequada gestdo das relagdes sociais desenvolvidas entre os boundary
spanners permite que as organizacdes parceiras possam propor meios de maximizar o0s
beneficios e minimizar os riscos e desvantagens no estabelecimento dessas IORs (Fagundes &
Gasparetto, 2023).

2 Fundamentacgao teorica e hipoteses
2.1 Escopo da transacao e lagos interpessoais

Alguns estudos referem-se a escopo da transagdo apenas como a amplitude de uma
parceria, como Sampson (2004), que classifica o escopo da alianga como estreito, intermediario
ou amplo, sendo o ultimo observado quando outras atividades, além das atividades de pesquisa
e desenvolvimento (P&D), sdo desenvolvidas em conjunto por organizagdes parceiras.
Também Oxley e Sampson (2004) e Smith et al. (2014) definem o escopo da alianga como o
conjunto de atividades realizadas conjuntamente por organizagdes parceiras, tais como P&D,
fabricacdo e marketing. Estudos mais recentes t€ém adotado duas dimensdes — amplitude e
intensidade — para escopo, como Mishra et al. (2015), Dekker et al. (2016), Dekker et al. (2019)
e Donada et al. (2020) que adotam duas dimensdes para escopo da transacdo — amplitude e
intensidade — em que maior escopo implica que diversas atividades, como P&D, logistica,
producdo e marketing, sdo realizadas por uma organizagdo conjuntamente com a organizagao
parceira e em maior intensidade. Observa-se que os primeiros estudos sobre escopo foram
desenvolvidos em contextos de aliangas e, posteriormente, abordados nos diversos tipos de
IORs. Também ¢ possivel observar a evolugao do conceito de escopo, inicialmente mais restrito
a amplitude de tarefas realizadas conjuntamente, para um conceito que abrange, além da
amplitude, a intensidade com que tarefas sao realizadas em conjunto por organizagdes parcerias.

O escopo da transag¢do, como caracteristica de IORs, oferece as organizagdes maior
potencial para extrair beneficios de seus relacionamentos, mas também as expde a maiores
riscos e interdependéncias a serem gerenciadas. Assim, em IORs que apresentam maior escopo
da transag¢ao, ou seja, aquelas em que ha maior amplitude de atividades realizadas em conjunto
e em maior intensidade, ha maior necessidade de gestdo, visto que as organizagdes parceiras



estdo expostas a maiores riscos, ¢ algum nivel de confianca ¢ necessario (Dekker et al., 2019).
Essa confianga abrange expectativas positivas em relagdo a competéncia ou boa vontade dos
parceiros em IORs (Das & Teng, 2001).

Apos o estabelecimento de IORs, interacdes de longo prazo podem tornar-se mais
frequentes (Wu et al., 2020), a partir dos boundary spanners que representam as organizagdes
em IORs, (Gulati & Sytch, 2008), o que faz com esses profissionais desenvolvam e mantenham
lagos interpessoais fortes, por meio de altos niveis de proximidade emocional, reciprocidade e
confidencialidade mutua (Granovetter, 1973; Granovetter, 1985). Lacos interpessoais referem-
se a relacionamentos proximos, amizade desenvolvida e reciprocidade continua entre
individuos, com base em interagdes sociais. Tratam-se de conexdes informais entre individuos
de organizagdes parceiras e representam um recurso gerencial valioso que pode ajudar as
organizagdes a obterem vantagem competitiva (Bai et al., 2021).

Estudos prévios sobre IORs fornecem indicios de que maior escopo da transacao promove
o desenvolvimento de lagos interpessoais entre boundary spanners (Oxley & Sampson 2004;
Dekker et al.,, 2019). Dekker et al. (2019) defendem que em IORs com maior escopo da
transagdo, € necessaria maior interacdo entre boundary spanners para que estes possam
implementar e coordenar planos de acdo, resolver conflitos, explicar seus interesses uns aos
outros, compartilhar de maneira justa os beneficios da cooperagdo e evitar comportamentos
oportunistas. Transagdes com maior escopo podem aumentar a dependéncia mutua entre as
organizagoes, o que pode levar ao desenvolvimento de relagdes interpessoais proximas entre os
profissionais que realizam o contato durante os processos que envolvem a IOR (Cai et al.,
2017). Argyres et al. (2020) reforgam que, ao ampliar o escopo dos negdcios que conduzem
com seus parceiros, as organizagdes optam por sustentar essas relagdes por meio de contratos
relacionais, os quais sdo sustentados a partir das relacdes desenvolvidas entre boundary
spanners. Keister (1999) verificou, no contexto de organizagdes chinesas, que quanto maior o
escopo da transagdo, maior a forca do relacionamento entre organizacdes.

A partir dos indicios apontados na literatura, pressupoe-se que IORs que envolvem maior
escopo da transac¢ao influenciam positivamente no desenvolvimento de lagos interpessoais entre
boundary spanners, dada a necessidade de maior interacdo entre esses profissionais. Dessa
forma, tem-se a seguinte hipotese de pesquisa:

HI - Escopo da transa¢do influencia positivamente lagos interpessoais.

2.2 Lacos interpessoais e compartilhamento de informagdes

Compartilhamento de informagdes corresponde a extensao com que uma organizagao
comunica abertamente informagdes importantes e sensiveis a seus parceiros (Shou et al., 2013),
0 que permite o aumento da cooperagdo, uma vez que cria consciéncia das expectativas e
capacidades das partes envolvidas (Mahama, 2006). Organizagdes que compartilham
informagdes com parceiros obtém beneficios de desempenho, redugcdo de falhas, maior
produtividade (Squire et al., 2009), reducdo de estoque e custos, melhor rastreamento e
utilizac¢ao otimizada da capacidade (Colicchia et al., 2019).

A capacidade de obter informagdes externas ¢ importante para o desempenho da
organizagdo, uma vez que, por exemplo, ao compartilhar informagdes o fornecedor pode
aumentar o conhecimento do comprador sobre suas estratégias e expectativas com o
relacionamento. Ainda, informacdes obtidas junto ao comprador permitem que o fornecedor
faca previsdes mais adequadas e mantenha niveis de estoque mais precisos (Shou et al., 2013).
A capacidade e a vontade de compartilhar abertamente informagdes confidenciais retrata a
disposicao das organizagdes em se envolverem em IORs (Pooe et al., 2015).

Ao considerar que a confianga interorganizacional surge da confianga interpessoal
desenvolvida entre boundary spanners e de suas disposicdes, agdes e observagdes (Vanneste,



2016), ¢ pertinente que estudos se concentrem no efeito do comportamento desses profissionais
no compartilhamento de informagdes (Colicchia et al., 2019). A confianga interorganizacional,
desenvolvida a partir das relagdes interpessoais entre individuos, pode influenciar
significativamente o compartilhamento de informagdes entre organizagdes parceiras (Pooe et
al., 2015).Ao pesquisar fontes e consequéncias da imersdo social no desempenho econémico
das organizagdes, Uzzi (1996) encontrou indicios de que as relagcdes sociais tornam a
informagdo compartilhada pelo parceiro credivel e interpretavel, o que reflete na qualidade
dessa informagao e, ainda, pode permitir aos parceiros acessar novas informagdes (Meuleman
et al., 2010). Em pesquisa sobre imersdo social e aprendizagem, Uzzi e Lancaster (2003)
verificaram que diferentes tipos de vinculos sociais promovem diferentes formas de troca de
conhecimento e de aprendizagem, trazendo indicios de que o compartilhamento de informagdes
entre organizacoes pode estar relacionado aos lagos interpessoais desenvolvidos entre boundary
spanners.

Mais recentemente, Wu et al. (2020) observaram que quando duas organizagdes
possuem relacionamento mais proéximo, ambas estariam mais dispostas a compartilhar
informacdes entre si. Além disso, contratos formais estabelecidos entre organizagdes parceiras
definem os limites do relacionamento existente, que podem ser superados pela relagdo social
entre boundary spanners, de forma a permitir maior compartilhamento de informagdes do que
o definido em contratos formais (Wu et al., 2020). Estudos prévios t€ém investigado os
determinantes do compartilhamento de informacdes entre parceiros de IORs (Shou et al., 2013),
indicando que aspectos sociais podem influenciar no compartilhamento de informagdes nesse
contexto.

Park e Luo (2001) observaram que interagdes frequentes entre boundary spanners
garantem que haja maior comunicagao e até transferéncia de conhecimento entre os parceiros.
Shaalan et al. (2013) corroboram que interacdes entre boundary spanners favorecem a
transferéncia de conhecimento e complementa que esses conhecimentos sdo mais confiaveis.
Liu et al. (2017) reforga, também, que a confianga desenvolvida a partir do relacionamento
entre boundary spanners apresenta efeito positivo na quantidade de transferéncia de
conhecimento. Witkowski e Thibodeau (1999) verificaram que lagos interpessoais oferecem a
oportunidade para troca de recursos e informagdes entre as organizagdes e Tsaur e Wang (2011)
destacam que quando os lagos sociais sao fortes, a informacdo flui rapidamente e cada
organizag¢do tende a saber o que parceiro sabe.

Uzzi e Lancaster (2003) observaram, no setor bancario de Chicago, que quando as
organizagdes estdo ligadas por lagos interpessoais, tendem a transferir conhecimento privado e
envolver-se na aprendizagem exploratoria. Huang et al. (2016), em estudo de um
relacionamento fabricante-distribuidor na China, verificaram que lacos interpessoais estao
positivamente associados ao compartilhamento de conhecimento. Mais recentemente, Dogbe
(2020) verificou, em pesquisa com pequenas e médias organizagdes em Gana, que lagos
interpessoais mais fortes aumentam a disposicao das organizacdes em compartilhar ideias de
inovagao.

Dessa forma, acredita-se que lagos interpessoais influenciam o compartilhamento de
informagdes entre organizacgdes parceiras, em ambos os sentidos, tanto no compartilhamento
de informagdes pelo parceiro, quanto no compartilhamento de informacgdes pela organizagdo
focal. Assim, sdo elaboradas as seguintes hipoteses de pesquisa:

H2 - Lacos interpessoais influenciam positivamente o compartilhamento de informacgdes pela
organizacao parceira (H2a) e pela organizacao focal (H2b).



2.3 Mediagao de lagos interpessoais na relagdo entre escopo da transa¢ao e compartilhamento
de informagoes

Transagdes de maior escopo, mais complexas e incertas, requerem coordenagdo e
comunicacdo mais intensivas entre os parceiros, exigindo maior compartilhamento de
informagdes (Dekker et al., 2016). Ao considerar a complexidade de IORs que envolvem
cooperacao, maior coordenacdo e comunicacao mais intensa podem ser alcangadas por meio
dos boundary spanners, a partir das relagdes sociais desenvolvidas entre eles. Nesse sentido,
estudos prévios t€ém pesquisado mecanismos que possibilitem a coordenagdo das relagdes e
compartilhamento de informacdes entre as organizacgdes. Esses estudos tém explorado os papéis
de mecanismos facilitadores, como a for¢a dos lagos interpessoais (Squire et al., 2009).

IORs caracterizadas por maior escopo da transacao facilitam a comunicagdo e a interag@o
entre organizagdes parceiras, mas, a menos que essas organizagdes acreditem que estdo
protegidas contra comportamentos oportunistas dos parceiros, o compartilhamento de
informacdes provavelmente sera limitado (Squire et al., 2009). Mesmo em transacdes de longo
prazo, a auséncia de relacionamentos interpessoais entre boundary spanners dificulta o
desenvolvimento da confianca, de forma que se compartilham apenas informagdes limitadas
(Butt, 2019). No intuito de explorar porque IORs sdo bem-sucedidas ou fracassam,
pesquisadores tém observado que relacionamentos duradouros, correspondem a maioria dos
casos de sucesso (Raweewan & Ferrell Jr., 2018). Do ponto de vista de quem compartilha a
informacao, a confianga desenvolvida pelos lacos interpessoais reduz o receio de apropriagdo
indevida da informagao. Do ponto de vista de quem recebe a informagao, aumenta sua qualidade
(McEvily et al., 2003). Assim, mesmo que IORs com maior escopo possibilitem maior
compartilhamento de informagdes, ha relagdes deste tipo que ndo apresentam significativo
compartilhamento de informagdes. Isso indica que apenas o fato de um IOR apresentar maior
escopo pode ndo ser suficiente para promover o compartilhamento de informacgdes (Squire et
al., 2009).

Squire et al. (2009) verificaram que quanto maior o nivel de cooperagdo nas relagdes
estratégicas entre compradores e fornecedores, maior a extensdo da transferéncia de
conhecimento interorganizacional. No entanto, os autores destacam que a confianca,
desenvolvida a partir de lagos interpessoais, apresenta influéncia positiva nessa relagdo entre o
nivel de cooperacgdo e transferéncia de conhecimento entre os parceiros. Mais recentemente,
Newell et al. (2019) verificaram que o compartilhamento de informagdes pelas organizacdes
compradoras estd positivamente relacionado a confianga interpessoal existente quando
parceiros trabalham em estreita colaboracdo (maior nivel de escopo).

A partir da literatura apresentada, mais especificamente dos achados de Squire et al.
(2009), e ao considerar que o nivel de cooperacdo ao qual os autores se referem pode ser
representado pelo escopo da transagdo, que a confianca interpessoal emerge dos lagos
interpessoais ¢ que a informagdo contém o conhecimento que estd sendo compartilhado
(Raweewan & Ferrell Jr., 2018), este estudo presume, entdo, o efeito mediador de lagos
interpessoais na relagao entre escopo da transacdo e compartilhamento de informagdes. O efeito
mediador ocorre quando uma terceira variavel intervém na relagdo entre outras duas variaveis
ja relacionadas. A varidvel mediadora explica o motivo pelo qual a relacdo direta existe (Hair
Jr. etal., 2017). Desse modo, elaboram-se as seguintes hipoteses de pesquisa:

H3: Lagos interpessoais medeiam positivamente a relacdo entre escopo da transacdo e
compartilhamento de informagdes pela organizagdo parceira (H3a) e pela organizagdo focal
(H3Db).

A Figura 2 apresenta o modelo tedrico deste estudo, bem como as hipoteses de pesquisa
apresentadas e o sinal esperado dos coeficientes.
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Figura 1.1. Modelo teérico do estudo 1
Nota: Linhas pontilhadas representam a relagdo de mediagao apresentada nas Hipdtese 3a e 3b.

Observa-se, na Figura 2.1, a proposicao de relagdo direta e positiva entre escopo da
transacdo e lacos interpessoais, ¢ de relagdes diretas e positivas entre lagos interpessoais e
compartilhamento de informagdes. Além disso, também sdo apresentadas a hipdteses que
propdem o papel mediador de lagos interpessoais nas relagdes entre escopo da transacdo e
compartilhamento de informagdes pela organizagdo parcela e pela organizagao focal.

3 Procedimentos metodologicos
3.1 Populagdo e amostra

A coleta dos dados desta pesquisa foi realizada por meio de questionario aplicado a
profissionais que atuam como boundary spanners no nivel operacional, nas 500 maiores
organizagdes industriais do Estado de Santa Catarina, no Brasil, de acordo com o Guia
Industrial da Federagdao das Industrias do Estado de Santa Catarina (FIESC). No cenario
brasileiro, Santa Catarina destaca-se por ter o 3° maior Indice de Desenvolvimento Humano
(IDH) entre os 27 entes da Federacdo em 2021 (Atlas Brasil, 2022), além de ter o menor
percentual de pessoas em nivel de pobreza e o maior indice de ocupagao formal de emprego do
pais (Instituto de Pesquisa Economica Aplicada - IPEA, 2019; Instituto Brasileiro de Geografia
e Estatistica - IBGE, 2023). Com 3,4% da populagdo do Brasil, Santa Catarina apresentou o
sexto maior produto interno bruto (PIB) do pais, em 2019, participando com 5,1% do PIB do
Brasil, sendo que 26,6% do PIB de Santa Catarina foi oriundo do setor industrial (Perfil da
Industria, 2022). O setor industrial do Estado de Santa Catarina ¢ um dos mais importantes do
Brasil, abrigando, em 2020, 9,6% do total de organizagdes industriais do Brasil, e € responsavel
por 58,3% das exportacdes efetuadas (Perfil da Industria, 2023). De acordo com a FIESC
(2023), Santa Catarina registrou, em 2019, o maior nimero de estabelecimentos industriais por
mil habitantes do pais, com cerca de 7 industrias, resultado cerca de trés vezes superior a média
nacional, com 2,6 industrias a cada mil habitantes.

O Estado conta com certas condi¢des como suas vantagens geograficas e climaticas, que
contribuem para o desenvolvimento do setor industrial (Goulart Filho, 2002). Kretzer e Cario
(2022) destacam que o desenvolvimento industrial de Santa Catarina ¢ marcado por uma forte
concentracdo da industria manufatureira, e caracterizada por um padrdo de especializagdo
produtiva em nivel local, aliado a certa diversificagdo da estrutura produtiva, revelando a
importancia de aglomeragodes para o processo de desenvolvimento local. O bom desempenho
do setor e a perspectiva de crescimento das organizacdes industriais do Estado demandam
politicas de desenvolvimento local que foquem na promocdo de vinculos produtivos e
transferéncias tecnoldgicas entre clusters afins e na necessidade de transformagdo do atual
padrao de especializacdo centrado em recursos naturais e trabalho, de modo a avancgar para
setores intensivos em conhecimento e com maior valor adicionado. De modo geral, as politicas
de arranjos produtivos locais sdo importantes para fomentar a eficiéncia das empresas,
promover a coordenacdo entre elas e apoid-las no aumento da sua presenca em mercados



internacionais mais competitivos (Kretzer & Cario, 2022).

Nesta pesquisa, foram identificados profissionais que atuam na interface entre
organizagdes industriais de Santa Catarina e seus fornecedores e compradores, e que ocupam
funcgdes de nivel operacional, como analistas de compras e vendas, analistas de suprimentos,
compradores e vendedores, coordenadores de compras e vendas ou coordenadores de
suprimentos. Esses profissionais foram identificados na rede social profissional LinkedIn, entre
08 de agosto e 17 de novembro de 2022. Para estes profissionais foram enviados convites para
estabelecer contato com explica¢do da pesquisa. Para evitar vieses de respostas, limitou-se o
envio do questiondrio a um respondente que se relaciona com fornecedores e um respondente
que se relaciona com compradores, por organizagdo. Os respondentes foram orientados a
responder o questionario considerando o principal IOR em que estivessem envolvidos.

A cada convite aceito, foi fornecido acesso ao questionario, em que o profissional foi
solicitado a informar se o relacionamento em que atua ¢ mantido por sua organizagdo com um
fornecedor ou com um comprador. Este estudo foi desenvolvido a partir das respostas dos
profissionais de apenas uma organizacdo de cada diade, a organizac¢do industrial pesquisada.
Dessa forma, nao se esta analisando os dois participantes de cada diade, mas a percep¢ao do
respondente da organizagdo focal quanto ao relacionamento com a organizacdo parceira da
diade. A partir dos procedimentos adotados, a amostra desta pesquisa ¢ composta por 111
profissionais que podem ser divididos em dois subgrupos — 55 profissionais que se relacionam
com fornecedores e 56 profissionais que se relacionam com compradores. O protocolo de
pesquisa foi submetido e aprovado pelo comité de ética da Universidade Federal de Santa
Catarina, com o parecer namero 5.521.730.

Com base no niimero de respostas validas foram realizados os procedimentos estatisticos
previstos, pois o numero de respostas satisfaz os critérios do tamanho do efeito (médio de 0,15),
nivel de significancia (a = 5%) e poder da amostra (1- B = 0,8), atestados pelo G*Power (Cohen,
1977, Ringle et al., 2014; Faul et al., 2009). Além disso, examinou-se possiveis distor¢des na
amostra. O teste T e a comparagdo entre os 10 primeiros e os 10 ultimos respondentes nao
indicou diferencas significativas ao nivel de 5%, o que sugere que ndo existe viés de ndo
resposta (Af Wahlberg & Poom, 2015). Também se avaliou o viés do método comum pelo teste
de fator inico de Harman, em que o primeiro fator apresentou variancia total explicada de 0,3
(inferior a 0,5), o que confirma a auséncia desse viés, conforme parametros indicados
(Mackenzie & Podsakoft, 2012).

Os 111 respondentes caracterizam-se predominantemente como homens (62,2%), com
idade média de 37 anos (desvio padrao = 8 anos), atuam em média ha 10 anos na organizagdo
focal (desvio padrdo = 7 anos) e possuem especializagdo como maior grau de formagdo
académica (54%). Em relacdo as organizacdes em que os respondentes atuam, tratam-se de
organizagdes com 2.450 funcionarios em média (desvio padrao = 9.267 funcionarios), com
média de 49 anos de atividade (desvio padrdo = 35 anos). Os principais IORs em que os
respondentes atuam possuem 12 anos em média (desvio padrao = 8 anos). Os negbcios entre a
organizagdo focal e a principal organizacdo parceira representam, em meédia, 38,1% do volume
total de negociagao da organizagdo focal.

3.2 Mensuragao das variaveis

O modelo tedrico desta pesquisa ¢ composto por quatro construtos. No instrumento de
pesquisa deste estudo foram adotados construtos ja mensurados e com assertivas validadas pela
literatura. Foi realizado o processo de back-translation (tradugao e retradugdo de/para o idioma
original), uma vez que as assertivas originais ndo sdo de lingua portuguesa, visando garantir
sua adequacao ao idioma da pesquisa. Foram realizados pré-testes com 3 académicos e 5
profissionais que atuam em organizagdes industriais € que ndo pertencem a amostra, os quais
possibilitaram melhorias no instrumento de pesquisa.



Neste estudo, as assertivas sdo mensuradas em escalas do tipo Likert de 7 pontos, sendo
1 (pouco ou discordo totalmente) a 7 (muito ou concordo totalmente). Os respondentes
apresentaram suas percep¢Oes quanto ao relacionamento entre a organizagdo em que
representam (organizagao focal) e a principal organizacdo fornecedora ou compradora
(organizacdo parceira), a depender da area de atuagdo do respondente.

O construto escopo da transagdo ¢ composto por 8 assertivas adaptadas de Dekker et al.
(2019) e refere-se a combinacao entre amplitude e intensidade da transacao em IORs. Maior
escopo implica que diversas atividades sdo realizadas por meio da IOR (amplitude) e de forma
mais intensa (intensidade). A amplitude ¢ mensurada a partir da quantidade de atividades que
sao realizadas em conjunto pelas organizacdes parcerias e a intensidade ¢ mensurada de acordo
com a intensidade em que essas atividades sdo realizadas em conjunto (Mishra et al., 2015;
Dekker et al., 2019). Conforme Dekker et al. (2019), o escopo da transagdo ¢ calculado pela
média da soma da pontuacdo de cada uma das oito atividades que caracterizam o
relacionamento entre as organizagdes parceiras (Dekker et al., 2016).

O construto lagos interpessoais contempla 9 assertivas adaptadas de Liu et al. (2017) e
de Stadlmann e Strach (2020). Lacos interpessoais referem-se a estreita conexdo pessoal e
amizade mutua desenvolvidos entre os representantes das organizacdes em IORs, por meio do
contato frequente, da interacao social e da realizacdo conjunta de atividades sociais e de lazer
(Liu etal., 2017).

O compartilhamento de informagdes refere-se a disposicdo dos participantes em
compartilhar informagdes importantes e sensiveis ao relacionamento (Mahama, 2006). Neste
estudo, sdo adotados dois construtos, os quais evidenciam o compartilhamento de informacgdes
pela organizacdo parceira e o compartilhamento de informagdes pela organizagdo focal.O
construto compartilhamento de informagdes pela organizacdo parceira possui 5 assertivas
adaptadas de Pooe et al. (2015). Esse construto corresponde a extensdo em que a organizagao
parceira comunica abertamente informagdes importantes e sensiveis a organizacdo focal. O
compartilhamento de informagdes pela organizacdo focal ¢ um construto com 5 assertivas
adaptadas de Shou et al. (2013), e apresenta a percep¢do do boundary spanner respondente
acerca do compartilhamento de informagdes pela sua organizagcdo com a organizagao parceira.

Foram utilizadas cinco variaveis de controle, relacionadas a caracteristicas das
organizagdes em que os respondentes atuam e do relacionamento existente com a organizagao
parceira. Duas varidveis de controle sdo referentes a organizacao focal, a idade (Dekker et al.,
2019; Bai et al., 2021) e o tamanho (representado pelo nimero de colaboradores) (Tsaur &
Wang, 2011; Yang et al., 2011; Huang et al., 2016; Cai et al., 2016; Dekker et al., 2019).
Também se considerou como varidvel de controle a permissibilidade do codigo de ética da
organiza¢ao focal, quando existente, acerca de receber ou conceder beneficios e vantagens ao
parceiro, e da permissao para realizar negociacdes com familiares ou pessoas proximas. Ainda
como variavel de controle, foi considerado em qual arranjo produtivo regional a organizacgao
focal se localiza e se essa regiao ¢ prioritaria para desenvolvimento do setor industrial no Estado
(Kretzer & Cario, 2022). Também se considerou como variavel de controle o volume de
negociagdes com a organizagao parceira envolvida na parceria, conforme adotado por Huang
et al. (2016).

3.3 Procedimentos para analise dos dados

A analise dos dados e os testes das hipoteses foram realizados a partir da técnica de
Modelagem de Equagdes Estruturais (Structural Equation Modeling - SEM), estimada a partir
dos Minimos Quadrados Parciais (Partial Least Squares — PLS). Trata-se da técnica de
estimacdo mais apropriada e eficiente para séries de regressdes multiplas separadas, estimadas
simultaneamente, pois possibilita separar as relagdes de cada conjunto de variaveis dependentes
(Hair Jr. et al., 2017). Foram, entdo, aplicadas as etapas de avaliagdo do modelo de mensuragao,



por meio do algoritmo PLS (com defini¢do de 3.000 iteragdes e 10 critérios de paragem) e do
modelo estrutural, a partir do bootstrapping, para verificar as relagdes das varidveis, e pelo
blindfolding, para verificar a acuracia do modelo (Hair Jr., Sarstedt, Ringle & Gudergan, 2017).
Para operacionalizagao desses procedimentos foi utilizado o software SmartPLS versdao 4
(SmartPLS4).

No modelo de mensuracdo, a confiabilidade dos construtos foi analisada a partir do
calculo do Alfa de Cronbach (a), rho de Dijkstra-Henseler (pA) e Confiabilidade Composta
(CR), de forma que a confiabilidade ¢ confirmada mediante indices superiores a 0,70 (Hair Jr
etal., 2017). Para analisar a validade convergente dos construtos, calculou-se a varidncia média
extraida (4dverage Variance Extracted — AVE), a qual deve ser superior a 0,50 (Hair Jr et al.,
2017). J4 a validade discriminante foi analisada por dois parametros: o critério de Fornell-
Larcker, no qual os valores da raiz quadrada da AVE devem ser maiores que os coeficientes
das correlagdes (Hair Jr. et al., 2017) e o critério de Heterotrait-Monotrait Ratio of Correlations
(HTMT), com valores inferiores a 0,85 (Hair Jr. et al., 2017).

No modelo de mensuracdo, operacionalizou-se o bootstrapping com 5.000
reamostragens, para verificar as relagdes das varidveis, € o blindfolding, para verificar a
acuracia do modelo (Hair Jr. et al., 2017).

4 Analise e discussao dos resultados
4.1 Modelo de mensuragao

A primeira etapa da PLS-SEM consiste na avaliagdo do modelo de mensuragao, conforme
Tabela 2.1, de forma a analisar os critérios de confiabilidade e validade dos construtos, a partir
das suas assertivas, conforme proposto por Hair Jr. et al. (2017). O construto escopo da
transagao foi calculado com base na média das pontuagdes atribuidas pelos respondentes a cada
uma das assertivas, conforme Dekker et al. (2016). No demais construtos, foram retirados do
modelo os itens LIN1, CIP2 por apresentarem baixa carga fatorial. Outros dois itens
apresentaram com carga fatorial entre 0,640 e 0,700, mas optou-se por manté-los, uma vez que
as cargas foram superiores a 0,60 e que os construtos ja foram validados na literatura. Os demais
itens apresentaram cargas fatoriais adequadas (>0,70) para seus respectivos construtos (Hair Jr.
etal., 2017). A Tabela 2.1 apresenta os resultados do modelo de mensuragao.

Tabela 2.1- Modelo de Mensuracio

Construto | Média Desvio a pA CR | AVE Fornell-Larcker\ HTMT
padrio 1 2 3 4
ESC 4,84 1,91 1,000 0,394 0,444 0,303
LIN 3,05 2,20 0,892 | 0,896 | 0,913 | 0,569 0,381 0,755 0,537 0,420
CIP 4,50 1,90 0,830 | 0,836 | 0,887 | 0,664 0,406 0,487 0,815 0,591
CIF 4,70 1,98 0,724 | 0,729 | 0,826 | 0,542 0,264 0,357 0,442 0,736

Nota: Valores em negrito representam a raiz quadrada da AVE. A diagonal esquerda/ inferior apresenta os valores
das correlagdes, enquanto a diagonal superior/ direita apresenta os valores de HTMT.

Legenda: o = alfa de Cronbach; pa = Rho de Dijkstra-Henseler; CR = Confiabilidade Composta; AVE = Variancia
Me¢dia Extraida; HTMT = Heterotrait-Monotrait Ratio of Correlations; ESC = Escopo da transagao; LIN = Lagos
Interpessoais; CIP = Compartilhamento de informagdes pela organizagdo parceira; CIF = Compartilhamento de
informagdes pela organizagao focal.

Conforme a Tabela 2.1, os valores de Alfa de Cronbach (o), rho de Dijkstra-Henseler
(pA) e Confiabilidade Composta (CR) variaram de 0,70 a 0,95, o que indica confiabilidade de
consisténcia interna (Hair et al., 2019) e assegura que as respostas ndo apresentam vieses,
conforme parametros definidos por Hair Jr. et al. (2017). A validade convergente foi atestada
pelos valores de AVE maiores ou iguais a 0,50, conforme proposta por Hair Jr. et al. (2017). A
validade discriminante foi analisada por dois parametros: o critério de Fornell-Larcker, no qual
os valores da raiz quadrada da AVE sdo maiores que os coeficientes das correlagdes (Hair Jr.



et al., 2017); e o critério de Heterotrait-Monotrait Ratio of Correlations (HTMT), com valores
inferiores a 0,85 (Hair Jr. et al., 2017). Portanto, os indicadores demonstram que o modelo de
mensuracao ¢ adequado.

4.2 Modelo estrutural

O modelo estrutural foi avaliado pela andlise de caminhos, a partir das relagdes
estipuladas, de forma que se tem o coeficiente de caminhos (), o t-Statistics (|/desvio padrao|),
o valor p (p-value) e a decisdo para cada hipotese, conforme apresentado na Tabela 2.2.

Tabela 2.2. Modelo estrutural

Hipotese Relaciio entre os construtos /] t-statistics p-value Decisao
H1 ESC — LIN 0,381%** 3,996 0,000 Suportada
H2a LIN — CIP 0,390%** 4,969 0,000 Suportada
H2b LIN — CIF 0,297*** 3,442 0,001 Suportada
H3a ESC — LIN — CIP 0,149%** 3,441 0,001 Suportada
H3b ESC — LIN— CIF 0,113** 2,318 0,021 Suportada

Nota:f = coeficientes estruturais. Entende-se que ***, ** e * indicam niveis de significancia de 1%, 5% e 10%,
respectivamente.

Os resultados indicam que o escopo da transacao se mostrou associado positivamente a
lagos interpessoais (f = 0,381, p = 0,000), o que suporta a hipotese H1. Também se encontrou
associagdo positiva entre lagos interpessoais e compartilhamento de informagdes pela
organizagao parceira (f = 0,390, p = 0,000), o que suporta a hipotese H2a. Acerca da relagao
entre lagos interpessoais e compartilhamento de informagdes pela organizacdo focal, os
resultados mostram associacao positiva (f = 0,297, p = 0,001), o que suporta H2b. A hipotese
H3a prevé mediacdo de lagos interpessoais na relacdo entre escopo da transagcdo e
compartilhamento de informagdes pela organizagdo parceira e os resultados suportam a
hipotese (f = 0,149, p = 0,001). Trata-se de mediacdo parcial, conforme Hair Jr. et al. (2017),
pois a relacdo direta entre escopo da transacdo e compartilhamento de informagdes pela
organizagao parceira também foi encontrada (f = 0,245, p = 0,013). Além disso, essa mediagado
¢ complementar, pois tanto a relagdo direta quanto a relagdo com a mediagdo sdo positivas. A
hipotese H3b prevé mediagdo de lagos interpessoais na relagdo entre escopo da transacdo e
compartilhamento de informagdes pela organizagdo focal, e os resultados também evidenciam
a existéncia dessa mediagdo (f = 0,113, p = 0,021). No entanto, diferentemente da hipotese
H3a, na hipétese H3b a mediacao encontrada € total, pois ndo se identificou relacao direta entre
escopo da transacao e compartilhamento de informagdes pela organizacao focal (= 0,125, p =
0,266).

No modelo de mensuragdo utilizado, a avaliagdo da validade preditiva apresenta
coeficiente de determinagdo de Pearson ajustado (R? ajustado) de 13,8 % para lagos
interpessoais, 27,3% para compartilhamento de informagdes pela organizacao parceira e 15,2%
para compartilhamento de informagdes pela organizacdo focal, o que indica que a variavel
escopo da transagdo traz moderada explicacdo para lagos interpessoais, compartilhamento de
informacdes pela organizagdo parceira e compartilhamento de informacgdes pela organizagao
focal, conforme critérios de Cohen (1977). Além disso, a relevancia preditiva de 12,3 % para
lagos interpessoais, 8,3% para compartilhamento de informacdes pela organizacdo parceira e
0,7 % para compartilhamento de informacdes pela organizacao focal, indicada pelo Q?, atesta
acuracia do modelo, a qual prevé que quanto maior que zero, melhor (Hair Jr. et al., 2017).

Acerca das varidveis de controle utilizadas no modelo, observou-se que a idade da
organizagao focal apresenta influéncia negativa sobre o compartilhamento de informagdes pela
organizagao focal (B = -0,200, p =0,074) e a prioridade da atividade industrial na regido da
organizacao focal também influencia negativamente sobre o compartilhamento de informacdes



pela organizacao focal (B =-0,181, p=10,047).

4.5 Discussao dos resultados

Este estudo analisou a relacdo direta entre escopo da transagao e lagos interpessoais (H1),
bem como a relagdo direta entre lagos interpessoais e compartilhamento de informagdes pela
organizagdo parceira (H2a) e pela organizacao focal (H2b). Também se analisou o efeito
mediador de lagos interpessoais nas relagdes entre escopo da transagio e compartilhamento de
informacdes pela organizagao parceria (H3a) e pela organizacgado focal (H3Db).

Os resultados indicam que em IORs, maior escopo da transa¢ao exerce influéncia positiva
sobre lagos interpessoais, no contexto das organizagdes industriais pesquisadas. Esses achados
permitem aceitar a hipotese H1, e corroboram os indicios encontrados na literatura (Keister,
1999; Oxley & Sampson 2004; Cai et al., 2017; Argyres et al., 2020; Dekker et al., 2019), os
quais sugerem que IORs que envolvem maior escopo da transa¢do, ou seja, em que mais
atividades sdo desenvolvidas em conjunto ¢ de forma mais intensiva, sio mais propicios ao
desenvolvimento de relagdes interpessoais entre os profissionais que representam as
organizagoes parceiras na IOR.

Acerca da relacdo entre lacos interpessoais e compartilhamento de informagdes, os
resultados suportam as hipdteses H2a e H2b, indicando que em IORs caracterizadas por lagos
interpessoais fortes, maior ¢ o compartilhamento de informagdes, tanto pela organizagdo
parceira como pela organizacao focal. Esses achados convergem com os indicios apontados
pela literatura, a qual destaca que relacionamentos mais proximos entre boundary spanners sao
mais favoraveis ao compartilhamento de informagdes (Park & Luo, 2001; Uzzi & Lancaster,
2003; Shaalan et al., 2013; Tsaur & Wang, 2011; Huang et al., 2016; Liu et al., 2017; Wu et al,,
2020). Este estudo avanga ao identificar que a influéncia de lacos interpessoais no
compartilhamento de informagdes ocorre tanto sobre o compartilhamento de informagdes pela
organizagao parceira, quanto pela organizacao focal.

Nas hipoteses H3a e H3b foi testado o efeito mediador de lagos interpessoais na relagao
entre escopo da transagdo e compartilhamento de informagdes pela organizagao parceira e pela
organizagdo focal, respectivamente. Os resultados indicam que, de fato, lacos interpessoais
medeiam a relagdo entre escopo da transacdo e compartilhamento de informagdes entre
organizagoes parceiras. Esses achados estdao alinhados com a literatura, a qual destaca que em
IORs de estreita colaboracdo (maior nivel de escopo da transagdo), pode haver maior
compartilhamento de informagdes por meio das relagdes interpessoais desenvolvidas entre os
profissionais que representam as organizagdes na IOR (Squire et al., 2009; Newell et al., 2019).
Infere-se que o fato de IORs apresentarem maior nivel de escopo da transagdo pode nao ser
suficiente para aumentar o compartilhamento de informag¢des entre as organizagdes parceiras
(Squire et al., 2009). Dessa forma, analisou-se também o tipo de mediacao que ocorre a partir
dos lacos interpessoais e verificou-se que lacos interpessoais medeiam parcialmente a relagao
entre escopo da transagdao e compartilhamento de informacgdes pela organizagdo parceira, mas
medeiam totalmente a relagdo entre escopo da transacdo e compartilhamento de informacgdes
pela organizacdo focal. Ou seja, o escopo da transacdo, por si sé, influencia no
compartilhamento de informagdes pela organizagdo parceira, mas ndo influencia no
compartilhamento de informagdes pela organizagao focal. Para estas ultimas compartilharem
informagdes, mesmo em IORs de maior nivel de escopo da transagdo, ¢ necessaria a mediagao
de lagos interpessoais.

Esses tltimos achados divergem da literatura que apresenta associacdo entre
compartilhamento de informagdes e o escopo da transacdo (Dekker et al., 2016). Pressupdem-
se que as organizagdes focais, que sdo as organizacdes industriais pesquisadas, sentem-se
dominantes na relacao, o que as inibe de compartilhar informagdes com o parceiro. No entanto,
os lagos interpessoais desenvolvidos entre boundary spanners sdo capazes de possibilitar esse



compartilhamento de informagdes pela organizagdo focal, 8 medida em que a IOR apresenta
maior nivel de escopo da transagao.

Os resultados encontrados permitem confirmar a relevancia do papel dos boundary
spanners em IORs, no contexto das organizagdes industriais pesquisadas. Além de influenciar
no compartilhamento de informagdes entre as organizagdes parceiras, também medeiam a
relagdo entre escopo da transagdo e compartilhamento de informagdes entre os parceiros.

5 Conclusoes e recomendacoes

Este estudo teve por objetivo foi analisar a influéncia do escopo da transa¢do no
compartilhamento de informagdes, mediada por lagos interpessoais, em IORs. Para tanto, foi
realizada uma survey com 111 profissionais que atuam nas 500 maiores organizagdes industriais
no Estado de Santa Catarina. Os resultados indicam que lagos interpessoais medeiam tanto a
relagdo entre escopo da transacdo e compartilhamento de informagdes pela organizagdo
parceira, quanto a relagao entre escopo da transagdao e compartilhamento de informagdes pela
organiza¢do focal, constituindo um recurso valioso nas relagdes existentes entre as
organizagOes industriais pesquisas € seus parceiros. Esses achados agregam a literatura ao
demonstrar empiricamente a relevancia dos boundary spanners em 10Rs.

O escopo da transacdo, analisado como antecedente, apresentou influéncia positiva
sobre lacos interpessoais, compartilhamento de informagdes pela organizacdo parceira e
compartilhamento de informagdes pela organizacao focal. Ou seja, o escopo da transagao,
enquanto caracteristica de IORs no contexto das organizac¢des industriais pesquisadas, constitui
um preditor de lagos interpessoais desenvolvidos entre os boundary spanners e de
compartilhamento de informacdes entre as organizacdes. Esses achados agregam a literatura
sobre lacos interpessoais, ja que pesquisas anteriores indicavam lacunas sobre seus
antecedentes. Além disso, agregam a literatura acerca de compartilhamento de informagdes, ao
analisar separadamente o compartilhamento de informagdes pela organizagdo parceira e pela
organizacao focal.

Quando as organizacdes focais pesquisadas se relacionam com compradores, o escopo
da transacao influencia o compartilhamento de informacdes pelo parceiro apenas pela mediagao
de lacos interpessoais. Ou seja, na auséncia de lacos interpessoais, mesmo que com alto nivel
de escopo da transagao, a organizagao compradora pode nao compartilhar informagdes, o que
reforca as implicacdes tedricas desta pesquisa.

Além de contribui¢des tedricas, os resultados deste estudo contribuem para a gestao de
IORs, especialmente em relacdo a atuacdo dos boundary spanners, ao evidenciar que esses
profissionais podem contribuir para o compartilhamento de informagdes, o que constitui
beneficio para as organizagdes envolvidas na parceria. Dessa forma, as organiza¢des podem
desenvolver mecanismos relacionais que gerenciem o compartilhamento de informagdes por
meio de intera¢des e conexdes sociais desenvolvidas entre boundary spanners.

Embora adotados rigorosos procedimentos metodologicos, esta pesquisa ¢ passivel de
limitagdes. Inicialmente, deve-se ter cautela ao generalizar resultados, visto que correspondem
as percepgoes dos boundary spanners que participaram da pesquisa € que atuam nas
organizagdes industriais de Santa Catarina, que aceitaram participar da pesquisa. Além disso,
apesar de se analisarem diades, os dados foram coletados de apenas uma parte das diades e
correspondem as percepgdes dos boundary spanners dessas organizagdes focais, e foram
coletados em um tUnico periodo, ou seja, trata-se € uma pesquisa transversal, a qual ndo capta
alteracdes dessas percepgdes ao longo do tempo.

Pesquisas futuras podem investigar comparativamente as percepcoes de boundary
spanners em diferentes niveis hierarquicos (operacional e corporativo). Por desempenharem
diferentes papeis na construcao e manutencao de IORs, ¢ prudente supor que possa haver
diferengas de percepcdes entre profissionais de diferentes niveis hierarquicos. Dada a limita¢ao



de natureza transversal dos dados, o que limita a capacidade de refletir o processo continuo e
dindmico do compartilhamento de informagdes, sugere-se a realizagdo de um estudo
longitudinal para abordar essa limitagao.
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